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1. Abriss und Zielsetzungen

Im theoretischen Teil der vorliegenden Arbeit geht es um die Vereinfachung von Ver-
handlungen durch die Aufteilung einer Gruppe von Konfliktparteien. Dabei wird ein so-
zialpsychologischer Zugang zu Interessenkonflikten und Verhandlungen gesucht. Das
theoretische Rahmenmodell bietet in der Hauptsache die Interdependenztheorie. Eng
verbunden mit dieser Theorie ist die Methode der experimentellen Spiele.

Mogliche Anwendungsfelder wie Konfliktmanagement und Mediation zeigen einen
Bedarf an Techniken, die in multilateralen Verhandlungen eingesetzt werden konnen.
Grundlagenforschung und anwendungsorientierte Modelle haben sich bislang allerdings
iiberwiegend mit dyadischen Verhandlungen befasst. Deshalb wird die Frage gestellt, ob
sich eine Interventionsmethode empfiehlt, die auf die Besonderheit von multilateralen
Konflikten eingeht, ndmlich eine Aufteilung der Gruppe von Konfliktparteien in mehre-
re Teilgruppen. Zur Beantwortung wird eine formale Analyse der Konfliktstruktur her-
angezogen. Dadurch lassen sich mehrere Auswirkungen einer Gruppenaufteilung genau
darstellen und quantifizieren. Empfehlungen fiir eine Intervention kdnnen gemacht wer-
den, wenn die Konfliktstruktur bekannt ist. Der Grundgedanke besteht darin, dass eine
Aufteilung sinnvoll ist, so lange sich in Teilgruppen und der Gesamtgruppe dieselben
Représentationen der Konfliktstruktur anbieten. Als bestimmende Faktoren werden die
Kongruenz zwischen den Teilgruppen und der Gesamtgruppe, sowie die Kompatibilitit
der Interessen innerhalb der Teilgruppen vorgeschlagen. Kongruenz bezeichnet das Aus-
mal, in dem Teillosungen des Konflikts mit der Gesamtlosung iibereinstimmen. Kompa-
tibilitit beschreibt, wie dhnlich sich die Konfliktparteien in ihren Zielen sind.

Hohe Kongruenz und niedrige Kompatibilitit sind die Optimalbedingungen fiir eine
Gruppenaufteilung. Eine hohe Kongruenz fiihrt dazu, dass die Teilgruppen zu Konflikt-
16sungen gelangen, die auch in der Gesamtgruppe anwendbar sind. Eine niedrige Kom-
patibilitit in den Teilgruppen bedeutet, dass die Konfliktparteien sich in ihren Interessen
undhnlich sind und folglich auch tatséchlich miteinander verhandeln miissen. Diese Hy-
pothesen konnen mittels experimenteller Verhandlungsaufgaben tiberpriift werden.

Im empirischen Teil werden vier Kleingruppenexperimente berichtet. In allen Experi-
menten werden verschiedene Interessenkonflikte in Rollenspiele eingekleidet und Klein-
gruppen zur Verhandlung vorgelegt. Aufgeteilt wird die Gruppe der Konfliktparteien in
der ersten Phase der Verhandlung. Die zweite Phase findet im Plenum statt. Experiment
1 kann als Vorstudie betrachtet werden, in dem die groBtenteils neu entwickelten Metho-
den auf ihre Umsetzbarkeit gepriift werden. Der Fokus liegt dabei auf der Kongruenz. Es

zeigt sich ein genereller Vorteil von kongruenten gegentiber inkongruenten Verhandlun-
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gen. Experiment 2 befasst sich mit der Kompatibilitit. Entgegen den Erwartungen fiihrt
hohe Kompatibilitit tendenziell zu den besten Verhandlungsergebnissen. Zur Erklarung
kann auf Eigenschaften der Verhandlungsstruktur verwiesen werden. Die Struktur ist in
Hinblick auf giinstige Konfliktlosungen hoch salient. Durch den einfachen und hoch-
symmetrischen Aufbau des experimentellen Spiels, so die Vermutung, waren die Kon-
fliktparteien nicht auf die Vorarbeit in Teilgruppen angewiesen. Andere Prozesse, die
das Gruppenklima beeinflussen, haben zur Uberlegenheit von hoher Kompatibilitit ge-
fiihrt. Diese Uberlegungen werden durch die Befunde von Experiment 3 gestiitzt, in dem
die Struktur aus dem vorigen Experiment mit einer niedrig salienten Modifikation kon-
trastiert wird. Die modifizierte Struktur soll sicherstellen, dass die Parteien auch die Vor-
leistungen aus der ersten Phase heranziehen miissen, um zu einer guten Einigung zu ge-
langen. Wie erwartet fiihrt niedrige Kompatibilitit bei niedriger Salienz und hohe Kom-
patibilitit bei hoher Salienz zu den besseren Ergebnissen. In Experiment 4 werden
Kongruenz und Kompatibilitit gemeinsam betrachtet. Aulerdem ist eine Kontrollgruppe
ohne Aufteilung enthalten. Fiir kongruente Verhandlungen ist die niedrig kompatible
Aufteilung der Kontrollgruppe iiberlegen. Inkongruente Verhandlungen dagegen zeigen
entweder keine Unterschiede zur Kontrollgruppe oder sogar eine Effektumkehrung.

Mit den empirischen Befunden konnen die theoretischen Uberlegungen im Kern be-
statigt werden. Damit ist es der vorliegenden Arbeit moglich, mehrere Zielsetzungen zu
erflillen. Auf der theoretischen Ebene mochte sie neue Konzepte zur Analyse komplexer
Interdependenzstrukturen anbieten. Weiter soll sie demonstrieren, dass eine formale Be-
trachtung der Verhandlung Vorhersagen iiber deren Ausgang ermoglicht. Auf der prakti-
schen Ebene ist das Ziel, eine Technik zur Gestaltung von multilateralen Konfliktsitua-
tionen mit Mitteln der Grundlagenforschung auf ihre Einsatzfédhigkeit hin zu priifen. Fiir
alltagsnahe Situationen sollen Empfehlungen und Anregungen resultieren, die leicht um-

setzbar sind.
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2. Theoretischer Teil

2.1. Gegenstandsbestimmung

2.1.1. Interessenkonflikte

Konflikte stellen ein heterogenes Biindel verschiedenster Phédnomene dar, das nur
schwer systematisch zu ordnen ist (Glasl, 1999; Montada & Kals, 2001). Einteilungen
orientieren sich daran, in welchem Bereich des privaten oder offentlichen Lebens der
Konflikt auftritt (zum Beispiel Familie, Schule, Wirtschaft, Verwaltung, Politik), auf
welcher Ebene Konflikte ausgetragen werden (zwischen Individuen, sozialen Gruppen,
Organisationen, Staaten) oder wodurch der Konflikt motiviert wird (Werte, Ideologien,
Interessen). Die Quelle des Konflikts ist dabei von besonderem Interesse, weil sie mal-
gebend dafiir ist, welche Moglichkeiten zur Konfliktbearbeitung prinzipiell bestehen.

Eine frithe Unterscheidung der Konfliktursachen stammt von Wehr (1979; vgl. Dono-
hue, 1989) und umfasst vier Konfliktarten: tatsachenbasierte, wertebasierte, interessen-
basierte und belanglose (nonsubstantive). Diese Einteilung hat sich allgemein bewahrt
und findet sich auch bei spateren Autoren. Dabei wird nicht immer von allen Kategorien
Gebrauch gemacht. Die verwendeten Konzepte sind aber deckungsgleich. Druckman
und Zechmeister (1973), sowie Druckman, Broome und Korper (1988) fokussieren auf
zwei Kategorien und unterscheiden zwischen Interessen- und Wertekonflikten. Harinck,
De Dreu und Van Vianen (2000) dagegen sprechen wieder von interessenbasierten und
wertebasierten Konflikten, sowie von intellektiven (intellective) Konflikten, die den tat-
sachenbasierten entsprechen.

Tatsachenbasierte Konflikte beziehen sich auf Uneinigkeiten beziiglich der Wahrneh-
mung oder Beurteilung von Tatsachen und Ereignissen. Wiirden die Konfliktparteien mit
der objektiven Wahrheit konfrontiert, wire der Konflikt beigelegt. Wertekonflikte sind
Auseinandersetzungen, bei denen es um Uneinigkeiten beziiglich normativer Vorschrif-
ten geht. Hier gibt es keine objektive Wahrheit, da es sich bei diesen Konflikten letztlich
um Unvereinbarkeiten zwischen verschiedenen ethischen Systemen handelt. Interessen-
konflikte schlieBlich haben einen klar umrissenen Konfliktgegenstand, auf den von ver-
schiedenen Seiten Anspriiche erhoben werden, die miteinander unvereinbar sind. Die
Frage nach Recht oder Wahrheit stellt sich bei einem Interessenkonflikt nicht, sondern
erst wenn in einer weiterfithrenden Diskussion die Legitimation der Interessen themati-

siert wird. In diesem Fall kann der Interessenkonflikt in einen Wertekonflikt iibergehen.
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Auch in den zentralen Konflikttheorien der Sozialpsychologie wird die Rolle von In-
teressen thematisiert, allerdings ergibt sich daraus keine klare Einteilung in Interessen-
und Wertekonflikte (Fisher, 1993; 2000). Es handelt sich um Theorien, die die Entste-
hung von Intergruppenkonflikten erkldren wollen, einem komplexen sozialen Phéno-
men, das in den meisten Fillen viele verschiedene Konfliktarten umfasst. Interessen
spielen zuerst in der Theorie des Realistischen Gruppenkonflikts (Sherif, Harvey, White,
Hood & Sherif, 1961) eine zentrale Rolle. Jeder Konflikt zwischen Gruppen, so die
Kernaussage der Theorie, hat seine Ursache in der Verteilung von Ressourcen, also in
unvereinbaren Interessen. Teilweise im Gegensatz, teilweise als Erweiterung dazu postu-
liert die Theorie der Sozialen Identitdt (Tajfel & Turner, 1979), dass das Bediirfnis nach
positiver Distinktheit der Eigengruppe gegeniiber der Fremdgruppe zu einer Bevorzu-
gung der Eigengruppe und damit zu Konflikten fiihrt. Wie Tajfel und seine Mitarbeiter
in klassischen Experimenten zeigen konnten, geniigt bereits die (willkiirliche) Einteilung
in Gruppen, um diese Prozesse auszuldsen (Tajfel, Flament, Billig & Bundy, 1971). Da-
mit bietet die Theorie der Sozialen Identitét eine Erklarung fiir die Entstehung von Kon-
flikten, ohne tiberhaupt Ressourcen und Interessen bemiihen zu miissen. Dass zwischen
Gruppen auch Interessenkonflikte bestehen kénnen, bestreitet sie nicht. Eine Ubersicht
dieses Forschungszweiges bietet Fisher (1993). Da der thematische Fokus im weiteren
auf der Konfliktbearbeitung innerhalb von Gruppen und nicht zwischen Gruppen liegt,
wird hier nicht weiter auf darauf eingegangen.

Die Konfliktart gibt zugleich Strategien fiir die Bearbeitung des Konflikts vor. In tat-
sachenbasierten Konflikten wird eine Klirung der Faktenlage angestrebt, was ver-
gleichsweise einfach zu bewerkstelligen ist. Wertekonflikte sind weitaus schwieriger zu
bearbeiten, da sie nur durch einen Wertewandel beigelegt werden konnen (Bercovitch,
1989; Donohue, 1989). Da Werte das Produkt personlicher Erfahrungen oder sogar ge-
sellschaftlicher Verdnderungen sind, lassen sie sich nur sehr langsam und kaum gezielt
verdndern. Interessenkonflikte nehmen in dieser Aufstellung eine interessante Mittelpo-
sition ein. Einerseits sind sie nicht einfach durch eine Feststellung von Tatsachen zu 16-
sen. Andererseits ist keine tiefgreifende Verdnderung von Individuum oder Gesellschaft
ndtig. Aber wie kann zwischen Anspriichen vermittelt werden, die in deutlichem Wider-
spruch zueinander stehen?

Zunichst ist eine genauere Definition von Interessenkonflikten erforderlich. Unter In-
teressenkonflikten werden im folgenden Streitigkeiten verstanden, die sich auf die Ver-
teilung von Gitern, Privilegien oder Pflichten beziehen, wobei es den Beteiligten prinzi-
piell moglich ist, ihre anfinglichen Priaferenzen zu modifizieren und Kompromisse ein-

zugehen (Pruitt & Rubin, 1986). Der Konfliktgegenstand muss also nicht ein materielles
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Gut sein. Es kann sich genauso um Dienstleistungen, oder nicht greifbare, psychologisch
relevante Ressourcen wie Anerkennung oder Zuneigung handeln (Foa & Foa, 1976). Au-
erdem miissen die Konfliktparteien in ihrem Entscheidungsspielraum die Moglichkeit
haben, ihre Anspriiche abzuschwéchen (Pruitt & Carnevale, 1993). Im Extremfall konnte
das auch heiflen, Anspriiche auf ein nicht teilbares Gut vollig aufzugeben. Die betroffene
Partei muss zumindest diese Moglichkeit erwégen, um sie mit ihren Alternativen ver-
gleichen zu konnen. Sie kann sich dann gegen einen solchen Schritt aufgrund von
Nutzenabwigungen entscheiden. Ist der Konflikt dagegen durch zugrundeliegende Wer-
te motiviert, verharren die Konfliktparteien rigide auf ihren anfanglichen Positionen, da

eine Modifikation aufler Frage steht.

2.1.2. Verhandlungen

In der Psychologie und den benachbarten Disziplinen wurde der Prozess, in dem ein In-
teressenkonflikt ausgetragen wird, bis in die 1970er Jahre als Feilschen (bargaining) be-
zeichnet. Der Begriff verweist bereits darauf, dass vor allem 6konomische Szenarien
Aufmerksamkeit erfuhren. In den 1980er Jahren wurde fast ausschlieBlich die Bezeich-
nung Verhandlung (negotiation) libernommen, die etwas neutraler erscheint (vgl. dazu
auch die Buchtitel von Rubin & Brown, 1975; Pruitt & Carnevale, 1992). Bei allen Defi-
nitionen von Verhandlungen liegt die Betonung auf einer interaktiven Entscheidungsfin-
dung, nicht auf der Anwendung von Gewalt. Es handelt sich damit um eine Konfliktbe-
arbeitung mittels Kommunikation. Gewaltanwendung ist ein weit verbreitetes Mittel bei
der Austragung von Konflikten, oftmals aber steht sie in direktem Widerspruch zum
Grundprinzip des Verhandelns und macht eine konstruktive Kommunikation unméglich.

Die nachfolgenden Zitate geben in chronologischer Reihenfolge einen Eindruck da-
von, wie detailliert oder wie umfassend verschiedene Autoren Verhandlungen definiert
haben. Die Definitionen, die einen Interessenkonflikt nicht explizit erwdhnen, miissen

thn zumindest voraussetzen.

[...] we may now define bargaining as the process whereby two or more parties at-
tempt to settle what each shall give and take, or perform and receive, in a transaction
between them. (Rubin & Brown, 1975)

[A negotiation is] a method of social decision-making. It differs from forms of decisi-
on-making that involve choices against an environment: it consists of choices against
another person or party and is accomplished by persuasion and haggling. (Druckman,
1977)
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A negotiation situation has five characteristics: (a) People believe that they have con-
flicting interests; (b) communication is possible; (c) intermediate solutions or com-
promises are possible; (d) parties may make provisional offers and counteroffers; and
(e) offers and proposals do not determine outcomes until they are accepted by both
parties. (Thompson, 1990)

[The] negotiation process is conceptualized as a multiparty decision making activity,
where the individual cognitions of each party and the interactive dynamics of multi-
ple parties are interpreted as critical elements. (Neale & Bazerman, 1991)

Negotiation is a discussion between two or more parties with the apparent aim of re-

solving a divergence of interest and thus escaping social conflict. (Pruitt & Carnevale,
1993)

Spétere Arbeiten verzichten meistens darauf, eigene Definitionen zu geben. In dem
Uberblicksartikel von Bazerman, Curhan, Moore und Valley (2000) zum Beispiel wer-
den Verhandlungen als bekannt vorausgesetzt. Am detailliertesten geht Thompson
(1990) vor. Tatséchlich hat sie am genauesten festgehalten, mit welchen Situationen sich
die Verhandlungsforschung befasst. Ihrer Definition wird hier deshalb der Vorzug gege-

ben.

2.2.Die Anwendung: Konfliktmanagement und Mediation

Praktische Bedeutsamkeit erfdhrt die Erforschung von Verhandlungen zunichst durch
die Ableitung von Empfehlungen fiir Personen, die in der Praxis selbst Interessenkon-
flikte austragen. Ziel ist allgemein ein besserer Umgang mit dem Konflikt, das heif3t
mehr eigene Kompetenz im Konfliktmanagement (Glasl, 1999; Fisher & Ury, 1981).
Dariiber hinaus gibt es Personen, die im Rahmen ihrer beruflichen Tétigkeit regelmiBig
in Interessenkonflikten vermitteln, ohne selbst Konfliktpartei zu sein, das heif3t sie treten
als Mediatoren auf. Mediation findet statt, wenn eine "dritte Partei" unterstiitzend in den
Konflikt eingreift, um den Konfliktparteien zu einer allseitig akzeptierten Losung zu ver-
helfen (Kressel, 2000; Montada & Kals, 2001; Moore, 2003; Kressel & Pruitt, 1989). Sie
ist damit eine wichtige Interventionsmethode des Konfliktmanagements. Von den juristi-
schen Verfahren der Schlichtung oder des Schiedsspruchs ist das Mediationsverfahren
abzugrenzen, da die dritte Partei keine Vorgaben macht oder Losungen durchsetzt. Thre

Aufgabe ist es, die Rahmenbedingungen und die Kommunikation so zu gestalten, dass
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die Konfliktparteien aus eigener Kraft zu einer Losung gelangen konnen (Besemer,
1993).

Das Mediationsverfahren wird fiir gewohnlich in einem Phasenmodell dargestellt,
wobei die Anzahl der Phasen von Autoren zu Autoren stark schwankt: von drei Ab-
schnitten bei Pruitt, McGillicuddy, Welton und Fry (1989) iiber sechs bei Montada und
Kals (2001) bis hin zu zwdlf bei Moore (2003). Thnen allen gemeinsam ist, dass sie nach
einer Phase der Vorbereitung und der Konfliktanalyse eine Phase der sachorientierten
Problemlosung vorsehen. Zu Beginn muss in der jeweiligen Situation herausgearbeitet
werden, in welchen Bereichen Probleme zwischen den Parteien auftreten und welche da-
von verhandelt werden konnen und sollen. Die Mediation konzentriert sich somit auf die
Aspekte, die einem Interessenkonflikt zugeordnet werden konnen. Im Falle eines eska-
lierten Konflikts kann eine Mediation ohne vorherige Deeskalation nichts ausrichten
(Glasl, 1999). Danach erarbeiten Mediator und Konfliktparteien gemeinsam Losungs-
vorschldge, die die verschiedenen Interessen moglichst gut berticksichtigen sollen. In-
nerhalb der Mediation gibt es also Abschnitte, die einer Verhandlung gleichkommen.
Zum Abschluss werden Vereinbarungen festgehalten und Absprachen fiir die weitere
Umsetzung getroffen.

Natiirlich kann die Verhandlungsforschung nicht die einzige Grundlage fiir das An-
wendungsfeld Mediation stellen. Ein groBBer Anteil der Mediation wird vielmehr darauf
verwendet, die Bedingungen zu schaffen und aufrechtzuerhalten, unter denen eine Ver-
handlung stattfinden kann. Dies geht weit {iber die Themen der Verhandlungsforschung
hinaus (Carnevale & Pruitt, 1992). Es kann allerdings festgehalten werden, dass in der
Mediation die meisten Komponenten einer Verhandlung in Erscheinung treten, entweder
in einem zusammenhidngenden Abschnitt oder iiber mehrere Abschnitte verteilt. Eine
Mediation wird kaum ohne Riickgriff auf Verhandlungskonzepte ablaufen. Deshalb ist
der Anspruch berechtigt, dass aus diesem Forschungszweig konkrete Schliisse fiir die
Praxis gezogen werden konnen.

Nachdem Mediation in den USA bereits wihrend der 1970er und 1980er Jahre zu ei-
nem eigenen Berufsfeld herangewachsen ist (Besemer, 1996; Kressel & Pruitt, 1989),
hat sie in den letzten Jahren auch zunehmend im deutschsprachigen Raum Beachtung ge-
funden (Besemer, 1993; Montada & Kals, 2001). Wahrend die Methode auf der Ebene
von Individuen bislang vor allem im Rahmen von justiziablen Konflikten fiir Richter und
Anwilte von Interesse ist (Haft & Schlieffen, 2002), findet sie auf einer komplexeren,
gesellschaftlichen Ebene im Bereich von Umwelt- und Verkehrspolitik Anwendung
(OGUT, 1999; Fietkau, 2000). So bilden sich zum Beispiel bei der Erweiterung eines

Flughafens, der Auslagerung eines Messegeldndes oder dem Bau einer neuen Verkehrs-
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trasse verschiedene Interessengruppen, die versuchen, auf das Projekt Einfluss zu neh-
men. Der Mediator muss in einem solchen Fall zwischen Gemeinden, Ministerien, Fir-
men, Biirgerinitiativen und so weiter vermitteln. Eine Sammlung von Beispielen und
Quellen bietet das Institut fiir Friedenspadagogik Tiibingen zusammen mit der Bildungs-
zentrale fiir politische Bildung und der Aktion "Brot fiir die Welt" (2002).

Parallel zu Entwicklungen im Bereich der Mediation, die haufig losgeldst von der
Grundlagenforschung stattfinden, mehren sich auch die Bemiihungen, spezialisierte Ver-
handlungswerkzeuge zu schaffen. In diesem Bereich herrscht ein reger Austausch zwi-
schen Grundlagenforschung und Anwendung. Es ist gut belegt, dass die Entscheidungs-
prozesse in Verhandlungen und die daraus folgenden Ergebnisse oftmals suboptimal
bleiben. Bereits auf der Ebene von dyadischen Verhandlungen herrschen Wahrneh-
mungsverzerrungen und vereinfachende Annahmen iiber den Konflikt vor (Neale & Ba-
zerman, 1991). Auf der multilateralen Ebene wird das Geschehen zunehmend uniiber-
schaubar (Winham, 1977). Deshalb wird versucht, computergestiitzte Anwendungen zu
entwickeln, die die Entscheidungsfindung systematisch optimieren sollen (Foroughi,
Perkins & Jelassi, 1995; Lim, 2000). Solche "negotiation support systems" (NSS) kon-
nen verschiedene Funktionen {iibernehmen. Zunéchst sollen sie die vorhandenen
Priaferenzen quantifizieren. Dabei werden vor allem Verfahren zur Nutzenerfassung ein-
gesetzt, die in der Okonomie entwickelt wurden (Fischer, 1977; Keeney, 1977; Stillwell,
Barron & Edwards, 1983). Wenn die verschiedenen Handlungsausgénge mit Zahlenwer-
ten belegt sind, ist es wesentlich leichter, Entscheidungen gegeneinander abzuwédgen. In
einem néchsten Schritt kann das NSS auch den Austausch von Angeboten und Gegenan-
geboten regulieren. Die Verhandlung l4uft damit nach genau festgelegten Regeln ab und
wird versachlicht.

Insgesamt zeichnet sich in der praxisorientierten Literatur zu Konfliktmanagement,
zu Mediation und auch zur Entwicklung von NSS ein Widerspruch ab. Oftmals stehen
Situationen im Zentrum, die deutlich mehr als nur zwei Konfliktparteien beinhalten. Mit
steigender Zahl der Parteien werden Konflikte anspruchsvoller. Fiir die Frithphase des
Mediationsverfahrens wird vor allem eine Situationskldrung empfohlen, die nicht nur die
Auflistung aller Streitpunkte sondern auch die Identifizierung aller beteiligten Parteien
beinhalten muss (Montada & Kals, 2001). Die Vorgehensweise wird jedoch in den mei-
sten Féllen am Beispiel von zwei Konfliktparteien illustriert. Alle Interventionsmetho-
den, die einem Mediator zur Verfligung stehen, werden aus dem dyadischen Fall abgelei-
tet (Carnevale & Pruitt, 1992). Nicht ohne Grund wird der Mediator die dritte Partei ge-
nannt. Zwar werden Methoden diskutiert, die auf der Gruppenebene anwendbar sind,

wie zum Beispiel die Ideengenerierung durch Brainstorming (zum fraglichen Nutzen
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dieser Methode siehe Diehl & Stroebe, 1987). Diese Methoden wurden jedoch au3erhalb
des Verhandlungs- und Konfliktbereichs entwickelt und konnen daher die speziellen
Merkmale von multilateralen Verhandlungen nicht beriicksichtigen. Fietkau (2000) ver-
weist auf Befunde aus der weiter gefassten sozialpsychologischen Kleingruppenfor-
schung wie zum Beispiel Gruppenpolarisierung (Lamm & Myers, 1978), Gruppenden-
ken (Janis, 1972; Schulz-Hardt, 2001) und Befunde zur Gruppenarbeit (Kerr & Bruun,
1983; Steiner, 1972). Die Handlungsempfehlungen, die daraus folgen, kdnnen aber nur
auf einer allgemeinen Ebene bleiben.

Das Handbuch von Deutsch und Coleman (2000), das vor allem die Anwendungs-
aspekte im Konfliktmanagement betont, enthilt Beitrdge von Fisher (2000) zu Intergrup-
penkonflikten und von Bunker (2000) zu einem Interventionsprogramm fiir Gruppen mit
mehreren hundert oder sogar tausend Mitgliedern. Es fehlen aber Beitriige, die den Uber-
gang von dyadischen zu multilateralen Situationen beleuchten. Auch die Forschung zu
internationalen Beziehungen, die ein reges Interesse an Mediation zwischen politischen
Akteuren hat, konstatiert in vielen Féllen lediglich die Schwierigkeiten, die sich aus der
Vielzahl von Konfliktparteien ergeben (Hampson & Hart, 1995; Wall, Stark & Standifer,
2001; Zartman, 1994a).

Gruppensituationen werden auBerhalb von Konfliktforschung und Sozialpsychologie
auch in Zusammenhang mit dem Bereich des komplexen Problemldsens behandelt
(Fisch & Beck, 2004). Der angewandte Zweig dieser Forschungsrichtung bietet ein gro-
Bes Inventar von Verfahren und Techniken zum Umgang mit Gruppen an (Beck & Fisch,
2005). Allerdings werden Konflikte dabei nur am Rande behandelt. Vielmehr wird da-
von ausgegangen, dass alle Akteure eine weitgehend kooperative Grundeinstellung ha-
ben. Damit ist die Ubertragbarkeit von Verfahren auf Verhandlungen nur begrenzt gege-
ben.

Bindeglieder zwischen theoretischen Uberlegungen, die die Besonderheiten von mul-
tilateralen Konflikten erfassen, und praktischen Interventionen sind daher kaum zu fin-
den. Es herrscht ein Mangel an theoretischen Konzepten, die eine Analyse und Beschrei-
bung von Multilateralitit ermdglichen. Damit verbunden ist ein Defizit im Methodenin-
ventar der Anwendungsfelder. Aus der Praxis ergibt sich damit deutlich die
Notwendigkeit, multilaterale Konflikte nidher zu betrachten. Wie noch zu zeigen sein
wird, gelten diese Behauptungen gleichermalien fiir den Bestand an forschungsorientier-

ter Literatur.
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2.3. Theorien und Methoden der Verhandlungsforschung

2.3.1. Mixed-motive Situationen und Interdependenz

Im folgenden wird der theoretische Hintergrund und der methodische Ansatz der Ver-
handlungsforschung beschrieben. Dabei wird eine sozialpsychologische Perspektive zu-
grunde gelegt, die die wechselseitigen Abhingigkeiten zwischen den Interaktionspart-
nern betont.

Allgemein betrachtet, zeichnen sich alle Verhandlungen von Interessenkonflikten da-
durch aus, dass sich jede der beteiligten Parteien in einem Dilemma befindet. Soll sie auf
eigene Vorteile verzichten, um eine Einigung zu ermoglichen? Oder soll sie versuchen,
so weit wie moglich auf der eigenen Position zu beharren, auch mit dem Risiko, die Ver-
handlung scheitern zu lassen? Dieses "Dilemma des Verhandelnden" (negotiator’s di-
lemma; Kelley, 1966; Lax und Sebenius, 1986), in dem sowohl Anreize zur Kooperation
als auch Anreize zum Wettbewerb enthalten sind, ordnet Verhandlungen in die Klasse
der mixed-motive Situationen ein.

In McGraths (1984) "group task circumplex" (Kreis der Gruppenaufgaben) stellt Ver-
handeln einen eigenen Quadranten innerhalb aller moglichen Gruppenaktivititen dar
(siche Abbildung 1). Das Modell ist bei ndherer Betrachtung nicht nur auf Gruppen, son-
dern ebenso auf dyadische Interaktionen anwendbar und kann deshalb ganz allgemein ei-
nen Uberblick geben, wie sich mixed-motive Konflikte zu anderen Interaktionsaufgaben
verhalten. Die rdumliche Lage zueinander ergibt sich aus der Position auf zwei iiberge-
ordneten Dimensionen: Zusammenarbeit versus Konfliktlosung und kognitive versus
verhaltensorientierte Aufgaben. Der Quadrant Verhandeln befindet sich am Pol der Kon-
fliktlosung und wird auf der anderen Dimension in einen kognitiven und einen
verhaltensorientierten Anteil gespalten, namlich in tatsachenbasierte Konflikte und Inter-
essenkonflikte, wie sie bereits unter Abschnitt 2.1.1. dargestellt wurden. Es mag zu-
néchst seltsam erscheinen, dass hier der Begriff Aufgabe Verwendung findet. Er erklart
sich aus der funktionalistischen Sichtweise, die dem Modell zugrunde liegt. Es wird da-
nach gefragt, zu welchem Zweck sich die Gruppe gebildet hat, und was ihre zielgerichte-

ten Aktivitdten sind. In diesem Sinne konnen auch reine Wettbewerbe eine Aufgabe sein,
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wie im Quadranten Ausfiihrung (Execute) dargestellt, da sie der Kldrung von Machtfra-
gen dienen.
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c Type 2: Type 1:
s o .
= Solving Problems Creativity | Planning Executing
© tasks tasks
Q w / Correct Performance
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Abbildung 1: Group Task Circumplex nach McGrath (1984).

In dyadischen Verhandlungen bleibt eine mixed-motive Konstellation vergleichsweise
iiberschaubar. Beide Seiten haben Griinde, zu einer Einigung zu gelangen, miissen den
moglichen Gewinn aber gegen die personlichen Verluste abwégen, die sie im Falle einer
Einigung in Kauf nehmen. Erweitert auf Gruppen wird das Bild schwerer durchschaubar.
Die personlichen Abstriche miissen mit dem individuellen Anteil am Gruppengewinn
verglichen werden. Das gestaltet sich als schwierig, da in den meisten Fillen auch alle
anderen Gruppenmitglieder einen Einfluss auf den Gruppengewinn haben. Erst wenn die
Aktionen aller Gruppenmitglieder bekannt und in einer Einigung festgehalten sind, steht
der Gesamtgewinn fest.

Mixed-motive heil3t also auch, dass das individuelle Verhalten nicht unabhingig vom
Verhalten anderer Akteure ist. Wenn das Verhalten einer Person zuverldssig bestimmte
Ergebnisse nach sich zieht, egal wie die Aktionen anderer gestaltet sein mdgen, besteht
fiir diese Person auch kein Anreiz zur Kooperation. Wenn sich dagegen die Auswirkun-

gen des individuellen Verhaltens verdndern, je nachdem wie sich andere verhalten, be-
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steht fiir das Individuum die Notwendigkeit, sich mit anderen zu koordinieren, um ge-
zielte Aktionen auszufiihren. Konstellationen dieser Art sind im Rahmen der Interdepen-
denztheorie (Kelley & Thibaut, 1978; Rusbult & Van Lange, 1996; Thibaut & Kelley,
1959) detailliert beschrieben worden. Interdependenz - in etwa "wechselseitige Abhén-
gigkeit" - herrscht immer dann, wenn die Entscheidungen der einzelnen Akteure erst in
threm Zusammenwirken bestimmen, welche individuellen Handlungsausginge sich er-
geben.

Die Interdependenztheorie kann als Import der Spieltheorie (von Neumann & Mor-
genstern, 1944) in die Sozialpsychologie betrachtet werden. Das besondere Verdienst
von Kelley und Thibaut (1978) liegt darin, die Anwendung spieltheoretischer Konzepte
auf jegliche Art von sozialer Interaktion erweitert zu haben. Die Klassifizierung von
Konflikten nach Lebensbereich und institutioneller Ebene kann dadurch in den Hinter-
grund treten. Aus der theoretischen Perspektive werden die Streitigkeiten innerhalb einer
Kommunalverwaltung iiber die Etataufteilung, die Aushandlung eines Liefervertrages
zwischen Unternehmen und die Auseinandersetzung iiber die gemeinsame Freizeitge-
staltung in einer Beziehung miteinander vergleichbar. Konsequenterweise ist diese Per-
spektive auch unabhdngig von dem konkreten Gegenstand des Konflikts. Jegliche sozia-
le Interaktion wird als eine Form sozialen Austauschs gesehen. Ausgetauscht werden
nicht nur materiell greifbare Ressourcen, die problemlos zu quantifizieren und mit einem
Wert zu belegen sind, sondern auch nicht greifbare, subjektive Groflen, wie Zuneigung,
Aggression, Unterstiitzung usw. Eine Grundannahme ist, dass Individuen unter giinsti-
gen Bedingungen in der Lage sind, ihre Préferenzen fiir materielle und immaterielle Res-
sourcen sowohl einzeln einzuschétzen, als auch miteinander zu vergleichen (Brinberg &
Castell, 1982; Foa & Foa, 1976).

Die urspriingliche Interdependenztheorie nach Thibaut und Kelley (1978) nahm das
statistische Modell der Varianzanalyse als Analogie. Im sozialen Austausch zwischen
zwei Akteuren werden drei voneinander unabhéngige Einflussgroflen postuliert. "Refle-
xive control" steht flir das AusmaB, in dem ich iiber mein Interaktionsergebnis entschei-
den kann oder in Termini der Varianzanalyse fiir einen Haupteffekt des Faktors A. "Fate
control" dagegen bezeichnet den Einfluss, den mein Interaktionspartner auf mein Ergeb-
nis ausiiben kann und damit den Haupteffekt des Faktors B. "Behavior control" schlief3-
lich steht flir das spezifische Zusammenspiel beider Akteure. Die varianzanalytische
Analogie wire die Interaktion AxB.

Damit sind die wichtigsten Elemente des theoretischen Rahmenmodells eingefiihrt,
um die beliebteste Methode der Verhandlungsforschung, das experimentelle Spiel, dis-

kutieren zu kOnnen.



27
2.3.2. Experimentelle Spiele

Wie in der Spieltheorie werden komplexe Situationen verknappt in Form von Punktema-
trizen dargestellt, die genaue Auskunft dariiber erteilen, welchen jeweiligen Wert alle
moglichen Handlungskombinationen fiir die Akteure haben. Solche experimentellen
Spiele konnen als Beschreibungsinstrument fiir soziale Interaktionen benutzt werden. Sie
bieten sich aber vor allem auch als Forschungsmethode an.

Der bekannteste Vertreter der Spiele mit mixed-motive Charakter ist zweifellos das
Gefangenendilemma (Rapoport & Chammah, 1965; Van Lange & Visser, 1999), von
dem Verhandlungen allerdings abgegrenzt werden miissen. Das klassische Gefangenen-
dilemma und mit ihm ein ganze Familie daraus entwickelter Situationen, geht von einge-
schrinkten Kommunikationsmdglichkeiten aus. Absprachen zwischen den Beteiligten
sind im Grundmodell nicht vorgesehen. Zudem bieten sie in den meisten Fillen vorgege-
bene Verhaltensweisen an, die die Beteiligten vor die dichotome Wahl stellen, sich ent-
weder kooperativ oder kompetitiv zu verhalten. Im Gegensatz dazu wird bei Verhand-
lungen stets der Informationsfluss betont, der Austausch von Angeboten, Gegenangebo-
ten, Forderungen, Drohungen und dergleichen mehr. Weiter bieten die meisten
Verhandlungsspiele die Moglichkeit, kooperative und kompetitive Verhaltensweisen in
mehreren Auspriagungsgraden zu zeigen.

Bei der Betrachtung von Verhandlungsspielen ist eine grundlegende Aufteilung in
Nullsummenspiele und in Variablesummenspiele hilfreich (Pruitt & Rubin, 1986; Raiffa,
1982). In Nullsummenspielen heben sich Gewinne und Verluste aller Beteiligten immer
auf. Was die eine Seite verliert, gewinnt die andere in gleichem Ausmal} hinzu und um-
gekehrt. Solche Situationen sind flir gewo6hnlich dann gegeben, wenn es im Konflikt nur
um einen einzigen, nicht weiter aufteilbaren Aspekt geht. Als einfachstes Beispiel kann
der Verkauf oder der Einkauf eines Guts dienen. Verkdufer und Eink&ufer miissen sich
auf einen einzigen Preis einigen. Es gibt keine Konkurrenten auf dem Markt, weshalb
von einem bilateralen Monopol gesprochen wird (bilateral monopoly; Siegel & Foura-
ker, 1960). Wenn beide Seiten den Wert des Guts auf dieselbe Weise bestimmen, zum
Beispiel iiber dessen Marktpreis, dann ist des einen Profit des anderen Verlust.

Variablesummenspiele beinhalten dagegen verschiedene Ausgangsmoglichkeiten, die
sich in ihrem Gesamtwert stark unterscheiden konnen. Unter Umstéinden konnen alle
Spieler gewinnen oder verlieren. Dieser Fall kann nur in Situationen auftreten, in denen
mehr als ein Aspekt zur Debatte steht. In ihrer klassischen Arbeit zu win-win-Losungen
illustriert Follet (1940) dies am Beispiel zweier Schwestern, die sich um eine Orange

streiten. Sie teilen die Orange schlieBlich entzwei. Die eine Schwester benutzt die Schale
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threr Hélfte fiirs Backen, die andere trinkt den Saft aus ihrer Hélfte. Beide hétten durch
eine andere Aufteilung eine einhundertprozentige Gewinnsteigerung erzielen konnen.
Eine ideale Losung dieser Art wird entweder als "win-win" bezeichnet (Fisher & Ury,
1981), da beide Seiten profitieren, oder auch als integrative Losung (Pruitt & Carnevale,
1993; Thompson, 1990). Im Gegensatz zu einer distributiven Losung, bei der die Spieler
auf eine Sicherung des eigenen Anteils fixiert sind, sind in einer integrativen Losung die
unterschiedlichen Interessen der Spieler "integriert" oder beriicksichtigt. In Verhand-
lungsspielen ist die integrative Losung fiir gewohnlich pareto-optimal, das heiit keine
Seite konnte etwas hinzugewinnen, ohne dass sich andere verschlechtern. Es ist plausibel
anzunehmen, dass Situationen mit integrativen Losungen weitaus mehr als exotische
Spezialfille sind. Es gentigt, dass der Konfliktgegenstand mehrere Aspekte umfasst, dass
fiir die Konfliktparteien diese Aspekte von verschiedener Wichtigkeit sind, und dass sich
die Gewichtungen von Partei zu Partei unterscheiden.

Mit der multithematischen Verhandlungsaufgabe wurde in den 1970ern eine Methode
entwickelt, die diese Anforderungen in Form eines experimentellen Spieles erfiillt (Kel-
ley, 1966; Pruitt & Lewis, 1975). Tabelle 1 gibt ein einfaches Beispiel.

Tabelle 1
"Three-issue task" nach Pruitt und Lewis (1975)
Einkéufer Verkéufer
Gut A Gut B Gut C Gut A Gut B Gut C

Preis Profit | Preis Profit| Preis Profit | Preis Profit| Preis Profit| Preis Profit

A;  2000| B, 1200] C; 800| A, 0| B 0| C 0
A, 1000] B, 600| C, 400| A, 400| B,  600| C, 1000
As 0| B 0| Cs 0| A; 800| B; 1200| C; 2000

Anmerkungen: Die Aufgabe beinhaltet zwei Rollen, drei Giiter und fiir jedes Gut drei
verschiedene Preiskategorien. Weitere Erklarungen sind im Text gegeben.

Das Verhandlungsspiel in Tabelle 1 sieht zwei Rollen vor, einen Einkdufer und einen
Verkéufer. Beide miissen sich bei dem Handel von drei verschiedenen Giitern auf den je-
weiligen Preis verstdndigen. Zur vereinfachten Darstellung wird bei jedem Gut von drei
Preiskategorien ausgegangen. Jede Preiskategorie ist flir die Parteien mit einem Profit
assoziiert. Ein Vergleich der rechten mit der linken Tabellenhilfte zeigt, dass der Profit
pro Thema fiir Einkdufer und Verkdufer unterschiedlich ausfillt. Wird nur Gut B allein
betrachtet, stellt sich die Verhandlung als Nullsummenspiel dar. Steigt der Profit des
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Einkaufers, sinkt der des Verkaufers in gleichem Malle und umgekehrt. Die Lage dndert
sich, wenn die Giiter A und C mit in die Betrachtung einbezogen werden. Gut A bringt
dem Einkdufer weitaus mehr Profit als Gut C. Fiir den Verkaufer ist dagegen Gut C pro-
fitabler als Gut A. Die optimale Losung entsteht durch einen Ausgleich zwischen den
Themen. Der Einkdufer macht bei C maximale Zugestiandnisse, der Verkédufer bei A. Bei
B bleibt nur die Mdglichkeit eines Kompromisses auf der mittleren Option. Mit der Eini-
gung A - B, - C; erhalten beide Parteien je 2600 Punkte. Im Vergleich dazu bringt eine
Kompromisslosung bei allen drei Themen (A, - B, - C,) nur jeweils 2000 Punkte.
Ausgleichsstrategien, die in Verhandlungen zu integrativen Losungen fithren, werden
auch als "log-rolling" bezeichnet (Pruitt & Rubin, 1986). Das deutsche Wort Kuhhandel
lasst sich hier nur bedingt anwenden, da es keine Ausgleichsstrategien impliziert. Im

weiteren wird log-rolling als Begriff beibehalten.

2.3.3. Interdependenz im Verhandlungsspiel

Zwar bietet die Interdependenztheorie ein Rahmenmodell an, das die Formalisierung
von sozialer Interaktion und den Einsatz experimenteller Spiele rechtfertigt, aber die Ei-
genschaften des Verhandlunsspiels lassen sich kaum mit den Konzepten der Theorie in
Deckung bringen. Das am hiufigsten behandelte Interdependenzmodell, wie es auch im
Gefangenendilemma gegeben ist, sieht fiir jeden Akteur eine begrenzte Anzahl von mog-
lichen Handlungen vor. Die moglichen Interaktionsausgénge ergeben sich aus dem Pro-
dukt aller Mengen von Handlungsalternativen, die allen Akteuren zur Verfiigung stehen.
Wie im vorigen Abschnitt bereits erwéhnt, ist diese Eigenschaft nur schwer auf Ver-
handlungen iibertragbar. Allein das stark vereinfachte Verhandlungsspiel in Tabelle 1
hat schon 27 mogliche Ergebnisse, und es ist kaum mdglich, jedes potentielle Angebot
als eine Handlungsalternative zu interpretieren.

Ein Ausweg konnte darin bestehen, fiir einzelne zeitliche Abschnitte der Verhandlung
den Parteien nur zwei Alternativen zuzugestehen: die Ablehnung (entspricht kompetiti-

vem Verhalten) oder Akzeptanz (entspricht kooperativem Verhalten) eines Angebots,
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das gerade zur Diskussion steht. Dadurch lésst sich eine Matrix wie in Abbildung 2 auf-

Theorien und Methoden der Verhandlungsforschung

stellen, der ein dyadisches Variablesummenspiel zu Grunde gelegt ist.

Spieler B
lehnt ab stimmt zu
0 bzw. 0 bzw.

g Alternative zur B Alternative zur B

= Einigung Einigung

% A 0 bzw. A 0 bzw.
< — Alternative zur Alternative zur
B Einigung Einigung
[J) 0 bzw.
o . '
w 5 |Alternative zur B Variabel!

N Einigung

)

E A Obzw.| A

= Alternative zur Variabell

(7] ..

Einigung

Abbildung 2: Versuch einer Ubertragung des Verhandlungsspiels auf eine 2x2 Matrix.
Spieler A und B haben nur jeweils zwei Handlungsalternativen. In den Zellen der Matrix
ist der Nutzen fiir beide Spieler eingetragen. Nur bei einer einzigen
Handlungskombination, beide stimmen einem Angebot zu, gibt es ein Ergebnis, das von
Null verschieden ist (anstatt Null konnen auch andere konstante Werte eingesetzt
werden).

Es zeigt sich allerdings, dass mit dieser Darstellung keine eindeutige Charakterisierung
der Verhandlung nach dem Schema der Interdependenztheorie mdoglich ist. Der Nutzen
bei beidseitiger Zustimmung kann nicht einmal fiir beide Parteien zusammen angegeben
werden. Nicht nur die beidseitige Einigung ist in Verhandlungen entscheidend, sondern
auch die genaue Beschaffenheit der Konfliktlosung. In dyadischen Verhandlungen gibt
es kaum Kenngroflen, die aus der Sicht der Interdependenztheorie interessant wéren. In
Konflikten ist die Interdependenz immer negativ ausgeprégt, was nichts anderes bedeu-
tet, als dass sich Interessen gegenseitig ausschlieBen. Allerdings ist die Interdependenz
nicht maximal negativ ausgeprégt, da liber die Ausschopfung des integrativen Potentials

Losungen erzielt werden kdnnen, die fiir alle Parteien deutlich besser als andere, subopti-
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male Losungen sind. Uber das AusmaB des integrativen Potentials kann damit angege-
ben werden, wie sehr die Situation von einem Nullsummenspiel abweicht. An diesem
Punkt erschopft sich jedoch die Moglichkeit zu einer globalen Charakterisierung des
Spiels. Auch Autoren, die Wert auf eine formale Analyse legen (Pruitt & Carnevale,
1993; Raiffa, 1982), bieten iiber die Charakterisierung als mixed-motive Situation hinaus
keine Verbindung zwischen Verhandlungsspielen und Interdependenztheorie an.

Wie in Abschnitt 2.8.1. gezeigt wird, steigen die Variationsmoglichkeiten des Ver-
handlungsspiels stark an, wenn mehr als zwei Parteien beteiligt sind. Das gilt auch, wenn
eine ausgewogene Grundstruktur wie in Tabelle 1 beibehalten wird, in der fiir jede Partei
dieselben Nutzenwerte verwendet werden. Die Erweiterung auf mehr als zwei Parteien
kann auf verschiedenen Wegen erfolgen, so dass mehrere Typen von Verhandlungsspie-
len unterschieden werden konnen. Die vorliegende Arbeit mochte dabei unter anderem
neue Konzepte vorstellen, die eine Analyse von multilateralen Verhandlungsspielen in
Anlehnung an die traditionelle Interdependenztheorie ermoglichen.

Die bisherige Darstellung des theoretischen Hintergrunds zu Verhandlungen war
stark von der Suche nach geeigneten Formalisierungen und damit quasi-mathematischen
Modellen geprigt. Neben diesen Uberlegungen, die sich an der quantifizierten Struktur
der Situation orientieren, spielen auch kognitions- und motivationspsychologische Kon-
strukte eine entscheidende Rolle. In der Geschichte der Verhandlungsforschung erfuhren

sie je nach vorherrschender Perspektive in unterschiedlichem Ausmal} Betonung.

2.4. Psychologische Perspektiven in der Verhandlungsforschung

Die Frage nach einer angemessenen Darstellung und Operationalisierung von Verhand-
lungen betrifft zunédchst die Methodik, ohne etwas iiber Forschungsinteressen auszusa-
gen. Die Verhandlungsforschung war lange von einem normativ-deskriptiven Gegensatz
geprégt. Die Spieltheorie als Ausgangspunkt unterstellt vollkommen rationale Individu-
en, die eine Profitmaximierung anstreben. Aus dieser Sicht ist mit der Formalisierung ei-
ner Verhandlung bereits festgelegt, wie sich die Verhandelnden einigen werden, sofern
es im Modell eine beste Losung gibt (Nash, 1950). Da empirische Befunde eine Abwei-
chung von diesen Vorgaben zeigten, traten als Gegenpol zu dem normativen Ansatz de-
skriptive Modelle auf, die vom tatséchlich beobachteten Verhalten in Verhandlungen
ausgehen (vgl. Kagel & Roth, 1995). Der bekannteste Vertreter dieser Modelle, der fiir
viele deskriptive Befunde eine Erklérung liefern kann, ist die "prospect theory" (Kahne-

mann, 1992; Kahnemann & Tversky, 1979). In der Verhandlungsforschung wurde der
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deskriptive Ansatz Grundlage der "behavioral decision making perspective" (Bazerman
et al., 2000; Neale & Bazerman, 1992), was man vielleicht als Perspektive der deskripti-
ven Entscheidungsfindung tibersetzen kann.

Die Gleichsetzung von Rationalitit mit Profitmaximierung kann nicht aufrecht erhal-
ten werden, wenn mit Profit objektive GroBen gemeint sind. In der Okonomie wird des-
halb anstatt des messbaren Profits der subjektiv zu erwartende Nutzen betrachtet (Mel-
lers, 2000). In der Psychologie unterscheidet die Interdependenztheorie explizit zwi-
schen gegebenen (given) und effektiven (effective) Werten (Kelley & Thibaut, 1978;
Van Lange, 1999). Gegeben sind die objektiven GroBen, verhaltensrelevant sind aller-
dings die Werte, die daraus durch Transformationsprozesse entstanden sind. Rationalitét
bedeutet demnach, dass Verhalten in sich konsistent ausfillt, also unter der Annahme
von subjektiven Transformationen widerspruchsfrei ist (Mellers, Schwartz & Cooke,
1998). Die Forschung zur deskriptiven Entscheidungsfindung ist bemiiht, solche Trans-
formationen herauszuarbeiten, um subjektive mit objektiven Konzepten regelhaft ver-
kniipfen zu konnen. Fiir ein bilaterales Monopol konnten bereits Rubin und DiMatteo
(1972) detailliert zeigen, wie der Austausch von Angeboten systematische Verdnderun-
gen der angestrebten Ziele zur Folge hat. Howard Raiffa, ein Pionier auf diesem Gebiet,
schlug 1982 vor, in Verhandlungen zunichst eine deskriptive Perspektive einzunehmen,
um daraus eine normative Empfehlung fiir eine Strategie abzuleiten. Deskriptive Kon-
zepte haben auch dazu gefiihrt, in der Sozialpsychologie das Interesse an der Verhand-
lungsforschung neu zu wecken (Bazerman et al., 2000).

In Einklang mit den Entwicklungen im Bereich der Sozialen Kognition liegt die Beto-
nung dabei auf dem Gebrauch von Heuristiken durch die Konfliktparteien und auf den
Wahrnehmungsverzerrungen, denen die Parteien unterliegen (Neale & Bazerman, 1991).
In den letzten zehn Jahren wurde die Bedeutung des Ansatzes der sozialen Kognition fiir
die Verhandlungsforschung mehrfach betont (Bazerman & Tenbrunsel, 1998; De Dreu,
Koole & Steinel, 2000; Pinkley, Griffith & Northcraft, 1995). Der so entstandene theore-
tische Rahmen beschreibt, wie Individuen eine Verhandlungsaufgabe fiir sich représen-
tieren und welche Regeln sie deshalb zur Anwendung bringen. Die Aufmerksamkeit
richtet sich dabei auf das mentale Modell der Verhandlung (Bazerman et al., 2000;
van Boven & Thompson, 2003). Damit ist das subjektive Kausalmodell einer Konflikt-
partei gemeint, das von einem objektiv gegebenen Modell natiirlich abweichen kann.

Parallel zu diesen Einfliissen aus der Kognitionspsychologie spielen auch motivati-
onspsychologische Konzepte in Verhandlungen eine Rolle. Insbesondere die Soziale
Orientierung hat zu einem besseren Verstdndnis von Verhalten in Verhandlungen beige-
tragen. Die Terminologie ist uneinheitlich. Wahrend Morton Deutsch (1960; 2000) in
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seinen grundlegenden Arbeiten von "motivational orientation" Gebrauch macht, finden
sich auch die Bezeichnungen "social motive" (Giebels, De Dreu & van de Vliert, 2003)
und "social value orientation" (De Dreu & Van Lange, 1995). De Dreu, Weingart und
Kwon (2000) verstehen unter social motive einen Oberbegriff, unter den sich social va-
lue orientation als Personlichkeitsvariable einordnen ldsst. Ebenfalls in diesem Sinne un-
terscheiden Gillespie, Brett und Weingart (2000) zwischen einer trait-Komponente, die
sie mit social value orientation benennen und einer state-Komponente, die als motivatio-
nal orientation bezeichnet wird. Im Deutschen impliziert Motiv bereits eine stabile Dis-
position. Um situative und dispositionelle Einfliisse gleichermalBlen bezeichnen zu kon-
nen, wird deshalb im weiteren die Bezeichnung Soziale Orientierung verwendet. Drei
Auspragungen der Sozialen Orientierung als Personlichkeitsvariable sind in Verhandlun-
gen von besonderer Bedeutung: kooperative, individualistische und kompetitive Orien-
tierungen (Messick & McClintock, 1968). Kooperative Personen streben eine Maximie-
rung des gemeinsamen Gewinns an, individualistische achten nur auf ihren eigenen Ge-
winn, wahrend kompetitive vor allem einen hoheren Gewinn als die andere Partei
erzielen wollen.

Die Soziale Orientierung hat einen Einfluss darauf, welche Ziele sich
Konfliktparteien setzen und welche Strategien sie in der Verhandlung wéhlen. Sie ist da-
mit eine wichtige Determinante der Transformationsprozesse, die laut Interdependenz-
theorie zu den verhaltensrelevanten Werten fiihren (Van Lange, 1999). Einen globalen
Uberblick, wie die Absichten einer Konfliktpartei mit ihrer Strategiewahl verkniipft sind,
bietet das "Dual-Concern-Model" von Pruitt und Rubin (1986). Es besagt, dass eine kon-
struktive Konfliktbearbeitung vor allem dann begiinstigt ist, wenn die betrachtete Kon-
fliktpartei sowohl am eigenen Gewinn als auch am Gewinn des Partners ein hohes Inter-
esse hat.

Soziale Kognition und Soziale Orientierungen in Verhandlungen stellen keineswegs
miteinander unvereinbare Forschungsstrange dar. Vielmehr ist der Einfluss motivationa-
ler Konzepte auf Informationsverarbeitungsprozesse zum Bestandteil einer umfassenden
Perspektive der Verhandlungsforschung geworden (De Dreu, Koole & Steinel, 2000; De
Dreu & Van Lange, 1995; De Grada, Kruglanski, Mannetti & Pierro, 1999).
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2.5. Unterschiede zwischen bilateralen und multilateralen Verhandlungen

2.5.1. Anhaltspunkte aus bilateralen Verhandlungen

Wie auch die praxisorientierte Literatur (vgl. Abschnitt 2.2.), hat sich der groBte Teil der
Forschung auf bilaterale Verhandlungen konzentriert. Darunter fallen meistens dyadi-
sche Interaktionen, aber auch Pseudointeraktionen mit simulierten Verhandlungspart-
nern. Weiter stellen auch sédmtliche Intergruppenverhandlungen bilaterale Situationen
dar, da sich die Forschung bisher auf zwei Gruppen als Konfliktparteien beschrénkt hat.
Einen Uberblick iiber die enorme Zahl von Einzelstudien bieten zum Beispiel Bazerman
et al. (2000), Carnevale & Pruitt (1992), sowie Thompson (1990). Verschiedene Befunde
zu dyadischen Verhandlungen konnen Hinweise darauf geben, wie sich multilaterale
Verhandlungen von bilateralen unterscheiden.

Zunichst kann festgestellt werden, dass Verhandlungsaufgaben mit integrativen Lo-
sungen fiir Dyaden eine schwierige Aufgabe darstellen (Neale & Bazerman, 1991; Ross
& Ward, 1995; Thompson & Hrebec, 1996). Das integrative Potential wird oftmals nicht
ausgenutzt, und statt zu "win-win" Losungen kommt es zu dem, was Thompson und
Hrebec (1996) "lose-lose agreements" nennen. Eine entscheidende Variable dabei ist der
Informationsaustausch zwischen den Parteien (Thompson, 1991). Je mehr wahrheitsge-
méfe Information iiber die eigenen Positionen und Préferenzen ausgetauscht wird, desto
akkurater wird die Reprisentation des Konflikts und desto eher werden integrative Lo-
sungsmoglichkeiten entdeckt. Es liegt nahe zu vermuten, dass der Informationsaustausch
in multilateralen Verhandlungen allgemein mit mehr Hindernissen vonstatten geht. Da-
durch wird es fiir die Konfliktparteien schwieriger, integrative Losungen zu finden.

Auch dann, wenn zusitzliche Akteure nicht als Konfliktparteien in Erscheinung tre-
ten, hat ihre Anwesenheit bereits Auswirkungen (Brown, 1968). Bewertungserwartun-
gen fithren dazu, dass sich die Parteien an dem orientieren, was das Publikum ihrer Mei-
nung nach gutheilen wiirde. Ganz dhnlich verhilt es sich, wenn eine dritte Partei als
Vermittler ins Spiel gebracht wird (Neale, 1984). AuBBerdem treten Verdnderungen im
Verhalten der Parteien auf, wenn sie nicht fiir sich allein, sondern stellvertretend fiir an-
dere verhandeln (Ben-Yoav & Pruitt, 1984; Neale, 1984). Als Stellvertreter verfolgen
die Verhandelnden eine konsequentere Strategie, egal, ob sie von ihren Auftraggebern
kooperative oder kompetitive Vorgaben erhalten. Pruitt und Carnevale (1993) kommen
allerdings zu dem Schluss, dass in den meisten Fillen der Druck auf die Parteien steigt,
sich stirker wettbewerbsorientiert zu zeigen und auf ihren Positionen zu verharren. Soll-

ten Bewertungserwartungen auch in multilateralen Verhandlungen eine Rolle spielen, ist
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ebenfalls eine Steigerung des Wettbewerbs am wahrscheinlichsten. Wenn sich die Ver-
handlungsparteien im allgemeinen als durchsetzungsfahig prisentieren wollen und sich
zugleich mit Forderungen von mehreren Seiten konfrontiert sehen, miissen sie mehr Wi-
derstand leisten, um ihre Position zu verteidigen.

Treten mehrere Individuen zusammen als ein Verhandlungsteam auf, so zeigen sie
sich stirker wettbewerbsorientiert und stellen hohere Forderungen als einzelne Personen
(Polzer, 1996; Thompson, Peterson & Brodt, 1996). Zwar erreichen Teams eine bessere
Ausschopfung des integrativen Potentials, doch sind sie zugleich unzufriedener mit Ver-
handlungsverlauf und -ergebnis.

Wie Keenan und Carnevale (1989) zeigen, hat das Geschehen innerhalb des Teams
starke Auswirkungen auf die Verhandlungen zwischen den Teams. Sie lassen eine Ver-
handlung innerhalb von Triaden vor einer weiteren Verhandlung zwischen Triaden statt-
finden. Die Vorgaben fiir die erste Verhandlung sind dabei entweder explizit kooperativ
oder kompetitiv. Eine kooperative Erstverhandlung fiihrt zu einer kooperativen Zweit-
verhandlung. Die Teams mit kooperativen Vorgaben machen auch in der Intergruppen-
verhandlung mehr Zugestandnisse und mehr integrative Angebote als die Teams mit
kompetitiven Vorgaben. Gleichzeitig liegt jedoch die Kontrollgruppe, in der keine Erst-
verhandlung stattfand, mit den kompetitiven Teams gleichauf. Eine reine Intergruppen-
verhandlung fiihrt also zu denselben Ergebnissen wie eine Situation mit einer wettbe-
werbsorientierten Vorgeschichte. Insgesamt scheinen Teamverhandlungen stirker kon-
fliktbehaftet zu sein als Verhandlungen zwischen Individuen.

Zusammenfassend fiihren bilaterale Verhandlungen, die - in welcher Form auch im-
mer - mehr als zwei Individuen umfassen, in der Tendenz zu schwierigeren Verhandlun-
gen. Vorteile stellen sich nur unter besonders giinstigen Bedingungen ein und miissen

durch einen Eingriff in die Situation extra herbeigefiihrt werden.

2.5.2. Koalitionsbildung in multilateralen Verhandlungen

Im Vergleich von bilateralen und multilateralen Verhandlungen wird ein genereller Un-
terschied oftmals mit der Moglichkeit zur Koalitionsbildung angegeben (Hampson &
Hart, 1995; Polzer, Mannix & Neale, 1995; Raiffa, 1982; Zartman, 1994a). Bei Multila-
teralitit konnen eine oder mehrere Konfliktparteien von einer Einigung ausgeschlossen
werden. Sie werden in der Verteilung, die die anderen ausgehandelt haben, nicht bertick-
sichtigt. Allerdings finden sich auch Stimmen, die genau dieses Kriterium per Definition
ausschliessen wollen und von einer Konsensregel ausgehen (Midgaard & Underdal,
1977; Olekalns, Brett & Weingart, 2003). Welcher Position soll gefolgt werden?
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Eine formale Analyse von Koalitionen in Verteilungskonflikten bildet einen weiteren
Bereich der Spieltheorie und hat von den Wirtschaftswissenschaften kommend auch be-
nachbarte Disziplinen wie die Politologie und die Sozialpsychologie befruchtet (vgl.
Komorita & Kravitz, 1983; Komorita & Parks, 1995; Murnighan 1978). Das Grundmo-
dell ist dabei allerdings ein einfaches Verteilungsproblem, bei dem um eine Ressource
gefeilscht wird. Es geht um die Frage, welche Koalitionen sich in einer gegebenen Situa-
tion bilden, und wie die Ressource innerhalb der Koalition aufgeteilt wird. Der Versuch
einer Verkniipfung mit Verhandlungen findet sich bei Polzer, Mannix & Neale (1995,
1998). Ihr Interesse gilt dabei dem wechselseitigen Einfluss, den mogliche Koalitionsbe-
ziehungen und Verhandlungsinteressen aufeinander haben.

Mit der Zulassung von Koalitionen wird der Anspruch einer allseitig akzeptierten Lo-
sung aufgegeben. Dies mag fiir einige reale Situationen zutreffen, zum Beispiel bei man-
chen Geschiftsverhandlungen. In Hinblick auf die Praxis des Konfliktmanagements er-
weist sich dieser Anspruch jedoch als auBlerordentlich wichtig. Zum einen gilt in vielen
Konflikten die Regel "alle oder keiner", das heift jede Partei hat einen Beitrag zur Kon-
fliktlosung anzubieten, auf den nicht verzichtet werden kann. Zudem haben ausgeschlos-
sene Parteien oftmals die Moglichkeit, auf die weitere Umsetzung Einfluss zu nehmen.
Sie konnen Vetomoglichkeiten haben, sie konnen den Rechtsweg einschlagen oder ge-
gen eine Teillosung der anderen Konfliktparteien aktiv vorgehen und dergleichen mehr.

Auch auf einer theoretischen Ebene stellt sich die Frage, ob Koalitionsbildungen tat-
sdchlich die Erweiterung einer dyadischen Verhandlung hin zu einer multilateralen dar-
stellen. Ohne eine Konsensregel zerfillt ein multilateraler Konflikt in mehrere kleinere
Konflikte. Jede Partei wird versuchen, in jeder moglichen Subgruppe einen bestmogli-
chen Profit zu erzielen. Durch einen Vergleich der moglichen Gewinne wird sie dann
feststellen konnen, welche Koalition fiir sie besonders attraktiv ist. So zerféllt die Ver-
handlungsrunde in mehrere parallel und in Konkurrenz zueinander gefiihrte Verhandlun-
gen. Dadurch wird das Konzept der integrativen Losung grofitenteils nutzlos. Es geht
nicht mehr darum, alle beteiligten Interessen in einer umfassenden Einigung zu bertick-
sichtigen, sondern nur noch manche Interessen.

Eine integrative Losung zu finden, stellt eine der schwersten Aufgaben dar, die man
der Verhandlungsrunde stellen kann. Da integrative Losungen zugleich sehr erstrebens-
wert sind, erscheint es ratsam, Situationen zu untersuchen, in denen ein integratives Po-
tential ausgemacht und genutzt werden kann. Dies ist in Konfliktsituationen mit Kon-

sensregel der Fall.
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2.5.3. Komplexititsanstieg in multilateralen Verhandlungen

Sucht man nach weiteren grundlegenden Unterschieden, sto3t man bei vielen Autoren
auBlerhalb der experimentellen Verhandlungsforschung auf den Komplexitéitsbegriff
(Fietkau, 2000; Midgaard & Underdal, 1977; Winham, 1977; Zartman, 1994a, b). In
Fallstudien und als Resultat praktischer Erfahrung wird betont, dass die Uniiberschau-
barkeit und damit die Unwégbarkeit die groBBte Schwierigkeit bei der Bearbeitung multi-
lateraler Konflikte darstellt. Fietkau bezeichnet die Schwierigkeiten, die aus dem Um-
gang mit Komplexitit entstehen, als eine der Denkblockaden im Mediationsprozess. Da-
bei bezieht er sich auf Umweltmediation, in der multilaterale Konflikte die Regel sind.
Nach Winham nimmt mit steigender Zahl der Konfliktparteien vor allem die Notwendig-
keit zu, dass Gruppen im Rahmen ihrer begrenzten Rationalitét auf eine detaillierte Pro-
blembearbeitung verzichten und sich stattdessen mit hinreichenden Losungen begniigen.
Midgaard und Underdal gehen davon aus, dass mit steigender GroB3e einer Konferenz —
die politische Version einer multilateralen Verhandlung — mehr Interessen zu beriick-
sichtigen sind. Dadurch wird es schwieriger, die Interessen und Motive der anderen ein-
zuschitzen und erfolgversprechende Strategien zu entwickeln. Aus ihrer Sicht steigt,
dhnlich wie bei Winham, die Schwierigkeit, eine zufriedenstellende Losung zu finden
und die Gefahr suboptimaler Ergebnisse. Insgesamt steigt deshalb auch das Bediirfnis
nach einer formalisierten Vorgehensweise. Zartman nennt Komplexitét ausdriicklich das
Hauptcharakteristikum multilateraler Verhandlungen. Das Hauptanliegen von Theoreti-
kern und Praktikern miisse es deshalb sein, Methoden der Komplexitétsreduktion zu ent-
wickeln, die solche Situationen handhabbar machen.

Innerhalb der experimentellen Verhandlungsforschung wird Komplexitit jedoch nur
selten behandelt. In einer frilhen Studie zu multilateralen Verhandlungen (Thompson,
Mannix & Bazerman, 1988; siche auch Mannix, Thompson und Bazerman, 1989) heif3t

€S:

We believe that the development of integrative solutions is more difficult in group si-
tuations than in dyadic situations for several reasons, including increased information
processing demands, the necessity for social decision rules, and more complex inter-
personal processes.

Auch Beersma & De Dreu (2002) sind sich der Problematik bewusst:
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Specifically, reaching an integrative agreement in a group is cognitively and strategi-
cally more complex because it requires that group members reveal their preferences
to, and understand the preferences of, multiple parties.

Tatséchlich ist es duBerst schwierig, eine allgemein giiltige Definition von Komplexitét
zu finden. Im Rahmen eines Verhandlungsspiels 14sst sich Komplexitit beschreiben, in-
dem aufgezeigt wird, wie sich mehrere Aspekte bei steigender Gruppengrofie verdndern.
Zunichst wird der Raum fiir erfolgversprechende Losungen eingeschréinkt. Es ist wahr-
scheinlich, dass jede neu hinzutretende Partei sich an einer oder mehreren Stellen einem
Arrangement widersetzen wird, auf das sich die anderen ohne sie geeinigt hitten. In
Spielen wie der Dreithemenaufgabe (siche Tabelle 1) kann der individuelle Anteil an der
pareto-optimalen Losung logisch zwingend mit jeder neuen Partei allenfalls gleich blei-
ben, wahrscheinlicher wird er sinken. Zugleich steigt die Anzahl der moglichen Aus-
tauschbeziehungen zwischen Individuen. In Dyaden betrigt die Anzahl zwei, in Triaden
drei, in Tetraden sechs, in Gruppen zu fiinf Personen betrigt sie bereits zehn usw. Da-
durch ist verstirkt eine Aufspaltung der Aufmerksamkeit zu erwarten. Im Idealfall sollte
jede Konfliktpartei gegeniiber jeder anderen ihre Interessen fiir alle Themen des Kon-
flikts vertreten. Da vertreten je nach Stirke des Konflikts auch verteidigen bedeuten
kann, erhoht sich die Wahrscheinlichkeit fiir eine Eskalation. Zusétzlich wird eine Partei
mit steigender Zahl potentieller Gegner umso mehr darauf achten miissen, ihre wichtig-
sten Ziele durchzusetzen und weniger nach optimalen Losungen suchen. Dadurch steigt
wiederum die Konflikthaftigkeit des Geschehens an.

Komplexitit sollte sich also negativ auf die objektiven Ergebnisse der Verhandlung
auswirken, das heiB3t auf die Einigungsgiite. Ein nachteiliger Effekt ist auch auf die sub-
jektiven Einschédtzungen der Verhandlung zu erwarten, das heiflt auf die erlebte Kon-
fliktstarke und den situativen Stress. Vermittelt wird dies zum einen durch kognitive
Faktoren wie die Anforderungen an die Informationsverarbeitungskapazitit, zum ande-
ren durch motivationale Faktoren wie die Verteidigungsmotivation.

2.6. Forschung zu multilateralen Verhandlungen

Im folgenden soll experimentelle Forschung zu multilateralen Verhandlungen zusam-
mengefasst werden. Arbeiten, die in ihrer Methodik tatsdchlich multilaterale Verhand-
lungsspiele zum Einsatz gebracht haben, sind sehr selten im Vergleich zu der enormen

Anzahl von Studien zu dyadischen Verhandlungen einerseits und zu verwandter Klein-
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gruppenforschung, die sich mit Koalitionsbildung, Gruppenentscheidungen und N-Per-
sonen Dilemmaspielen befasst, andererseits (vgl. Bazerman et al., 2000; Komorita &
Parks, 1995).

Darum kann hier versucht werden, ein annidhernd umfassendes Bild des Forschungs-
gebietes zusammenzustellen. Wie sich zeigen wird, fokussieren die Autoren auf sehr un-
terschiedliche Besonderheiten, die sich aus der Multilateralitdt ergeben. Die meisten Ar-
beiten beinhalten aber in der einen oder anderen Form die Bemiihung, mit verschiedenen
Aspekten von Komplexitidt umzugehen.

Beersma und De Dreu (2002) schlagen vor, die bisherigen Befunde anhand der unter-
suchten EinflussgroBBen einzuteilen. Sie unterscheiden zwischen strukturellen, proze-
duralen und motivationalen Variablen. Strukturell bezieht sich auf die Konstellation der
Interessen, wie sie durch die Aufgabe vorgegeben werden. Regeln zum allgemeinen Ab-
lauf der Interaktion und Regeln dariiber, wie Entscheidungen getroffen werden sollen,
fallen in die prozedurale Kategorie. Motivational schlieBlich werden die Einfliisse von
emotionalen Zustdnden und Anreizen genannt, die die Teilnehmer zu spezifischen Hand-
lungen veranlassen.

Motivationale Variablen werden meistens iiber explizite Vorgaben manipuliert.
Weingart, Bennett und Brett (1993) sowie Gillespie et al. (2000) setzen Verhandlungs-
gruppen das Ziel, entweder das gemeinsame (aufsummierte) oder das individuelle Er-
gebnis zu maximieren. Genauso verfahren Beersma und De Dreu (1999, 2002), die zu-
satzlich zur Instruktion auch noch entsprechend Geldpreise verteilen. Lediglich bei Gil-
lespie et al. (2000) wird die Soziale Orientierung als Disposition zu einem fritheren
Zeitpunkt erhoben. Abseits von der Sozialen Orientierung befassen sich De Grada et al.
(1999) mit dem Bediirfnis nach kognitiver SchlieBung (need for cognitive closure), das
als situative und dispositionelle Variable betrachtet wird (Kruglanski & Webster, 1996).
SchlieBlich beeinflussen Thompson et al. (1988) das Anspruchsniveau der Konfliktpar-
teien, indem sie zu Beginn der Verhandlung Punktzahlen bekannt geben, die angeblich
vorige Teilnehmer erzielt haben sollen.

Vor allem durch die Vorgabe von Zielen wird die Verhandlung in Verlauf und Ergeb-
nis beeinflusst. Kooperative Vorgaben fithren zu mehr Vertrauen wahrend der Verhand-
lung. Die Teilnehmer berichten von mehr Problemldse- und weniger Blockadeverhalten.
Im Endergebnis gibt es weniger Verhandlungsabbriiche und profitablere Losungen, die
das integrative Potential stirker ausschopfen (Beersma & De Dreu, 1999; Weingart et
al., 1993). Auch zeigen sich kooperative Teilnehmer zufriedener mit der erzielten Eini-

gung (Gillespie et al., 2000). Im Gegenzug fiihren egoistische Vorgaben zu schlechteren
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Verhandlungsergebnissen. Die Teilnehmer berichten von schlechterem Gruppenklima
und von weniger Problemldseverhalten (Beersma & De Dreu, 2002).

Die Studien von Beersma und De Dreu (2002) sowie Weingart et al. (1993) belegen
auch, dass die Motivation in Wechselwirkung mit anderen Faktoren steht. Egoistische
Vorgaben wirken sich besonders negativ auf den Profit aus, wenn die Verhandlungsthe-
men nacheinander entlang einer Agenda diskutiert werden. Derselbe negative Effekt er-
gibt sich auch vor allem dann, wenn einerseits Einstimmigkeit erzielt werden muss, an-
dererseits aber klare Mehrheiten und Minderheiten bestehen. Auf Agenda und Mehrhei-
tenbildung wird im weiteren noch eingegangen.

Insgesamt ldsst sich festhalten, dass Zielvorgaben allgemein die Problemldseorientie-
rung beeinflussen und damit auch die Zusammenarbeit zwischen den Konfliktparteien.
Dies wiederum bestimmt mit, welche "Aufgabenschwierigkeit" fiir die Gruppe bewéltig-
bar ist. Allerdings gibt es auch Anzeichen, dass Zielvorgaben vergleichsweise verbind-
lich erfolgen miissen, um wirksam zu werden. Die einfache Vorgabe von Punktzahlen
bei Thompson et al. (1988) zeigt keinerlei Effekte.

Nur wenig Befunde gibt es fiir eine Wirksamkeit der Disposition. Wahrend mehrere
Studien Effekte fiir dyadische Verhandlungen berichten (De Dreu, Weingart & Kwon,
2000; De Dreu & Van Lange, 1995), sind Gillespie et al. (1993) die einzigen, die das
auch flir multilaterale Situationen zeigen. Sie finden jedoch keine Einfliisse auf den Pro-
fit, sondern lediglich schwache Zusammenhinge (r < ,20) mit der ergebnisbezogenen
Zufriedenheit. Olekalns et al. (2003) teilen ihre Stichprobe zwar gezielt nach der vorab
erhobenen Sozialen Orientierung ein, gehen aber in diesem Zusammenhang auf keine
Befunde ein, so dass ein Effekt fraglich ist. Die einzige andere dispositionelle Variable,
die in Zusammenhang mit multilateralen Verhandlungen bislang Effekte erbracht hat, ist
das Bediirfnis nach kognitiver SchlieBung (need for cognitive closure; Webster &
Kruglanski, 1994). De Grada et al. (1999) verwenden allerdings kein Variablesummen-
spiel, sondern ein Verteilungsproblem, das kein integratives Potential bietet.

Unter den prozeduralen Variablen sind die Vorgabe einer Agenda und Entschei-
dungsregeln Gegenstand mehrerer Studien. Eine Agenda wird erstmals bei Thompson et
al. (1988), bzw. Mannix et al. (1989) thematisiert. Der Grundgedanke ist einfach. Anstatt
alle Themen auf einmal zu diskutieren, wird der Konflikt Thema fiir Thema in kleine
Teile zerlegt. Allerdings wird es fiir die Konfliktparteien dadurch auch schwieriger, sich
auf Ausgleichsstrategien zu verstdndigen. Sie miissen dabei Benachteiligungen zustim-
men, die erst zu einem spéteren Zeitpunkt ausgeglichen werden kénnen. Wird die Agen-
da strikt eingehalten, fallen die Gruppenergebnisse darum auch niedriger aus (Mannix et
al., 1989; Weingart et al., 1993).
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Wihrend eine Agenda den Inhalt der Diskussion strukturiert, legen Entscheidungsre-
geln die Modalitdten fest, wie man zu einem Ergebnis kommt. Neben Thompson et al.
(1988) und Mannix et al. (1989), haben sich auch Beersma und De Dreu (2002) mit dem
Vergleich von Mehrheitsbeschluss und Einstimmigkeit befasst. Letzteres entspricht den
iiblichen Vorgaben des Verhandlungsspiels. Die Mehrheitsregel entspricht jedoch nicht
einem Koalitionsspiel (siehe Abschnitt 2.5.2.). Zum einen kann auch unter der Mehr-
heitsregel keine Partei ausgeschlossen werden. Sie bekommt ihr Ergebnis lediglich von
der Mehrheit diktiert. Zum anderen miissen sich keine stabilen Mehrheiten fiir den Ge-
samtkonflikt bilden. Bei jedem einzelnen Thema kann die Parteienkonstellation anders
ausfallen. Dennoch bringt die Mehrheitsregel massive Verdnderungen der Aufgabe mit
sich, da die Vetomacht jeder Partei stark eingeschrinkt wird.

Die Mehrheitsregel fiihrt zunédchst zu schlechteren Gesamtergebnissen (Thompson et
al., 1988). Diese Wirkung verstérkt sich, wenn zusétzlich eine Agenda vorgegeben wird
(Mannix et al., 1989). Allerdings kann auch die Vorgabe von Einstimmigkeit von Nach-
teil sein. Bei Beersma und De Dreu (2002) deutet sich an, dass in einer Verhandlungs-
struktur, in der bereits stabile Mehrheiten und Minderheiten bestehen, durch die Kon-
sensregel verstirkt Konflikt erzeugt wird.

Der letzte Befund leitet zu den strukturellen Variablen iiber. Die Bildung von Mehr-
heiten und Minderheiten bei Beersma und De Dreu (2002) wird zum ersten Mal bei Pol-
zer et al. (1998) untersucht. In einer sogenannten asymmetrischen Struktur haben zwei
von drei Parteien auf allen Verhandlungsthemen identische Interessen und kdnnen damit
eine stabile Mehrheit gegeniiber der dritten Konfliktpartei der Gruppe bilden. Im Gegen-
stiick, der symmetrischen Struktur, wechseln die Interessen, so dass jede Partei bei drei
Themen einmal in der Rolle der Minderheit und zweimal in der der Mehrheit ist. Bei
Polzer et al. (1998) sind diese Strukturen zusétzlich mit einem Koalitionsspiel verkniipft.
Innerhalb der Koalition, die sich gebildet hat, findet eine Verhandlung um weitere Res-
sourcen statt. Es zeigt sich kein Einfluss der Geschehnisse im Koalitionsspiel auf die
Verhandlung. Umgekehrt fiihrt eine hohe Kompatibilitdt der Interessen in der asymme-
trischen Verhandlungsstruktur zu stabileren Koalitionen. Asymmetrie ist also fiir die
Mehrheit von Vorteil, wenn sie nicht - wie bei Beersma und De Dreu (2002) - auf die
Minderheitenpartei angewiesen ist.

Aber auch innerhalb von ausgewogenen Verhandlungen, in denen keine stabilen
Mehrheiten oder Minderheiten auftreten, konnen strukturelle Verdnderungen gro3e Aus-
wirkungen haben. Palmer und Thompson (1995) kontrastieren zwei triadische Strukturen
miteinander, die unterschiedliche Bonussysteme beinhalten. Zirkuldre Boni kdnnen nur

durch Kooperation zwischen allen drei Parteien erzielt werden. Partei A kann gegeniiber
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Partei B Zugestiandnisse machen, Partei B gegeniiber Partei C und Partei C wiederum ge-
geniiber Partei A. Reziproke Boni erfordern nur die Kooperation zwischen zwei Partei-
en. Reziproke Strukturen fiihren zu einer gleichméBigeren Verteilung von Ressourcen
als zirkuldre, aber auch zu niedrigeren Gruppengewinnen. Die Koordination zu dritt ist
also schwieriger und profitabler zugleich. Die Verhandlungsstruktur steht zudem in
Wechselwirkung mit einer weiteren prozeduralen Variablen, der Strukturierung des
Kommunikationsflusses.

Ausgehend von dem Konzept verteilter Arbeitsgruppen vergleichen Palmer und
Thompson (1995) einen eingeschriankten Kommunikationsmodus, in dem nur zwei Par-
teien zu einem Zeitpunkt miteinander konferieren konnen, mit einem Modus, in dem im-
mer alle Parteien gleichzeitig an der Diskussion teilnehmen. Im eingeschrankten Modus
finden sie mehr reziproke Vereinbarungen als zirkuldre, was wieder leicht mit dem Ko-
ordinationsaufwand zu erkléren ist. Einschrankend muss hinzugefiigt werden, dass das
Verhandlungsspiel in einigen Punkten anders gestaltet war als die herkommlichen multi-
thematischen Aufgaben. Damit ist es schwierig, die Befunde eindeutig mit der iibrigen
Forschung in Beziehung zu setzen. Ahnlich wie bei Koalitionsspielen miissen sich die
Konfliktparteien an den entscheidenden Punkten nicht auf einen Konsens einigen. Die
Effekte treten in dem Bonussystem auf, das parallel zum eigentlichen Verteilungskon-
flikt besteht. Fiir Koalitionsspiele kann Mannix (1993) entsprechend zeigen, dass paar-
weise Gespriche in der ersten Phase einer triadischen Diskussion die Bildung von sub-
optimalen, dyadischen Koalitionen fordern.

Strukturelle Eingriffe haben also Auswirkungen, wenn die Interessenkonstellation da-
von betroffen ist. Alternativ kdnnen auch die Randbedingungen der Verhandlung geén-
dert werden. Mannix et al. (1989) variieren auch die Alternativen, die den Verhandeln-
den zur Verfiigung stehen. Dadurch schaffen sie ausgewogene oder unausgewogene
Machtverhiltnisse. Allerdings zeigt sich im Gegensatz zu den prozeduralen Manipulatio-
nen keine Auswirkung. Da in dyadischen Verhandlungen das Machtgefille nachweislich
einen Einfluss hat (Bacharach & Lawler, 1981; Pinkley, Neale & Bennett, 1994), scheint
es, als wiirde in multilateralen Situationen die Bedeutung von Randbedingungen abneh-
men.

Die versuchte Einteilung in motivationale, prozedurale und strukturelle Variablen
lasst drei Punkte deutlich werden. Zum einen bestehen hidufig Wechselwirkungen zwi-
schen diesen Komplexen, die eine Beriicksichtigung mehrerer Faktoren gleichzeitig not-
wendig machen. Zum anderen sind die einzelnen Themen inhaltlich keineswegs er-
schopfend behandelt. Und schlieBlich erscheint es schwer, aus dem bisherigen Bild

Empfehlungen fiir Interventionen abzuleiten.
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2.7. Kommunikationswege und die Bildung von Teilgruppen

Auf welche Weise sind die oben beschriebenen Variablen fiir ein Konfliktmanagement
in multilateralen Verhandlungen relevant? Motivationale Faktoren entziehen sich in
Konflikten oftmals einer spezifischen Intervention. Allerdings kann es wichtig sein, Auf-
schluss iiber die Motivationslage der Parteien zu haben, um generell die Konflikthaftig-
keit des Geschehens einschitzen zu konnen. Dies kann unter Umstédnden zu dem Schluss
fiihren, dass eine Verhandlung nicht stattfinden sollte, und stattdessen eine ldngerfristige
Einflussnahme auf die individuellen Einstellungen der Konfliktparteien vorgeschaltet
werden muss.

Genauso kann eine Intervention kaum die Struktur des Konflikts verdndern. Vielmehr
muss immer innerhalb bestimmter Rahmenbedingungen interveniert werden, die als ge-
geben zu nehmen sind. In Einzelfdllen konnen "méchtige Dritte" tatsdchlich in die Struk-
tur eingreifen. Ein Staat kann militdrische Hilfe anbieten, ein Investor kann eine andere
Finanzstrategie vorlegen, ein Familienmitglied kann moralische Unterstiitzung gewéhren
oder entziehen. Dabei handelt es sich jedoch um singuldre Prozesse, die kaum verallge-
meinerungsfahig sind.

Wiéhrend Motivation und Struktur zur Erklarung, bestenfalls zur Vorhersage des Ge-
schehens beitragen konnen, sind fiir Interventionsmoglichkeiten prozedurale Variablen
von besonderem Interesse. Prozeduren sind klar umrissen, sie kdnnen explizit vereinbart
werden, und ihre Einhaltung lésst sich kontrollieren. Sie lassen sich in Form von Regeln
verallgemeinern und in Form von einzelnen Methoden nach Wunsch in die Verhandlung
einfiihren. Mit ihnen kann direkt auf die situative Komplexitit eingegangen werden, dem
Hauptmerkmal von Multilateralitit.

Die Vorgabe von Entscheidungsregeln, einer Agenda und einer Aufteilung der Grup-
pendiskussion haben bislang als Prozeduren Beachtung gefunden. Es ist davon auszuge-
hen, dass eine Mehrheitsregel im Vergleich zur Konsensregel Komplexitéit reduziert,
weil sich die Interessen der Minderheit ignorieren lassen. Entscheidungsregeln sind je-
doch in der hier gewihlten Betrachtungsweise ein Sonderfall, da, wie unter
Abschnitt 2.5.2. ausgefiihrt, vor allem Konflikte mit einer Konsensregel von Interesse
sind. In ihnen ist die Notwendigkeit, eine integrative Losung zu finden, am stédrksten aus-
geprigt. Die Agenda ist der Versuch, den Konflikt zu zerlegen, indem an der Multithe-
matik angesetzt wird. Sie bewirkt ebenfalls eine starke Reduktion der Komplexitit, da
sich die Diskussion immer nur auf einen kleinen Konfliktausschnitt konzentriert. Wie

sich herausstellt, werden dadurch aber Ausgleichsstrategien, die zu integrativen Losun-
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gen flihren konnen, eingeschrankt. Eine starre Vorgabe, die immer nur ein Thema zur
Diskussion stellt, ist damit kein vielversprechender Interventionsweg. '

Von besonderem Interesse erscheinen Einschrinkungen der Kommunikationswege.
Aus der Perspektive der deskriptiven Entscheidungsfindung heraus lassen sich Verhand-
lungen als kommunikationsvermittelte Entscheidungsprozesse definieren. Im Mediati-
onsverfahren gehoren Eingriffe in den Diskussionsablauf zum etablierten Methodenin-
ventar. Der sogenannte "caucus" bezeichnet Einzelgesprache zwischen einer der Kon-
fliktparteien und der vermittelnden, neutralen dritten Partei. In Einzelgesprachen mit
dem Mediator wird das direkte konflikthafte Verhalten reduziert und eine Problemlose-
orientierung begiinstigt (Pruitt et al., 1989). Fiir groBere Verhandlungsrunden, in denen
uniiberschaubar viele kommunikative Prozesse gleichzeitig ablaufen, sollten solche Ein-
griffe von ganz besonderer Wichtigkeit sein. Eine Strukturierung des Informationsflus-
ses hat direkte Auswirkungen auf die situative Komplexitit. Die Zahl der Austauschbe-
ziehungen, die zu einem Zeitpunkt unterhalten werden, sinkt. Damit wird auch die Auf-
merksamkeit weniger geteilt. Zudem fdllt die Konflikthaftigkeit des Geschehens
niedriger aus, da die Anwesenheit von weniger Verhandlungspartnern zugleich die An-
wesenheit von weniger potentiellen Gegnern bedeutet.

Ein Eingriff in das Kommunikationsnetzwerk kommt also einer Konfliktzerlegung
gleich, die direkt an der Multilateralitit ansetzt. Anders als bei der Vorgabe einer Agen-
da miissen deshalb auch die Besonderheiten multilateraler Settings besondere Beachtung
finden. Eine Agenda kann in bilateralen genau wie in multilateralen Verhandlungen zur
Anwendung kommen. Ein Kommunikationsnetzwerk dagegen besteht erst ab drei Partei-
en.

Die Arbeit von Palmer und Thompson (1995) gibt ein spezielles Beispiel von Kom-
munikationseinschrankungen, das aus der Idee verteilter Arbeitsgruppen entstanden ist.
In einem herkoémmlichen Verhandlungsmodell ist dagegen von der Anwesenheit aller
Konfliktparteien auszugehen. Es erscheint plausibel, dass sich alle Beteiligten in einem
Interessenkonflikt bemiihen werden, an einer Verhandlungsrunde teilzunehmen, um ihre
Interessen moglichst gut vertreten zu kdnnen. Auch kann eine allseits akzeptierte Eini-
gung am besten in Anwesenheit aller Parteien verabschiedet werden. Darum ist es in je-
dem Falle wiinschenswert, wenn in der abschlieBenden Phase einer Verhandlung ein
moglichst uneingeschrinkter Informationsfluss stattfindet. Die Frage ist, wie sich eine

Gruppe von Konfliktparteien im Verhandlungsverlauf am besten an die letzte Phase her-

1 Flexiblere Vorgaben, die auch die Verhandlung von Themenpaketen beinhalten, konnten natiirlich an-
dere Auswirkungen haben.
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anfiihren lésst. Ist es empfehlenswert, eine oder mehrere Parteien von der allgemeinen
Diskussion auszuschlie3en? Sollte die Diskussion in mehrere parallel nebeneinander lau-
fende aufgeteilt werden?

Wird die Gruppe aufgeteilt, so sind innerhalb der Teilgruppen wie bereits ausgefiihrt
positive Effekte aufgrund der Komplexititsreduktion zu erwarten. Wie sich bei Palmer
und Thompson (1995) jedoch gezeigt hat, besteht die Gefahr, dass sich je nach der Be-
schaffenheit des Konflikts in den Teilgruppen bestimmte strukturelle Merkmale nicht
zeigen, die erst auf der Ebene der Gesamtgruppe zu einer optimalen Losung beitragen.
Teilgruppen konnen sich nur an dem Ausschnitt des Konflikts orientieren, der ihnen zu-
géinglich ist. Selbst wenn ein vollstindiger Informationsaustausch zwischen den Parteien
stattfindet, ergibt sich dadurch noch nicht das Bild des Gesamtkonflikts. In Teilgruppen
konnen deshalb auch nur Teillosungen erzielt, bzw. vorbereitet werden. Eine Gruppen-
aufteilung kann prinzipiell nur dann erfolgreich sein, wenn sich die Teilldsungen in einer
abschlieBenden Phase ineinander fligen lassen. Allgemein miissen deshalb die strukturel-
len Unterschiede zwischen den lokalen Ebenen und der globalen Ebene mit betrachtet
werden.

Dieser Gedanke findet sich auch in einer Studie von Kameda und Sugimori (1995)
wieder, die sich mit einer vereinfachten Entscheidungsaufgabe befasst. In einem ersten
Experiment sollen sich Gruppen zu sechs Personen in Bezug auf einen realen Kriminal-
fall fiir oder gegen den Einsatz der Todesstrafe entscheiden. Dabei diskutieren die Teil-
nehmer entweder ausschliefllich im Plenum, oder zunichst zehn Minuten in Triaden und
anschlieend im Plenum. Fiir die Plenumsphase steht in beiden Fillen eine dreiviertel
Stunde zur Verfiigung. Die Zusammensetzung der Gesamtgruppe und die Einteilung in
Triaden erfolgen gezielt auf der Grundlage eines zeitlich vorgelagerten Einstellungstests.
In jeder Gruppe gibt es zwei Gegner der Todesstrafe und vier Befiirworter. Beide Gegner
werden in dieselbe Triade eingeteilt, so dass sich in der anderen nur Beflirworter befin-
den. Die Gegner stellen in der Terminologie von Kameda und Sugimori eine lokale Ma-
joritdt dar, deren Meinung allerdings von der globalen Majoritdt abweicht. Lokale Majo-
ritdten nehmen tiberproportional Einfluss auf den Gruppenentscheid. Der Anteil der Ent-
scheidungen zu Gunsten der Todesstrafe nimmt mit vorangehender Diskussion in
Triaden im Vergleich zum reinen Plenum ab. In einem nachfolgenden Experiment for-
malisieren die Autoren ihre Uberlegungen anhand des Ansatzes der Sozialen Entschei-
dungsregeln (social decision schemes) nach Davis (1973, 1982). Die dem Modell ent-
nommenen Vorhersagen konnen empirisch bestitigt werden, wobei die gezielte Grup-
peneinteilung dieses Mal nicht stattfindet. Lokale Majoritdten, so das Fazit, nehmen in

jeder Konstellation {iberproportional groflen Einfluss auf die Gesamtgruppe.
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Die Arbeit von Kameda und Sugimori (1995) ist ein weiterer Hinweis, dass die Struk-
tur des Konflikts in Teilgruppen mit der globalen Verhandlung iibereinstimmen muss.
Im folgenden soll ein formalisierter Ansatz vorgestellt werden, der die vorangegangenen
Uberlegungen auf ein multilaterales und multithematisches Verhandlungsspiel mit inte-
grativem Potential iibertrdgt und damit die direkte Ableitung von Hypothesen ermog-
licht.

2.8. Darstellung und Modellierung von multilateralen Verhandlungen

Zwei verschiedene Effekte einer Gruppenaufteilung sind bei néherer Betrachtung zu un-
terscheiden. Zunichst legt die vorhandene Literatur nahe, auf die Ubereinstimmung von
lokalen und globalen Losungsmoglichkeiten zu achten. Wenn davon ausgegangen wird,
dass die Konfliktparteien profitablere Losungen bevorzugen und in einem erfolgreichen
Prozess der Konfliktbearbeitung nach solchen suchen werden, konnen Abweichungen
zwischen den lokalen Optimallsungen und der globalen Optimalldsung auftreten. Wie
noch gezeigt wird, hingen diese Abweichungen eng damit zusammen, ob in der Kon-
fliktstruktur Mehrheiten und Minderheiten angelegt sind. Der erste Effekt ldsst sich da-
mit mit den Studien von Kameda und Sugimori (1995), sowie Palmer und Thompson
(1995) in Verbindung bringen.

Dariiber hinaus kann die Ubereinstimmung der Interessen und damit das AusmaR des
Konflikts innerhalb der Teilgruppen unterschiedlich ausfallen. Die Parteien, die sich in
einer Teilgruppe zusammenfinden, kénnen zum Beispiel von vornherein eine stark aus-
geprigte Einigkeit aufweisen, weil sie bei vielen Verhandlungsthemen gleichlaufende
Interessen haben. In derselben Verhandlungsstruktur miissen jedoch auf der Ebene der
Gesamtgruppe bei jedem Thema einander gegenldufige Interessen gekldrt werden. Die
Abweichung von Teil- und Gesamtldsungen ist dabei variabel, da Einigkeit in Bezug auf
unterschiedlich stark abweichende Losungen bestehen kann. Die Zusammenstellung von
Konfliktparteien bringt damit eine zweite Art von Effekten mit sich, die zundchst geson-
dert behandelt werden.

In Abschnitt 2.3.3. wurde darauf hingewiesen, dass die Auszahlungstabellen des
Verhandlungsspiels sich nur begrenzt fiir eine Analyse in Anlehnung an die klassische
Interdependenztheorie eignen. Im weiteren wird versucht, verschiedene Typen von Kon-
fliktstrukturen und verschiedene Mdoglichkeiten von Gruppenaufteilungen zu identifizie-

ren, indem die Interessenkonstellation in den Auszahlungstabellen genauer betrachtet
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wird. Damit soll es ermoglicht werden, bei bekannter Konfliktstruktur die Auswirkungen

von Gruppenaufteilungen vorherzusagen.

2.8.1. Der Einfluss von Mehrheiten

Unter Abschnitt 2.3.2. wurde ein Beispiel der Dreithemenaufgabe angefiihrt, an dem
nun weitere Uberlegungen gezeigt werden. Es gilt nach wie vor, dass jede Konfliktpartei
zustimmen muss, bevor eine Konfliktlosung gefunden ist.

Tabelle 2

Multilaterale Verhandlungsaufgabe mit drei Konfliktparteien, drei Verhandlungsthemen
und fiinf Losungsoptionen pro Thema.

Thema A Thema B Thema C
Option  Punkte | Option Punkte | Option Punkte
Partei 1 Ay 80 B, 60 C 9
A, 64 B, 48 C, 18
Aj 48 B; 36 Cs 27
Ay 32 By 24 Cy 36
As 16 Bs 12 Cs 45
Partei 2 Ay 60 B, 9 C 80
A, 48 B, 18 C, 64
Aj 36 B; 27 Cy 48
Ay 24 By 36 Cy 32
As 12 Bs 45 Cs 16
Partei 3 A4 9 B, 80 C 60
A, 18 B, 64 C, 48
Aj 27 B; 48 Cs 36
Ay 36 By 32 Cy 24
As 45 Bs 16 Cs 12

Anmerkungen: Die Themen sind mit A, B und C bezeichnet. Fiir jede Partei ist angege-
ben, wieviele Punkte die einzelnen Losungsoptionen erbringen. Die Wahl der Zahlen-
werte und weitere Merkmale des Spiels sind unter der Methode von Studie 1,
Abschnitt 3.2.1.3. beschrieben.
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In Tabelle 2 gibt es keine stabile Mehrheit. Anders als bei Polzer et al. (1998) sind die
Machtverhéltnisse ausgeglichen. Zudem sind die Interessen nur auf zwei verschiedene
Weisen verteilt. Die Anordnung der Optionen, die fiir jedes Verhandlungsthema zur Ver-
fligung stehen, ist fiir jede Partei identisch, nur die Richtung der Interessensauspriagung
variiert. Die Optionen lassen sich damit in ihrem Nutzen entlang einer Intervallskala auf-
reihen. Andere Formalisierungen sind denkbar, in denen die Optionen nicht skaliert sind,
sondern qualitativ unterschiedliche Moglichkeiten darstellen. Zum Teil ist das im soge-
nannten "Towers Market Game" (Beggs, Brett & Weingart, 1989; Weingart et al., 1993)
realisiert. Towers Market ist der Name einer fiktiven Einkaufspassage, in der sich vier
verschiedene Léden auf die gemeinsame Gestaltung ihres Korridors einigen miissen. Da-
bei sind die Punkte ungleich tiber die Losungsoptionen verteilt. Bei dem Thema Unter-
halt und Reinigung zum Beispiel stellen flinf verschiedene Optionen fiinf qualitativ ver-
schiedene Angebote von Firmen dar. Entsprechend sind die Optionen bei allen Konflikt-
parteien weder intervall- noch ordinalskaliert. In der vorliegenden Arbeit wird zu
Illustrationszwecken von vereinfachten Modellen ausgegangen. Die hier gemachten
Ausfithrungen sind jedoch von Abwandlungen wie bei Towers Market grundsétzlich
nicht betroffen.

Die Informationen, die in Tabelle 2 enthalten sind, lassen sich in einer hilfreichen, re-

duzierten Version wiedergeben. Eine Kurzschrift zeigt Tabelle 3.

Tabelle 3
Reduzierte Darstellung der Verhandlungsaufgabe aus Tabelle 2 (Aufgabe vom Typ I).

Thema A

Thema B

Thema C

Richtung Punkte

Richtung Punkte

Richtung Punkte

Partei 1 + 16 + 12 - 9
Partei 2 + 12 - 9 + 16
Partei 3 - 9 + 16 + 12

Anmerkungen: + und - stellen verschiedenen Richtungen der Interessen dar. Die Zahlen
stehen flir die Gewichtungen der Themen. Die Optimallésung [+ + +] wird sowohl von
der Mehrheit als auch von der Partei mit der jeweils hochsten Punktzahl favorisiert.

Die einander entgegenlaufenden Interessen sind in Tabelle 3 mit Plus und Minus darge-
stellt. Die Zahlen geben die Gewichtungen der Themen an, aus denen sich der Nutzen fiir

die jeweilige Partei ableiten l4sst.



Der Einfluss von Mehrheiten 49

Wie konnen die Konfliktparteien eine optimale Losung finden? Fiir gewohnlich wird
ihnen empfohlen, bei Themen von geringer Wichtigkeit nachzugeben, und dafiir ihre In-
teressen bei Themen von hoher Wichtigkeit durchzusetzen. Diese Ausgleichsstrategie
wurde in Abschnitt 2.3.2. als log-rolling vorgestellt. Fiir Dyaden kann diese Anweisung
ohne weitere Informationen umgesetzt werden. Bei jedem Thema setzt sich die Partei
mit dem hoheren Profit durch und diktiert, welche Option gewéhlt wird. Die so entstan-
dene Losung ist in jedem Fall pareto-optimal. In ausgewogenen Konflikten mit integrati-
ver Losung ist sie zudem fiir beide Seiten profitabler als ein einfacher Kompromiss.

Log-rolling in Gruppen ist dagegen keine verldssliche Empfehlung. Wenn sich bei ei-
nem oder mehreren Themen Mehrheiten und Minderheiten ergeben, ist das Kriterium fiir
einen Ausgleich unklar. Soll sich die Partei mit dem hochsten Profit durchsetzen oder die
Mehrheit der Parteien? Eine nidhere Betrachtung zeigt, dass keines der beiden Kriterien
Pareto-Optimalitdt gewéhrleistet. Im weiteren werden auch fiir Gruppen ausgewogene
Konflikte behandelt, in denen der Zugewinn einer optimalen Losung gleichmiBig auf die
Parteien verteilt ist. Damit ist gewihrleistet, dass die integrative Losung sowohl fiir die

Gesamtgruppe als auch fiir die einzelnen Gruppenmitglieder erstrebenswert ist.

Tabelle 4
Verhandlungsaufgabe vom Typ IL.
Thema A | Thema B | Thema C
Partei 1 + 16 -12 -9
Partei 2 -12 -9 +16
Partei 3 -9 +16 -12

Anmerkungen: + und - stellen verschiedenen Richtungen der Interessen dar. Die Zahlen
stehen fiir die Gewichtungen der Themen. Die Optimalldsung [- - -] wird von der Mehr-
heit, nicht aber von der Partei mit der jeweils hochsten Punktzahl favorisiert.

In Tabelle 3 (die Struktur wird hier Typ I genannt) wird die integrative Losung bei jedem
Thema sowohl von der Mehrheit als auch von der Partei mit dem hochsten Profit favori-
siert. In Tabelle 4 (Typ II) wird sie weiter von der Mehrheit vertreten, nicht aber von der
Partei mit dem jeweils hochsten Profit favorisiert. Und in Tabelle 5 (Typ III) schlieBlich
kehrt sich die Konstellation um: Die integrative Losung wird von der Partei mit dem
hochsten Profit favorisiert; die Mehrheit hat gegenldufige Préferenzen. Der einzig
verldssliche Algorithmus, der bei allen drei Typen zum Ziel flihrt, besteht darin, fiir jede

Losungsoption die mit ihr assoziierten Punkte iiber die Parteien hinweg aufzusummieren
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und dann die Option mit der hochsten Gesamtsumme zu wihlen. In den vereinfachten
Versionen, die hier verwendet werden, muss einfach der Interessenpol mit der hochsten

Gesamtsumme gewéhlt werden.

Tabelle 5
Verhandlungsaufgabe vom Typ I11.
Thema A | Thema B | Thema C
Partei 1 + 16 +12 -32
Partei 2 +12 -32 +16
Partei 3 -32 + 16 +12

Anmerkungen: + und - stellen verschiedenen Richtungen der Interessen dar. Die Zahlen
stehen fiir die Gewichtungen der Themen. Die Optimalldsung [- - -] wird von der Partei
mit der jeweils hochsten Punktzahl, nicht aber von der Mehrheit favorisiert.

Ohne Verdnderungen am Aufgabenformat, sondern allein durch die unterschiedliche
Verteilung von Préferenzen, lassen sich somit grundlegende Unterschiede zwischen dya-
dischen und multilateralen Verhandlungen aufzeigen. Der Losungsalgorithmus fiir die
Gesamtgruppe ist liberindividuell angelegt. Fiir eine Gruppenaufteilung wihrend der
Verhandlung hat das gravierende Folgen, da in einer Teilgruppe nicht alle Positionen be-
riicksichtigt werden konnen. Teillosungen bergen deshalb immer die Gefahr, in Wider-
spruch zur Gesamtlosung zu stehen. Dies gilt unabhingig davon, ob tatsdchlich Teil-
Gruppen oder Teil-Dyaden gebildet werden.

Die vorgestellten Verhandlungsstrukturen lassen sich weiter in verschiedene dyadi-
sche Kombinationen unterteilen. Da in den Dyaden der optimale Losungsweg eindeutig
vorgegeben ist, ldsst sich auch das unterschiedliche Ausmall der Widerspriichlichkeit
von Teillosungen und Gesamtlosung genau angeben.

Fiir die Verhandlung in Tabelle 3 fillt das Bild positiv aus. Die Optimalldsungen aller
drei Dyaden stimmen mit der Optimallosung fiir die Gruppe iiberein. Das zeigt

Tabelle 6a - c. Strukturen dieser Art (vom Typ I) werden im weiteren kongruent genannt.



Tabelle 6

Teilverhandlungen in einer kongruenten Konfliktstruktur.

a) Optimallosung [+ + +]
Partei 1

Partei 2

b) Optimallosung [+ + +]
Partei 1

Partei 3

¢) Optimalldsung [+ + +]
Partei 2

Partei 3

Anmerkungen: Die Optimallésung flir die Gesamtgruppe ist [+ + +]. Die fiir a), b) und c)

Der Einfluss von Mehrheiten

Thema A | Thema B | Thema C
+16 +12 -9
+ 12 -9 + 16
Thema A | Thema B | Thema C
+ 16 +12 -9
-9 + 16 + 12
Thema A | Thema B | Thema C
+ 12 -9 + 16
-9 + 16 +12

angegebenen Optimallosungen beziehen sich auf die jeweilige Dyade.

In Tabelle 7a - ¢, sowie Tabelle 8a - ¢ kommt zum Ausdruck, dass die anderen beiden

Strukturen Widerspriiche zwischen Dyaden und Gesamtgruppe aufweisen. Strukturen

dieser Art werden im weiteren "inkongruent" genannt.
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Tabelle 7
Teilverhandlungen in einem inkongruenten Konflikt (Typ 1).

a) Optimallosung [+ - +] Thema A | Thema B | Thema C

Partei 1 + 16 -12 -9

Partei 2 -12 -9 +16

b) Optimallosung [+ + -] Thema A | Thema B | Thema C

Partei 1 + 16 -12 -9

Partei 3 -9 +16 -12

¢) Optimallosung [- + +] Thema A | Thema B | Thema C

Partei 2 -12 -9 + 16

Partei 3 -9 + 16 -12

Anmerkungen: Die Optimallésung flir die Gesamtgruppe ist [+ + +]. Die fiir a), b) und c)
angegebenen Optimallosungen beziehen sich auf die jeweilige Dyade.

Ein Vergleich der Zahlenwerte in den Tabellen erlaubt Riickschliisse auf die Wider-
spriichlichkeit. Alle drei Verhandlungstypen folgen derselben Grundform. Bei jedem
Thema stehen die Interessen von zwei Parteien gegen die Interessen einer einzelnen Par-

tei. Tabelle 9 gibt eine Grundform wieder, in die sich alle drei Typen leicht tiberfiihren
lassen.
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Tabelle 8
Teilverhandlungen in einem inkongruenten Konflikt (Typ I111).
a) Optimallosung [+ - -] Thema A | Thema B | Thema C
Partei 1 + 16 + 12 -32
Partei 2 +12 -32 + 16
b) Optimalldsung [- + -] Thema A | Thema B | Thema C
Partei 1 + 16 + 12 -32
Partei 3 -32 + 16 +12
c¢) Optimalldsung [- - +] Thema A | Thema B | Thema C
Partei 2 +12 -32 + 16
Partei 3 -32 + 16 + 12
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Anmerkungen: Die Optimallésung flir die Gesamtgruppe ist [+ + +]. Die fiir a), b) und c)

angegebenen Optimallosungen beziehen sich auf die jeweilige Dyade.

Tabelle 9
Grundform der Verhandlungstypen I bis I11.
Thema A | Thema B | Thema C
Partei 1 +a +b -c
Partei 2 +b -C +a
Partei 3 -c +a +b
Typ I (kongruent) ist definiert durch a>c;b>c.

Typ II (inkongruent) durch

Typ III (inkongruent) durch

a<c;b<c;c<(at+b)

a<c;b<c,c>(a+b)

Wie in den Beispielen deutlich wurde, kann durch eine Umverteilung der Vorzeichen
ausgehend von Typ I ein Typ II mit denselben Zahlenwerten konstruiert werden. Durch

die Wahl anderer Werte konnen auch Typ I und III dhnlich ausfallen. Es ist aber unmog-
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lich, Werte so zu wéhlen, dass daraus alle drei Typen aufgebaut werden konnen, da sich
Typ II und Typ III gegenseitig logisch ausschliessen. Alle auftretenden Abweichungen
von der Gesamtlosung sind in der Verhandlungsaufgabe quantifiziert, so dass verschie-
dene Kongruenzindizes gebildet werden konnten. Haufigere und/oder stirkere Abwei-
chungen deuten auf eine stirker ausgepriagte Inkongruenz hin. Solche Indizes sind je-
doch stark von der gewihlten Darstellungsweise abhéngig und fithren deshalb nur inner-
halb von bestimmten Operationalisierungen von Verhandlungen zu vergleichbaren
Werten. Das Konzept der Kongruenz ist dagegen nicht zwingend an die hier gewéahlte
Darstellung gebunden. Es kann auch auBlerhalb des Bereichs der formalisierten Spiele
angewendet werden.

Werden die Uberlegungen zu den Verhandlungstypen logisch fortgesetzt, ergibt sich
auch ein Typ IV, bei dem sowohl die Mehrheit als auch die Partei mit der hochsten
Punktzahl bei allen Themen nicht die Optimallosung favorisieren. Dieser Typ kann tat-
sachlich konstruiert werden. In der hier gewéhlten Darstellungsweise wird er jedoch erst
ab einer Gruppengrdfe von fiinf Parteien moglich. Dabei wiirde die Partei mit der hoch-
sten Punktzahl bei jedem Thema die Interessen der Mehrheit vertreten. Es muss sich um
eine inkongruente Struktur handeln, da zwingend Teilgruppen auftreten, die nicht mit
der Gesamtgruppe iibereinstimmen. Allerdings muss die Inkongruenz nicht maximal
ausgeprigt sein. Es kann Teilgruppen geben, in denen die globale Minderheit, die die
Optimalldsung favorisiert, zur lokalen Mehrheit wird. Diese Teilgruppen stimmen dann
wieder mit der Gesamtgruppe liberein. Da Typ IV im allgemeinen zu Strukturen fiihrt,
die nur in seltenen Féllen zustande kommen kdnnen und komplexere Definitionen erfor-
dern, wird hier nicht ndher darauf eingegangen.

Alle Uberlegungen orientieren sich an Optimalldsungen. Allerdings sind die Kon-
fliktparteien keineswegs dazu verpflichtet, sich optimal zu einigen. Jede nur denkbare
Einigung ist eine legitime Losung der Aufgabe. Es bleibt also immer die Frage, ob die
Parteien tatsdchlich auf eine integrative Losung hin arbeiten, oder ob sie sich stattdessen
kompetitiv geben und dadurch eine Optimalldsung unmdéglich machen. Dazu ist anzu-
merken, dass die Aufgabenstruktur nur dann irrelevant wird, wenn niemand auf die un-
terschiedliche Gewichtung der Themen achtet. Sobald die Parteien bei ihren Entschei-
dungen Abwégungen vornehmen, sind die genauen Interessenkonstellationen von Be-
deutung.

Inkongruente Strukturen fithren dazu, dass die Verhandlungsergebnisse in Teilgrup-
pen in Widerspruch zu einer per Definition erstrebenswerten Losung fiir die Gesamt-
gruppe stehen. Fatal ist dabei, dass ausgerechnet die Teilgruppen, die sich am meisten

um eine gute Losung bemiihen, die grofiten Abweichungen vom Optimum erzielen. Im
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Gegensatz dazu konnen gute Teillosungen in kongruenten Strukturen nicht nur ohne
Hindernisse in die Gesamtlosung iibernommen werden. Die reduzierte Komplexitét in
Teilgruppen erlaubt liberhaupt erst das Auffinden mancher Losungen, die sich im Ple-
num nicht so leicht erschlieen.

2.8.2. Der Einfluss der Interessenkompatibilitét

Kongruenz oder Inkongruenz sind Merkmale der Struktur. Sie miissen in diesem Kon-
text als unverénderlich angesehen werden. Im Verlauf einer Verhandlung finden zwar,
wie in der Interdependenztheorie ausformuliert, subjektive Transformationsprozesse
statt. Die objektiven Zahlenwerte sind davon aber unberiihrt. Ein weiterer Effekt, der bei
der Bildung von Teilgruppen zu beriicksichtigen ist, betrifft die Kompatibilitit der Inter-
essen innerhalb der Teilgruppen. Die Interessen konnen in unterschiedlichem Ausmall
miteinander vereinbar oder unvereinbar sein, in Abhingigkeit davon, welche Parteien
aufeinander treffen. Unabhédngig von der Struktur ist die Kompatibilitét eine Frage der
Anwendung, da immer mehrere Arten der Aufteilung zur Verfiigung stehen und zum
Zwecke einer Intervention geklart werden muss, welche ausgewéhlt werden soll. Zur
Veranschaulichung soll ein Konflikt mit vier Parteien dienen, dessen reduzierte Darstel-

lung in Tabelle 10 wiedergegeben ist.

Tabelle 10
Verhandlungsaufgabe mit vier Parteien und sechs Verhandlungsthemen.
Thema A | Thema B | Thema C | Thema D | Thema E | Thema F
Partei 1 +28 - 11 - 11 + 28 - 11 + 28
Partei 2 - 11 + 28 + 28 - 11 + 28 - 11
Partei 3 - 11 + 28 - 11 + 28 + 28 - 11
Partei 4 +28 - 11 + 28 - 11 - 11 + 28

Anmerkungen: Die Optimallosung ist [+ + + + + +]. Die Wahl der Zahlenwerte und wei-
tere Merkmale des Spiels sind unter der Methode von Studie 2, Abschnitt 3.3.1.4. be-
schrieben.

Bei dieser Struktur erscheint eine Aufteilung besonders naheliegend, da sich Paare bil-

den lassen. Doch welche soll gewéhlt werden? Es gibt drei verschiedene Moglichkeiten,
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eine Tetrade in Dyaden aufzuteilen. Eine Gegentiberstellung der drei Paarbildungen in
Tabelle 11 zeigt, dass sich die Teilverhandlungen voneinander unterscheiden.

Tabelle 11
Drei Méglichkeiten der Paarbildung in der Verhandlungsaufgabe aus Tabelle 10.

a) Partei 1 verhandelt mit Partei 2, Partei 3 mit Partei 4

Pl|+a|-b|-b|+a]| -b | +a P3| -b|+a|-b|+a]|+a]| -b

P2|-b|+a|+a| -b|+a| -b P4 |+a| -b|+a]| -b| -b | +a

b) Partei 1 verhandelt mit Partei 3, Partei 2 mit Partei 4

Pl |+a|-b|-b|+a]| -b | +a P2|-b|+a|+a|-b | +a| -b

P3| -b|+a|-b|+a]| +a| -b P4 |+a| -b|+a|-b | -b | +a

c¢) Partei 1 verhandelt mit Partei 4, Partei 2 mit Partei 3

Pl |+a|-b|-b|+a|-b | +a P2|-b|+a|+a| -b|+a|-b

P4|+a|-b|+a| -b|-b|+a P3| -b|+a|-b|+a|+a|-b

Anmerkungen: Hervorgehoben sind die Ubereinstimmungen der Interessen innerhalb der
Dyaden. Weitere Erkldrungen sind im Text gegeben.

Trifft Partei 1 auf Partei 2, so dndert sich das Ausmal} des Konflikts im Vergleich zur
Gesamtgruppe nicht. In der Gesamtgruppen herrscht bei allen sechs Themen Meinungs-
verschiedenheit, genau wie in den beiden Dyaden, die aus der Aufteilung resultieren.
Trifft Partei 1 aber auf Partei 3, so schrumpft das AusmaB, da die Interessen nur noch bei
vier von sechs Themen auseinander gehen. Und wenn Partei 1 mit Partei 4 verhandelt,
sind es nur noch zwei von sechs Themen. Es gibt keine Parteien, die vollkommen identi-
sche Positionen vertreten. Fiir diesen Fall wiren Effekte zu erwarten, wie sie in den sym-
metrischen und asymmetrischen Konfliktstrukturen bei Polzer et al. (1998) auftreten.
Die betroffenen Parteien wiirden wahrscheinlich durch Absprachen ihr Verhandlungs-
verhalten aufeinander abstimmen.

Das Beispiel ist so gewihlt, dass sich die Dyaden innerhalb einer Aufteilungsart, so
weit moglich, strukturell nicht unterscheiden. Wenn nur die Themen betrachtet werden,
bei denen die Interessen nicht in Einklang stehen, ergeben sich fiir die zusammengehori-
gen Dyaden identische Konstellationen. In jeder Dyade herrscht bei der gleichen Anzahl
von Themen eine Interessendivergenz im Verhiltnis a : b. Die Parteien 3 und 4 verhan-
deln also einen gleichwertigen Konflikt wie die Parteien 1 und 2. Wie schon bei der Dar-

stellung der Kongruenz darf es dabei keine Rolle spielen, bei welchem Thema welche
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Interessenkonstellation auftritt. Das ist durch das theoretische Rahmenmodell bereits ge-
wihrleistet, in dem nur der Nutzenwert einer Alternative entscheidungsrelevant ist.

Eine hohe Ubereinstimmung von Interessen fiihrt wihrend der Gruppenaufteilung zu
einem positiven Effekt, da die Komplexitit weiter reduziert wird. Eine hohe Uberein-
stimmung bedeutet ein geringes KonfliktausmaB. In der Folge miissen weniger Verhand-
lungsthemen diskutiert werden und die Parteien finden mehr Gemeinsamkeiten. Diesem
positiven Effekt steht jedoch ein gravierender Nachteil gegeniiber, der eintritt, wenn alle
Konfliktparteien wieder zusammentreffen. War das KonfliktausmaBl bis dahin niedrig,
entdecken die Parteien erst im Plenum, dass sich auf allen Themen Meinungsverschie-
denheiten ergeben. Alle Themen, bei denen Einigkeit bestand, miissen nun in die Dis-
kussion mit aufgenommen werden. Selbst wenn sich die bereits verhandelten Konflikt-
anteile in beiden Dyaden in der Gesamtgruppe problemlos zusammenfiigen lassen, erge-
ben sich Probleme. Denn sollten die Parteien versuchen, die bis dahin unverhandelten
Themen in eine libergeordnete Ausgleichsstrategie einzubinden, werden auch die bis da-
hin verhandelten Themen wieder zur Debatte stehen. Damit erhoht sich wieder das Kon-
fliktausmal3 und die Komplexitit steigt sprunghaft an. Die Vorarbeit in den Dyaden kann
schlecht umgesetzt werden.

Bei einem hohen Konfliktausmal3 in den Dyaden miissen die Parteien von Anfang an
alle Themen in ihre Uberlegungen miteinbeziehen. Dabei kénnen sie zumindest von der
Komplexititsreduktion profitieren, die sich durch die Abwesenheit der anderen beiden
Parteien ergibt. Treffen sie nach der Gruppenaufteilung wieder zusammen, dndert sich
am Konfliktausmal nichts. Sie kdnnen dann ihre Vorarbeit zu einem weit hoheren Grad
umsetzen. Im Idealfall sind die Teillosungen aus beiden Dyaden miteinander vereinbar.
Das fiihrt zu der Frage, wie sich das Konfliktausmaf3 innerhalb von Teilgruppen zu der

Kongruenz oder Inkongruenz der Verhandlungsstruktur verhalt.

2.8.3. Das Verhiltnis von Kongruenz zu Kompatibilitét

Die Art der Aufteilung ldsst sich isoliert von der Kongruenz oder Inkongruenz der Struk-
tur betrachten. Damit ist zundchst nur die formale Modellierung oder die Darstellbarkeit
gemeint. Etwaige Wechselwirkungen bei der Kombination beider Faktoren in einem
Versuchsplan werden weiter unten aufgegriffen. Abweichungen zwischen Lokal- und
Globallosungen werden auch innerhalb verschiedener Arten der Aufteilung auftreten,
zum Beispiel wenn sich die Parteien bei einem Thema einig sind, die Einigkeit aber bei

einer suboptimalen Option besteht. Es konnte deshalb argumentiert werden, dass ver-
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schiedene Arten der Gruppenaufteilung nicht nur das Ausmall der Kompatibilitit, son-
dern zugleich auch das Ausmal} der Kongruenz beeinflussen.

Allerdings ist anzunehmen, dass die Anteile mit gleichlaufenden Interessen zunéchst
gar keine Beachtung seitens der Parteien finden, da diese sich vor allem auf die strittigen
Punkte konzentrieren miissen. Hier liegt der Unterschied zur Kongruenz. Inkongruenz
besagt, dass einander gegenldufige Interessen verhandelt werden, und als Resultat mit er-
hohter Wahrscheinlichkeit eine letztendlich suboptimale Losung steht. Die Kompatibili-
tat der Interessen gibt einen Hinweis darauf, welche Anteile des Konflikts iiberhaupt ei-
ner Klarung bediirfen und verhandelt werden. Der Anteil, in dem Einigkeit herrscht,
kann zwar als solcher zur Kenntnis genommen werden, ist aber nicht im Zentrum der ab-
laufenden Auseinandersetzung. Ob die verhandelten Anteile dann anfillig fiir wider-
spriichliche Teillosungen sind, wird durch die Kongruenz oder Inkongruenz bestimmt.

Unter diesen Bedingungen erweist sich das Beispiel in Tabelle 10 als kongruente
Struktur. Alle Meinungsverschiedenheiten, die in Teilgruppen auftreten, bieten sich fiir
eine Losung im Sinne des globalen Optimums an. Die Teilverhandlungen in den Tabel-
len 12 a bis ¢ machen nochmals deutlich, dass bei den Konfliktanteilen, die verhandelt

werden miissen, Teillosung und Globalldsung iibereinstimmen.

Tabelle 12
Drei Dyaden aus der Verhandlungsaufgabe in Tabelle 10.
a)
P1| +28 | -11 -11 | +28 | -11 | +28 [+ + ++ + +]
P2 | -11 | +28 | +28 | -11 | +28 | -11 [+++++ 4]
b)
P1| +28 | -11 -11 | +28 | -11 | +28 [++-+++4]
P3| -11 | +28 | -11 | +28 | +28 | -11 [++00++]
c)
P1| +28 | -11 -11 | +28 | -11 | +28 [+-++-+]
P4 | +28 | -11 | +28 | -11 -11 | +28 [00++00]

Anmerkungen: Die nicht dargestellten Dyaden sind strukturell d&quivalent mit den darge-
stellten. Die Optimalldsung fiir die Gesamtgruppe ist [+ + + + + +]. Hinter jeder Dyade
ist zuerst die optimale Teillosung fiir alle Verhandlungsthemen angegeben. Darunter be-
findet sich die Teillosung fiir die Themen, bei denen divergierende Interessen herrschen.
Themen, bei denen keine Interessendivergenz besteht, sind mit [0] gekennzeichnet.
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2.9. Fazit und zentrale Hypothesen

2.9.1. Zusammenfassung der theoretischen Uberlegungen

Zusammenfassend wurde bislang festgestellt, dass in Forschung und Praxis ein Defizit in
Bezug auf multilaterale Verhandlungen besteht. In der Praxis wird vor allem die Kom-
plexitidt von Multilateralitit als besondere Schwierigkeit und Herausforderung betont.
Zugleich wird ein Mangel an Techniken beklagt, die zu einer Komplexititsreduktion
beitragen konnen. In der Forschung bietet sich auf der Grundlage von Interdependenz-
theorie und experimentellen Spielen die Moglichkeit, Interessenkonflikte systematisch
zu untersuchen. Allerdings hat sich der groBte Teil der Studien bislang auf dyadische
Verhandlungen konzentriert. Arbeiten, die sich mit multilateralen Verhandlungsspielen
befassen, bilden eine kleine Nische. Als Einflussgroflen wurden prozedurale, motivatio-
nale und strukturelle Variablen untersucht, wobei jeder dieser Bereiche nur durch verein-
zelte Befunde vertreten ist.

Praktisch anwendbare Interventionsmethoden kdnnen am besten bei prozeduralen
Variablen ansetzen. In multilateralen Konflikten bietet sich dafiir die Aufteilung der
Gruppe von Konfliktparteien in mehrere Teilgruppen an. In Teilgruppen liegt nur noch
ein Ausschnitt des Gesamtkonflikts vor, so dass Komplexitdt reduziert wird. Allerdings
legt die bisherige Forschung nahe, dass Wechselwirkungen zwischen prozeduralen Vor-
gaben und der Konfliktstruktur zu erwarten sind. Damit wird eine Strukturanalyse not-
wendig, um die Auswirkungen einer Gruppenaufteilung absehen zu kénnen. Nur wenn
der Verhandlungsausschnitt in Teilgruppen dhnlich beschaffen ist wie die Verhandlung
auf der Ebene der Gesamtgruppe, kann eine Aufteilung von Nutzen sein. Fiithren die Ver-
handlungen in Teilgruppen zu Ergebnissen, die von einer giinstigen Losung fiir die Ge-
samtgruppe abweichen, wird der Interessenkonflikt im Gegenteil noch verschirft und
eine suboptimale Losung wird wahrscheinlicher. Theoretische Konzepte, die es ermdgli-
chen, die Struktur von multilateralen, multithematischen Verhandlungen auf diesen Ge-
danken hin zu untersuchen, werden in der vorliegenden Arbeit eigens entwickelt.

Anhand formalisierter Verhandlungsstrukturen werden zwei Aspekte, Kongruenz und
Kompeatibilitit, hervorgehoben, die bei einer Gruppenaufteilung bestimmende Einfluss-
grofen sind. Kongruenz im Gegensatz zu Inkongruenz bezeichnet die Ubereinstimmung
der Optimallosungen fiir die Teilgruppen und die Gesamtgruppe. Kongruenz wird dann
relevant, wenn sich innerhalb der Gruppe Mehrheiten und Minderheiten bilden. Dadurch
konnen die liblicherweise empfohlenen Ausgleichsstrategien in Teilgruppen zu subopti-

malen Ldsungen fiir die Gesamtgruppe fiihren. Hohe Kompatibilitit im Gegensatz zu
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niedriger Kompatibilitit besteht, wenn sich die Parteien in Teilgruppen bei vielen Ver-
handlungsthemen einig sind. Die lokal vorhandene Einigkeit verhindert, dass Anteile
verhandelt werden, die zum globalen Konflikt gehoren. Dadurch geht die Moglichkeit
verloren, auf der Ebene der Teilgruppen eine umfassende Losung fiir die Gesamtgruppe

vorzubereiten.

2.9.2. Zentrale Hypothesen

Mit den bisherigen Uberlegungen lassen sich die zentralen Hypothesen dieser Arbeit for-
mulieren. Am Anfang steht der Grund, warum eine Gruppenaufteilung sinnvoll sein
konnte. Objektiv betrachtet, muss die Verhandlung in einer Teilgruppe weniger komplex
ausgeprigt sein als in der Gesamtgruppe. Fraglich ist, ob eine reduzierte Komplexitét

auch subjektiv von den Parteien so wahrgenommen wird.
a) Die Komplexititshypothese

In Teilgruppen ist die Komplexitit der Verhandlung fiir die Konfliktparteien schwa-

cher ausgeprégt als in der Gesamtgruppe.

Durch die Komplexititsreduktion sollte es den Konfliktparteien leichter fallen, Informa-
tionen auszutauschen, Ausgleichsstrategien zu entdecken und damit Optimallosungen zu
erzielen. Diese Losungen sind aber nur Teillosungen, die mit der Gesamtlosung verein-

bar sein miissen.
b) Die Kongruenzhypothese

Bei einer kongruenten Struktur flihrt eine Gruppenaufteilung zu besseren Verhand-
lungsergebnissen als eine reine Plenumsdiskussion. Bei einer inkongruenten Struktur
dagegen sollte eine Gruppenaufteilung gegeniiber der Plenumsdiskussion zu Nachtei-

len fuhren.

Kongruenz bezieht sich dabei auf die Verhandlungsthemen, bei denen entgegengesetzte
Interessen vorliegen. Je nach Aufteilung der Gruppe kann das Ausmal} des Konflikts in

den Teilgruppen variieren. Das hat mehrere Auswirkungen.
c¢) Die Kompatibilitdtshypothese

Niedrige Kompatibilitit bei einer Gruppenaufteilung fithrt zu besseren Verhandlungs-

ergebnissen als eine Plenumsdiskussion. Umgekehrt fithrt hohe Kompatibilitidt zu



Ergebnisvariablen in Verhandlungen 61

schlechteren Ergebnissen als die Plenumsdiskussion. Daraus folgt auch, dass niedrige

Kompatibilitidt zu besseren Ergebnissen fiihrt als hohe.

Es lésst sich a priori nicht genau kléren, ob hohe Kompatibilitit tatsdchlich zu Nachtei-
len gegeniiber dem Plenum fiihren sollte, da auch bei hoher Kompatibilitit der Vorteil
einer Komplexititsreduktion besteht. Eindeutig ist jedoch, dass ein Unterschied zwi-
schen hoher und niedriger Kompatibilitit bestehen muss.

Beide Faktoren zusammen haben einen Einfluss darauf, wie dhnlich die Teilkonflikte
dem Gesamtkonflikt werden. Deshalb ist zu erwarten, dass Kongruenz die Effekte der
Kompatibilitit verstirkt. Bei Inkongruenz ist es fast nebenséchlich, ob hohe oder niedri-
ge Kompatibilitit vorliegt. Hohe Kompatibilitdt wiirde zu eingeschrénkter Vorarbeit fiih-
ren, niedrige Kompatibilitdt wiirde kontraproduktive Vorarbeit fordern. Beide Mdglich-
keiten sind von Nachteil gegeniiber keiner Aufteilung. Ungeklart ist jedoch, ob sich die-
se Effekte die Waage halten und dadurch tatsdchlich alle Auswirkungen der
Kompatibilitdt aufgehoben werden. Eindeutig ist, dass die Auswirkungen, die die Kom-
patibilitdtshypothese beschreibt, nur bei Kongruenz auftreten kann. Optimale Bedingun-
gen sollten in jedem Fall bei kongruenter Struktur in Verbindung mit niedriger Kompati-

bilitit herrschen.
d) Die Wechselwirkungshypothese

Die Auswirkungen von Kompatibilitit, wie sie in der Kompatibilititshypothese be-
schrieben sind, zeigen sich nur bei einer kongruenten Verhandlungsstruktur. Kongru-
enz in Verbindung mit niedriger Kompatibilitdt fiihrt zu den besten Verhandlungser-

gebnissen.

2.9.3. Ergebnisvariablen in Verhandlungen

Bei der Formulierung der Hypothesen wurde auf gute und schlechte Verhandlungsergeb-
nisse Bezug genommen. Damit sind zunichst objektive Ergebnisvariablen gemeint, die
sich im Verhandlungsspiel unmittelbar ablesen lassen: Einigungsrate, Punktzahlen, Aus-
schopfung des integrativen Potentials usw. Diese Variablen sind objektiv, da sie nicht
von der subjektiven Wahrnehmung einzelner Konfliktparteien abhidngen, sondern expli-
zit von der Gruppe als Ergebnis der Verhandlung festgelegt werden. Ein gutes Ergebnis
in Bezug auf objektive Variablen bedeutet hohere Einigungsraten, hohere Punktzahlen,
groflere Ausschopfung des integrativen Potentials usw.

Zusitzlich sind in Verhandlungen auch subjektive Ergebnisvariablen von Bedeutung.
Darunter fallen alle Einschédtzungen, die die Teilnehmer individuell abgeben. Es ist da-
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von auszugehen, dass die Bewertung des objektiven Ergebnisses genauso Konsequenzen
haben kann, wie das Ergebnis selbst (Barry & Oliver, 1999). Bei der Beschreibung be-
stehender Forschung in Abschnitt 2.6. wurden auch Befunde zu subjektiven Ergebnisva-
riablen angefiihrt. Von zentraler Bedeutung ist die Zufriedenheit, die die subjektive Be-
wertung von Verhandlungsverlaufs und -ergebnis zum Ausdruck bringt (Binder, 2001;
Gillespie et al., 2000; Oliver, Balakrishnan & Barry, 1994). Weiter sind alle Einschét-
zungen in Bezug auf die anderen Konfliktparteien von Bedeutung, wie zum Beispiel
Vertrauen (Lewicki & Wiethoft, 2000), Intentionen zur zukiinftigen Wahl von Verhand-
lungspartnern (Oliver et al., 1994) und das Gruppenklima (Beersma & De Dreu, 2002).
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3. Empirischer Teil

3.1. Allgemeine Beschreibung der Vorgehensweise

Alle Studien, die in diesem Teil der Arbeit berichtet werden, weisen Gemeinsamkeiten
auf, die sich sowohl auf die Methode und den experimentellen Ablauf als auch auf Stra-
tegien bei der statistischen Auswertung beziehen. Um diese Aspekte zentral zu behan-
deln, sollen sie den Einzelstudien vorangestellt werden. Auf diese Weise ergibt sich auch

ein Uberblick iiber das Format der empirischen Arbeit.

3.1.1. Methode und Ablauf

Der methodische Aufbau ist bei allen Studien derselbe. Stets miissen Kleingruppen einen
Interessenkonflikt in Form einer Verhandlungsaufgabe austragen. Dies findet in einer
Gruppendiskussion statt. Die Teilnehmer erhalten mit der Instruktion nur Informationen
iiber ihre individuellen Gewinnmoglichkeiten. In einer Auszahlungstabelle ist fiir alle
Themen der Verhandlung festgelegt, wie viele Punkte die verschiedenen Losungsoptio-
nen erbringen. Als Zielvorgabe wird mitgeteilt, dass hohere Punktzahlen ein besseres Er-
gebnis darstellen, und dass man ein moglichst gutes Ergebnis anstreben solle. Auf ge-
nauere Anweisungen wird verzichtet, um den Teilnehmern einen moglichst hohen Ver-
haltensspielraum zu bieten.

Die Punkte der Auszahlungstabelle werden nur im Fall einer Einigung relevant, die
alle Themen umfasst. Dann werden fiir jeden Teilnehmer die Punkte aller Themen zu ei-
nem Endergebnis aufaddiert. Endet die Verhandlung ohne Einigung, erhalten die Teil-
nehmer stattdessen eine vorab festgelegte Punktzahl (auch BATNA, best alternative to a
negotiated agreement, genannt), die bei allen Studien unter der Punktzahl liegt, die ein
einfacher Kompromiss erbringen wiirde. Mit dem einfachen Kompromiss ist eine Lo-
sung gemeint, bei der fiir jedes Thema die mittlere Losungsoption gewahlt wird (sieche
auch Abschnitt 2.3.2.).

Da die Auswirkungen unterschiedlicher Konfliktstrukturen im Vordergrund stehen,
tragen interindividuelle Unterschiede im Kommunikationsverhalten lediglich zur Fehler-
varianz bei. Individuelle Variablen sind nur insofern von Bedeutung, als dass sie Einfluss
auf die Zielsetzungen und die Strategiewahl in der Verhandlung haben kdnnen, wie zum
Beispiel die Soziale Orientierung. Sprachliches Auftreten, paraverbale und nonverbale

Hinweisreize stellen dagegen Variablen dar, die fiir eine Verarbeitung der Konfliktstruk-
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tur irrelevant sind. Deshalb wurde beschlossen, die Diskussion mit Hilfe eines Chatpro-
gramms in einem Computernetzwerk ablaufen zu lassen. Die Teilnehmer sitzen dabei in
getrennten Rdumen und konnen iiber die Tastatur freien Text eingeben und an die ande-
ren schicken. Alle abgeschickten Textbeitrige werden am Bildschirm in einer Ubersicht
angezeigt, die es erlaubt, auch weiter zuriickliegende Beitrdge nachzulesen.

Durch den Einsatz des Computers gestaltet sich die Gruppenaufteilung, die in jedem
Design als Faktor enthalten ist, entsprechend einfach. In einer ersten Verhandlungsphase
diskutieren die Teilnehmer entweder im Plenum oder in Teilgruppen. Im Plenum werden
alle Diskussionsbeitrdge an alle Teilnehmer weitergeleitet. In Teilgruppen werden Dis-
kussionsbeitrdge nur innerhalb einer Teilgruppe verschickt. Aufteilung bedeutet damit
gezielte Kanalisierung der Kommunikation. Nach Ablauf der ersten Phase wird die Ver-
handlung fiir eine Zwischenstandsabfrage unterbrochen, die individuell bearbeitet wird.
Anschlielend, in der zweiten Phase, findet die Diskussion immer im Plenum statt. Da-
nach ist die Verhandlung beendet, und die Teilnehmer bearbeiten, wieder individuell, die
Endstandsabfrage. Die Manipulation des Faktors Aufteilung findet also immer in der er-
sten Phase statt. Auch die Gruppen in Bedingungen mit Aufteilung diskutieren spiter in
der Verhandlung im Plenum. Dieser Ablauf ergibt sich aus den theoretischen Voriiberle-
gungen. Da die Aufgabenstellung die Moglichkeit einer Konsenslosung vorsieht, miissen
zum Abschluss alle Einzelpositionen oder Teilldsungen integriert werden konnen.

Auch die Abschnitte auBerhalb der Diskussionsphasen sind am Computer umgesetzt.
Neben den Abfragen zu Zwischenstand und Endstand gibt es einen Ubungs- und einen
Abstimmungsmodus. Vor der ersten Phase bietet der Ubungsmodus die Moglichkeit,
sich mit der Punktevergabe der Verhandlungsaufgabe vertraut zu machen, indem die
Auszahlungstabelle am Bildschirm dargestellt wird. Allerdings sind in dieser Tabelle
keine Punkte vermerkt. Nur bei gezieltem Anklicken einer Option werden die dazu ge-
horigen Punkte angezeigt. Durch wechselndes Anklicken der Optionen kann abgelesen
werden, wie sich die Punkte verdndern und wie das Gesamtergebnis bei verschiedenen
Einigungen ausfillt. Der Abstimmungsmodus kann wahrend der zweiten Verhandlungs-
phase aufgerufen werden. Wird er aktiviert, erscheint fiir jeden Teilnehmer wieder die
Auszahlungstabelle. Diesmal kann sie dazu verwendet werden, ein Angebot abzugeben,
indem fiir jedes Thema eine Option angeklickt wird. Sind die Angebote aller Teilnehmer
identisch, ist eine Einigung erzielt. In diesem Fall bekommt jeder Teilnehmer das eigene
Gesamtergebnis riickgemeldet und das Programm geht zur Endstandsabfrage tiber. Sind
die Angebote nicht identisch, kehrt das Programm zuriick zur Diskussion. Der Abstim-

mungsmodus kann beliebig oft aufgerufen werden. Eine direkte Begegnung zwischen
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den Teilnehmern findet nur wihrend einer kurzen miindlichen Einfiihrung zu Beginn und
wihrend der Nachbesprechung statt.

Die Darbietung der Aufgabe am Computer und in allen gedruckten Materialien ge-
schieht immer in Ubereinstimmung mit der Perspektive der jeweiligen Konfliktpartei. In
Verhandlungsspielen konnen Darbietungseffekte auftreten, da die Teilnehmer sich auf
die Themen konzentrieren, die in Leserichtung zuerst stehen, also in Auszahlungstabel-
len zum Beispiel ganz links (Ritov, 1996). Um solche Effekte auszuschlieBen, sind fiir
jede Partei die Themen ihrer Wichtigkeit nach angeordnet. Diese Reihenfolge wird mit
hoher Wahrscheinlichkeit die Priorititenliste der Partei widerspiegeln und ist deshalb ei-
ner Zufallsreihenfolge vorzuziehen.

Eine zeitliche Beschrinkung der Diskussionsphasen trigt dazu bei, dass fiir alle
Gruppen vergleichbare Verhandlungsbedingungen herrschen. Hat ein Teilnehmer die
Vorbereitungen zur ersten Phase friither beendet, bleibt das Programm so lange in Warte-
stellung bis alle bereit sind. Gleiches gilt fiir den Beginn der zweiten Phase. Ist die Zeit
fiir die Diskussion abgelaufen, haben die Teilnehmer eine letzte Moglichkeit, im Abstim-
mungsmodus Angebote abzugeben. Ergibt sich auch dadurch keine Einigung, werden
diese letzten Angebote anstelle einer Einigung gespeichert. Die Gruppen haben also die
Moglichkeit, die zur Verfiigung stehende Diskussionszeit ganz auszunutzen.

Die Anwendungen wurden jeweils eigens fiir die vorliegenden Studien erstellt. Durch
die Riickmeldungen der Teilnehmer wurden sie schrittweise modifiziert, vor allem um
die Ubersichtlichkeit zu erhdhen und die Bedienung zu vereinfachen. Um welche Modi-
fikationen es sich handelt, wird bei der Beschreibung der jeweiligen Studie vermerkt.
Tabelle 13 gibt nochmals den allgemeinen Ablauf fiir alle Studien wieder. Bildschirmab-

bildungen, die die einzelnen Abschnitte des Programms zeigen, finden sich im Anhang.
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Tabelle 13
Allgemeiner Ablauf aller Studien
Abschnitt Erlduterungen
BegriiBung Gruppe trifft in einem Raum zusammen, dann Vertei-

lung der Teilnehmer auf verschiedene Raume

Instruktion Individuelle Bearbeitung
Ubungsmodus Individuelle Bearbeitung
Erste Phase Interaktion mit den anderen Teilnehmern, entweder

aufgeteilt oder im Plenum

Abfrage zum Zwischenstand  Individuelle Bearbeitung

Zweite Phase Interaktion mit den anderen Teilnehmern, immer im
Plenum

Parallel: Abstimmungsmodus Kommt durch Abstimmung eine Einigung zustande,
ist die zweite Phase beendet; endet die zweite Phase
ohne Einigung, findet eine letzte Abstimmung statt

Abfrage zum Endstand Individuelle Bearbeitung

Nachbesprechung und Verab-  Gruppe trifft wieder in einem Raum zusammen
schiedung

Anmerkungen: Alle Studien, die berichtet werden, weisen dieses Ablaufschema auf. Be-
sonderheiten und zusétzliche Merkmale sind bei den jeweiligen Beschreibungen der Stu-
dien vermerkt.

3.1.2. Voriiberlegungen zur statistischen Auswertung

3.1.2. 1. Analyseeinheit
Datenwerte konnen entweder von jeder Gruppe oder von jedem Probanden (Pb) stam-

men. Die Analyseeinheit - Gruppe oder Individuum - richtet sich nach der Abhiangigkeit
der Daten innerhalb der Gruppen. Fiir a priori voneinander abhéngige Datenwerte der
Pbn ist immer die Gruppe die Analyseeinheit. Darunter fallen alle Daten zur Einigungs-
rate und zu den Punkteergebnissen. Keiner der Individualwerte kann bei diesen Varia-
blen unabhéngig von der Werten der anderen Gruppenmitglieder variieren. Fiir die Varia-
blen aus den individuell bearbeiteten Abfragen ist a priori keine Abhingigkeit gegeben.
Wie Kenny und Mitarbeiter jedoch gezeigt haben, kann in Interaktionsstudien Abhéngig-

keit nicht ausgeschlossen werden und die Befunde von Signifikanztests verzerren (Kas-
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hy & Kenny, 2000; Kenny & Judd, 1986; Kenny & La Voie, 1984). Deshalb werden die
Individualdaten, wie von den Autoren vorgeschlagen, mit Hilfe der Intraklassenkorrela-
tion auf empirische Abhéngigkeit gepriift. Dazu genligt es, die Gruppenzugehorigkeit als
zusitzlichen Faktor in eine Varianzanalyse aufzunehmen. Der Test auf Intraklassenkorre-
lation, bereinigt um die Effekte der Manipulationen, entspricht dem F-Test des Gruppen-
faktors. Bereits ab einem p < ,20 sollte von Abhéingigkeit der Daten ausgegangen wer-
den. Verschiedene Korrekturverfahren bieten sich an. Vorgeschlagen wird zum einen, ei-
nen modifizierten Fehlerterm fiir die F-Tests der Varianzanalyse zu verwenden, zum
anderen, anstatt der Individualdaten die Gruppenmittelwerte zu analysieren. Beide Ver-
fahren fiihren rechnerisch zu demselben Ergebnis.

Fiir die vorliegende Arbeit wird bei allen Analysen ein Test auf Abhingigkeit vorge-
schaltet. Im Fall von Abhéngigkeit werden die Gruppenmittelwerte ausgewertet (streng
genommen dndern sich nicht die Mittelwerte, sondern die Streuungen). Die einzige Aus-
nahme bilden Variablen, die zu zwei Messzeitpunkten vorliegen. In diesen Fillen werden
unter anderem Analysen mit einem within-Faktor gerechnet. Um die Vergleichbarkeit
der Messzeitpunkte zu gewéhrleisten, und um diese Befunde wiederum mit den weiteren
Analysen der Variablen konsistent zu halten, werden zu beiden Messzeitpunkten die
Gruppenmittelwerte herangezogen, auch wenn nur zu einem Zeitpunkt Abhéngigkeit
auftritt. Der Test auf Abhdngigkeit erfolgt immer mit den Residualwerten, nachdem der
Einfluss von Einigung oder Nicht-Einigung in der Verhandlung herauspartialisiert wur-
de.

3.1.2.2. Beriicksichtigung der (Nicht-)Einigung
Aus der Beschreibung des Ablaufs wird deutlich, dass die Gruppen die Verhandlung mit

sehr unterschiedlichen Ergebnissen beenden konnen. Neben den Gruppen, die sich geei-
nigt haben und dafiir eine entsprechende Punktzahl riickgemeldet bekommen haben, gibt
es auch Gruppen ohne Einigung, die immer das BATNA als Ergebnis genannt bekom-
men. In der bisherigen Forschung wurden oftmals Verhandlungsaufgaben gestellt, die zu
Einigungsraten nahe 100 Prozent fiihrten. Giebels et al. (2003) werten sogar nur die Fille
mit Einigung aus, alle anderen werden nicht beachtet. Diese Vorgehensweise ist von
Nachteil, da Schlussfolgerungen fiir theoretische Modelle und fiir eventuelle praktische
Brauchbarkeit immer nur auf eine Klasse von Verhandlungsausgingen beschrinkt blei-
ben. Aullerdem ist eine Verhandlung, die kaum eine Gefahr des Scheiterns beinhaltet, fiir
die Teilnehmer wahrscheinlich weniger involvierend.

Es stellt sich allerdings die Frage, wie die Einigungsrate in der Datenanalyse bertick-

sichtigt werden soll. Die Einigung ist das entscheidende Erfolgserlebnis in der Verhand-
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lung und kann verschiedene Auswirkungen auf die anderen abhédngigen Variablen haben
(O’Connor & Arnold, 2001). Dabei stellt sich die Frage, ob die Einigungsrate als Media-
tor angesehen wird, der die Effekte der Manipulation vermittelt, oder ob sie eine Quelle
der Storvarianz darstellt, die die Effekte der Manipulation iiberlagert. In den nachfolgen-
den Auswertungen werden zusétzlich zu herkdommlichen Varianzanalysen Regressions-
analysen gerechnet, die die Variable Einigung als zusitzlichen Préadiktor enthalten. Wie
in einer Varianzanalyse werden dabei die Varianzanteile der Einigung getestet, die sich
nicht mit denen der Faktoren iiberschneiden. Im Gegensatz dazu wiirde eine Kovarianz-
analyse die Varianzanteile, an denen Einigung als Kovariate beteiligt ist, komplett her-
auspartialisieren. Die multiple Regression gestattet es aulerdem, auf Interaktionen zwi-
schen Einigung und den experimentellen Faktoren zu testen. Fallen Interaktionsterme, an
denen Einigung beteiligt ist, signifikant aus, wirken sich die unabhédngigen Variablen un-
terschiedlich aus, je nachdem, ob eine Einigung erzielt wurde oder nicht. In diesem Fall
sollten die Gruppen mit und ohne Einigung getrennt betrachtet werden. Zunichst wird
immer ein reduziertes Regressionsmodell berechnet, das neben den Faktoren zusétzlich
Einigung enthélt. Danach wird ein vollstdndigen Regressionsmodell, das alle Faktoren,
Einigung und die Interaktionsterme enthélt, berechnet. Das reduzierte Modell wird her-
angezogen, um die Stabilitdt von Effekten zu untersuchen, das vollstdndige, um auf In-
teraktionen zu testen.

Anstatt experimentelle Faktoren fiir ein Regressionsmodell zu kodieren, wére es ge-
nauso mdglich, das Erzielen einer Einigung als zusdtzlichen Faktor in eine Varianzanaly-
se aufzunehmen. Tatsdchlich ist auf der Ebene des statistischen Modells und der Berech-
nungen die Varianzanalyse ein Spezialfall der Regressionsanalyse mit kategorialen Va-
riablen. Die Regression bietet jedoch mehrere Vorteile. Sie betont die zundchst
korrelative Natur aller Effekte. Nur die als Pridiktoren kodierten Faktoren kdnnen kausal
interpretiert werden. Bei allen Effekten, an denen Einigung beteiligt ist, ist bei der Inter-
pretation Vorsicht geboten. AufBlerdem lassen sich durch verschiedene Kodierungen
mehrstufiger Faktoren differenzierte Informationen iiber die Effekte einzelner Bedingun-
gen und tiber die Kontraste zwischen ihnen gewinnen (mehr dazu findet sich bei den Stu-
dien 2 und 4).

Wenn die Einigungsrate iiber die Zellen des faktoriellen Designs hinweg schwankt,
ergibt sich allerdings, Faktoren und Einigungsrate zusammen betrachtet, ein nichtortho-
gonales Design mit ungleicher Zellenbesetzung. Dadurch kann die Schitzung einzelner
Effekte verzerrt werden. Dieses Problem betrifft Varianz- und Regressionsanalyse glei-
chermaflen. Fiir die Varianzanalyse wird im allgemeinen auf eine hohe Robustheit des

Verfahrens gegeniiber Nichtorthogonalitit verwiesen, was die dquivalente Regressions-
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analyse damit ebenfalls fiir sich in Anspruch nehmen kann. Korrekturverfahren gibt es
zwar, doch sollten sie nur zum Einsatz kommen, wenn bestimmte Verhiltnisse zwischen
den Zellenbesetzungen oder den Zellenbesetzungen und den Grundgesamtheiten ge-

wabhrt sind. Darum wird auf sie verzichtet.

3.1.2. 3. Signifikanzniveau
Einige Variablen konnen nur auf Gruppenebene ausgewertet werden, wodurch die Stich-

probengréfle und damit auch die statistische Power eingeschriankt werden. Dazu kommt,
dass viele Manipulationen in dieser Arbeit keine direkten Vorbilder in der Forschungsli-
teratur haben und zum ersten Mal erprobt werden. Im folgenden sollen deshalb diese
sprachlichen Konventionen gelten: Signifikant wird ein Befund dann genannt, wenn
p < ,05 (auch bei p = ,05 fiir Félle, in denen p auf ,05 aufgerundet wurde). Marginal si-
gnifikant sind Befunde mit ,10 > p >= ,05 (auch bei p =,10 fiir Félle, in denen p auf,10

aufgerundet wurde). Ausnahmen sind an den jeweiligen Stellen vermerkt.

3.2.Studie 1: Die Alma AG

In Studie 1 wird die Kongruenzhypothese tiberpriift. Sie befasst sich deshalb mit den
Auswirkungen einer Gruppenaufteilung in kongruenten und inkongruenten Konflikt-
strukturen. Weiter wird nach einem mdglichen Einfluss der Sozialen Orientierung als
Disposition gesucht. Dadurch kdnnen Hinweise gewonnen werden, inwieweit dispositio-
nelle Unterschiede die Wirkung struktureller Variablen beeinflussen. Im theoretischen
Teil, in Abschnitt 2.6., wurde bereits darauf hingewiesen, dass es in multilateralen Ver-
handlungen nur schwache Anzeichen fiir einen Einfluss der Sozialen Orientierung gibt.
Dennoch konnte diese Variable mit bestimmen, wie stark der Einfluss der Struktur ist.
Alle Uberlegungen zur Auswirkung der Struktur wurden mit der Annahme entwickelt,
dass die Parteien tatséchlich eine Optimallosung anstreben und Ausgleichsstrategien an-
wenden. Diese Verhaltensweisen sollten in kooperativen und nicht kooperativen Grup-
pen unterschiedlich stark auftreten, so dass die Soziale Orientierung die Funktion eines
Moderators haben konnte. Insgesamt sollte Studie 1 auch der Charakter einer Vorstudie
zugesprochen werden. Alle neu entwickelten Bestandteile der Methode werden hier zum
ersten Mal eingesetzt. Zwar konnen einige Richtwerte, etwa zur Interaktionsdauer und
zum Umfang der Verhandlungsaufgabe, aus der bestehenden Forschungsliteratur iiber-
nommen werden. Doch vor allem die Vorgehensweise bei der Manipulation und die tech-

nische Umsetzung kdnnen erst hier auf ihre Brauchbarkeit gepriift werden.
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3.2.1. Studie 1: Methode

3.2.1. 1. Unabhdngige Variablen (UVs)
Es handelt sich um ein 2x2-Design mit Verhandlungsstruktur (kongruent versus inkon-

gruent) und Verhandlungsverlauf (in der ersten Phase Aufteilung versus Plenum) als
Faktoren. Zusitzlich bildet die Soziale Orientierung der Gruppen (kooperativ versus
nicht kooperativ) einen Faktor, der unter die beiden anderen geschachtelt ist. Kooperati-
ve und nicht kooperative Gruppen sind in demselben Mischungsverhiltnis auf die Zellen

des Designs verteilt.

3.2.1.2. Abhdngige Variablen (AVs)
Erfasst wurde auf Seiten der objektiven Variablen der Umstand der (Nicht-)Einigung, die

Punktzahlen der Teilnehmer und die Losungsoptionen, die Teil der Einigung beziehungs-
weise der letzten Angebote waren.

Die Abfragen zu Zwischen- und Endstand enthielten hauptsédchlich Items, die die Be-
wertung der Verhandlung erfassen sollten. Diese subjektiven Variablen beinhalten die
Komplexitit, die Zufriedenheit und die Beziehung zu den Verhandlungspartnern. Zusétz-
lich wurde die Umsetzung der Vorarbeit aus der ersten Verhandlungsphase erfragt.

Alle Einschétzungen wurden auf einer neunstufigen Skala vorgenommen, deren End-
pole mit "stimme iiberhaupt nicht zu" (kodiert mit 0) und "stimme voll und ganz zu" (ko-
diert mit 8) bezeichnet waren. Alle Items wurden in Form von Aussagen vorgelegt. Ge-
nauere Angaben zur Variablenbildung finden sich bei den jeweiligen Analysen im Er-

gebnisteil.

3.2.1.3. Szenario und Verhandlungsstruktur
Zwar kann ein Verhandlungsspiel prinzipiell ganz ohne inhaltliche Beziige, nur durch

Vorgabe der allgemeinen Regeln, stattfinden. Um den Teilnehmern aber einen Zugang zu
der Situation zu ermdglichen, ist eine Hintergrundgeschichte ndtig. Es wurde besonderer
Wert darauf gelegt, die Rollen in Status und Bewertung vergleichbar zu halten. Dies ent-
spricht der ausgewogenen Machtverteilung im eigentlichen Verhandlungsspiel. Daraus
ergibt sich weiter, dass die Verhandlungsthemen und die vertretenen Interessen neutral
erscheinen sollten. Streng genommen sollten nur die Punktzahlen in der Auszahlungsta-
belle die Praferenzen der Teilnehmer beeinflussen.

Das Szenario fiir Studie 1 beschreibt den SiiBwarenhersteller Alma AG, dessen drei-
kopfiger Vorstand ein gemeinsames Konzept zur betrieblichen Umstrukturierung be-
schliessen muss. Fiir sechs Unternehmenssparten soll festgelegt werden, in welchem

Umfang die Produktion zukiinftig ausgelagert wird. Unterschiedliche Interessen liegen



Studie 1: Methode 71

bei den Vorstandsmitgliedern aufgrund individueller Geschiftskontakte vor. Die Punkte
der Auszahlungstabelle werden durch die erwartete Gewinnsteigerung, die eine Auslage-
rung bewirken wiirde, begriindet. Die vollstdndige Hintergrundgeschichte findet sich im
Anhang. Die Auszahlungsstabellen fiir die Teilnehmer sind in Tabelle 14 und Tabelle 15
zusammengefasst. Dabei ist die reduzierte Darstellungsweise angegeben (siche
Abschnitt 2.8.).

Die Reihenfolge der Themen in Tabelle 14 und Tabelle 15 folgt der Perspektive der
Partei in der obersten Zeile. Die Vergleichbarkeit der Strukturen im Fall einer Gruppen-
aufteilung ist durch die Wahl der Zahlenwerte gewéhrleistet. Abweichungen zwischen
den Strukturen sind unausweichlich und ergeben sich aus den Bedingungen fiir Kongru-
enz und Inkongruenz, die formal erfiillt sein miissen. Innerhalb der Strukturen lassen
sich jeweils drei verschiedene, dyadische Teilverhandlungen bilden. Wenn die Verhand-
lungsthemen als gleichwertig und damit austauschbar betrachtet werden, erweisen sich
die Teilverhandlungen einer Struktur als identisch. Jede Dyade hat bei zwei Themen
gleichgerichtete und bei vier Themen unterschiedliche Interessen, ohne dass eine der
Parteien eine vorteilhaftere Ausgangsstellung hétte. Werden nun zwei Teilverhandlungen
aus beiden Strukturen herausgegriffen, so zeigen sich bei den vier Konfliktthemen iden-
tische GroBenverhéltnisse: zweimal 3 : 4 in der Form von 9 : 12 bzw. 12 : 16 und zwei-
mal in der Form von 9 : 16. Die Dyaden sollten deshalb in kongruenten und inkongruen-
ten Verhandlungen zu sehr dhnlichen Auffassungen des Konflikts gelangen. Ahnlichkei-
ten zeigen sich auch auf der Ebene des Gesamtkonflikts, da beide Strukturen genau
dieselben Zahlenwerte verwenden. Daraus ergibt sich weiter, dass fiir jede Partei die mi-
nimal erreichbare Punktzahl (74), die maximal erreichbare Punktzahl (360) und die
Punktzahl fiir eine einfache Kompromisslosung (222) in kongruenten und inkongruenten
Strukturen identisch sind.



Ij;il;z?glileelifj‘te Version des Verhandlungsspiels Alma AG, Studie 1 (Aufgabe vom Typ 1)

Rolle Kuchen & Pudding & Kekse & Riegel Bonbons & Speiseeis Schokolade
Torten Joghurt Fruchtgummi

Frau/Herr Miiller +16 (70%) | +16 (30%) | +12 (70%) | +12  (30%) -9 (70%) -9 (30%)

Frau/Herr Meier +12  (70%) -9 (70%) -9 (30%) | +16 (30%) | +12 (30%) | +16 (70%)

Frau/Herr Schulze

-9 (30%)

+12 (30%)

+16  (70%)

-9 (70%)

+16  (30%)

+12  (70%)

Anmerkungen: Die Spalten bezeichnen die Verhandlungsthemen. Rechts von der Richtung der Interessen und der Gewichtung des
Themas steht der Grad der Auslagerung, der in dem jeweiligen Bereich angestrebt wird. Fiir jedes Thema gibt es fiinf Optionen, von
30% bis 70% in Intervallschritten von 10 Prozentpunkten. Der Zahlenwert der Gewichtung ist der niedrigste Wert, den die Partei er-
zielen konnte. Der Hochstwert ergibt sich immer durch Multiplikation mit fiinf. Weitere Erklédrungen finden sich im Text.

}:lt)()eii{ge’%ltznte Version des Verhandlungsspiels Alma AG, Studie 1 (Aufgabe vom Typ 1I)

Rolle Kuchen & Pudding & Bonbons & Kekse & Riegel Speiseeis Schokolade
Torten Joghurt Fruchtgummi

Frau/Herr Miiller +16 (70%) | +16 (30%) | -12  (70%) | -12  (30%) -9 (70%) -9 (30%)

Frau/Herr Meier -12 (30%) -9 (70%) | +16  (30%) -9 (30%) | -12  (70%) | +16  (70%)

Frau/Herr Schulze -9 (30%) | -12  (70%) -9 (70%) | +16 (70%) | +16 (30%) | -12  (30%)

Anmerkungen: Es gelten dieselben Anmerkungen wie zu Tabelle 14.

L
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Die einzige Ausnahme bildet die Optimallésung. Durch Abweichungen in der Konstella-
tion der Interessen weist die kongruente Verhandlung mit 298 Punkten pro Partei ein ho-
heres integratives Potential auf als die inkongruente mit 242 Punkten pro Partei. Um in
der kongruenten Struktur zu einer Optimallosung zu gelangen, muss jede Partei bei den
beiden Themen mit niedrigster Prioritdt den Interessen der beiden anderen vollig nachge-
ben. Diese Strategie bietet sich auch bereits in den dyadischen Teilverhandlungen an. In
der inkongruenten Struktur dagegen, muss jede Partei bei den beiden Themen mit héch-
ster Prioritét nachgeben. Die Teilverhandlungen weisen in ganz andere Richtungen. Aus
der Sicht der Dyade ist es immer giinstiger, die Punkte bei den Themen mit hochster

Prioritét voll auszuschdpfen.

3.2.1.4. Voruntersuchung
Vor der Hauptuntersuchung wurde eine Pilotierung durchgefiihrt, die dazu diente, die

Verstindlichkeit des Szenarios, die Austauschbarkeit der Themen und die Vergleichbar-
keit der verschiedenen Rollen sicherzustellen. Dazu wurde die Hintergrundgeschichte in
schriftlicher Form einer unabhéngigen Stichprobe vorgelegt, jedoch ohne die Auszah-
lungstabelle. Jeder der Teilnehmer bekam die Verhandlung nur aus der Sicht einer der
Konfliktparteien geschildert. Das Material lehnte sich eng an die Instruktionen an, die in
der Hauptuntersuchung zum Einsatz kamen. Aufgabe war es, vier Einstellungsitems zu
beantworten, die sich auf die geschilderte Rolle des Vorstandsmitglieds bezogen, und
fiinf Wahlaufgaben zu bearbeiten, bei denen zwischen zwei vorgegebenen Verhand-
lungsergebnissen gewéhlt werden musste. Der Pilotierung lag ein 2x3-Design zu Grunde
mit Struktur (kongruent versus inkongruent) und Rolle (Vorstandsmitglied 1, 2 oder 3)
als Faktoren. Es nahmen 62 Studierende verschiedener Ficher teil. Der Altersdurch-
schnitt lag bei 23,7 Jahren, der Frauenanteil betrug 66%.

Wie erwartet, zeigten sich keine Unterschiede zwischen den Strukturen oder den Rol-
len. Die vier Einstellungsitems wiesen eine interne Reliabilitidt von o =,70 auf. Sie wur-
den zu einer Skala zusammengefasst. Eine zweifaktorielle Varianzanalyse mit Struktur
und Rolle zeigte keine signifikanten Unterschiede (fiir alle Effekte p > ,30). Fiir die fiinf
Wahlaufgaben wurden die richtigen Entscheidungen aufsummiert. Zwar lag den Teilneh-
mern keine Auszahlungstabelle vor, doch enthélt die Hintergrundgeschichte bereits, wie
im vorigen Abschnitt skizziert, Hinweise auf die Wichtigkeit der Themen. Eine zweifak-
torielle Varianzanalyse wie bei den Einstellungsmafen zeigte auch hier keine signifikan-
ten Effekte (fiir alle Effekte p > ,26). Weiter zeigte sich, dass das Szenario bereits ohne
Auszahlungstabelle klare Anhaltspunkte fiir die Verhandlung bietet. Die niedrigste Lo-

sungsrate findet sich flir die Wahlaufgabe, deren Alternativen kaum voneinander zu un-
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terscheiden sind. Bei 244 Punkten fiir die eine und 246 Punkten fiir die andere Einigung
entschieden sich 52% fiir die richtige Alternative, kaum mehr als bei einer Zufallswahl
zu erwarten wére. Bei der Aufgabe, deren Alternativen sich mit 174 zu 243 Punkten am
starksten unterscheiden, stieg die Losungsrate auf 80%.

Auch wenn fehlende Signifikanz keinen Beweis fiir einen Nulleffekt darstellt, hat die
Pilotierung zumindest starke Indizien dafiir erbracht, dass das Szenario verstanden wur-
de, und dass die Rollen miteinander vergleichbar sind. Dies impliziert zugleich eine Ver-
gleichbarkeit der Verhandlungsthemen. Das Material wurde deshalb unverindert fiir die

Hauptuntersuchung iibernommen.

3.2.1.5. Vorgehensweise
Ein bis zwei Wochen vor der Verhandlung wurde bei allen Teilnehmern die Soziale Ori-

entierung erfasst. Der genaue Zeitraum schwankte in Abhédngigkeit von der individuellen
Rekrutierung. Die Erfassung geschah mittels eines Tests, der aus flinf Items im Format
der zerlegten Spiele bestand (Messick & McClintock, 1968). Die Konstruktion und die
Auswertung erfolgten in enger Anlehnung an Kuhlman und Marshello (1975), sowie De
Dreu und Van Lange (1995). Jedes Item bietet drei Alternativen zur Wahl, die in einer
fiktiven Spielsituation den eigenen Gewinn und der Gewinn der anderen Seite anzeigen.
Die Gewinnverteilungen sind so gewéhlt, dass entweder der eigene Profit, der gemeinsa-
me Profit oder der Vorteil iiber die andere Seite maximiert wird, was einer individualisti-
schen, einer kooperativen oder einer kompetitiven Orientierung entspricht. Ein konsi-
stentes Wahlverhalten bei mindestens drei Items ermdglicht eine Klassifizierung der ge-
testeten Person. Der Fragebogen befindet sich in Anhang.

Auf der Grundlage der Testergebnisse konnten fiir die Verhandlung Gruppen gebildet
werden, deren Mitglieder entweder alle eine kooperative oder alle eine nicht kooperative
Orientierung hatten. Wie bei anderen Studien auch, war der Anteil der kompetitiven Per-
sonen so gering, dass die Klassifikationen "kompetitiv" und "individualistisch" zu "nicht
kooperativ" zusammengefasst wurden. Eine kooperative Orientierung hatten 41%, 40%
waren individualistisch und 19% kompetitiv. De Dreu und Van Lange (1995) geben fiir
den Anteil kompetitiver Pbn Werte zwischen 5% und 12% an. Dabei berufen sie sich auf
mehrere eigene Stichproben und verwandte Literatur.

Zusitzlich waren die Gruppen geschlechtshomogen. Geschlechtsspezifische Effekte
in Verhandlungen haben sich meistens als inkonsistent und nur schwer interpretierbar er-
wiesen (Pruitt & Carnevale, 1993; Pruitt, Carnevale, Forcey & Van Slyck, 1986). Da sie
zudem nicht Gegenstand der vorliegenden Arbeit sind, wurde die Geschlechterverteilung

konstant gehalten.
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Die Ausbalancierung im Design erwies sich als schwierig, da Geschlecht und Soziale
Orientierung gleichzeitig beachtet werden mussten. Beide Variablen lagen nicht gleich-
verteilt vor. Dazu kamen Datenausfille von zwei Gruppen. Deshalb finden sich bei den
Zellenbesetzungen Abweichungen vom Idealwert. Tabelle 16 gibt eine Ubersicht, wie
sich die Gruppen iiber die Experimentalbedingungen verteilten.

Tabelle 16

Verteilung der Gruppen auf die Experimentalbedingungen in Studie 1 unter Berticksich-
tigung des Geschlechts und der Sozialen Orientierung

Aufteilung Plenum
Kongruente Struktur Koop. Nicht koop. Koop. Nicht koop.
Weibl. 3 4 2 5
Mainnl. 2 2 2 2

Inkongruente Struktur Koop. Nicht koop. Koop. Nicht koop.
Weibl. 3 5 3 4
Mainnl. 1 2 1 2

Anmerkungen: In den Zellen steht die jeweilige Gruppenanzahl. Nur Gruppen, die in die
Auswertung eingingen, sind enthalten. Weibl. - nur Frauen als Mitglieder; Ménnl. - nur
Minner als Mitglieder; Koop. - nur Mitglieder mit kooperativer Orientierung; Nicht ko-
op. - nur Mitglieder mit nicht kooperativer Orientierung.

Der Ablauf der Verhandlung erfolgte wie in Abschnitt 3.1.1.und Tabelle 13 beschrie-
ben. Bereits die Instruktion war in die Computeranwendung integriert, so dass die Teil-
nehmer zwischen der BegriiBung und der Verabschiedung alle Abschnitte am Computer
bearbeiteten.

Umittelbar vor der ersten Verhandlungsphase bekamen die Teilnehmer die Aufgabe
gestellt, einen vorgegeben Text Satz fiir Satz abzutippen. Dies sollte sie zum einen an
den Umgang mit der Tastatur gewdhnen. Zum anderen sollten damit auch interindividu-
elle Unterschiede erfasst werden, da die Fingerfertigkeit im Tippen ein Faktor ist, der die
kommunikative Kompetenz in einer computervermittelten Diskussion mitbestimmen
sollte. Als Text wurde die Grimmsche Version des Mérchens vom Froschkdnig vorgege-
ben, das thematisch neutral erscheint. Gemessen wurde die Anzahl der vollstindig abge-
tippten Sdtzen innerhalb von drei Minuten.

Die erste Verhandlungsphase war auf 30 Minuten begrenzt. In den Bedingungen mit

Aufteilung konnten immer nur zwei Parteien miteinander kommunizieren. Die dritte



76 Studie 1: Die Alma AG

Partei bearbeitete statt dessen eine Fiillaufgabe. Sie sollte die - ihrer Meinung nach - Vor-
und Nachteile einer Gruppenaufteilung auflisten. Die Personenkonstellation wechselte
alle zehn Minuten, so dass jeder Teilnehmer insgesamt 20 Minuten an der Diskussion
teilnahm und zehn Minuten pausierte. In Abhédngigkeit von dem Zeitpunkt, zu dem sie
pausiert, konnte eine Partei in dieser Phase bevorzugt oder benachteiligt sein. Allerdings
bieten sich dazu keine gerichteten Hypothesen an. Um der Moglichkeit systematischer
Verzerrungen vorzubeugen, wurde die Reihenfolge deshalb kombinatorisch variiert.

Die zweite Phase dauerte maximal 20 Minuten. Konnten sich die Parteien wéhrend
dieser Zeit nicht einig werden, wurden sie abschliefend im Abstimmungsmodus des Pro-
gramms dazu aufgefordert, eine Einschédtzung abzugeben, wie ihr ndchstes Angebot in
der Verhandlung ausgesehen hitte. Eine Einigung war bei dieser letzten Angebotsabgabe
jedoch nicht mehr moglich. Die zeitliche Obergrenze fiir die Interaktion lag damit bei 50
Minuten. Mit allen weiteren Abschnitten des Experiments ergibt sich eine Durchfiih-

rungsdauer von 75 bis 90 Minuten pro Gruppe.

3.2.1.6. Hypothesen
Der Aufbau von Studie 1 ermdglicht es, die Komplexititshypothese und die Kongruenz-

hypothese aus Abschnitt 2.9.2. zu iiberpriifen.

HI1: In Teilgruppen ist die Komplexitdt der Verhandlung fiir die Konfliktparteien

schwicher ausgeprégt als in der Gesamtgruppe.

H2: Bei einer kongruenten Struktur flihrt eine Gruppenaufteilung zu besseren Ver-
handlungsergebnissen als eine reine Plenumsdiskussion. Bei einer inkongruenten
Struktur dagegen sollte eine Gruppenaufteilung gegeniiber der Plenumsdiskussion zu
Nachteilen fiihren.

H2 bezieht sich auf alle objektiven und subjektiven Ergebnisvariablen. Die Soziale Ori-
entierung kann die Herangehensweise an den Konflikt beeinflussen. Kooperative Perso-
nen haben eine Priferenz fiir Ergebnisse, von denen alle Beteiligten profitieren. Sie soll-
ten in der Verhandlung besser mit den anderen Parteien zusammenarbeiten und dadurch
eher Ausgleichsstrategien anwenden. Das ist aber eine der Grundvoraussetzungen fiir die
Kongruenzhypothese. Darum sollte die Sozialen Orientierung die Effekte von Struktur

und Gruppenaufteilung moderieren.

H3: Die Wechselwirkung zwischen Struktur und Gruppenaufteilung, wie sie H2 be-
schreibt, tritt verstirkt bei kooperativen Gruppen auf. Bei nicht kooperativen Grup-

pen zeigen sich schwichere oder keine Effekte.
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3.2.1.7. Stichprobe
Die Stichprobe fiir die Hauptuntersuchung bestand aus 135 Studierenden verschiedener

Fécher in 45 Triaden. Wihrend der Datenerhebung mussten zwei Gruppen wegen techni-
scher Probleme von der Analyse ausgeschlossen werden, so dass insgesamt 129 Perso-
nen in die Auswertung eingingen. Der Altersdurchschnitt betrug 24,3 Jahre, der Frauen-
anteil lag bei 67%. Die Stichprobe ist in ihrer Zusammensetzung mit der der Voruntersu-
chung vergleichbar. Studierende der Psychologie bekamen die Teilnahme als Teil einer
Priifungsvoraussetzung bescheinigt. Studierende anderer Féicher erhielten 12 Euro als
Vergiitung. Es wurde darauf geachtet, dass keine Zelle einen iiberproportionalen Anteil

an Studierenden der Psychologie enthielt.

3.2.2.Studie 1: Ergebnisse

Die Stufen des Faktors Verhandlungsverlauf sind mit "Aufteilung" und "Plenum" be-
zeichnet und beziehen sich auf die Gestaltung der ersten Phase. In den Regressionsanaly-
sen werden ein Abschluss der Verhandlung ohne Einigung ("keine Einigung"), Kongru-
enz und Aufteilung jeweils mit 0 kodiert, ein Abschluss der Verhandlung mit Einigung
("Einigung"), Inkongruenz und Plenum mit 1.

Fiir alle Variablen sind keine geschlechtsspezifischen Effekte zu finden. Alle t-Tests,
die auf Unterschiede zwischen Frauen- und Ménnergruppen priifen sollen, fallen nicht
signifikant aus. Weiter fallen alle Korrelationen zwischen dem Test im Tippen und den
anderen Variablen nicht signifikant aus. Im weiteren wird deshalb auf Geschlecht und

Tippfahigkeit nicht mehr eingegangen.

3.2.2. 1. Einigungsrate
Die  Einigungsrate  liegt  insgesamt bei  55,8%. Wie  bereits in

Abschnitt 3.1.2.2. ausgefiihrt wurde, ist eine Einigungsrate, die im mittleren Bereich
liegt, durchaus wiinschenswert. Tabelle 17 zeigt die Verteilung iiber die Bedingungen.
Es deutet sich ein leichter Vorteil fiir die Plenumsbedingung an. Um auf Kontingenz
zwischen den Faktoren zu priifen, wird ein 4-Felder-X2 berechnet. Dabei werden nur die
Gruppen mit Einigung beriicksichtigt. Aufgrund der kleinen Stichprobengrof3e wird zu-

satzlich eine Kontinuitdtskorrektur vorgenommen. Die Priifgrofle bleibt, angesichts der
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Hiufigkeiten nicht iiberraschend, weit entfernt von Signifikanz: x2 = 0,17; df = 1;
X2 crit = 3,84

Tabelle 17
Einigungsrate, Studie 1

Aufteilung  Plenum Gesamt

Kongruente 5/6 7/4 12/10
Struktur

Inkongruente 5/6 7/3 12/9
Struktur

Gesamt 10/12 14/7 24 /19

Anmerkungen: Die erste Zahl bezeichnet die Anzahl der Gruppen, die sich geeinigt ha-
ben, die zweite die Anzahl der Gruppen, die sich nicht geeinigt haben.

3.2.2.2. Erzielte Punktzahl
Aufgrund der letzten Angebote kann auch den Gruppen ohne Einigung ein Verhand-

lungsergebnis zugewiesen werden. Dazu werden die Positionen auf den strittigen The-
men gemittelt. Nur Werte mit einer 5 als einziger Dezimalen bleiben unverédndert, da sie
eine unentscheidbare Pattsituation darstellen. Alle anderen werden auf ganze Zahlen ge-
rundet.

Ein Vergleich der absoluten Punktzahlen lasst auBBer Acht, dass sich die Optimalld-
sungen im kongruenten und inkongruenten Fall unterscheiden (siche auch
Abschnitt 3.2.1.3.). Auch ein Prozentsatz, der angibt, wie nahe die Gruppen der jeweili-
gen Optimalldsung gekommen sind, hat nur eingeschrinkte Aussagekraft. Die Differenz
zwischen Optimallosung und einfachem Kompromiss ist in der inkongruenten Struktur
geringer als in der kongruenten. Der Kompromiss bedeutet in der inkongruenten Struktur
einen hoheren Anteil an der Optimalldsung (91,7%) als in der kongruenten (74,5%).

Zwei Auswege bieten sich an. Werden die Punktzahlen einer der Strukturen line-
artransformiert, konnen die Werte fiir Kompromiss- und Optimalldsung in Deckung ge-
bracht werden. Genauso kann die Ausschopfung des integrativen Potentials als Prozent-
wert ausgedriickt werden, indem der Wert fiir die Kompromisslosung als Nullpunkt einer
neuen Skala definiert wird und von diesem Ausgangspunkt der prozentuale Anteil an der

Optimalldsung berechnet wird. Beide Wege fiihren rechnerisch zu identischen Ergebnis-
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sen. Die Ausschopfung des integrativen Potentials erscheint jedoch unmittelbar interpre-
tierbar und wird deshalb hier berichtet. Die Werte sind in Tabelle 18 zu finden.

Tabelle 18
Ausschopfung des integrativen Potentials in Prozent, Studie 1
Aufteilung Plenum Gesamt
Kongruente 35,65 34,09 34,87
Struktur 24,98 32,16 28,11
11 11 22
Inkongruente 2,27 8,50 5,24
Struktur 2791 59,48 44,63
11 10 21
Gesamt 18,96 21,91 20,40
30,98 47,75 39,60
22 21 43

Anmerkungen: Die Werte geben an, wie weit die Gruppen {iber einen einfachen Kompro-
miss hinausgekommen sind. 100% bedeuten die Optimalldsung. Der oberste Zellenwert
ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Wie in Tabelle 18 zu erkennen ist, kommen die Gruppen in den inkongruenten Bedin-
gungen kaum iiber den einfachen Kompromiss hinaus. Tatséchlich gelingt in der kongru-
enten Struktur eine signifikant bessere Anndherung an die Optimallosung
(F(1,39)=6,47; p = ,02). Dieser Effekt zeigt sich trotz hoher Streuungswerte. Fiir Ver-
lauf und fiir die Interaktion fallen die Werte nicht signifikant aus (alle p > ,73). Da die

Ausschopfung des integrativen Potentials nicht nur tiber Strukturen, sondern auch iiber
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Studien hinweg vergleichbar ist, wird sie in allen Studien auch graphisch veranschaulicht
(hier in Abbildung 3).

40
35,7
341
30
B Kongruente
20 Struktur
O Inkongruente
Struktur
10
2,3
0
Aufteilung Plenum

Abbildung 3: Ausschopfung des integrativen Potentials in Prozent, Studie 1.

Die Regressionsanalyse zeigt flir beide Variablen einen Einfluss der Einigung. Wird sie
in die Regressionsgleichung mit aufgenommen, erhilt sie ein signifikantes Gewicht:
b=125,14; SE=11,39; B =,32;t=2,21; p=,03. Der Effekt fiir Struktur bleibt allerdings
erhalten: b = - 33,37; SE =15,44; B =- ,43; t=-2,16; p = ,04. Kommen im néchsten
Schritt die Interaktionsterme, an denen Einigung beteiligt ist, hinzu, erhalten diese weder
signifikante Gewichte, noch binden sie zusammen genommen einen signifikanten Vari-

anzanteil.

3.2.2.3. Ergebnisprofil
Ein Vergleich der Strukturen anhand der erzielten Punktzahl macht eine Wertetransfor-

mation notwendig. Unabhéngig davon gibt es eine Moglichkeit des direkten Vergleichs.
Das Verhandlungsergebnis ist eine Auflistung der Positionen, auf die sich die Gruppe bei

den Verhandlungsthemen geeinigt hat. Anders ausgedriickt handelt es sich um einen
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Vektor, dessen sechs Dimensionen die Themen darstellen. Eingezeichnet in die Auszah-
lungstabelle bildet er ein Profil ab, genau so wie die Optimallosung und der einfache
Kompromiss. Letzterer besteht immer in der mittleren Zeile der Tabelle. Auch die Opti-
mallosung hat in der kongruenten wie in der inkongruenten Struktur dasselbe Profil. Die
Distanzen zwischen erzieltem Ergebnis und der Optimallosung, sowie zwischen erziel-
tem Ergebnis und einfachem Kompromiss sind also zwischen den Strukturen vergleich-
bar. In Tabelle 19 ist die Distanz zur Optimallosung angegeben. Sie ergibt sich, indem
iiber alle Themen die Distanz zur optimalen Position aufsummiert wird. Damit liegt der
Wertebereich zwischen 0 und 24. Die Distanz zwischen Optimum und Kompromiss be-

tragt zwolf Einheiten.

Tabelle 19

Distanz zwischen erzieltem Ergebnis und Optimallésung, Studie 1

Aufteilung Plenum Gesamt

Kongruente 7,46 7,91 7,68

Struktur 2,81 3,86 3,30

11 11 22

Inkongruente 11,73 9,70 10,76

Struktur 3,35 5,29 4,39

11 10 21

Gesamt 9,59 8,76 9,19

3,73 4,57 4,13

22 21 43

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten grofle Distanz. Der oberste Zellenwert ist der Mit-
telwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Konsistent mit den Befunden zur Ausschopfung des integrativen Potentials ist auch hier
die kongruente Struktur ndher am Optimum als die inkongruente (F(1, 39) = 6,50;
p =,02). Weder fiir Verlauf noch fiir die Wechselwirkung zeigen sich Effekte (alle
p >,30). In der Regressionsanalyse findet sich kein Einfluss fiir die Einigung, weder als
einzelner Pradiktor, noch mittels Interaktionen.

Die Befunde zum objektiven Verhandlungsergebnis zeigen eine Uberlegenheit der
kongruenten Struktur. Allerdings finden sich keinerlei Effekte fiir Aufteilung und auch
nicht fiir die postulierte Wechselwirkung. Damit kann fiir die objektiven Ergebnisvaria-

blen die Kongruenzhypothese (H2) nicht bestétigt werden.
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3.2.2.4. Komplexitdt
Komplexitidt wurde zum Zwischen- und zum Endstand mit den Items "Die Verhandlung

ist fiir mich sehr komplex." und "Die Verhandlung war in der zweiten Phase fiir mich
sehr komplex." gemessen. Der Test auf Abhéngigkeit féllt negativ aus, so dass die Daten

auf Individualniveau analysiert werden.

Tabelle 20
Eingeschdtzte Komplexitdit zum Zwischenstand und zum Endstand, Studie 1
Zwischenstand Endstand
Auftlng. Plenum  Gesamt| Auftlng. Plenum  Gesamt
Kongruente 4,61 3,55 4,08 4,73 1,94 3,33
Struktur 2,52 2,49 2,54 2,63 2,41 2,91
33 33 66 33 33 66
Inkongruente 3,79 4,60 4,18 421 3,03 3,65
Struktur 2,43 2,18 2,33 2,45 2,28 2,42
33 30 63 33 30 63
Gesamt 4,20 4,05 4,12 4,47 2,46 3,49
2,49 2,39 2,43 2,53 2,44 2,68
66 63 129 66 63 129

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Komplexitét. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung. Auftlng. steht fiir
Aufteilung.

Die Komplexitit zum Endstand fallt in Gruppen mit Aufteilung héher aus als in Gruppen
im Plenum: F(1, 125) =20,75; p <,01. Dieser Unterschied ist in kongruenten Strukturen
stiarker ausgepragt. Eine marginal signifikante Interaktion deutet darauf hin, dass vor al-
lem Plenum in Verbindung mit einer kongruenten Struktur giinstige Bewertungen erhalt:
F(1, 125)=3,42; p=,07.

Die Regressionsanalyse zeigt einen signifikanten Einfluss der Einigung (b = - 1,73;
SE=0,42; B =-,32;t=-4,10; p <,01), der jedoch nichts an dem Effekt fiir Aufteilung
(b=-2,47,SE=0,58; B =-.,46;t=-4,28; p <,01) dndert und die Interaktion deutlicher
hervorhebt (b =1,72; SE=0,82; B =,27; t=2,09; p = ,04). Signifikante Interaktionster-
me, an denen Einigung beteiligt ist, gibt es keine.

Zum Zwischenstand ergibt sich eine andere Wechselwirkung. Plenum fiihrt in der
kongruenten Struktur zu einem Vorteil, Aufteilung dagegen in der inkongruenten:
F(1, 125) = 4,84; p = ,03. Eine Varianzanalyse mit Messwiederholung zeigt, dass die
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Komplexitdt vom Zwischen- zum Endstand insgesamt abnimmt: F(1, 125) = 7,90;
p <.,01. Sie nimmt jedoch genauer betrachtet nur fiir Gruppen im Plenum ab, was sich in
einer Wechselwirkung von Verlauf und Messzeitpunkt duBlert: F(1, 125) =15,83; p <,01.

Damit erfihrt die Komplexititshypothese (H1) nur sehr schwache Bestdtigung. Di-
rekt im Anschluss an die erste Phase wird die Komplexitit bei der inkongruenten Struk-
tur niedriger eingeschitzt. Alle anderen Vergleiche zwischen Aufteilung und Plenum fal-

len jedoch zu Ungunsten der Aufteilung aus.

3.2.2.5. Zufriedenheit mit dem Verhandlungsverlauf
Fiir die verlaufsbezogene Zufriedenheit wird das Item "Ich bin mit dem Verlauf der Ver-

handlung, unabhingig von ihrem Ergebnis, zufrieden." herangezogen. Da keine Abhéin-
gigkeit der Daten festgestellt werden kann, findet die Auswertung auf Individualniveau
statt.

Die Varianzanalyse zeigt keine signifikanten Effekte (alle p > ,19). Die Regressions-
analyse zeigt ein signifikantes Gewicht fiir Einigung (b = 2,50; SE = 0,42; B = ,48;
t=5,90; p < ,01) und eine marginal signifikante Interaktion mit p =,10 (b = - 1,37,
SE=0,82; B =-,22;t=-1,67). In Tabelle 21 sind die Mittelwerte aufgefiihrt.

Tabelle 21
Zufriedenheit mit dem Verhandlungsverlauf, Studie 1
Aufteilung Plenum Gesamt
Kongruente 4,76 5,06 491
Struktur 2,89 2,59 2,73
33 33 66
Inkongruente 5,24 4,33 4,81
Struktur 2,32 2,68 2,51
33 30 63
Gesamt 5,00 4,71 4,86
2,61 2,64 2,62
66 63 129

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten grof3e Zufriedenheit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Der grofite Mittelwertsunterschied besteht zwischen Aufteilung und Plenum bei inkon-
gruenter Struktur. Es scheint, als fiihre eine Aufteilung zumindest in inkongruenten

Strukturen zu einem Vorteil. Allerdings sind die Belege dafiir nur schwach.
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3.2.2.6. Zufriedenheit mit dem Verhandlungsergebnis
Analog zur Verlaufszufriedenheit wird Ergebniszufriedenheit mit dem Item "Ich bin mit

dem Ergebnis der Verhandlung, unabhidngig von ihrem Verlauf, zufrieden." erfasst. Da
Unabhéangigkeit der Daten vorliegt, findet die Analyse auf Individualebene statt.

Wie schon bei der Verlaufszufriedenheit zeigen sich zunéchst varianzanalytisch keine
Effekte (alle p > ,46). In der Regressionsanalyse dagegen erweist sich Verlauf als signifi-
kanter Pradiktor, wenn Einigung in die Gleichung aufgenommen wird: b = - 1,46;
SE =0,52; B =-,25;t=-2,81; p <,01). Einigung wird signifikant (b = 4,35; SE = 0,38;
B =,73;t=11,49; p <,01), geht aber keine Wechselwirkungen mit den anderen Pradik-
toren ein. Das Vorzeichen des Koeffizienten von Verlauf ist so zu deuten, dass Auftei-
lung zu hoéherer Zufriedenheit flihrt als Plenum. In den Mittelwerten, die in Tabelle 22
aufgefiihrt sind, sind die Unterschiede nur schwach ausgeprigt und scheinen entgegen

der Verlaufszufriedenheit vor allem auf die kongruente Struktur zuriickzugehen.

Tabelle 22
Zufriedenheit mit dem Verhandlungsergebnis, Studie 1
Aufteilung Plenum Gesamt
Kongruente 4,94 4,27 4,61
Struktur 2,95 3,04 2,99
33 33 66
Inkongruente 4,70 4,80 4,75
Struktur 3,09 2,85 2,95
33 30 63
Gesamt 4,82 4,52 4,67
3,00 2,94 2,96
66 63 129

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten grofle Zufriedenheit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

3.2.2.7. Zukiinftige Wahl von Verhandlungspartnern
Mehrere Items sollten die Einstellung zu den anderen Verhandlungspartnern erfassen

(siche Abschnitt 3.2.2.9.). Von diesen zeigt allein das Item "Wenn ich die Wahl hitte,
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wiirde ich bei weiteren Verhandlungen lieber mit anderen Personen kommunizieren."

Effekte. In Tabelle 23 sind die Mittelwerte zusammengefasst.

Tabelle 23
Zukiinftige Wahl von Verhandlungspartnern, Studie 1
Aufteilung Plenum Gesamt
Kongruente 2,61 2,27 2,44
Struktur 2,14 2,52 2,32
33 33 66
Inkongruente 1,73 3,27 2,46
Struktur 1,77 2,65 2,35
33 30 63
Gesamt 2,17 2,75 2,45
2,00 2,61 2,33
66 63 129

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten Wunsch nach Partnerwechsel. Der oberste Zellen-
wert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

In der Varianzanalyse wird allein die Wechselwirkung signifikant: F(1, 125) = 5,41,
p=,02. In der Regressionsanalyse erweist sich Einigung als signifikanter Pridiktor
(b=-0,97, SE=0,41; B =-,21; t=-2,37; p=,02), dndert aber, auch zusammen mit
den zusitzlichen Interaktionstermen, nichts an der Interaktion: b = 1,93; SE = 0,80;
B =,35;t=2,44; p=,02. Wie auch bei vorigen Variablen besteht der grof3ite Mittelwerts-
unterschied bei der inkongruenten Struktur, und wieder ist es die Aufteilung, die zu einer

giinstigeren Bewertung fiihrt.

3.2.2.8. Vergleich mit der ersten Verhandlungsphase
Ein Vergleich mit der ersten Phase fand mit den beiden Items "Ich konnte die Arbeit aus

der ersten Phase gut in der zweiten Phase umsetzen." und "Ich musste in der zweiten
Phase sehr viel mehr Zugestdndnisse machen, als in der ersten.” statt. Die Korrelation ist
wie zu erwarten negativ, zudem signifikant, fallt jedoch mit r = - ,23 niedrig aus (p <,01;
entsprechend o = ,38). Deshalb werden getrennte Analysen berichtet. Fiir die Umset-
zung der Vorarbeit gibt es keine Anzeichen auf Abhédngigkeit der Daten. Fiir das Ausmaf3
der Zugestdandnisse muss die Mdoglichkeit eines Haupteffektes fiir Gruppenzugehorigkeit
in Betracht gezogen werden, da F(10, 86) = 1,46; p =,17. Diese Variable wird deshalb

auf Gruppenebene ausgewertet.
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Pbn im Plenum berichten zum Endstand von einer besseren Umsetzung der Vorarbeit
als Pbn bei Aufteilung: F(1, 125) = 9,90; p <,01. Abgesehen davon gibt es keine weite-
ren Effekte. Die Regression kommt zu identischen Ergebnissen. Einigung ist ein signifi-
kanter Pradiktor (b =1,92; SE =0,42; B =,37; t=4,57; p > ,01), beeinflusst aber nicht
den Effekt der Aufteilung (b = 1,59; SE =0,57; B =.31; t=2,77; p <,01). Die Mittel-
werte zeigt Tabelle 24. Sie beinhaltet auch zum Vergleich die prospektive Einschitzung
der Pbn zum Zwischenstand. Bereits bei diesen Werten deutet sich ein Unterschied zwi-
schen Aufteilung und Plenum an: F(1, 125) = 2,71; p =,10. Eine Varianzanalyse mit
Messwiederholung fithrt zu marginal signifikanten Wechselwirkungen. Wéhrend bei
Aufteilung die Einschétzung sinkt, steigt sie im Plenum an: F(1, 125) = 3,73; p = ,06.
Dieses Muster ist im Falle einer kongruenten Struktur stirker ausgeprégt als im Falle ei-
ner inkongruenten, was sich in einer dreifachen Wechselwirkung ausdriickt:
F(1, 125) = 3,26; p = ,07.

Tabelle 24

Umsetzung der Vorarbeit: prospektive Einschdtzung zum Zwischenstand und retrospekti-
ve Einschdtzung zum Endstand, Studie 1

Zwischenstand Endstand
Auftlng. Plenum  Gesamt| Auftlng. Plenum  Gesamt
Kongruente 4,73 5,15 4,94 3,48 5,42 4,45
Struktur 1,84 1,95 1,90 2,64 2,54 2,75
33 33 66 33 33 66
Inkongruente 4,00 4,77 4,37 3,85 4,67 424
Struktur 2,22 2,18 2,22 2,29 2,47 2,39
33 30 63 33 30 63
Gesamt 4,36 4,97 4,66 3,67 5,06 4,35
2,06 2,06 2,07 2,46 2,51 2,57
66 63 129 66 63 129

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten mehr Zuversichtlichkeit fiir die erwartete Umset-
zung, bzw. riickblickend mehr tatséchlich erfolgte Umsetzung. Der oberste Zellenwert ist
der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.
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Analog dazu wird auch von mehr Zugestiandnissen bei Aufteilung als im Plenum berich-
tet: F(1, 39) =12,76; p <,01. Die Mittelwerte in Tabelle 25 stellen in etwa die Umpolung
der Werte aus Tabelle 24 dar.

Tabelle 25

Zugestdndnisse in der zweiten Verhandlungsphase verglichen mit der ersten, Studie 1

Aufteilung Plenum Gesamt

Kongruente 5,18 2,82 4,00

Struktur 1,68 2,65 2,48

11 11 22

Inkongruente 491 3,03 4,02

Struktur 1,71 1,47 1,83

11 10 21

Gesamt 5,05 2,92 4,01

1,66 2,12 2,16

22 21 43

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten viel Zugestindnisse. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

In der Regression fallen die Ergebnisse ohne zusédtzliche Interaktionsterme identisch aus.
Da sich aber im vollstindigen Modell eine Wechselwirkung von Aufteilung und Eini-
gung ergibt (b =- 3,05; SE = 1,33; B =-,67;t=-2,30; p=,03), wurden die Gruppen in
zusétzlichen ANOVAs getrennt nach Einigung und Nichteinigung betrachtet. Der Effekt
bleibt fiir Gruppen mit Einigung stabil (F(1, 20) = 11,86; p <,01), tritt aber bei Gruppen
ohne Einigung nicht mehr auf. Gruppen ohne Einigung (Mges = 5,37; sges = 1,52) zeigen
keinerlei Unterschiede zwischen den Bedingungen und berichten insgesamt {iber mehr
Zugestandnisse als Gruppen mit Einigung (Mges = 2,935 840 = 2,00): t(41) = 4,40;
p <,01.

3.2.2.9. Weitere Fragebogendaten
Fiir eine ganze Reihe von Items, die ebenfalls die abhingigen Variablen erfassen sollten,

finden sich keinerlei Effekte. Zum Zwischenstand fallen darunter Aussagen, die weitere
Facetten von Komplexitét erfassen sollten ("Es gelingt mir meistens, die verschiedenen
Positionen der anderen Teilnehmer auseinander zu halten.", "Beim Verhandeln gelingt es
mir meistens, das Geschehen zu erfassen und auf dem Laufenden zu bleiben.", "Die Ver-
handlung ist sehr stressreich.") und die Aussage "Ich kann meinen Verhandlungspartnern

vertrauen.". Zum Endstand bietet sich ein vergleichbares Bild. Wieder erweisen sich
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Items, die Vertrauen erfassen sollen, als unbeeinflusst: "Ich konnte meinen Verhand-
lungspartnern vertrauen." und "Meine Partner hatten sich gegen mich verschworen.".
Dazu kommen die Aussagen "Losungen, die bei zwei Personen moglich gewesen wiren,
waren bei drei Personen nicht mdglich." und "Die Verhandlung war im Grunde ein kras-
ser Konflikt.".

3.2.2.10. Die Rolle der Sozialen Orientierung
Da es keine Anzeichen fiir eine Wechselwirkung im Sinne der Kongruenzhypothese gibt,

eriibrigt sich streng genommen der Test von H3. Allenfalls konnte die Wechselwirkung
ausschlieBlich fiir kooperative Gruppen bestehen. Um den Einfluss der Sozialen Orien-
tierung (SO) besser einschétzen zu kdnnen, werden verschiedene Analysen berichtet.

Die Einigungsraten von kooperativen (53%) und nicht kooperativen Gruppen (58%)
unterscheiden sich nicht signifikant voneinander (X2 = 0,04; n.s.). Fiir alle weiteren ab-
hingigen Variablen wurde zunichst untersucht, ob SO als dritter Faktor in einer ANOVA
Effekte zeigt. Eine Bestitigung von H3 wiirde eine dreifache Interaktion erfordern. Da-
bei sind mehrere Einschrinkungen zu beachten. Aus Tabelle 16 geht hervor, dass eine
Gleichverteilung von kooperativen und nicht kooperativen Gruppen nicht moglich war.
Zudem wird die Zellenbesetzung mit einem zusétzlichen Faktor sehr gering (teilweise
unter 5), wenn Daten auf Gruppenebene ausgewertet werden.

Die Komplexitit zum Zwischenstand wird von kooperativen Pbn (M = 4,59; s = 2,48)
marginal signifikant hoher eingeschitzt als von nicht kooperativen Pbn (M = 3,82;
s= 2,37): F(1, 121) = 2,98; p = ,09. Dazu tritt eine marginal signifikante Wechselwir-
kung von Struktur und SO auf: F(1, 121) = 2,75; p =,10. Wie aus Tabelle 26 ersichtlich
wird, fallen die Komplexititseinschdtzungen von kooperativen Pbn hoher aus als von
nicht kooperativen Pbn. Das gilt vor allem fiir die inkongruente Struktur. Ebenfalls eine
Wechselwirkung von Struktur und SO findet sich fiir die zukiinftige Wahl von Verhand-
lungspartnern: F(1, 121) = 4,32; p = ,04. Wéhrend kooperative Pbn in der kongruenten
Struktur (M = 2,96; s = 2,50) eher die Verhandlungspartner wechseln wiirden als nicht
kooperative (M = 2,08; s = 2,14), kehrt sich der Mittelwertsunterschied fiir die inkongru-
ente Struktur um: Hier wiirden nicht kooperative Pbn (M = 2,74; s = 2,37) die Partner
eher wechseln als kooperative (M = 2,00; s = 2,28).

Tabelle 26
Verdeutlichung der Wechselwirkung zwischen Verhandlungsstruktur und Sozialer Orien-
tierung bei der Komplexitdtseinschdtzung zum Zwischenstand, Studie 1

Kooperativ Nicht kooperativ Gesamt
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Tabelle 26
Verdeutlichung der Wechselwirkung zwischen Verhandlungsstruktur und Sozialer Orien-
tierung bei der Komplexititseinschdtzung zum Zwischenstand, Studie 1

Kongruente 4,15 4,03 4,08
Struktur 2,51 2,60 2,54

27 39 66

Inkongruente 5,08 3,62 4,17
Struktur 2,39 2,14 2,33

24 39 63

Gesamt 4,59 3,82 4,12

2,48 2,37 2,43

51 78 129

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Komplexitét. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Der Vergleich von erster und zweiter Verhandlungsphase ist die dritte Variable, bei der
eine Wechselwirkung zwischen Struktur und SO auftritt: F(1, 35) = 3,92; p = ,06. Im
Vergleich zur ersten Phase berichten kooperative Pbn in der kongruenten Struktur
(M =3,00; s = 2,34) iiber weniger Zugestindnisse in der zweiten Phase als nicht koope-
rative (4,69; s = 2,42). In der inkongruenten Struktur schitzen dagegen die nicht koope-
rativen Pbn (M = 3,90; s = 1,81) ihre Zugesténdnisse etwas niedriger ein als die koopera-
tiven (M =4,21; s = 1,98). Eine Ausnahme bildet die eingeschétzte Umsetzung der Vor-
arbeit. Hier unterscheiden sich kooperative und nicht kooperative Pbn in Abhédngigkeit
von der Aufteilung: F(1, 121) = 4,85; p = ,03. Bei Aufteilung geben kooperative Pbn
M= 437; s = 2,32) eine bessere Umsetzung an als nicht kooperative (M = 3,18;
s =2,46). Im Plenum dagegen geben umgekehrt nicht kooperative Pbn (M = 5,36;
s =2,31) eine bessere Umsetzung an als kooperative (M = 4,58; s = 2,80).

Es muss betont werden, dass sich fiir alle anderen Variablen keinerlei Effekte finden
lassen. Damit kann H3 nicht bestétigt werden. Bis auf den marginal signifikanten Haupt-
effekt bei der Einschitzung der Komplexitdt zum Zwischenstand fehlen auch Hinweise
auf einen direkten Einfluss der SO. Das mag auch an der kategorialen Einteilung der Pbn
liegen, die graduelle Unterschiede zwischen den Pbn vernachléssigt und zu einem Infor-
mationsverlust fithrt. Darum wurde ein Kooperationsscore gebildet, indem von der An-
zahl der kooperativen Antworten die Zahl der nicht kooperativen, das heifit der indivi-
dualistischen wie der kompetitiven, abgezogen wurde. Die substantiellen

Interkorrelationen (auf Gruppenebene alle|r| > ,70; auf Individualebene alle |r] > ,57)
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lassen dieses Vorgehen gerechtfertigt erscheinen. Dieser Score korreliert mit keiner der
bisher berichteten Variablen. Partialkorrelationen, bei denen Struktur, Aufteilung und Ei-
nigung kontrolliert werden, zeigen mit einer Ausnahme ebenfalls keine Zusammenhén-
ge. Die Zugestindnisse in der zweiten Phase korrelieren mit Kooperation zu r = - ,34 (p
=,04). Je kooperativer die Pbn, desto weniger Zugestindnisse meinen sie im Vergleich
mit der ersten Verhandlungsphase gemacht zu haben.

H3 kann auch mit Hilfe des Kooperationsscores gepriift werden. Dazu miissen Inter-
aktionsterme mit den Faktoren und deren Wechselwirkung gebildet werden. Kooperati-
onsscore, beide Faktoren und alle Interaktionen werden dann in eine Regressionsanalyse
gegeben. Allerdings zeigt sich auch mit dieser Methode keine dreifache Interaktion, die

H3 bestétigen wiirde.

3.2.3. Studie 1: Diskussion

3.2.3. 1. Zusammenfassung der Befunde
Die Einigungsrate von 55,8% verweist auf eine mittlere Aufgabenschwierigkeit. Sie

bleibt unbeeinflusst von den Faktoren Struktur und Aufteilung, sowie von SO. Aller-
dings kann die Einigungsrate als Héaufigkeit oder Prozentsatz nicht den Informationsge-
halt aufweisen wie die erzielte Punktzahl. Als objektiv gemessenes Ergebnis sollten des-
halb die Punkte von zentraler Bedeutung sein. Bei den Punkten fiihrt die kongruente
Struktur zu besseren Ergebnissen. Dieser Befund geht darauf zuriick, dass sich die Grup-
pen in der kongruenten Struktur stirker an die Optimalldsung anndhern als in der inkon-
gruenten. Weitere Effekte lassen sich fiir die objektiven MaB3e nicht feststellen. Damit
wird die Kongruenzhypothese (H2) nicht bestétigt. Statt dessen muss allgemein von ei-
ner erhohten Aufgabenschwierigkeit der inkongruenten Struktur ausgegangen werden.
Bei der eingeschitzten Komplexitét zeigt sich ein zundchst schwer zu deutendes Bild
mit unterschiedlich ausfallenden Wechselwirkungen zum Zwischen- und zum Endstand.
Wenn allerdings berticksichtigt wird, dass es in der inkongruenten Struktur schwieriger
ist, bessere Losungen zu erzielen und weiterhin angenommen wird, dass Schwierigkeiten
beim Interessenausgleich vor allem in der Gesamtgruppe erkannt werden, weil im Ple-
num die vollstdndige Interessenkonstellation relevant ist, ergeben sich sinnvolle Zusam-
menhinge. Zum Zwischenstand werden im Plenum kongruente und inkongruente Struk-
turen bereits entsprechend ihrer objektiven Schwierigkeit richtig eingeschitzt. An dem
Unterschied zwischen Kongruenz und Inkongruenz éndert sich im Plenum zum End-

stand nichts; allein das Niveau der Einschidtzungen verschiebt sich.
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Nach der zweiten Phase, in der sich an der Gruppenzusammensetzung nichts geédndert
hat, sinkt die Komplexitdt im Plenum. Im Falle einer Aufteilung steigt sie jedoch an. An-
scheinend bedeutet es fiir die Pbn nach einer Phase der Zweiergespréiche eine deutliche
Erschwernis, im Plenum zu diskutieren. Dadurch konnten die Unterschiede zwischen
kongruenter und inkongruenter Struktur tiberlagert werden, was die Form der Interaktion
zum Endstand erklért. Die erwartete Komplexitédtsreduktion durch Gruppenaufteilung
(H1) kann nur fiir die inkongruente Struktur und nur zum Zwischenstand belegt werden.
Die Werte zum Zwischenstand haben groBere Aussagekraft als die zum Endstand, da
sich die Pbn zum Zwischenstand ausschlieBlich auf die Phase beziehen, in der die Mani-
pulation stattgefunden hat. Tatsdchlich sind die erhohten Komplexititseinschdtzungen
unter Aufteilung nach der zweiten Phase sogar ein Beleg fiir reduzierte Komplexitit in
der ersten Phase. Ohne Unterschiede zwischen Plenum und Aufteilung in der ersten Pha-
se wiren Unterschiede in der zweiten Phase unerklérlich. Allerdings 14sst sich nicht fest-
stellen, warum bei einer Aufteilung die inkongruente Struktur reduzierte Komplexitét,
die kongruente dagegen sogar erhohte Komplexitit zeigt.

Die Verlaufszufriedenheit ist unbeeinflusst von Struktur und Aufteilung, so lange die
Einigungsrate nicht beriicksichtigt wird. Wird Einigung beriicksichtigt, gibt es schwache
Anzeichen dafiir, dass die inkongruente Struktur unter Aufteilung wieder einen Vorteil
iiber die kongruente bietet, wihrend sich der Effekt im Plenum umkehrt. Im Plenum ori-
entieren sich die Pbn wieder an der tatsdchlichen Aufgabenschwierigkeit. Auch bei der
Ergebniszufriedenheit zeigen sich Effekte erst bei Berticksichtigung der Einigungsrate.
Hier gibt es einen deutlichen Hinweis darauf, dass sich eine Gruppenaufteilung positiv
auswirken kann. Daran schlieB3t sich allerdings die Frage, warum dieser Effekt nur bei
der Ergebniszufriedenheit.

Das Bediirfnis, die Verhandlungspartner zu wechseln, spiegelt im Plenum einmal
mehr die objektiven Verhandlungsergebnisse wider. Mit inkongruenter Struktur ist das
Bediirfnis nach einem Wechsel stirker ausgeprigt. Dieser Nachteil wird durch eine
Gruppenaufteilung so weit kompensiert, dass unter Aufteilung fiir Inkongruenz die nied-
rigste Auspragung auftritt.

Die Umsetzung der Vorarbeit gelingt im Plenum besser als unter Aufteilung. Das gilt
sowohl fiir eine direkte Einschitzung der Umsetzung als auch fiir das berichtete Ausmal
von Zugestandnissen in der zweiten Phase. Der Unterschied bei der Umsetzung deutet
sich als prospektive Einschitzung bereits nach der ersten Phase an und pragt sich nach
der zweiten extremer aus. Das Plenum wird noch vorteilhafter gesehen, die Aufteilung
noch nachteiliger. Das gilt zumindest fiir kongruente Strukturen. Fiir inkongruente zeich-

net sich nur ein allgemeiner Abfall der Werte ab.
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Auch die subjektiven Ergebnisvariablen bieten zusammengefasst keine Unterstiitzung
fiir die Kongruenzhypothese (H2). Wihrend bei den objektiven AVs nur die Struktur als
Einflussfaktor von Bedeutung ist, spielt die Aufteilung bei den subjektiven AVs zusitz-
lich eine Rolle, zum Teil als direkter Einflussfaktor, zum Teil in Wechselwirkung mit der
Struktur. Die Wechselwirkungen lassen sich groBtenteils erkldren, indem angenommen
wird, dass im Plenum die subjektiven Einschédtzungen den objektiven Verhandlungser-
gebnissen folgen. Jedoch deutet sich auch {iber mehrere Variablen an, dass unter Auftei-
lung die inkongruente Strukur positiver als die kongruente beurteilt wird, ndmlich bei
der Verlaufszufriedenheit, der zukiinftigen Wahl von Verhandlungspartnern und der
Komplexitit. Auf diesen Umstand wird im nichsten Abschnitt eingegangen.

Ob sich die Gruppen in der Verhandlung geeinigt haben oder nicht, hat je nach abhén-
giger Variable unterschiedliche Relevanz. Festzuhalten ist zundchst, dass sich fiir die ob-
jektiven Ergebnisse der Verhandlung kein Einfluss auf die experimentellen Befunde fest-
stellen ldsst. Zwar hat Einigung als Pradiktor einen Einfluss auf die Ausschopfung des
integrativen Potentials und die Distanz zur Optimalldsung analog zu einem Haupteffekt
in einer ANOVA. Doch édndert sich dadurch nichts an den Effekten der Faktoren. Damit
wird auch die Vorgehensweise zur Schitzung einer Einigung durch die Daten gerechtfer-
tigt. Die Mittelung der Positionen auf der Basis der letzten Angebote in der Verhandlung
scheint Werte zu liefern, die mit den tatsichlich erfolgten Einigungen vergleichbar sind.
Andernfalls sollten Interaktionen zwischen Einigung und den Faktoren auftreten.

Bei den Zufriedenheitsurteilen zeigen sich Effekte erst, wenn der Einfluss der Eini-
gung beriicksichtigt wird. Zufriedenheit resultiert aus einem Vergleich zwischen Ist- und
Soll-Zustand. Der Ist-Zustand hingt zu einem hohen Grad von der Erreichung einer Ei-
nigung ab. Die Pbn bekommen bei Nichteinigung keine differenzierte Schétzung riickge-
meldet, wie sie fiir die Auswertung der Punkte verwendet wird, sondern pauschal 74
Punkte als deutlich suboptimale Alternative. Im Falle einer Einigung dagegen konnen
die erreichten Punkte von Gruppe zu Gruppe stark schwanken. Gerade bei Zufrieden-
heitsurteilen ist also zu erwarten, dass Einigung fiir einen sehr hohen Varianzanteil auf-
kommt, ohne dessen Beriicksichtigung Effekte der Faktoren nicht zu entdecken sind.
Streng genommen sollte sich dieser Befund nur fiir die Ergebniszufriedenheit zeigen.
Die Interkorrelation von ergebnis- und verlaufsbezogener Zufriedenheit (r =,56; p <,01)
zeigt jedoch, dass beide Einschidtzungen fiir die Pbn, sei es aus einem Konsistenzstreben
heraus, sei es aus einem tatsdchlichem Zusammenhang heraus, miteinander verkniipft
sind.

Wechselwirkungen von Einigung und den Faktoren Struktur und Aufteilung treten

mit einer einzigen Ausnahme nicht auf. Die Ausnahme bildet das Ausmaf} an Zugestind-
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nissen, fiir das ein Effekt nur bei Gruppen, die eine Einigung erzielt haben, auftritt.
Gruppen ohne Einigung berichten iiber alle Bedingungen hinweg von mehr Zugestind-
nissen. Da mehr Zugestindnisse allerdings eine Einigung begiinstigen sollten, kann da-
von ausgegangen werden, dass die nachtrégliche, subjektive Beurteilung verzerrt ist. Im
Falle eines Scheiterns der Verhandlung konnten selbstwertdienliche Motive zu héheren
Einschétzungen flihren. Diese Annahme deckt sich mit den bisherigen Befunden zu kog-
nitiven Verzerrungen (Neale & Bazerman, 1991; Thompson & Loewenstein, 1992).
Durch die Verzerrung konnte eine Differenzierung zwischen den Bedingungen iiberla-
gert werden.

Insgesamt erweist sich das regressionsanalytische Vorgehen als sinnvoll. Festzuhalten
ist, dass wichtige Befunde unabhéngig von Einigung ihre Giiltigkeit behalten. Weiter
kann Einigung in manchen Fillen Effekte der Faktoren tiberlagern. Nur einmal zeigen
sich Wechselwirkungen zwischen Einigung und den Faktoren. Die Berlicksichtigung von
Einigung erklart bei keiner Variablen Effekte der Faktoren.

Fiir die Soziale Orientierung kann weder ein direkter Einfluss auf die AVs belegt wer-
den, noch zeigt sich eine Wechselwirkung, die H3 stiitzen wiirde. Die Komplexititsein-
schitzungen kooperativer Pbn liegen hoher als die nicht kooperativer. Da kooperative
Pbn motiviert sein sollten, die Interessenkonstellation aller Parteien zu erfassen, ist der
Befund plausibel. Damit in Einklang schétzen kooperative Pbn vor allem die inkongru-
ente Struktur komplexer ein (es muss dabei wieder angenommen werden, dass die inkon-
gruente Struktur tatsdchlich mehr Schwierigkeiten bietet als die kongruente). Abgesehen
davon schitzen Pbn ihre Zugestidndnisse in der Verhandlung umso niedriger ein desto
kooperativer sie sind. Das gilt jedoch nur, wenn alle anderen relevanten Faktoren, Auf-
teilung, Struktur und Einigung, kontrolliert werden. Diese beiden Befunde sind der ein-
zige Hinweis auf einen direkten Einfluss der SO. Bei allen anderen AVs tritt nichts der-
gleichen auf.

Von groflerem Interesse erscheinen mehrere nicht vorhergesagte Wechselwirkungen.
Bei den Komplexititsurteilen zeigt sich bereits, dass die Verhandlungsstrukturen von ko-
operativen und nicht kooperativen Pbn unterschiedlich eingeschétzt werden. Die dabei
gemachte Annahme, dass sich die Strukturen in ihrer Schwierigkeit voneinander unter-
scheiden, liefert auch Erklarungen fiir die weiteren Befunde. Bei der Einschitzung der
Zugestindnisse geben kooperative Pbn in der kongruenten, nicht kooperative Pbn dage-
gen in der inkongruenten Struktur die niedrigeren Werte ab. Nicht kooperative Pbn neh-
men auf die Interessen der anderen Parteien keine Riicksicht. Sie sollten deshalb in einer
Struktur, in der sich der Gesamtprofit leichter optimieren ldsst, mehr Konflikt erleben als

kooperative, die auf die Interessen der anderen eingehen. Umgekehrt kdnnten nicht ko-
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operative Pbn in einer Struktur, die einen schwierigeren Interessenausgleich verlangt, ein
niedrigeres Ausmall an Zugestindnisse zeigen, weil sie auf die Anforderungen der
Struktur weniger reagieren als kooperative Pbn. Letztere konnen anscheinend besser mit
der inkongruenten Struktur zurecht kommen, da sie in dieser Bedingung weniger Be-
diirfnis verspiiren, die Partner zu wechseln als die nicht kooperativen. Die Gruppenauf-
teilung scheint neben der Struktur fiir die Soziale Orientierung eine untergeordnete Rolle
zu spielen. Nur bei der Umsetzung der Vorarbeit gibt es Anzeichen, dass kooperative

Pbn eher aus einer Aufteilung Nutzen ziehen konnen als nicht kooperative.

3.2.3.2. Weiterfiihrende Interpretation und Kritik
An vielen Stellen gibt es Belege dafiir, dass Kongruenz und Inkongruenz zu unterschied-

lich schwierigen Verhandlungsstrukturen fithren. Wie im ersten Teil in Abschnitt
Abschnitt 2.8.1. gezeigt, unterscheiden sich die Strukturen darin, welcher Algorithmus
zur Optimalldsung fiihrt. Im Falle von Kongruenz fiihrt die iiblicherweise empfohlene
Strategie des log-rolling zur Optimallésung. Beharren auf den wichtigen Themen und
Nachgeben bei den unwichtigen maximiert zugleich den Profit der Gruppe. Im Falle von
Inkongruenz aber ist es notwendig, dass die Parteien ihre jeweils wichtigsten Themen
aufgeben, um den Gruppenprofit zu maximieren. Der einzige verldssliche Optimierungs-
algorithmus besteht darin, fiir jedes Thema fiir jede Option festzustellen, wie grof3 der
Profit in der Summe ist. Das scheint in multilateralen Verhandlungen kaum stattzufin-
den. Alle Befunde sprechen dafiir, dass sich die Parteien an ihren individuellen Priorita-
ten orientieren. Log-rolling wird in einigen Féllen angestrebt, aber eine Strategie auf
Gruppenebene wird nicht angewendet.

Auf dieser Grundlage kann eine Antwort darauf gegeben werden, warum die Gruppen
mit inkongruenter Struktur und unter Aufteilung bei den subjektiven Mallen zu vorteil-
haften Einschitzungen kommen. Vielleicht liegt es an der Art der Losungen, die ange-
strebt wurden. Die Ausschopfung des integrativen Potentials zeigt, dass gerade in der
Bedingung Inkongruenz mit Aufteilung praktisch keine Entfernung von der
Kompromisslésung stattfand. Es ist anzunehmen, dass Gruppen in dieser Bedingung die
integrative Losung oft nicht einmal im Ansatz vermutet haben. Damit verdndert sich je-
doch die wahrgenommene Zielsetzung der Aufgabe. In der Verhandlung ging es aus der
Sicht dieser Gruppen vielleicht eher darum zu erkennen, dass aufler einem einfachen
Kompromiss keine Mdoglichkeit der Konfliktlosung besteht. Das Erreichen eines ein-
fachen Kompromisses wiirde dann als eine erfolgreiche Aufgabenbearbeitung interpre-

tiert werden.
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Unabhingig von dem gefundenen Effekt der Kongruenz wurde im Sinne von H2 eine
Wechselwirkung zwischen Kongruenz und Aufteilung erwartet. Zusammen genommen
weisen die Befunde jedoch in eine hypothesenkontrire Richtung. Das objektive Ver-
handlungsergebnis bleibt von dem Faktor Aufteilung vollig unbeeinflusst. Fiir die Um-
setzung der Vorarbeit und das Ausmal} an Zugestdndnissen erweist sich keine Aufteilung
sogar als vorteilhafter. Fiir die Komplexitit, die Verlaufszufriedenheit, und die Wahl zu-
kiinftiger Verhandlungspartner treten Wechselwirkungen auf, die ebenfalls nicht die er-
wartete Form haben. Einzig bei der ergebnisbezogenen Zufriedenheit fallen die Bewer-
tungen im Falle einer Gruppenaufteilung positiver aus, zumindest bei Beriicksichtigung
der Einigungsrate. Insgesamt aber scheinen Gruppen ohne Aufteilung und mit einer kon-
gruenten Struktur die meisten Vorteile zu haben. Eine Verhandlung, in der es vergleichs-
weise leicht ist, die Optimallosung zu finden, und in der immer alle Parteien an der Dis-
kussion beteiligt sind, fiihrt zu den besten Resultaten. Diese etwas triviale Schlussfolge-
rung ist unbefriedigend. Es stellt sich die Frage, ob eine Gruppenaufteilung tatsachlich
nur nachteilige Effekte hat, oder ob die Manipulation im Experiment eigene, ungeplante
Nachteile mit sich gebracht hat.

Zum einen ist kritisch anzumerken, dass die Vergleichbarkeit von Plenums- und Auf-
teilungsbedingung eingeschrinkt ist, da unter Aufteilung immer ein Gruppenmitglied
aus der Diskussion ausgeschlossen war. Wenn die Dauer der Aufgabenbearbeitung nicht
nach der Zeitdauer bemessen wird, die fiir die Diskussion zur Verfiigung stand, sondern
nach Personenminuten, ergibt sich in der ersten Phase a priori ein Zeitverlust von 33%
fiir Gruppen unter Aufteilung. Dadurch kénnten Gruppen im Plenum im Vorteil sein.
Zum anderen konnten Gruppen in der Plenumsbedingung eine halbe Stunde lang unun-
terbrochen diskutieren. Im Falle einer Aufteilung musste die Diskussion jedoch alle zehn
Minuten neu angesetzt werden. Jede neu gebildete Dyade hat wahrscheinlich wieder ei-
nen Zeitverlust, weil sich zundchst eine koordinierte Vorgehensweise einstellen muss
und mindestens eine Konfliktpartei die Chatumgebung nicht gewohnt ist. Eine Durch-
sicht der Diskussionsprotokolle 14sst auch vermuten, dass die erste dyadische Diskussion
von einigen nicht ausreichend fiir die Verhandlung, sondern eher zur Orientierung ge-
nutzt wurde. Wird mit Hilfe der Protokolle der Zeitpunkt ermittelt, zu dem das erste Mal
in der Verhandlung tiber die Losungsoptionen diskutiert wurde, so ergibt sich ein Mittel-
wert von 404,2 Sekunden (s = 594,6). Gezéhlt wurden die Sekunden vom Verhandlungs-
beginn bis zur ersten Nennung einer Prozentzahl, die zu den Losungsoptionen gehort:
70, 60, 50, 40 oder 30. Da die erste dyadische Diskussion nach 600 Sekunden bereits

voriiber ist, konnten sich einige Gruppen kaum {iiber konkrete Losungsmoglichkeiten
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austauschen. Insgesamt haben acht Gruppen sogar Werte {iber 600 Sekunden, davon vier
in Bedingungen mit Aufteilung.

Durch diese Uberlegungen erscheint es angebracht, in weiteren Studien dem AusmaR
der tatséchlichen Vorarbeit in der ersten Phase mehr Aufmerksamkeit zu widmen. Vor al-
lem sollten Teilgruppen ausreichend Zeit erhalten, Teilldsungen zu erarbeiten. Ohne ei-
nen fortgeschrittenen Stand bei Teillosungen konnen keine Auswirkungen auf die Ver-
handlung im Plenum erwartet werden. Das Ausmal der Vorarbeit soll den theoretischen
Voriiberlegungen nach von der Kompatibilitit der Interessen in den Teilgruppen beein-
flusst werden. Fiir weitere Studien, in denen Kompatibilitdt untersucht wird, ist es not-
wendig, die Zeit so zu bemessen, dass Effekte dieses Faktors nicht tiberlagert werden.
Zusitzlich sollten die Bedingungen, unter denen die erste Phase ablduft, so gestaltet wer-
den, dass eine bessere Vergleichbarkeit von Teilgruppen und reinen Plenumsgruppen ge-
wihrleistet ist.

Das aufwendige Verfahren, die Gruppen nach einem Vortest anhand ihrer Sozialen
Orientierung einzuteilen, fiihrt zwar zu einigen erklarbaren Befunden. Doch weder wird
dadurch H3 gestiitzt, die im Zusammenhang mit SO formuliert wurde, noch stellt sich
ein liberzeugendes, konsistentes Bild ein. Um dafiir eine Erklidrung zu finden, kdnnen
zundchst Reliabilitdt und Validitit des Messverfahrens in Zweifel gezogen werden. Nicht
die urspriinglichen Wahlaufgaben von Kuhlman und Marshello (1975) wurden verwen-
det, sondern eine geringere Anzahl mit abgewandelten Zahlen. Gegen eine Kritik am
Verfahren spricht allerdings, dass De Dreu und Van Lange (1995) mit vergleichbaren
Modifikationen in dyadischen Verhandlungen Effekte gefunden haben. Zudem diirften
sich bei einem Verfahren ohne Aussagekraft gar keine Effekte einstellen. Plausibler er-
scheint deshalb die Annahme, dass in multilateralen Verhandlungen interindividuelle
Unterschiede wie die SO allgemein von untergeordneter Bedeutung sind. Eingangs wur-
de bereits die wenig liberzeugende Befundlage bei multilateralen Verhandlungen hervor-
gehoben. Kooperatives und nicht kooperatives Verhalten scheint starker von den Rah-
menbedingungen der Interaktion und den Spielregeln der Aufgabe abzuhingen als von
den personlichen Motiven. Bereits Kelley und Stahelski (1970a, b) konnten zudem zei-
gen, dass vor allem kooperative Pbn in experimentellen Spielen flexibel auf das Verhal-
ten anderer reagieren kdnnen. Auch in realen Situationen auBlerhalb des Labors lassen
sich eine Vielzahl von Beispielen anfiihren, in denen Verhandlungen von strukturellen
Faktoren beherrscht werden und flir personliche Motive nur vergleichsweise wenig
Spielraum bleibt, zum Beispiel iiberall dort, wo Ziele durch iibergeordnete Organisatio-
nen wie Wirtschaftsunternehmen, Parteien, Verbénde vorgegeben sind. Insgesamt kann

aus der Befundlage geschlossen werden, dass Vortest und Gruppeneinteilung vorab im
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Rahmen dieser Arbeit keinen bedeutenden Erkenntnisgewinn erbringen. Auch die Wech-
selwirkungen zwischen Kongruenz und SO betreffen nicht die zentralen Hypothesen, so
dass in weiteren Studien auf dieses Verfahren verzichtet werden kann.

Insgesamt kann Studie 1 als Vorstudie angesehen werden, in der bereits wichtige Teil-
schritte realisiert werden konnten, die aber nur begrenzt zur Uberpriifung der Haupthy-
pothesen dieser Arbeit tauglich ist. In Hinsicht auf die technische Umsetzung sind die
positiven Erfahrungen mit der eigens entwickelten Computeranwendung hervorzuheben.
In Hinsicht auf den Versuchsaufbau konnten wichtige Implikationen fiir weitere Studien
gewonnen werden. Bei den Befunden ist vor allem der Unterschied zwischen kongruen-

ten und inkongruenten Verhandlungen von Bedeutung.

3.3. Studie 2: Mondarien

Nachdem mit Studie 1 erste Befunde zur Kongruenz der Verhandlungsstruktur vorliegen,
befasst sich Studie 2 mit der Kompatibilititshypothese. Innerhalb einer Verhandlungs-
struktur werden verschiedene Arten der Gruppenaufteilung miteinander verglichen. Da-
bei variiert in den Teilgruppen das Ausmal} der Kompatibilitit der Interessen. Um die
Kompatibilititshypothese zu iiberpriifen, ist auBerdem der Vergleich mit einer reinen

Plenumsdiskussion néotig.

3.3.1. Studie 2: Methode

3.3.1. 1. Allgemeine Modifikationen gegeniiber Studie 1
Bei der Ausarbeitung von Studie 2 wurden gleich zu Beginn mehrere Punkte beriicksich-

tigt, die sich in Studie 1 als problematisch erwiesen hatten. Anstatt Triaden wurden Te-
traden gebildet. Bei einer Aufteilung der Gruppe konnen dadurch zwei Dyaden gebildet
werden, so dass kein Mitglied pausieren muss. Auch wurde auf eine Verdanderung der
Gruppenzusammensetzung im Laufe der ersten Phase verzichtet, das heifit im Falle einer
Aufteilung wurde nur eine von mehreren mdglichen Paarbildungen realisiert. Insgesamt
konnen dadurch Bedingungen mit und ohne Gruppenaufteilung besser miteinander ver-
glichen werden. Auch mit Gruppenaufteilung findet eine durchgehende Diskussion in
der ersten Phase statt (genau genommen finden natiirlich zwei parallel ablaufende Dis-
kussionen statt). AuBerdem wird ein Verlust von Bearbeitungszeit vermieden, selbst

wenn die Dauer der Verhandlung in Personenminuten berechnet wird.
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Der allgemeine Ablauf, der in Tabelle 13 wiedergegeben ist, wurde erweitert. Zwi-
schen dem Ubungsmodus und der ersten Phase fand eine kurze Vorstellungsrunde von
fiinf Minuten statt, in der sich die Pbn mit dem Kommunikationsmedium vertraut ma-
chen konnten. Fragen technischer Art und eine Verstindigung iiber die allgemeinen
Spielregeln konnten so bereits vor der ersten Phase geklart werden. Weitere Abdnderun-
gen an der Computeranwendung betreffen die bessere Identifizierbarkeit von Diskussi-
onsbeitrdgen durch eine jeweils andere farbliche Hervorhebung fiir die verschiedenen
Parteien und eine Erweiterung des Abstimmungsmodus. Im Gegensatz zu Studie 1 war
eine Einigung auch bei der letzten Angebotsabgabe nach Beendigung der Diskussion
noch moglich.

Auch wurde die Abfrage zum Zwischen- und zum Endstand inhaltlich umgearbeitet.
Es wurden mehr Items aufgenommen, um den Zwischenstand besser dokumentieren zu
konnen. Zusitzlich wurden Items ausgetauscht oder umformuliert, die sich als untaug-
lich fiir eine Skalenbildung erwiesen hatten. Die objektiven Ergebnisvariablen wurden
um eine Abfrage zum Zwischenstand ergénzt, bei der die Pbn im Abstimmungsmodus
eine fiir sie realistische Prognose der Einigung angeben sollten. Die Prognosen wurden
nicht zu einer tatsdchlichen Abstimmung verwendet. Sie sollten lediglich dazu dienen,

den Grad der Einigkeit in der Gruppe nach der ersten Phase zu bestimmen.

3.3.1.2. Unabhdingige Variablen (UVs)
In Studie 2 kommt nur ein einziger Faktor zum Einsatz. Die Kompatibilitdt der Interes-

sen in der ersten Verhandlungsphase ist unterschiedlich stark ausgeprigt, je nachdem,
welche Aufteilung der Tetrade gewadhlt wird. Gleiche Interessen kdnnen bei vier, zwei
oder keinen von insgesamt sechs Verhandlungsthemen auftreten. Zusétzlich findet eine

Plenumsbedingung ohne Aufteilung statt. Dadurch ergibt sich ein 4x1-Design.

3.3.1.3. Abhdingige Variablen (AVs)
Neben den objektiven Ergebnisvariablen (Punktzahlen, Distanz zur Optimallosung,

Stand der Einigkeit zum Zwischenstand) wurden wieder mehrere subjektive Ergebnisva-
riablen gemessen. Aus Studie 1 wurde die Komplexitit, sowie die Zufriedenheit mit Ver-
lauf und Ergebnis tibernommen. Ebenfalls iibernommen wurde die eingeschitzte Umset-
zung der Vorarbeit, um den Ubergang von erster zu zweiter Phase zu dokumentieren. Zu-
satzlich wurde als globale Einschitzung die Konfliktstirke erfasst und als direkter
Manipulationscheck die wahrgenommene Kompatibilitdt der Interessen.

Alle Einschitzungen wurden wieder auf einer neunstufigen Skala vorgenommen, de-

ren Endpole mit "stimme {iberhaupt nicht zu" (kodiert mit 0) und "stimme voll und ganz
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zu" (kodiert mit 8) bezeichnet waren. Alle Items wurden in Form von Aussagen vorge-
legt. Genauere Angaben zur Variablenbildung finden sich bei den jeweiligen Analysen

im Ergebnisteil.

3.3.1.4. Szenario und Verhandlungsstruktur
In der Verhandlung sollen sich die Pbn in die Rollen von vier Vertretern verschiedener

politischer Parteien in einem fiktiven osteuropdischen Kleinstaat namens Mondarien ver-
setzen. Die Parteien haben nach den Parlamentswahlen die Moglichkeit, gemeinsam eine
mehrheitsfahige Regierungskoalition zu bilden. Fiir das gemeinsame Regierungspro-
gramm miissen sich die Vertreter zuvor bei sechs Themen auf eine politische Linie eini-
gen. Unterschiedliche Interessen liegen aufgrund der verschiedenen politischen Richtun-
gen vor, die von den Parteien bisher vertreten worden sind. Die Punkte der Auszahlungs-
tabelle werden durch Umfrageergebnisse innerhalb des Kreises der eigenen
Stammwiéhler begriindet.

In Studie 1 erschwerte die gleichartige Benennung der Optionen bei allen Themen
mehrfach die Orientierung in der Diskussion. Darum wird in Studie 2 fiir jedes Thema
nach Moglichkeit eine andere Einheit und ein anderer Wertebereich gewéhlt. Auch die
Themen selbst erhalten mehr inhaltliche Bedeutung als in Studie 1, da sie realen politi-
schen Debatten nachempfunden sind. Im einzelnen geht es um das Jahr des angestrebten
EU-Beitritts, die Investitionen in die Infrastruktur, den Prozentsatz des Lohns, der im
Krankheitsfall weiter gezahlt wird, die Anzahl neu zu schaffender Polizeistellen, den
Prozentsatz einer Okosteuer und die Anzahl von Jahren, bis ausldndische Arbeitskrifte
eingebiirgert werden konnen. Damit wird es schwieriger, Status und Bewertung der Rol-
len vergleichbar zu halten, was sich auch im folgenden Abschnitt zur Voruntersuchung
zeigt.

Die Verhandlungsstruktur liegt in zwei Versionen vor und ist in Tabelle 27 und
Tabelle 28 wiedergegeben. Die Darstellung erfolgt in der reduzierten Form. Die The-
menreihenfolge entspricht der Perspektive der obersten Partei. Fiir jedes Thema gibt es

flinf Optionen.



Tabelle 27

Version 1 des Verhandlungsspiels Mondarien, Studie 2 (Aufgabe vom Typ 1)

Rolle EU-Beitritt Mobil 2010 Okosteuer Einbiirgerung Polizeistellen | Lohnfortzahlung
(Jahr) (Geldsumme) (Prozent) (Probezeit) (Anzahl) (Prozent)

Die Weillen +29 2012 +28 0,8 Mrd. | +27 8% -12 4 Jahre | -11 1000 -10 75%

Die Blauen -12 2008 -11 1,6 Mrd. | -10 0% +29 8Jahre | +28 200 +27 95%

Die Anderen -11 2008 +27 0,8Mrd. | -12 0% +28 8Jahre | -10 1000 +29 95%

Die Mitte + 28 2012 -10 1,6 Mrd. | +29 8% -11 4 Jahre | +27 200 -12 75%

Anmerkungen: Die Spalten bezeichnen die Verhandlungsthemen. In den Zellen steht die Richtung der Interessen, die Gewichtung des
Themas und die beste Losungsoption. Weitere Erkldrungen finden sich im Text.

Tabelle 28

Version 2 des Verhandlungsspiels Mondarien, Studie 2 (Aufgabe vom Typ 1)

Rolle EU-Beitritt Okosteuer Mobil 2010 Einbiirgerung | Lohnfortzahlung | Polizeistellen
(Jahr) (Prozent) (Geldsumme) (Probezeit) (Prozent) (Anzahl)

Die Weilen +29 2012 + 28 8% +27 08Mrd. | -12 4 Jahre | -11 75% -10 1000

Die Blauen -12 2008 -11 0% -10 1,6 Mrd. | +29 8 Jahre | +28 95% +27 200

Die Anderen -11 2008 -10 0% +29 08Mrd. | +28 8Jahre | +27 95% -12 1000

Die Mitte + 28 2012 +27 8% -12 1,6 Mrd. | -11 4 Jahre | -10 75% +29 200

Anmerkungen: wie in Tabelle 27.

001
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Wie aus Tabelle 27 und Tabelle 28 leicht ersichtlich wird, gibt es nur zwei Klassen von
Themen: solche mit hoher (Gewichtung im Durchschnitt = 28) und solche mit niedriger
(Gewichtung im Durchschnitt = 11) Wichtigkeit. Der Zahlenwert der Gewichtung ist der
niedrigste Wert, den die Partei erzielen konnte. Der Hochstwert ergibt sich durch Multi-
plikation mit fiinf. Der Vorteil dieser einfachen Struktur und des deutlichen Unterschieds
in den Gewichtungen besteht darin, dass das integrative Potential erhéht wird. Die inte-
grative Losung (453 Punkte fiir jede Partei) bedeutet gegeniiber dem einfachen Kompro-
miss (351 Punkte fiir jede Partei) eine Profitsteigerung von 33,3%. Als moglicher Nach-
teil konnte sich die leichte Durchschaubarkeit des Aufbaus erweisen. Wenn jede Partei
ihre Priaferenzen zu zwei Klassen zusammenfasst und die drei Themen innerhalb einer
Klasse als austauschbar ansieht, reduziert sich die Verhandlung auf den Ausgleich zwi-
schen zwei Elementen anstatt sechs (in Studie 1 mussten zumindest drei Klassen von
Themen unterschieden werden). Um die Einfachheit der Struktur nicht zu offensichtlich
werden zu lassen, wurden zwei parallele Versionen konstruiert, deren Gewichtungen mi-
nimal schwanken. Durch den ausbalancierten Aufbau sind in beiden Versionen Minimal-
16sung, Maximallosung, Kompromisslosung und Optimalldsung fiir alle Gruppenmit-
glieder in der Punktzahl identisch.

Es gibt drei Moglichkeiten, eine Tetrade in zwei Dyaden aufzuteilen. Je nach Paarbil-
dungen fillt das Ausmal} der Kompatibilitit anders aus. Werden Partei 1 und 2 miteinan-
der kombiniert, ist die Kompatibilitdt am niedrigsten, da bei allen sechs Themen unter-
schiedliche Interessen vorliegen. Die Kombination von Partei 1 und 3 fiihrt zu gleich ge-
richteten Interessen bei zwei Themen und damit zu mittlerer Kompatibilitét. Partei 1 und
4 schliesslich sind sich bei vier Themen einig, also hoch kompatibel. Kompatibilitét bei
allen sechs Themen zu erzeugen, erscheint nicht ratsam. Die Parteien wéren dann in ih-
ren Positionen vollig identisch und konnten als Dyade gar keine Verhandlung miteinan-
der fiithren. In jeder Aufteilung sind die zwei entstehenden dyadischen Verhandlungen
strukturell identisch: Das Ausmall der Kompatibilitdt, die Themen, bei denen Konflikt
besteht, und die Zahlenwerte der entgegengesetzten Interessen sind absolut vergleichbar.

Kongruenz wird in Studie 2 nicht manipuliert. Wie sich in Studie 1 gezeigt hat, berei-
tet eine inkongruente Struktur generell mehr Schwierigkeiten und fiihrt zu schlechteren
Verhandlungsergebnissen als eine kongruente. Zudem behauptet die Wechselwirkungs-
hypothese, dass die Auswirkungen der Kompatibilitit nur bei kongruenten Strukturen zu
erwarten sind. Bevor Inkongruenz mit beriicksichtigt wird, soll zunéchst die Auswirkung

von Kompatibilitdt im Idealzustand untersucht werden.



102 Studie 2: Mondarien

3.3.1.5. Voruntersuchung
Das Szenario wurde mittels Fragebogen an einer Stichprobe von 40 Studierenden vorge-

testet. Da ein Fragebogen unausgefiillt abgegeben wurde, liegen Daten von 39 Pbn vor.
Alter und Geschlecht wurden nicht erhoben. Da die Rekrutierung jedoch mit der selben
Vorgehensweise erfolgte wie bei Studie 1, kann davon ausgegangen werden, dass Alters-
durchschnitt und Geschlechterverhéltnisse mit der ersten Voruntersuchung vergleichbar
sind.

Wieder wurde die Hintergrundgeschichte ohne die Auszahlungstabelle vorgegeben.
Jeder Pb sollte die Perspektive einer der Konfliktparteien beurteilen. Das Textmaterial
war, so weit moglich, identisch mit der Instruktion der Hauptuntersuchung. Aufgabe war
es, vier Einstellungsitems zu beantworten, die sich auf die geschilderte Rolle der Partei
bezogen, danach die Wichtigkeit der einzelnen Verhandlungsthemen einzuschitzen und
zehn Wahlaufgaben zu bearbeiten, deren Format bereits bei Studie 1 zur Anwendung
kam. Der Pilotierung lag ein 1x4-Design zugrunde mit Rolle (Partei 1, 2, 3 oder 4) als
einzigem Faktor. Fiir jede Rolle wurden zwei Versionen des Fragebogens entsprechend
den beiden Versionen der Verhandlung angefertigt. Die Versionen wurden im Verhéltnis
1:1 in Zufallsreihenfolge ausgegeben.

Unterschiede ergaben sich fiir die Einstellung zum Wahlprogram der Partei (F(3, 35)
=3,73; p =,02), fiir die Identifikation mit dem Wahlprogramm (F(3, 35) =4,11; p=,01)
und marginal fiir die Einschédtzung der Position im politischen Spektrum (konservativ
oder liberal; F(3, 35) =2,57; p =,07). Allerdings zeigten sich unabhéngig von diesen Ef-
fekten keine Unterschiede im Entscheidungsverhalten. In allen Bedingungen wurden
vergleichbar viele Wahlaufgaben richtig gelost (F(3, 35) = 0,10; n.s.). Wieder zeigt sich,
dass auch ohne Auszahlungstabelle auf die Themenwichtigkeit, wie sie in der Hinter-
grundgeschichte vorgegeben wird, geachtet wird. Das schwierigste Item stellte eine Eini-
gung mit 351 Punkten und eine mit 352 Punkten zur Wahl und wurde von 50% der Pbn
richtig beantwortet. Das leichteste bot zwei Alternativen mit 234 und 468 Punkten und
wurde von 97% gelost.

Die Unterschiede zwischen den Parteien lassen sich plausibel erkldren, wenn die The-
menwichtigkeit herangezogen wird. Die Partei mit den niedrigsten Werten vertritt bei
den drei wichtigsten Themen den tendenziell konservativen Pol:! die Partei "Die Mitte"
strebte einen spiten EU-Beitritt an, lehnte eine Okosteuer ab und wollte die Lohnfort-
zahlung im Krankheitsfall kiirzen. Dagegen vertrat die Partei mit den hochsten Werten
den tendenziell liberalen Pol: "Die Blauen" wollten einen frithen EU-Beitritt, einen ho-

1 "Konservativ" und "liberal" sind Einschétzungen, die der Autor der studentischen Stichprobe unter-
stellt.
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hen Okosteuersatz und eine Erhohung der Lohnfortzahlung. Damit sich in der Diskussi-
on keine argumentativen oder moralischen Vor- und Nachteile ergeben, wurde nach der
Voruntersuchung die Interessenkonstellation bei drei Verhandlungsthemen geédndert. Die
globale Struktur der Verhandlung ist davon nicht betroffen. Genauso blieben die Text-
bausteine der Hintergrundgeschichte unveréndert. Im vorigen Abschnitt und im Anhang
ist die Version der Verhandlung angegeben, die in der Hauptuntersuchung zum Einsatz

kam.

3.3.1.6. Vorgehensweise
Die Vorgehensweise aus Tabelle 13 wurde beibehalten. Im Gegensatz zu Studie 1 gab es

keinen mehrere Tage vorher stattfindenden Test. Bei der Zusammenstellung der Grup-
pen wurde lediglich auf Geschlechtshomogenitit geachtet. Die Instruktion lag in ge-
druckter Form vor. Die Darbietung am Computer hatte in Studie 1 zu einem erhohten
Zeitaufwand gefiihrt, da viele Pbn ausfiihrliche Notizen machten. Der Test auf Ge-
schwindigkeit im Tippen, der zugleich an den Umgang mit der Tastatur gewdhnen sollte,
wurde wie in Studie 1 durchgefiihrt. Der Text wurde allerdings ausgetauscht und durch
eine Passage aus der deutschen Ubersetzung von "Alice im Wunderland" ersetzt. Der ur-
spriingliche Mérchentext hatte durch seinen altertiimlichen Sprachduktus bei mehreren
Pbn in Studie 1 Irritationen ausgelost.

Vor der ersten Verhandlungsphase konnten die Pbn fiinf Minuten lang im Plenum mit-
einander kommunizieren, unabhéngig von der experimentellen Bedingung. Diese Phase
wurde filir die Pbn mit Vorstellungsrunde bezeichnet. Die Instruktion lautete: "Die ersten
fiinf Minuten sind fiir eine Vorstellungsrunde vorgesehen. Stelle Dich zunéchst vor, in-
dem Du eine Nachricht tippst und an die anderen verschickst. Kldrt dann ab, ob alle die
Verhandlungsregeln verstanden haben." Damit konnten die Pbn die Chatumgebung er-
proben und an die Verhandlungsthematik herangefiihrt werden, ohne dass bereits eine in-
haltliche Debatte stattfand.

Die erste Verhandlungsphase schloss direkt an und dauerte 20 Minuten. In drei Bedin-
gungen fanden zwei getrennte, dyadische Verhandlungen statt. Die Aufteilung wurde die
ganze Zeit hindurch beibehalten. In der vierten Bedingung blieben die Parteien immer
im Plenum.

Die zweite Phase war auf maximal 20 Minuten im Plenum begrenzt. Konnten sich die
Parteien wihrend dieser Zeit nicht einig werden, wurden sie zu einer abschlieBenden An-
gebotsabgabe im Abstimmungsmodus aufgefordert. Diese letzte Abstimmung war zeit-
lich nicht mehr begrenzt. Sie konnte bei Abgabe identischer Angebote auch noch zu ei-

ner Einigung fiihren. Insgesamt ergeben sich maximal 45 Minuten Interaktionszeit. Mit
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allen weiteren Abschnitten des Experiments belduft sich die Durchfiihrungsdauer pro
Gruppe auf 75 bis 90 Minuten.

3.3.1.7. Hypothesen
Der Aufbau von Studie 2 ermoglicht es, die Komplexitdtshypothese und die Kompatibi-

lititshypothese aus Abschnitt 2.9.2. zu iiberpriifen.

HI1: In Teilgruppen ist die Komplexitdt der Verhandlung fiir die Konfliktparteien

schwicher ausgeprégt als in der Gesamtgruppe.

H2: Niedrige Kompatibilitdt bei einer Gruppenaufteilung fiihrt zu besseren Verhand-
lungsergebnissen als eine Plenumsdiskussion. Umgekehrt fiihrt hohe Kompatibilitat
zu schlechteren Ergebnissen als die Plenumsdiskussion. Daraus folgt auch, dass nied-

rige Kompatibilitit zu besseren Ergebnissen fiihrt als hohe.

3.3.1.8. Stichprobe
Die Stichprobe fiir die Hauptuntersuchung bestand aus 172 Studierenden verschiedener

Fécher in 43 Tetraden. Wéhrend der Datenerhebung mussten drei Gruppen von der Ana-
lyse ausgeschlossen werden. In der ersten Gruppe traten technische Probleme auf, in der
zweiten fand in der zweiten Phase im Plenum nur zwei Minuten lang eine Diskussion
statt, bevor sich die Pbn aus deutlichem Motivationsmangel zu dem einfachen Kompro-
miss entschlossen (trotz Aufteilung in der ersten Phase!), und in der dritten zog sich ei-
ner der Pbn fast vollstdndig aus der Diskussion zuriick, wodurch die Interaktion stark be-
eintrachtigt wurde. Fiir die Auswertung verblieben 160 Personen oder 40 Gruppen, die
sich gleichméBig auf die vier Bedingungen verteilen. Der Altersdurchschnitt betrug 23,5
Jahre, der Frauenanteil lag bei 60%. Studierende der Psychologie bekamen die Teilnah-
me als Teil einer Priifungsvoraussetzung bescheinigt. Studierende anderer Facher erhiel-
ten 12 Euro als Vergiitung. Es wurde darauf geachtet, dass keine Zelle einen tiberpropor-

tionalen Anteil an Studierenden der Psychologie enthielt.

3.3.2. Studie 2: Ergebnisse

Als Bezeichnung der Faktorstufen wird die Anzahl der Themen genannt, bei denen kom-
patible Interessen vorliegen. "0 Themen" bezeichnet die niedrigste, "4 Themen" die
hochste Kompatibilitdt. Mit "Plenum" ist die Kontrollbedingung gemeint, in der keine
Gruppenaufteilung stattfindet.

In den Regressionsanalysen wird wie zuvor ein Abschluss der Verhandlung ohne Ei-

nigung ("keine Einigung") mit 0 kodiert, ein Abschluss der Verhandlung mit Einigung



Studie 2: Ergebnisse 105

("Einigung") mit 1. Fiir die Kodierung des vierstufigen Faktors stehen mehrere Moglich-
keiten zur Verfiigung. Mit einer Dummykodierung, die fiir jede der drei Dummyvaria-
blen einer der Aufteilungsarten den Wert 1, allen anderen den Wert 0 zuweist, konnen
gezielt die Kontraste zwischen den verschiedenen Aufteilungsarten und dem Plenum
iiberpriift werden. Jede Préadiktorvariable gibt Auskunft dariiber, wie sich die mit 1 ko-
dierte Bedingung zur Plenumsbedingung verhilt. Mit einer Effektkodierung dagegen,
die einer der Aufteilungsarten den Wert 1, den anderen Aufteilungsarten den Wert 0 und
der Plenumsbedingung immer den Wert - 1 zuweist, ldsst sich der Haupteffekt in ver-
schiedene Komponenten zerlegen. Jede Pradiktorvariable gibt Auskunft dariiber, wie
sich die mit 1 kodierte Bedingung zum totalen Mittelwert verhilt, das hei3t wie grof3 der
Treatmenteffekt der Bedingung ist.

Beide Kodierungen konnen wichtige Informationen liefern und werden deshalb auch
beide berichtet. Um zu untersuchen, ob sich die Befunde verdndern, wenn Einigung be-
riicksichtigt wird, wird im Regressionsmodell mit Einigung zundchst das Set der drei
Dummyvariablen auf Signifikanz gepriift und dann die einzelnen Pradiktoren in den bei-
den Kodierungen betrachtet. Je nach gewahlter Kodierung verdandern sich auch die Inter-
aktionsterme. Deshalb wird im vollstdndigen Regressionsmodell nur das vollstindige
Set der drei Interaktionsvariablen auf Signifikanz gepriift.

Zur besseren Vergleichbarkeit werden Dummy- und Effektkodierung auch in Regres-
sionen ohne Einigung durchgefiihrt. Dieses Vorgehen entspricht Tests auf Post-hoc-Ef-
fekte. Streng genommen unterliegen Kontrastberechnungen auch in der Regression der
Inflation der Typl-Fehlerrate. Deshalb werden die drei Pradiktoren der Manipulation bei
Dummykodierung mit einem modifizierten Signifikanzniveau fiir die t-Werte nach Dun-
nett getestet. Die dafiir ndtigen Informationen kdnnen leicht vorgefertigten Tabellen ent-
nommen werden. Eine prizise Angabe der p-Werte beim Test der betroffenen Pradikto-
ren ist dann allerdings nicht moglich.

Fiir alle abhéingigen Variablen sind keine geschlechtsspezifischen Effekte zu finden.
Alle t-Tests, die auf Unterschiede zwischen Frauen- und Ménnergruppen priifen sollen,
fallen nicht signifikant aus. Genauso konnen keine Unterschiede zwischen den beiden
Versionen des Verhandlungsspiels gefunden werden. Weiter fallen alle Korrelationen
zwischen dem Test im Tippen und den anderen Variablen nicht signifikant aus. Im weite-

ren wird deshalb auf Geschlecht, Spielversion und Tippfahigkeit nicht eingegangen.
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3.3.2. 1. Einigungsrate
Die Einigungsrate iiber alle Bedingungen hinweg liegt bei 57,5%. Es gibt keine merkli-

chen Unterschiede zwischen den Bedingungen, wie die Verteilung in Tabelle 29 leicht

erkennen l4sst.

Tabelle 29
Einigungsraten, Studie 2

Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt

6/4 6/4 6/4 5/5 23 /17

Anmerkungen: Die erste Zahl steht fiir die Anzahl der Gruppen mit Einigung, die zweite
Zahl fiir die Anzahl der Gruppen ohne Einigung.

Mittels eines eindimensionalen X2 -Tests wurde die Hypothese gepriift, dass sich Eini-
gungen iiber die Bedingungen gleich verteilen. Wie schon in Studie 1 ist die Stichpro-
bengroBe fiir einen X2 -Test gering, aber noch ausreichend. Der Erwartungswert liegt bei
5,75 und knapp iiber der empfohlenen Untergrenze von 5. Wie angesichts der Haufigkei-
ten bereits zu erwarten, fillt der Test nicht signifikant aus: X2 = 1,30; df = 3;
X2 it = 7.81.

3.3.2.2. Erzielte Punktzahl
Entgegen den Erwartungen erzielen Gruppen mit hoher Kompatibilitdt die besten Punkt-

zahlen. Dieser Effekt fallt nur marginal signifikant aus: F(3, 36) = 2,39; p =,09. Signifi-
kante Kontraste zwischen den Aufteilungsarten und der Kontrollgruppe gibt es keine. Es
zeigt sich allerdings ein Treatmenteffekt fiir 4 Themen: b = 82,88; SE = 33,51; 3 = ,46;
t=2,47; p = ,02. In der Regression mit Einigung klért die Manipulation weiter einen
marginal signifikanten Varianzanteil auf: F(3, 35) =2,64; p = ,07. Mit Dummykodierung
wird keiner der Kontraste mit der Plenumsbedingung signifikant. Mit Effektkodierung
erhilt der Effekt fiir 2 Themen ein marginal signifikantes Gewicht (b = - 56,81;
SE =32,02; B =-0,32;t=-1,77; p=,09) und der Effekt fiir 4 Themen wieder ein signi-
fikantes Gewicht (b = 80,90; SE = 32,02; B = 0,45; t = 2,53; p = ,02). Einigung klart
ebenfalls signifikante Varianzanteile auf: b = 79,22; SE = 37,53; B = 0,31; t = 2,11;
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p =,04. Interaktionen im vollstindigen Modell finden sich nicht. Tabelle 30 beinhaltet
die Mittelwerte.

Tabelle 30
Erzielte Punktzahl, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 1546,80 1521,30 1659,00 1577,40 1576,13
] 119,19 105,24 121,54 140,83 128,73
n 10 10 10 10 40

Anmerkungen: Der oberste Zellenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardab-
weichung und Zellenbesetzung.

Die Ausschopfung des integrativen Potentials ldsst sich analog zu Studie 1 berechnen.
Da in Studie 2 jedoch alle Werte derselben Lineartransformation unterzogen werden, én-
dert sich im Vergleich zur erzielten Punktzahl nichts an den statistischen Befunden. Zur

besseren Vergleichbarkeit mit den anderen Studien sind die Mittelwerte in Tabelle 31

angegeben.
Tabelle 31
Ausschopfung des integrativen Potentials in Prozent, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 35,00 28,75 62,50 42,50 42,19
] 29,21 25,79 29,79 34,51 31,55
n 10 10 10 10 40

Anmerkungen: Die Werte geben an, wie weit die Gruppen iiber einen einfachen Kompro-
miss hinausgekommen sind. 100% bedeuten die Optimallosung. Der oberste Zellenwert
ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.
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Zusitzlich bietet Abbildung 4 wieder eine Veranschaulichung der Werte.
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Abbildung 4: Ausschopfung des integrativen Potentials in Prozent, Studie 2.

3.3.2.3. Ergebnisprofil
Die Distanz zur Optimalldsung wird wie in Studie 1 gemessen, indem in der Auszah-

lungstabelle die Optionsschritte gezdhlt werden, die das tatsdchliche Ergebnis von dem
optimalen Ergebnis trennen. Die Befunde sind identisch mit denen fiir die erzielte Punkt-
zahl. In der Varianzanalyse wird der Effekt mit F(3, 36) = 2,43 (p =,08) marginal signifi-
kant. Es gibt keinen signifikanten Kontrast zwischen den Aufteilungsbedingungen und
der Plenumsbedingung, einen marginal signifikanten Treatmenteffekt fiir 2 Themen
(b=1,66; SE=0,98; B =,32;t=1,70; p=,10) und einen signifikanten Treatmenteffekt
fiir 4 Themen (b =-2,39; SE=0,98; 3 =-,45;t=-2,43; p=,02). Im Regressionsmodell
mit Einigung wird die Manipulation marginal signifikant (F(3, 35) = 2,72; p = ,06), wéh-
rend Einigung selbst signifikant ausfillt (b = - 2,41; SE = 1,09; B = - ,32; t = - 2,20;
p =,04). Wieder zeigen sich bei Dummykodierung keine Kontraste. Mit Effektkodierung
andert sich nichts an den Effekten fiir 2 Themen (b =1,72; SE=0,93; B =,33; t=1,85;
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p =,07) und fiir 4 Themen (b =-2,33; SE=0,93; B =- ,44;t=-2,50; p=,02). Wieder
fallt die Interaktion nicht signifikant aus. Die Mittelwerte sind in Tabelle 32 angegeben.

Tabelle 32
Distanz zur Optimallosung, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 7,88 8,63 4,58 6,78 6,96
] 3,53 3,10 3,68 3,96 3,77
n 10 10 10 10 40

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten grofle Distanz. Der oberste Zellenwert ist der Mit-
telwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Damit kann bei den objektiven Ergebnisvariablen kein Bestandteil der Kompatibilitéts-
hypothese (H2) bestétigt werden. Weder fiihrt eine Aufteilung mit niedriger Kompatibili-
tat zu besseren Ergebnissen als keine Aufteilung, noch hohe Kompatibilitit zu schlechte-
ren. Stattdessen gibt es Belege fiir einen umgekehrten Effekt. Damit erfahrt auch der
letzte Bestandteil der Hypothese, eine Uberlegenheit von niedriger gegeniiber hoher

Kompeatibilitit, keine Unterstiitzung.

3.3.2.4. Einschdtzung der Kompatibilitit zum Zwischenstand
Die wahrgenommene Kompatibilitdit wurde mit zwei Items erfragt: "Unsere Interessen

erginzen sich an vielen Stellen." und "Unsere Interessen lassen sich nicht miteinander in
Einklang bringen." (r = - ,48; a = ,64 (nach Umkodierung)). Anzeichen fiir Abhéngig-

keit der Daten liegen nicht vor. Tabelle 33 enthilt alle relevanten Werte.

Tabelle 33
Einschdtzung der Kompatibilitit zum Zwischenstand, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 6,10 7,60 11,70 6,08 7,87
] 4,04 3,63 3,24 3,85 4,33
n 40 40 40 40 160

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Kompatibilitdt. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Der Haupteffekt wird signifikant: F(3, 156) = 20,54; p <,01. Ebenfalls signifikant wird
der Kontrast zwischen 4 Themen und Plenum: b = 5,63; SE = 0,83; B =,56; t = 6,80;
p <,01. Sowohl fiir 0 Themen (b =-1,77; SE=0,51; B =-,29; t=-3,49; p <,01) als
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auch fiir 4 Themen (b = 3,83; SE=0,51; B =,63;t="7,56; p <,01) ergeben sich auller-

dem signifikante Treatmenteffekte.

3.3.2.5. Einigkeit zum Zwischenstand
Aus den Einzelangeboten zum Zwischenstand kann ein MaB fiir die Einigkeit der Grup-

pe zum Zwischenstand berechnet werden. Zuerst wird flir jedes Thema die Varianz der
vier Einschiatzungen gebildet. Dann werden die Varianzen aller Themen aufsummiert.
Erwartungsgemal fiihrt hohe Kompatibilitdt in den Dyaden zu niedriger Einigkeit in der
Gesamtgruppe: F(3, 36) = 7,41; p < ,01. Die Dummykodierung zeigt, dass sich 4 The-
men und signifikant von Plenum unterscheiden: b = 6,35; SE = 1,50; B =,68; t = 4,22;
p>,01. Mit Effektkodierung zeigt sich ein marginal signifikanter Treatmenteffekt fiir
0 Themen (b =- 1,80; SE=0,92; B =-,31;t=-1,96; p=,06) und ein signifikanter Ef-
fekt fiir 4 Themen (b =4,10; SE=0,92; B =,72; t=4,45; p <,01). Tabelle 34 beinhaltet
die Werte.

Tabelle 34
Einigkeit zum Zwischenstand, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 4,37 6,13 10,27 3,92 6,17
] 2,84 2,84 4,63 2,76 4,11
n 10 10 10 10 40

Anmerkungen: Es handelt sich um die aufsummierten Varianzen der einzelnen Verhand-
lungsthemen. Niedrige Werte bedeuten hohe Einigkeit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Im Gegensatz dazu schitzen die Parteien selbst die Einigkeit zum Zwischenstand anders
ein. Die beiden Items "Wir haben eine ziemlich konkrete Einigung vorbereitet." und
"Wir haben alle Themen ausdiskutiert." (r = ,66; a = ,80) sollen die Vorarbeit wiahrend
der ersten Verhandlungsphase erfassen. Die Werte dazu zeigt Tabelle 35.

Da Abhéngigkeit der Daten (F(9, 120) = 4,41; p <,01) vorliegt, wird als Analyseein-
heit die Gruppe herangezogen. Der Haupteffekt ist signifikant: F(3, 36) = 5,11; p <,01.
Die Regression mit Dummykodierung ergibt einen marginal signifikanten Kontrast zwi-
schen 2 Themen und Plenum (b = 4,18; SE = 1,79; B =,40; t=2,34; p <,10) und einen
signifikanten Kontrast zwischen 4 Themen und Plenum (b = 6,95; SE = 1,79; B =,67;
t=3,89; p <,01). Ein Treatmenteffekt wird nur fiir 4 Themen signifikant: b = 3,26;

SE=1,10; B =,51;t=2,97; p <,01. Erwédhnt werden sollte ausnahmeweise auch, dass
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der Kontrast zwischen 0 Themen und Plenum knapp die marginale Signifikanz verfehlt.
Ohne Korrektur des Signifikanzniveaus noch bei p = ,05, ist der t-Wert des Kontrastes
mit Korrektur zu klein: t = 2,04; tp=,100= 2,14.

Tabelle 35
Vorarbeit in der ersten Phase, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 8,20 8,73 11,50 4,55 8,24
] 3,97 4,10 2,99 4,74 4,59
n 10 10 10 10 40

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten ein hohes Ausmal3 an Vorarbeit. Der oberste Zel-
lenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

3.3.2.6. Umsetzung der Vorarbeit
Die Umsetzung der Vorarbeit in der zweiten Phase wird {liber die Items "Ich konnte die

Vorarbeit aus der ersten Phase gut in der zweiten umsetzen.", "Die Verhandlung nahm in
der zweiten Phase eine ganz andere Richtung als in der ersten." und "Mogliche Losungen
aus der ersten Phase erwiesen sich in der zweiten als unmdglich." abgefragt. Die Skalen-
reliabilitdt betrdgt zwar nur a = ,62, aber die Skala fiihrt zu genau denselben Befunden
wie das Item "Ich konnte die Vorarbeit aus der ersten Phase gut in der zweiten umset-
zen.". Es liegt Abhédngigkeit der Daten vor: F(9, 120) = 2,82; p <,01. Die weitere Analy-
se findet deshalb auf Gruppenebene statt.

Tabelle 36
Umsetzung der Vorarbeit, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 11,33 8,48 11,50 15,63 11,73
] 5,44 3,11 4,40 3,54 4,81
n 10 10 10 10 40

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten problemlose Umsetzung der Vorarbeit. Der oberste
Zellenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Die Manipulation hat signifikante Auswirkungen: F(3, 36) =4,87; p <,01. Die Kontraste
mit der Plenumsbedingung werden fiir 0 Themen (b =-4,30; SE=1,89; B =-,39; t=-
2,28; p <,10) und fiir 4 Themen (b =-4,13; SE=1,89; B =-.,38;t=-2,19; p <,10)
marginal signifikant. Fiir 2 Themen wird sowohl der Kontrast (b = - 7,15; SE = 1,89;
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B=-,651t=-379;, p <,0l) als auch der Treatmenteffekt (b = - 3,26; SE = 1,16;
B = ,49;t=-2,82; p <,01) signifikant.

Im Regressionsmodell mit Einigung gibt es im wesentlichen keine Verdnderungen.
Der Haupteffekt der Manipulation bleibt erhalten: F(3, 35) = 7,43; p <,01. Die Kontraste
treten sogar noch deutlicher hervor und werden alle drei signifikant (fiir 0 Themen: b = -

4,73; SE=1,63; B =-,43;t=-291; p <,02; fiir 2 Themen: b=-7,58; SE=1,63; B = -
,09; t = - 4,66; p < ,01; fiir 4 Themen: b = - 4,56; SE = 1,63; B =- ,42; t = - 2,80;
p <,05). Ebenfalls erhalten bleibt der Treatmenteffekt fiir 2 Themen: b = - 3,36;
SE=0,99; B =-0,50; t = - 3,39; p < ,01. Fiir Einigung gilt: b = 4,31; SE = 1,16;
B =0,50;t=3,70; p <,01. Im vollstidndigen Modell klaren die Interaktionsterme keinen

signifikanten Varianzanteil auf.

3.3.2.7. Komplexitit
Komplexitit wird mit einer Skala aus fiinf Items erfasst: "Die Verhandlung ist fiir mich

sehr komplex.", "Beim Verhandeln gelingt es mir meistens, das Geschehen zu erfassen
und auf dem Laufenden zu bleiben.", "Beim Verhandeln gelingt es mir meistens, die ver-
schiedenen Forderungen und Positionen im Auge zu behalten.", "Die Verhandlung ist
sehr stressreich." und "Manchmal weil3 ich nicht, wo mir der Kopf steht.". Diese Formu-
lierungen beziehen sich auf den Zwischenstand. Zum Endstand sind sie in Bezug zur
zweiten Phase umformuliert. Nach Umkodierung zweier Items hat die Skala zum Zwi-
schenstand eine interne Konsistenz von o =,71, zum Endstand von o =,79. Da bei den
Werten zum Endstand Abhéngigkeit der Daten nicht ausgeschlossen werden kann
(F(9, 120) = 1,45; p =,18), sind alle Werte in Tabelle 37 auf Gruppenebene angegeben.
Sowohl zum Zwischenstand (F(3, 36) = 4,01; p = ,02) als auch zum Endstand
(F(3, 36) = 3,22; p = ,03) hat die Manipulation signifikante Auswirkungen. Zum Zwi-
schenstand wird der Kontrast zwischen 4 Themen und Plenum signifikant: b = - 4,25;
SE=1,36; B =-,55;t=-3,12; p <,02. Zusitzlich zeigt 4 Themen auch einen signifi-
kanten Treatmenteffekt: b=-2,72; SE=0,83; B =-,58;t=-3,26; p <,01. Zum End-
stand erweisen sich die Kontraste fiir 0 Themen (b = 6,78; SE = 2,56; 3 = ,48; t=2,65;
p <,05) und fiir 2 Themen (b = 6,80; SE = 2,56; B = ,48; t =2,66; p <,05) als signifi-
kant, der Kontrast fiir 4 Themen (b = 5,60; SE =2,56; B =.,40; t=2,19; p <,10) als mar-

ginal signifikant. Treatmenteffekte fiir die Aufteilungsarten finden sich dagegen zum
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Endstand keine. Die Komplexititshypothese (H1) erfdhrt damit, wie schon in Studie 1,

nur zum Zwischenstand Unterstiitzung.

Tabelle 37

Komplexitit zum Zwischenstand und zum Endstand, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
Zwischenstand 13,95 12,78 10,05 14,30 12,77
4,28 2,67 2,10 2,68 3,38
10 10 10 10 40
Endstand 16,43 16,45 15,25 9,65 14,44
6,10 7,22 2,93 5,04 6,19
10 10 10 10 40
Differenz der +2,48 + 3,67 +5,20 - 4,65 + 1,67

Mittelwerte

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohere Komplexitét. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Die Hinzunahme von Einigung dndert an den Befunden fiir den Endstand nur wenig.
Die Manipulation klért einen signifikanten Varianzanteil auf (F(3, 35) = 7,09; p <,01),
genau wie Einigung: b=-7,45; SE=1,37; B =-,60; t=-5,43; p <,01. Eine Interaktion
mit Einigung ist nicht feststellbar. Die Kontraste treten noch deutlicher hervor (fiir
0 Themen: b = 7,52; SE = 1,92; B =,53; t = 3,92; p < ,01; fiir 2 Themen: b = 7,55;
SE=1,92;B =,54; t = 3,94; p < ,01; fiir 4 Themen: b = 6,35; SE = 1,92; B = ,45;
t=3,31; p < ,01). Einzig fiir die Effektkodierung fallen nun zusitzlich 0 Themen
(b=2,17; SE=1,17; B =,25;t=1,85; p=,07) und 2 Themen (b = 2,19; SE = 1,17;
B =,25;t= 1,87, p=,07) marginal signifikant aus.

Werden beide Variablen als within-Faktor in eine Varianzanalyse mit Messwiederho-
lung eingegeben, wird der Zuwachs an Komplexitit marginal signifikant:
(F(1,36)=3,11;, p = ,09). Aufschlussreicher ist die signifikante Interaktion
(F(3,36)=5,27; p <,01), die sich deskriptiv bei den Mittelwertsdifferenzen deutlich ab-
zeichnet. Wihrend im Plenum die Komplexitit sinkt, steigt sie in den anderen Bedingun-
gen an. Dabei fillt der Anstieg umso groBer aus, je hoher die Kompatibilitdt ausgepréigt

1st.
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3.3.2.8. Verlaufszufriedenheit
Fiir die Zufriedenheit mit dem Verhandlungsverlauf wurden die beiden Items "Ich bin

mit dem Verlauf der Verhandlung, unabhéngig von ihrem moglichen Ergebnis, bislang
zufrieden." und "Die Verhandlung verlief bislang giinstig fiir mich." zusammengefasst.
Die Formulierungen sind wieder die des Zwischenstandes. Die Interkorrelation zum
Zwischenstand ist r = ,75, was einem O von ,85 entspricht. Zum Endstand ist r = ,49
(a =,65). Trotz der niedrigen internen Konsistenz werden die Befunde fiir die Skala be-
richtet, da eine Analyse auf der Ebene der einzelnen Items zu vergleichbaren Ergebnis-
sen fiihrt.

Zum Zwischenstand stellt sich die hochste Zufriedenheit bei hoher Kompatibilitit
ein: F(3, 36) = 11,90; p < ,01. Der Kontrast wird fiir 4 Themen signifikant (b = 6,15;
SE=1,13; B =,79; t = 5,47, p <,01). Treatmenteffekte treten ebenfalls bei 4 Themen
(b=3,86; SE =0,69; B =,81;t=5,61; p<,01) und bei 0 Themen auf (b = - 1,56;
SE =0,69; B =-,33;t=-2,27; p=,03). Der Vorteil der hohen Kompatibilitit geht zum
Endstand verloren: F(3, 36) = 0,49; n.s. Weder unter Dummy- noch unter Effektkodie-
rung finden sich Effekte. Da Abhingigkeit der Daten angenommen werden muss (zum
Zwischenstand F(9, 120) = 2,25; p = ,02; zum Endstand F(9, 120) = 2,14; p = ,03), wur-
den alle Analysen auf Gruppenebene durchgefiihrt. Die Zusammenfassung ist in
Tabelle 38 enthalten.

Tabelle 38
Zufriedenheit mit dem Verhandlungsverlauf zum Zwischenstand und zum Endstand, Stu-
die 2

Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt

Zwischenstand 8,43 9,98 13,85 7,70 9,99

3,24 2,11 1,25 2,97 3,41

10 10 10 10 40

Endstand 8,68 8,75 10,18 9,25 9,21

3,61 3,15 3,10 2,57 3,07

10 10 10 10 40

Differenz der +0,25 -1,23 - 3,67 + 1,55 -0,78
Mittelwerte

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Zufriedenheit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.
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Einigung ist zwar in den Regressionsmodellen ein signifikanter Pradiktor (b = 4,24;
SE=10,72; B =,69; t=15,86; p <,01), hat jedoch keinen Einfluss auf die Befunde zum
Endstand. Werden Zwischen- und Endstand in eine Analyse mit Messwiederholung auf-
genommen, fallt der Effekt fiir den Messzeitpunkt nicht signifikant aus, im Gegensatz
zur Interaktion: F(3, 36) =4,95; p <,01. Die gro3te Verdnderung zwischen den Messzeit-

punkten liegt bei 4 Themen vor, die kleinste bei 0 Themen.

3.3.2.9. Ergebniszufriedenheit
Zwei Items ("Ich bin mit dem Ergebnis der Verhandlung, unabhéngig von ihrem Verlauf,

zufrieden." und "Die Verhandlung hat fiir mich ein gutes Ergebnis gebracht.") mit einer
Korrelation von r =,78 (a =,87) wurden zusammengefasst. Es gibt keine Anzeichen fiir
Abhéngigkeit der Daten, so dass alle Auswertungen auf Individualebene erfolgen (fiir
die Mittelwerte siche Tabelle 39).

Tabelle 39
Zufriedenheit mit dem Ergebnis, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 8,23 8,05 10,15 8,43 8,71
] 4,95 5,04 5,00 5,29 5,10
n 40 40 40 40 160

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Zufriedenheit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Die ANOVA zeigt zunéchst keinen Effekt: F(3, 156) = 1,46; p = ,23. Genauso wenig
werden Kontraste signifikant. Allerdings gibt es einen Treatmenteffekt fiir 4 Themen:
b=1,44; SE=0,70; B =,20;t=2,07; p =,04.

Wird Einigung im Regressionsmodell beriicksichtigt, klart die Manipulation einen
signifikanten Varianzanteil auf: F(3, 155) = 3,10; p = ,03. Auch Einigung wird signifi-
kant mitb =7,43; SE=0,56; 3 =0,72; t=13,31; p <,01. Anzeichen fiir eine Interaktion
im vollstandigen Modell gibt es nicht. Fiir die Dummykodierung wird keiner der Kontra-
ste signifikant. Anders dagegen bei den Treatmenteffekten. Hier féllt 4 Themen signifi-
kant aus (b =1,25; SE=0,48; B =,17;t=2,63; p>,01), 2 Themen marginal signifikant
(b=-0,85;SE=0,48; B =-,12;t=-1,78; p=,08).

Beide Zufriedenheitsvariablen konnen genau wie die Befunde zu den objektiven Er-
gebnisvariablen keine Belege fiir die Kompatibilititshypothese (H2) bieten, sondern nur

Hinweise auf gegenteilige Effekte.
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3.3.2.10. Eingeschditzte Konfliktstdrke
Die beiden Items "Die Verhandlung ist im Grunde ein reiner Konflikt." und "Die Ver-

handlung ist im Grunde ein l6sbares Problem." (Formulierung jeweils zum Zwischen-
stand) sollen die Konfliktstirke erfassen. Zum Zwischen- und zum Endstand erweisen
sich die Interkorrelation und die interne Konsistenz als zu niedrig (zum Zwischenstand
r=,32; a =,48; zum Endstand r = ,37; o =,54), so dass nur das erstgenannte Item wei-
ter analysiert wurde. Da sich zum Endstand Anzeichen fiir Abhingigkeit der Daten fin-
den (F(9, 120) = 1,48; p =,16), beziehen sich alle weiteren Analysen auf die Gruppen-
ebene. Tabelle 40 enthilt die Mittelwerte.

Tabelle 40

Eingeschiitzte Konfliktstirke zum Zwischenstand und zum Endstand, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
Zwischenstand 4,88 3,90 3,00 4,73 4,13
0,60 1,55 1,07 1,46 1,40
10 10 10 10 40
Endstand 4,43 4,48 3,98 3,98 4,21
1,30 1,70 1,45 1,57 1,47
10 10 10 10 40
Differenz der -0,45 + 0,58 +0,98 -0,75 + 0,08

Mittelwerte

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Konfliktstirke. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Zum Zwischenstand wird der Effekt der ANOVA signifikant (F(3, 36) = 4,93; p > ,01)
ebenso wie der Kontrast zwischen 4 Themen und Plenum (b= - 1,73; SE = 0,55; B =-
,54; t=-3,14; p <,01). Treatmenteftekte zeigen sich fiir 0 Themen (b = 0,75; SE = 0,34;
B =,38;t=12,23; p =,03) und wieder fiir 4 Themen (b =- 1,13; SE =0,34; B =-,57,;
t=-3,34;p <,01).

Zum Endstand finden sich keinerlei Effekte, weder in der ANOVA, noch in den Re-
gressionsmodellen. Einzige Ausnahme ist Einigung mit b =-1,79; SE=0,39; 3 =-,61;
t=-4,62; p <,0l. Werden die Werte von Zwischen- und Endstand als within-Faktor in
eine ANOVA gegeben, wird die Interaktion nicht signifikant (auch nicht marginal), ob-

wohl sie sich in den Differenzen deskriptiv abzeichnet.
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3.3.2.11. Inhaltsanalyse der Diskussionsprotokolle
Da bei Studie 2 einige hypothesenkontrire Befunde auftreten und sich vor allem hohe

Kompatibilitit konsistent als vorteilhafter erweist, wird eine Inhaltsanalyse der Diskussi-
onsprotokolle durchgefiihrt. Dadurch soll mehr Aufschluss dariiber gewonnen werden,
worauf die Gruppen ihre Diskussionszeit verwendet haben.

Die Kategorien sollen eine moglichst liickenlose Einordnung der Diskussionsbeitrige
ermOglichen. Inhaltlich geht es darum, festzustellen, worauf der Fokus der Diskussion
lag: auf dem Verhandlungsspiel, auf anderen Inhalten des Rollenspiels oder auf irrele-
vanten Themen. In Anlehnung an bestehende Kategoriensysteme (zum Beispiel Carne-
vale, Lim & McLaughlin, 1989; Pruitt & Lewis, 1975;) und auf der Grundlage eigener
Uberlegungen werden fiinf breite Kategorien festgelegt, die unterschiedliche Diskussi-
onsaktivititen darstellen: Positionen, Priferenzen, Organisatorisches, Uberzeugungsar-
beit und Smalltalk. Die ersten drei Kategorien umfassen vor allem Beitrige zur eigentli-
chen Verhandlungsaufgabe, die vierte bezieht sich eher auf das Rollenspiel und auf die
Inhalte des Szenarios und die fiinfte greift vor allem irrelevante Themen auf. Beitrége,
die keiner der flinf Kategorien zugeordnet werden konnten, wurden in einer Restkatego-
rie kodiert.

Positionen beziehen sich auf alle Diskussionsbeitrdge, in denen eine Partei konkrete
Zahlen nennt, oder aus denen eindeutig geschlossen werden kann, dass eine bestimmte
Losungsoption gemeint ist. Der Beitrag zusammen mit der Auszahlungstabelle muss es
ermOglichen, den Text in eine Zahl zu iibersetzen. Positionen geben den anderen Parteien
einen klaren Anhaltspunkt, von dem aus detailliert weiter verhandelt werden kann. Ein
Beispiel wire: "Die Okosteuer muss auf 4%.".

Priaferenzen dagegen sind Beitrige, in denen eine Partei etwas iiber ihre Interessenla-
ge mitteilt, aber ohne sich auf bestimmte Lésungsoptionen zu beziehen. Aus dem Text
kann also nicht genau erschlossen werden, was von den anderen gefordert wird oder was
den anderen angeboten wird. Dazu gehoren unspezifische Forderungen nach einer hohen
oder niedrigen Auspragung bei einem Verhandlungsthema, die Ablehnung von Angebo-
ten und Informationen iiber die Wichtigkeit der einzelnen Themen. Ein Beispiel wire:
"Bei Okosteuer hitte ich aber gern mehr.".

Organisatorisches steht fiir alle Beitrdge, die den Ablauf der Verhandlung und die
Vorgehensweise regeln sollen. Dazu gehort vor allem die Koordination der Parteien
durch gezielte Abfrage ausstehender Informationen, Kldrung der Redereihenfolge und
Zeitmanagement. Organisatorische Beitrdge sollen den Informationsaustausch zwischen
den Parteien optimieren und den Diskussionsfluss strukturieren. Ein Beispiel wire: "Was

sagt denn die Partei der Blauen dazu?".
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Uberzeugungsarbeit bezeichnet den Austausch von Argumenten und damit die ei-
gentliche inhaltliche Diskussion. Es geht bei diesen Beitrdgen darum, die eigenen Posi-
tionen oder Préferenzen zu untermauern, um Forderungen und Ablehnungen zu begriin-
den und um Druck auf die anderen Parteien auszuiiben. Argumente konnen im Szenario
vorgegeben sein oder neu generiert werden. Da im Verhandlungsspiel die Rollen und
ihre Interessen vorgegeben sind, ist Uberzeugungsarbeit in der Diskussion kaum von
Nutzen. Ein Beispiel wire: "Eine Okosteuer ruiniert aber unsere ganze Industrie!".

Smalltalk umfasst Beitrdge, die eindeutig irrelevant fiir die Aufgabenstellung sind.
Dies sind meistens AuBerungen, die sich auf die eigene oder die andere Person beziehen
und sich vom Thema der Verhandlung deutlich entfernen. Dabei kann sowohl die Rolle
als auch die reale Person angesprochen werden. Smalltalk sollte vor allem Einfluss auf
die Beziehungen zwischen den Personen haben. Ein Beispiel wire: "Mann, bin ich mii-
de. Geht es euch auch so?". Es muss hinzugefiigt werden, dass Smalltalk natiirlich ein
wichtiger Faktor in Verhandlungen sein kann, in denen es oft auch auf diplomatisches
Gespiir ankommt. Allerdings sollte Smalltalk im Rahmen eines zeitlich stark begrenzten
Experiments und bei klar verteilten Interessen eher zu weniger inhaltlicher Arbeit und
damit zu nachteiligen Effekten fiihren.

Eine vollstindige Kodierung wurde vom Autor vorgenommen. Ein Teil der Protokol-
le wurde zusitzlich von einem unabhéngigen Beurteiler kodiert, der nur die fiir die Ko-
dierung notwendigen Informationen zu den Kategorien zur Verfiigung hatte und insbe-
sondere keine Informationen iiber die Zuordnung der Diskussionsprotokolle zu den Ex-
perimentalbedingungen. Zur Bestimmung der Beurteileriibereinstimmung wurden
letztlich nur aus jeder der Bedingungen ein Protokoll per Zufall ausgewahlt. Damit lagen
bereits 832 Zuordnungen vor, so dass auf die Hinzunahme weiterer Protokolle verzichtet
wurde. Die Giite der Ubereinstimmung wurde durch Cohens K ermittelt. Sie liegt bei
K =,88 (SE =0,01; T = 48,26; p <,01), was als sehr gute Ubereinstimmung gewertet
werden kann.

Die Auszdhlung der Kategorien erfolgt getrennt nach erster und zweiter Verhand-
lungsphase. Die Absolutwerte werden an der jeweiligen Gesamtzahl der Beitrige relati-
viert. Die Beitrdge aus der Vorstellungsrunde werden nicht beachtet. Fiir alle Auswertun-
gen ist die Gruppe die Analyseeinheit. Zundchst sollen ANOVAs Aufschluss iiber Unter-
schiede zwischen den Bedingungen geben. Weder fiir die erste noch die zweite Phase
zeigen sich Effekte. Einzig die Kategorie Smalltalk in der ersten Phase kommt in die
Néhe marginaler Signifikanz: F(3, 36) = 2,23; p =,10. Wie Tabelle 41 zeigt, sind die An-
teile an der Diskussion insgesamt gering (teilweise unter 2%). Der Kontrast zwischen 4

Themen und Plenum wird allerdings marginal signifikant: b = 0,09; SE = 0,04; 3 = ,41;
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t=2,19; p <,10. Signifikant wird auBerdem der Treatmenteffekt fiir 4 Themen: b = 0,07,
SE=0,03; B =,43;t=2,30; p=,03. Eine Durchsicht der Protkolle l4sst leicht erkennen,
dass Smalltalk zum Ende der ersten Phase hin auftritt, wenn die Parteien ihren Anteil am

Interessenkonflikt bearbeitet haben.

Tabelle 41
Smalltalk in der ersten Verhandlungsphase, Studie 2
Kompatibilitit 0 Themen 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
M 0,015 0,060 0,112 0,018 0,051
] 0,022 0,122 0,143 0,034 0,101
n 10 10 10 10 40

Anmerkungen: Die Mittelwerte stehen flir die Anteile an der Gesamtzahl der Diskussi-
onsbeitrdge. Der oberste Zellenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabwei-
chung und Zellenbesetzung.

Abgesehen von den kaum vorhandenen Unterschieden zwischen den Bedingungen er-
weisen sich die Kategorien jedoch als pradiktiv fiir das Verhandlungsergebnis. In der er-
sten Phase unterscheiden sich Gruppen mit und ohne Einigung bei dem Ausmal} der
Uberzeugungsarbeit voneinander: Im Falle einer Einigung (M =,14; s = 0,13) ist der An-
teil der Uberzeugungsarbeit marginal signifikant geringer als im Falle keiner Einigung
(M =,24; s=0,20): t(25,94) = 1,80; p(2-seitig) = ,08. Dieser Unterschied ist in der zwei-
ten Phase noch deutlicher ausgeprigt: im Falle einer Einigung ist M =,12 (s = 0,10), im
Falle keiner Einigung dagegen M = ,05 (s = 0,07): t(38) = 2,48; p(2-seitig) = ,02. In der
zweiten Phase zeigt sich aullerdem, dass Gruppen mit Einigung (M = ,25; s = 0,12) mehr
Raum fiir Organisatorisches in der Diskussion hatten als Gruppen ohne Einigung
M =,17;s=0,07): t =2,29; p(2-seitig) = ,03.

Zusitzlich korreliert die erzielte Punktzahl mit den Diskussionsanteilen. In der ersten
Phase handelt es sich um marginal signifikante Zusammenhiinge mit Uberzeugungsar-
beit (r = - ,30; p =,07) und Organisatorischem (r = ,31; p = ,05). In der zweiten Phase
handelt es sich um signifikante Zusammenhinge mit Praferenzen (r = - ,37; p =,02) und
Organisatorischem (r = ,35; p = ,03), sowie einem marginal signifikanten Zusammen-
hang mit Uberzeugungsarbeit (r = - ,31; p = ,05). Diese Zusammenhiinge bleiben auch

erhalten, wenn in Partialkorrelationen der Einfluss der Manipulation kontrolliert wird.
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3.3.3. Studie 2: Diskussion

3.3.3. 1. Zusammenfassung der Befunde
Die Einigungsrate ist mit 57,5% vergleichbar mit Studie 1. Wie schon zuvor bleibt sie

von der Manipulation unbeeinflusst. Erzielte Punktzahl und Ausschopfung des integra-
tiven Potentials fiihren in Studie 2 zu identischen Befunden, da nur eine Verhandlungs-
struktur verwendet wurde. Es stellt sich heraus, dass die Bedingung mit hochster Kom-
patibilitdt zu den hochsten Punktzahlen fiihrt. Das entspricht der genauen Umkehrung
der aufgestellten Hypothese. Zwar sind die Hinweise zum Teil nur schwach, aber der Be-
fund bleibt stabil, wenn Einigung mit beriicksichtigt wird. Auch wenn statt der Punkte
die Distanz zur Optimalldsung herangezogen wird, bleibt der Vorteil fiir hohe Kompati-
bilitdt bestehen. Damit wird die Kompatibilitidtshypothese (H2) von den objektiven Er-
gebnisvariablen nicht bestatigt.

Im Gegensatz dazu entspricht die eingeschitzte Kompatibilitdt der Interessen zum
Zwischenstand den Erwartungen. Dieser Befund kann als Manipulationscheck gelten.
Die Pbn haben tatséchlich ein unterschiedliches AusmaB an Ubereinstimmung in den
Teilverhandlungen bemerkt. Wie die Treatmenteffekte zeigen, fiihrt hohe Kompatibilitét
zu liberdurchschnittlichen Werten, niedrige Kompatibilitdt zu unterdurchschnittlichen.
Seltsam erscheint zundchst, dass Gruppen mit hoher Kompatibilitdt dennoch die Vorar-
beit am besten bewerten, die Gruppen im Plenum am schlechtesten. Wahrscheinlich ha-
ben sich die Pbn bei dieser Aufgabe nicht an dem Gesamtkonflikt orientiert, sondern an
dem Ausschnitt, den sie tatsdchlich bearbeiten konnten. Demnach hitten Gruppen im
Plenum ihre Einschédtzung in Bezug auf den Konflikt zwischen vier Parteien und tiber
sechs Themen hinweg abgegeben. Gruppen mit hoher Kompatibilitdt hatten sich dage-
gen auf einen Konflikt zwischen zwei Parteien und {iber zwei Themen bezogen. Bei glei-
cher Bearbeitungszeit wire dann eine vorteilhaftere Bewertung fiir den kleineren Kon-
fliktausschnitt zu erwarten.

Ebenfalls erwartungsgemaf ist der Stand der Einigkeit zum Zwischenstand. Die Vari-
anz zwischen den Positionen innerhalb einer Gruppe gibt an, wie grof3 die Diskrepanz
nach der ersten Phase ausgeprigt ist. Wie zu erwarten, fithrt hohe Kompatibilitit zu einer
groBBen Diskrepanz, niedrige Kompatibilitdt zu einer geringen Diskrepanz. Gleich nach
der Plenumsbedingung hat die niedrigste Kompatibilitidt auch die niedrigsten Mittelwer-
te. Die subjektiven Einschédtzungen zur geleisteten Vorarbeit weichen davon ab. Zum
Zwischenstand berichten die Pbn im Plenum von der geringsten Vorarbeit. Anscheinend
konnten aufgeteilte Gruppen groflere Bereiche des Konflikts behandeln. Das konnte be-

deuten, dass im Plenum mangelnde Moglichkeiten bestanden, sich vom einfachen Kom-
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promiss wegzubewegen. Darauf konnte der Vorteil dieser Bedingung bei der Varianz der
Positionen zuriickzufiihren sein.

Die Umsetzung der Vorarbeit zum Endstand zeigt aber auch, dass in der Plenumsbe-
dingung aus der Sicht der Pbn eine bessere Umsetzung stattgefunden hat als in allen Be-
dingungen mit Aufteilung. Wahrscheinlich haben sich die Pbn auf ihre Einschitzung
zum Zwischenstand bezogen. Wenn das Ausmal} der Vorarbeit in der ersten Phase be-
riicksichtigt wird, erscheint es naheliegend, dass die Plenumsbedingung gemessen daran
besser ausfillt.

Insgesamt ergibt sich ein inkonsistentes Bild. In der Bedingung mit hoher Kompatibi-
litdit miissen die Gruppen im Sinne der Aufgabenstellung in der zweiten Phase am
meisten autholen, da sie die grofite Diskrepanz zu einer Losung aufweisen. Auch scheint
ihre Représentation des Konflikts am weitesten von der objektiv gegebenen Struktur ent-
fernt zu sein. Die Kompensation dieses Nachteils gelingt ihnen in der zweiten Phase tat-
sdchlich so gut, dass sie die besten Ergebnisse erzielen. Dieser erkldrungsbediirftige
Punkt wird im nichsten Abschnitt wieder aufgegriffen.

Die eingeschitzte Komplexitdt zum Zwischenstand bietet leicht zu deutende Befun-
de. Die Dyaden mit dem geringsten Ausmal} an Konflikt (das hei3t mit hoher Kompati-
bilitdt) schitzen die Komplexitit am niedrigsten ein. Zumindest fiir diese Aufteilungsart
kann auch eine Uberlegenheit gegeniiber der Plenumsbedingung belegt werden. Im iibri-
gen zeigen alle Aufteilungsarten deskriptiv niedrigere Werte als die Plenumsbedingung.
Die Komplexitdtshypothese (H1) erhélt damit teilweise Bestitigung. Die Mittelwerte
steigen mit dem KonfliktausmaB3 an und erreichen in der Plenumsbedingung ihr Maxi-
mum. Zum Endstand ist der deutliche Unterschied zwischen Plenum und den anderen
Bedingungen auffallend. Fiir Gruppen, die in der ersten Phase aufgeteilt waren, steigen
die Werte an, am stdrksten bei hoher, am geringsten bei niedriger Kompatibilitét. Aller-
dings verweist nur der Anstieg vom Zwischen- zum Endstand darauf, dass hohe Kompa-
tibilitdt von Nachteil sein konnte. Die Werte zum Endstand allein betrachtet zeigen kaum
Unterschiede zwischen den Aufteilungsarten. Wie auch bei Studie 1 ist es fiir die Pbn
weniger komplex, von Anfang an im Plenum zu diskutieren. Der Ubergang von Dyaden
zum Plenum in der zweiten Phase bedeutet generell steigende Komplexitdt. Die hoheren
Anforderungen bei niedriger Kompatibilitit (im Vergleich zu den anderen Aufteilungsar-
ten) konnen diesen Nachteil zumindest ansatzweise ausgleichen.

In etwa spiegelbildlich zur Komplexitit gestaltet sich die verlaufsbezogene Zufrie-
denheit. Zum Zwischenstand sind die Pbn im Plenum am unzufriedensten, die mit hoher
Kompatibilitit am zufriedensten. Die Verdnderungen hin zum Endstand fallen unter-

schiedlich aus. Wihrend die Plenumsbedingung einen Anstieg verzeichnet, ist bei hoher
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Kompatibilitdt der Riickgang am stirksten. Dieser Ausgleich flihrt dazu, dass sich zum
Endstand keine Unterschiede mehr feststellen lassen. Wieder scheinen die Pbn in den
Bedingungen mit Aufteilung groere Schwierigkeiten in der zweiten Phase zu haben,
und wieder kann eine niedrige Kompatibilitit diesen Nachteil am besten kompensieren.

Bei der ergebnisbezogenen Zufriedenheit gibt es zundchst, ohne Beriicksichtigung
von Einigung, schwache Anzeichen fiir einen Vorteil bei hoher Kompatibilitdt. Mit Hin-
zunahme von Einigung in die Analyse zeichnet sich dieser Vorteil deutlicher ab. Dieser
Befund ist hypothesenkontrir, aber angesichts der tatsdchlichen Verhandlungsergebnisse
durchaus plausibel.

Die eingeschitzte Konfliktstirke setzt, zumindest deskriptiv, die Serie fort, die von
Komplexitit und Verlaufszufriedenheit begonnen wurde. Zum Zwischenstand erhélt der
Konflikt bei hoher Kompatibilitit die niedrigsten Einschitzungen, diese nehmen mit sin-
kender Kompatibilitit zu und sind im Plenum am stirksten ausgepragt. Umgekehrt sin-
ken die Werte zum Endstand im Plenum und bei niedriger Kompatibilitét ab, wihrend sie
bei hoherer Kompatibilitdt zunehmen. Diese Wechselwirkung fiigt sich zwar gut in das
bereits bestehende Bild, wird jedoch nicht signifikant.

Die Kompatibilititshypothese (H2) kann auch fiir die subjektiven Ergebnisvariablen
nicht bestétigt werden. Insgesamt fithrt hohe Kompatibilitit bei den meisten subjektiven
AVs zum Zwischenstand zu einer positiven Bewertung, die der Eingeschrianktheit des
Konflikts wéihrend der ersten Phase entspricht. Werden die Verdnderungen vom Zwi-
schen- zum Endstand betrachtet, zeigt sich ein deutlicher Nachteil. Hohe Kompatibilitét
zeigt immer die am stirksten negativ ausgepriagte Verdnderung der Werte. Allerdings
fiihrt dieser Nachteil nicht dazu, dass hohe Kompatibilitdt zum Endstand schlechter be-
wertet wird als die anderen Bedingungen.

Sowohl bei den objektiven als auch bei den subjektiven AVs ist niedrige Kompatibili-
tit von allen Bedingungen mit Aufteilung der Plenumsbedingung am néchsten. Das gilt
fiir den Zwischenstand, fiir den Endstand und fiir die Verdnderungen dazwischen glei-
chermaflen. Eine Ausnahme davon ist die Komplexitdt zum Endstand, was damit erklart
werden kann, dass das Hinzukommen weiterer Konfliktparteien immer als Zunahme von
Komplexitidt wahrgenommen wird. Eine andere Ausnahme ist die eingeschétzte Vorar-
beit zum Zwischenstand. Hier gibt es - leider schwache - Anzeichen, dass niedrige Kom-
patibilitdt in der ersten Phase Vorteile gegeniiber dem Plenum bieten konnte, da iiber
mehr Vorarbeit berichtet wird. Der Unterschied wird nur ohne die Korrektur des t-Wertes
signifikant, verfehlt aber nach der Korrektur knapp die marginale Signifikanz. Dabei
muss allerdings auch berticksichtigt werden, dass die Analyseeinheit die Gruppe ist und

damit die Analyse tendenziell konservativ ausfillt.
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Das eigens entwickelte Kategoriensystem soll abbilden, inwieweit die Gruppendis-
kussionen l6sungsforderliche oder -hinderliche Inhalte aufweisen. Tatsdchlich gehen Be-
mithungen zur Strukturierung und zur Koordination (zusammengefasst unter Organisato-
risches) mit hoheren Punktzahlen einher. Umgekehrt fallen die Punkte umso niedriger
aus, je mehr die Pbn versuchen, sich gegenseitig von ihren Positionen zu iiberzeugen und
aufeinander Druck auszuiiben (zusammengefasst unter Uberzeugungsarbeit). Vergleich-
bare Zusammenhénge bestehen mit der Wahrscheinlichkeit einer Einigung. Das lésst auf
eine substantielle Validitdt der Inhaltskategorien schliessen. Allerdings sind die Diskus-
sionsinhalte weitgehend unbeeinflusst von der experimentellen Manipulation und kon-
nen deshalb nur sehr eingeschrankt zur Erklarung der gefundenen Effekte herangezogen
werden. Tatsdchlich fithrt hochste Kompatibilitdt zu mehr aufgabenirrelevantem Smallt-
alk in der ersten Phase. Smalltalk selbst korreliert nicht mit der Punktzahl und héngt
auch nicht mit der Wahrscheinlichkeit einer Einigung zusammen. Das ist nicht verwun-
derlich, wenn beriicksichtigt wird, dass die Diskussionsanteile in zwei Bedingungen un-
ter 2% liegen und damit wahrscheinlich ein Bodeneffekt besteht. Gerade deshalb sind
aber die gefundenen Unterschiede nicht zu unterschétzen. Hochste Kompatibilitit liegt
immerhin zehn Prozentpunkte iiber dem Nulllevel der anderen Bedingungen. Festzuhal-
ten bleibt, dass die Gruppen mit den besten Ergebnissen sich im Vergleich mit den ande-
ren am haufigsten iiber Dinge ausgetauscht haben, die gar nichts mit der Verhandlung zu
tun hatten.

Die Einigung oder Nichteinigung in der Verhandlung hat auf die Befunde wenig Ein-
fluss. Kein Effekt verliert durch die Hinzunahme von Einigung in den Analysen seine
Signifikanz. Im Gegenteil: Bereits bestehende Effekte bei den Einschiatzungen zur Kom-
plexitdt und zur Umsetzung der Vorarbeit treten deutlicher hervor. Bei der ergebnisbezo-
genen Zufriedenheit fallt der Einfluss der Manipulation erst bei Beriicksichtigung von
Einigung signifikant aus. Wie schon bei Studie 1 konnte der Umstand einer Einigung ge-
rade bei Zufriedenheitsurteilen einen starken Effekt haben, da eine erfolgreich abge-
schlossene Verhandlung einen vollig anderen VergleichsmaBstab fiir das Zufriedenheits-
urteil bietet als eine gescheiterte Verhandlung. Allerdings kann diese Annahme nur fiir
das Ergebnis selbst gelten, da die verlaufsbezogene Zufriedenheit keine Zusammenhén-
ge mit Einigung aufweist. Dies gilt auch fiir die eingeschétzte Konfliktstirke. Beide Va-
riablen erfassen Aspekte der Verhandlung, die tatsédchlich unabhingig vom Umstand ei-
ner Einigung beurteilt werden kdnnen. Bei allen anderen AVs erweist sich Einigung als
signifikanter Pradiktor. Zugleich finden sich in keinem Fall Wechselwirkungen zwischen
Einigung und den Experimentalbedingungen. Das alles ldsst darauf schliessen, dass der

Einfluss von Einigung wie schon bei Studie 1 am besten analog zu einem Haupteffekt
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charakterisiert werden kann. Die Befunde behalten ihre Giiltigkeit unabhédngig von Eini-

gung. Dabei tiberlagert Einigung den Effekt der Manipulation nur in einem Fall.

3.3.3. 2. Weiterfiihrende Interpretation und Kritik
Es bleibt die Frage, warum sich zum Endstand der Verhandlung keine hypothesenkon-

formen Effekte zeigen. Zum Zwischenstand liegen Befunde vor, die die Hypothesen und
die theoretischen Uberlegungen allgemein stiitzen. Dariiber hinaus gibt es klare Anzei-
chen, dass hohe Kompatibilitit bei einer Gruppenaufteilung die schlechteste Vorberei-
tung fiir die zweite Phase bietet, wihrend niedrige Kompatibilitdt von allen Aufteilungs-
arten die beste Vorbereitung bietet. Dennoch stellt sich zum Endstand hohe Kompatibili-
tat insgesamt als die vorteilhafteste Bedingung heraus.

Dies alles legt den Schluss nahe, dass die Parteien in der Verhandlung gar nicht darauf
angewiesen waren, in der ersten Phase mdglichst viel Vorarbeit zu leisten. Damit wire in
dieser Studie eine der theoretischen Grundannahmen zur Wirkweise von Kompatibilitét
verletzt. Es erscheint auf den ersten Blick paradox, dass Gruppen, die in der ersten Halfte
der Interaktionszeit nachweislich auf unterschiedlich gro3e Ausschnitte des Konflikts fo-
kussieren, in der zweiten Hélfte davon unbeeinflusst sein sollten. Einfliisse gibt es durch-
aus, nur stehen sie in keinem Zusammenhang mit dem Ausmal der Vorarbeit, wie es fiir
die Kompatibilitdtshypothese konzeptualisiert wurde. Maximal mogliche Vorarbeit be-
zieht sich darauf, dass der Interessenkonflikt bei allen Themen besteht, dass Teillosun-
gen erzielt werden konnen, die bereits alle Themen umfassen und dass Ausgleichsstrate-
gien an allen Themen erprobt werden konnen. In der Teilgruppe sollten die Bedingungen
herrschen, die auch im Plenum herrschen, nur mit weniger Konfliktparteien.

Wie ldsst sich ohne inhaltliche Arbeit am Konflikt in der zweiten Phase eine gute Lo-
sung finden? Schon in Abschnitt 3.3.1.4. wurde angedeutet, dass die Verhandlungs-
struktur sehr einfach aufgebaut ist. Es gibt nur zwei Klassen von Themengewichten, was
dazu fiihrt, dass bei jedem Thema nur zwei verschiedene Gewichtungen auftreten kon-
nen. Zwischen zwei Parteien kann der gesamte Interessenkonflikt aus vier Bausteinen
konstruiert werden: beide haben gleichgerichtete Interessen entweder mit Gewichtung a
oder Gewichtung b; oder beide haben entgegengesetzte Interessen entweder im Verhalt-
nis a : b oder im Verhéltnis b : a. Dadurch werden die Verhandlungsthemen annéhernd

austauschbar. Tatsdchlich konnen aus der Struktur mehrere Themen paarweise herausge-



Studie 2: Diskussion 125

nommen werden, die fiir sich eine ausgewogene, integrative Losung ermdglichen.
Abbildung 5 verdeutlicht diese Eigenschaft.

Rolle EU-Beitritt Mobil Okosteuer Ein- Polizei- Lohnfort-
2010 blrgerung | stellen zahlung

Die +28 | +28 | +28 | -11 - 11 -11

Weilden

Die -11 -11 -11 +28 | +28 | +28

Blauen

Die -11 +28 | -11 +28 | -11 + 28

Anderen

Die Mitte | +28 | -11 | +28 | -11 | +28 | -11

A A
A A
A A

Abbildung 5: Grundstruktur des Verhandlungsspiels Mondarien (Anordnung wie in
Version 1). Die Pfeile heben Themenpakete hervor, die sich fiir eine ausgewogene,
integrative Losung unabhdngig von der restlichen Verhandlung anbieten.

Zwar wurde durch die Konstruktion von zwei Versionen mit minimalen Abweichungen
zwischen den Gewichten versucht, einem vereinfachten Zugang zur Verhandlung entge-
genzuwirken. Dennoch zerfallen die Themen nach wie vor offensichtlich in zwei Klas-
sen.

Im néchsten Schritt ist zu kldren, wie es zu dem Vorteil der Aufteilung mit hoher
Kompatibilitdt kommt. Zum einen kdnnten sich unter hoher Kompatibilitit bereits in der
ersten Phase ein giinstiges Gruppenklima und eine positive Arbeitsatmosphére gebildet
haben. Der zu verhandelnde Konflikt erschien vergleichsweise einfach zu bewiltigen,
was sich in den niedrigen Komplexitétsurteilen niederschlégt. Zudem hatten die Pbn so-
gar ausreichend Zeit, sich noch iiber andere Themen vollig aullerhalb des Verhandlungs-
kontextes zu unterhalten. Dies konnte die Sympathie zwischen den Parteien gestérkt ha-
ben. In der zweiten Phase wére es den Pbn auf dieser Basis dann leichter gefallen, sich
auf eine gemeinsame Losung zu verstindigen. Auf diese Weise profitieren sie von einer
Vorarbeit ganz anderer Art. Dieser Effekt konnte nicht auftreten, wenn die Verhandlung
weniger offensichtliche Mdglichkeiten fiir Ausgleichsstrategien bieten wiirde. Dann soll-
te sich vielmehr die fehlende inhaltliche Vorarbeit bemerkbar machen.
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Zum anderen konnte hohe Kompatibilitdt sogar zu einem unvorhergesehenen
Ubungseffekt beigetragen haben. Die Verhandlung konzentrierte sich fiir die Pbn in die-
ser Bedingung wéhrend der ersten Phase auf nur zwei Themen. Diese Themen tragen be-
reits ein integratives Potential. Aus Tabelle 27 und Tabelle 28 ldsst sich entnehmen, dass
beide Themen einen Ausgleich zulassen, der zu einer lokal begrenzten Optimallosung
fithrt. Dadurch werden die Pbn stirker an eine gute Losungsstrategie hingefiihrt als in
den anderen Bedingungen. Durch den einfachen Aufbau der Struktur kénnen die Pbn die
einmal gefundene Ausgleichsstrategie problemlos auf andere Bereiche der Verhandlung
anwenden. Wieder miisste sich der Vorteil von hoher Kompatibilitit in einen Nachteil
verkehren, wenn die Struktur einen einfachen Transfer auf andere Themen verbieten
wiirde.

AbschlieBend konnen aber auch Teile von Studie 2 trotz allen Erklarungsbedarfs als
gelungen bezeichnet werden. Kompatibilitéit hat als Faktor starke Auswirkungen darauf,
wie die Verhandlung in der Aufteilungsphase wahrgenommen wird. Diese Auswirkun-
gen reichen von subjektiven Einschédtzungen sogar bis zu den objektiv bestimmbaren
Diskussionsinhalten. Zum Zwischenstand bietet sich ein Bild, das plausible Effekte der
Gruppenaufteilung zeigt und in Teilen die Komplexititshypothese stiitzt. Fiir die uner-
warteten Befunde zum Endstand konnten Erklarungen angeboten werden, die auf Details
im Aufbau des experimentellen Spiels eingehen. In der folgenden Studie sollen genau

diese Vermutungen iiberpriift werden.

3.4. Studie 3: Mondarien modifiziert

In Studie 3 wird die Konfliktstruktur aus Studie 2 mit einer modifizierten Struktur vergli-
chen, die keine vereinfachenden Strategien zuldsst. Beide Strukturen werden unter zwei
verschiedenen Arten von Aufteilung verhandelt, so dass wieder verschiedene Kompati-
bilitétsgrade realisiert werden kdnnen. Ziel ist eine Uberpriifung der Annahmen, die post
hoc in Studie 2 zur Erklarung der hypothesenkontriaren Befunde angeboten wurden. Im
Rahmen des Dissertationsprojektes wurde Studie 3 als Diplomarbeit von Dipl.-Psych.
Georg Schellhorn durchgefiihrt (Schellhorn, 2005). Fiir die vorliegende Arbeit werden
die Darstellung der Studie, sowie Analysen und Interpretationen der Daten gesondert
von der Diplomarbeit vorgenommen. Etwaige Fehler und Missdeutungen sind darum al-
lein dem Autor der vorliegenden Arbeit anzulasten.

Die modifizierte Verhandlung soll gewéhrleisten, dass die Parteien auf ihre Vorarbeit

aus der ersten Phase zuriickgreifen miissen, um in der zweiten Phase ein gutes Ergebnis,
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in Bezug auf die objektive Einigung und die subjektive Bewertung, zu erzielen. In
Abschnitt 3.3.3.2. wurden die Befunde aus Studie 2 vor allem darauf zuriickgefiihrt,
dass in der Auszahlungstabelle nur zwei verschiedene Zahlenwerte verwendet wurden.
Dazu kommt der ausgewogene und offensichtlich regelhafte Aufbau der Struktur. Da-
durch bestand die Mdglichkeit, die Themen zu biindeln und als zwei Pakete zu verhan-
deln. Zusétzlich war es moglich, einmal gefundene Ausgleichsstrategien problemlos auf
andere Themen der Verhandlung anzuwenden. Schliesslich konnten auch verschiedene
lokale Optimallosungen erzielt werden, da die Themen fiir einen integrativen Ausgleich
auf mehrfache Weise kombiniert werden konnten.

Diese Eigenschaften lassen sich autheben, indem eine groflere Variation von Gewich-
ten bei der Konstruktion eingesetzt wird. Die eigentliche Interessenkonstellation und ins-
besondere die Stirke des Interessenkonflikts bleiben davon unberiihrt. Auch die Kompa-
tibilitdt bei verschiedenen Arten der Gruppenaufteilung verdndert sich nicht. Der deut-
lich sichtbare Unterschied besteht darin, die Parteien mit mehr als zwei Zahlenwerten zu
konfrontieren. Variationen dieser Art sollen im folgenden unter dem Konzept der Salienz
behandelt werden.

Salienz bezieht sich darauf, wie leicht integrative Losungen zu finden sind, wie offen-
sichtlich sich konkrete Ausgleichsstrategien zwischen Themen anbieten und wie flexibel
diese Strategien auf verschiedene Ausschnitte der Verhandlung anwendbar sind. Dabei
geht es nicht um eine subjektive Salienz auf Seiten der Parteien. Ob diese bewusst und
gezielt den einfachen Aufbau einer Verhandlungsaufgabe zu nutzen wissen, oder ob sie
ohne Analyseaufwand auf dem Weg des geringsten Widerstandes zu einer guten Losung
gelangen, ist fiir das Ergebnis ohne Belang. Salienz muss sich deshalb auf ein Urteil be-
ziehen, dass auf einer unabhéngigen Betrachtung der vollstdndigen Verhandlungsstruktur

fuBt, wie zum Beispiel auf der Analyse in Abschnitt 3.3.3.2..

3.4.1. Studie 3: Methode

3.4.1.1. Unabhdingige Variablen (UVs)
Zwei Faktoren werden manipuliert: Salienz und Kompatibilitdt. Salienz ist entweder

hoch oder niedrig ausgeprigt. Bei hoher Auspriagung werden die Themen der Verhand-
lung nur auf zwei verschiedene Arten gewichtet. Bei niedriger Auspriagung treten dage-
gen sechs verschiedene Themengewichtungen auf. Kompatibilitit, das heiBt eine Uber-
einstimmung von Interessen, liegt entweder bei keinem der sechs Themen vor (niedrige
Auspriagung) oder bei vier der sechs Themen (hohe Auspriagung). Damit ergibt sich ein

2x2-Design. Auf eine Plenumsbedingung ohne Aufteilung wird verzichtet. Studie 3 ist
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als Ergénzung zu Studie 2 konzipiert und soll Unterschiede zwischen Kompatibilitéts-
graden aufklaren. Diese kommen erst durch Gruppenaufteilung zustande. Eine Plenums-
bedingung entspricht einer Kontrollgruppe und gibt Aufschluss iiber die Wirksamkeit

der Intervention. Diese Frage wird erst wieder in Studie 4 aufgegriffen werden.

3.4.1.2. Abhdingige Variablen (AVs)
Wie in den vorigen Studien fallen die Einigungsrate, die Punktzahl und die Distanz zur

Optimallosung unter die objektiven Ergebnisvariablen. Auch die subjektiven Malle zur
Komplexitit, zur Zufriedenheit, zur Konfliktstirke und zur Umsetzung der Vorarbeit
werden beibehalten. Zusitzlich wird wieder die Einstellung zu den anderen Partnern auf-
genommen, deren Erfassung bereits in Studie 1 versucht wurde. Das neunstufige Skalen-

format aus den vorigen Studien wird beibehalten.

3.4.1.3. Szenario und Verhandlungsstruktur
Das Szenario wird unverandert aus Studie 2 iibernommen. Nur die Auszahlungstabellen

enthalten abgednderte Werte. Im Falle von hoher Salienz handelt es sich dabei um zwei
der Themengewichtungen aus Studie 2, ohne die zusitzlich hinzugefiigten Variationen
der Gewichtungen (vgl. Abschnitt 3.3.1.4.). Damit treten in der Struktur mit hoher Sali-
enz nur Themen mit eindeutig hoher oder niedriger Wichtigkeit auf. Die Struktur mit
niedriger Salienz entsteht durch eine stirkere Auffacherung der Gewichtungen um die
Durchschnittswerte herum. Tabelle 42 und Tabelle 43 zeigen die vollstindigen Interes-

senkonstellationen.



Ijj;lzelzll:aél‘izente Version des modifizierten Verhandlungsspiels Mondarien, Studie 3 (Aufgabe vom Typ 1)

Rolle Polizeistellen | Lohnfortzahlung Okosteuer Einbiirgerung EU-Beitritt Mobil 2010
(Anzahl) (Prozent) (Prozent) (Probezeit) (Jahr) (Geldsumme)

Die Weillen + 30 200 + 30 95% + 30 8% -12 4 Jahre | -12 2008 -12 1,6 Mrd.

Die Blauen -12 1000 -12 75% -12 0% +30 8Jahre | +30 2012 +30 0,8 Mrd.

Die Anderen +30 200 -12 75% +30 8% -12  4Jahre | +30 2012 -12 1,6 Mrd.

Die Mitte -12 1000 | +30 95% -12 0% +30 8Jahre | -12 2008 +30 0,8 Mrd.

Anmerkungen: Die Spalten bezeichnen die Verhandlungsthemen. In den Zellen steht die Richtung der Interessen, die Gewichtung des

Themas und die Bezeichnung der besten Losungsoption. Weitere Erkldarungen finden sich im Text.

]Fffa;zgilflz'egjleiente Version des modifizierten Verhandlungsspiels Mondarien, Studie 3 (Aufgabe vom Typ 1)

Rolle Polizeistellen | Lohnfortzahlung Okosteuer Einbiirgerung EU-Beitritt Mobil 2010
(Anzahl) (Prozent) (Prozent) (Probezeit) (Jahr) (Geldsumme)

Die Weillen + 36 200 + 30 95% +24 8% -18 4 Jahre | -12 2008 -6 1,6 Mrd.

Die Blauen -18 1000 -12 75% -6 0% +36 8Jahre | +30 2012 +24 0,8 Mrd.

Die Anderen +24 200 -12 75% + 36 8% -6  4Jahre | +30 2012 -18 1,6 Mrd.

Die Mitte -6 1000 + 30 95% -18 0% +24 8Jahre | -12 2008 +36 0,8 Mrd.

Anmerkungen: wie in Tabelle 42.

6¢Cl



130 Studie 3: Mondarien modifiziert

Auf die Verwendung von jeweils zwei parallelen Versionen wie in Studie 2 wird verzich-
tet, da sich bei der niedrig salienten Struktur dadurch zusitzliche Komplikationen erge-
ben wiirden. Der Grundgedanke besteht darin, durch leichte Abweichungen der Gewich-
tungen von den Ausgangswerten Symmetriestorungen herbeizufiihren. In Studie 2 wur-
den parallele Versionen erzeugt, bei denen immer im Durchschnitt wieder die
Ausgangswerte auftreten. Die niedrig saliente Struktur kann als eine Fortfithrung dieser
Technik angesehen werden. Der zweit- und der flinfthochste Zahlenwert bei niedriger
Salienz sind identisch mit den Werten fiir hohe Salienz. Die anderen Werte sind in
gleichbleibenden Abstinden um diese Ausgangswerte angeordnet. Anders als in Studie
2, in der eine Einteilung der Themen nach wichtig und unwichtig aufrecht erhalten wer-
den sollte, geht es hier im Gegenteil darum, Themenklassen vollig unkenntlich zu ma-
chen. Damit sind hoch und niedrig saliente Strukturen bereits Parallelversionen. Die ein-
zige Moglichkeit, eine unveridnderte Originalstruktur aus Studie 2 zu {ibernehmen, be-
stinde darin, willkiirlich eine der beiden vorhandenen Versionen auszuwéhlen und
darauf aufbauend eine niedrig saliente Version zu konstruieren. Das Problem lésst sich
natiirlich 16sen, indem mehr als nur zwei Strukturen miteinander verglichen werden, was
aber den Durchfiihrungsaufwand entsprechend schnell anwachsen lasst.

Niedrige Salienz eliminiert alle Kritikpunkte, die bei hoher Salienz bereits aufgetre-
ten sind. Die Themen lassen sich nicht mehr in zwei Klassen einteilen, sondern erschei-
nen eigenstindig. Es gibt weniger Moglichkeiten, fiir einzelne Teilstlicke eine ausgewo-
gene integrative Losung zu finden. Wéhrend es bei hoher Salienz drei mogliche Paarbil-
dungen gibt, ist es bei niedriger Salienz nur noch eine (fiir eine Veranschaulichung dieses
Gedankens siche Abbildung 5 in der Diskussion zu Studie 2). Damit ist zugleich die
Ausgleichsstrategie, die bei einer hoch kompatiblen Aufteilung gefunden werden kann,
nicht mehr ohne weiteres auf die anderen Themen iibertragbar.

Nach wie vor gibt es drei Moglichkeiten der Gruppenaufteilung. In Studie 3 wird die
niedrigste Auspragung von Kompatibilitit (die Kombination aus Partei 1 und Partei 2)
mit der hochsten Auspriagung (der Kombination von Partei 1 und Partei 3) verglichen.
Nach wie vor gilt die strukturelle Vergleichbarkeit der zwei dyadischen Verhandlungen,
die durch eine Gruppenaufteilung entstehen. Insgesamt sind Minimallosung, Maximallo-
sung, Kompromisslosung und Optimallésung bei hoher und niedriger Salienz fiir alle
Gruppenmitglieder in der Punktzahl identisch.

3.4.1.4. Vorgehensweise
Das Schema aus Tabelle 13 und die Ausfiihrungen zur Vorgehensweise bei Studie 2 in

Abschnitt 3.3.1.6. haben weiter Giiltigkeit. Die Gruppen wurden geschlechtshomogen
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gehalten. Der Test auf Tippgeschwindigkeit hat sich bereits in zwei Studien als nicht not-
wendig erwiesen. Die gewonnenen Daten stehen in keinem Zusammenhang mit den an-
deren bisher erhobenen Variablen. Da der Test einen zusitzlichen Durchfiihrungsauf-
wand bedeutet, wurde er aus dem Ablauf entfernt. Um dennoch die Moglichkeit zu ha-
ben, in Einzelfdllen Schwierigkeiten im Umgang mit der Technik nachweisen zu konnen,
wurde die Abfrage der demographischen Daten um ein Item erginzt, bei dem die Pbn
ihre Vertrautheit mit Chat-Umgebungen im iiblichen Skalenformat angeben sollten. In-
struktion und Auszahlungstabelle lagen in gedruckter Form vor. Sdmtliche Eingaben
wurden am Computer vorgenommen.

Die Vorstellungsrunde wurde beibehalten, jedoch auf drei Minuten beschrinkt. Diese
Dauer hatte sich bei Studie 2 als vollig ausreichend erwiesen. An der Instruktion wurde
nichts verdndert. Nach wie vor sollte in der Vorstellungsrunde noch keine inhaltliche
Verhandlung stattfinden.

Die erste Verhandlungsphase dauerte 20 Minuten und bestand immer aus zwei paral-
lel verlaufenden Verhandlungen in Dyaden. Die zweite Phase war auf maximal 20 Minu-
ten im Plenum begrenzt. Die Zeiten fiir beide Phasen sind also mit denen aus Studie 2
identisch. Konnten sich die Parteien in der zweiten Phase nicht einig werden, wurden sie
wieder zu einer abschlieBenden Angebotsabgabe aufgefordert. Insgesamt ergeben sich
maximal 43 Minuten Interaktionszeit. Durch die Kiirzungen und Straffungen sinkt die

Durchfiihrungsdauer geringfiigig auf 65 bis 80 Minuten pro Gruppe.

3.4.1.5. Hypothesen
Studie 3 ist als Weiterfiihrung von Studie 2 konzipiert und soll nicht unmittelbar der

Uberpriifung der zentralen Hypothesen dienen. Tatséichlich kann mit dem Design nur ein
Teil der Kompatibilititshypothese liberpriift werden. Niedrige Kompatibilitét soll zu den
besseren Verhandlungsergebnissen fiithren als hohe. Allerdings ist diese Aussage unvoll-
standig und muss fiir Studie 3 um die moderierende Wirkung des Faktors Salienz ergidnzt

werden:

HI: Bei niedriger Salienz fiihrt niedrige Kompatibilitit zu besseren Verhandlungser-
gebnissen als hohe. Bei hoher Salienz dagegen fiihrt hohe Kompatibilitit zu besseren

Ergebnissen als niedrige.

Der zweite Teil von H1 bedeutet eine Replizierung der Befunde von Studie 2. Weiter
sind eine Reihe von bereits beobachteten Effekten bei dem Vergleich von Zwischen- und
Endstand zu erwarten, so zum Beispiel die Zunahme der wahrgenommenen Komplexitét

nach der zweiten Phase oder die Verdnderung in der verlaufsbezogenen Zufriedenheit.
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Da diese Effekte jedoch nicht mit dem zentralen Anliegen von Studie 3 in Verbindung

stehen, werden zu ihnen keine gesonderten Hypothesen aufgestellt.

3.4.1.6. Stichprobe
Die Stichprobe setzte sich aus 176 Studierenden verschiedener Fiacher zusammen. Dar-

aus ergeben sich 44 Tetraden. Alle Gruppen erbrachten Daten, die in die Auswertung
aufgenommen werden konnten. Nur bei einem Pb fiihrten technische Probleme in dem
Abfrageteil nach der Verhandlung zu einem Datenverlust. Darum werden in der Auswer-
tung zwar 44 Gruppen, aber nur 175 Individuen beriicksichtigt. Der Altersdurchschnitt
betrug 24,3 Jahre, der Frauenanteil lag bei 54%. Die Gruppen verteilen sich gleichmafBig
auf die vier Bedingungen. In jeder Zelle des Designs befinden sich elf Gruppen, davon
fiinf mit ménnlichen und sechs mit weiblichen Mitgliedern. Studierende der Psychologie
bekamen die Teilnahme als Teil einer Priifungsvoraussetzung bescheinigt. Studierende
anderer Facher erhielten 12 Euro als Vergiitung. Es wurde darauf geachtet, dass keine

Zelle einen iiberproportionalen Anteil an Studierenden der Psychologie enthielt.

3.4.2. Studie 3: Ergebnisse

Im folgenden sind die Kodierungen der Faktoren fiir die Regressionsanalysen angege-
ben. In Klammern stehen die Kurzbezeichnungen der Faktorstufen.

Niedrige Kompatibilitit ("0 Themen") ist kodiert mit 0.

Hohe Kompatibilitit ("4 Themen") ist kodiert mit 1.

Niedrige Salienz ist kodiert mit 0.

Hohe Salienz ist kodiert mit 1.

Abschluss der Verhandlung ohne Einigung ("keine Einigung") ist kodiert mit 0.

Abschluss der Verhandlung mit Einigung ("Einigung") ist kodiert mit 1.

Werden Individualdaten gemittelt, so wird die Gruppe, von der nur die Daten von drei
Mitgliedern vorliegen, wie eine Triade behandelt.

Um H1 gezielt zu tlberpriifen, wird ein Kontrast berechnet, bei dem die Differenz
(niedrige Salienz / niedrige Kompatibilitdt) minus (niedrige Salienz / hohe Kompatibili-
tat) gegen die Differenz (hohe Salienz / niedrige Kompatibilitit) minus (hohe Salienz /
hohe Kompatibilitét) getestet wird. Der Kontrast wird im Falle einer iiberkreuzten Inter-
aktion maximal, im Fall von reinen Haupteffekten oder Nulleffekten minimal. Da aus der
Klasse aller mdglichen Interaktionsformen keine weiteren Kontraste getestet werden,
kann auf eine Angleichung des Signifikanzniveaus verzichtet werden. Der Kontrasttest

wird flir alle Endstandsvariablen durchgefiihrt.
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Ein Test auf geschlechtsspezifische Effekte zeigt bei mehreren AVs Unterschiede
zwischen Frauen- und Minnergruppen. Frauen zeigen sowohl zum Zwischenstand
(M =13,66; s =7,11) als auch zum Endstand (M = 16,18; s = 8,80) hohere Einschitzun-
gen der Komplexitdt als Méanner (zum Zwischenstand M = 10,96; s = 8,35; zum End-
stand M = 12,65; s = §,48). Zum Zwischenstand ist t(173) = 2,31 (p = ,02), zum End-
stand ist t(173) = 2,63 (p <,01). Weiter schitzen Frauengruppen (M = 8,76; s = 3,80) das
Ausmal} der Vorarbeit in der ersten Phase niedriger ein als Méannergruppen (M = 11,32;
s =3,73; t(42) = - 2,24; p = ,03). Da fiir das AusmalB der Vorarbeit Abhingigkeit der Da-
ten angenommen werden muss, erfolgt der Test auf Gruppenebene. Aullerdem berichten
Frauen (M = 4,89; s = 2,55) zum Endstand von einer hheren Konfliktstiarke als Manner
(M =3,73; s=2,90). Da Varianzheterogenitit vorliegt (F = 6,50; p =,01), wird ein modi-
fizierter t-Test eingesetzt: t(154,42) = 2,76; p < ,01. SchlieBlich ist auch die Distanz zur
Optimallosung fiir Frauen (M = 10,04; s = 2,68) hoher als fiir Manner (M = 6,18;
s =4,72). Es liegt wieder Varianzheterogenitit (F = 14,38; p <,01) vor, so dass der modi-
fizierte t-Test gewahlt wird: t(28,87) = 3,25; p <,01.

Unterschiede zwischen den Geschlechtern miissen keine Beeintrdchtigung bei der
Datenanalyse sein. Das Verhiltnis zwischen Frauen und Ménnern ist im experimentellen
Design ausbalanciert. Allerdings ist darauf zu achten, ob Wechselwirkungen zwischen
den Faktoren und dem Geschlecht bestehen. Dazu wird Geschlecht als dritter Faktor in
eine ANOVA aufgenommen. Mit einer Ausnahme liegen alle Wechselwirkungen mit
dem Geschlecht aullerhalb der marginalen Signifikanz. Fiir die Konfliktstdrke zum End-
stand zeigt sich eine Interaktion von Geschlecht mit Kompatibilitit: F(1, 167) = 9,24;

p <,01. Darauf wird bei den weiteren Analysen zur Konfliktstirke eingegangen.

3.4.2. 1. Einigungsrate
Es einigten sich 16 von 44 oder 36,4% aller Gruppen. Wie in Studie 1 wird auf Kontin-

genz der Faktoren gepriift. Angesichts der teilweise sehr geringen Zellenbesetzungen,
wird jedoch anstatt eines X2 der exakte Fisher-Yates-Test verwendet. Da sich deskriptiv
Anzeichen fiir die vorhergesagte Interaktionsform finden, kann der Test 1-seitig berech-
net werden. Tabelle 44 zeigt, dass hohe Salienz bei hoher Kompatibilitidt und niedrige
Salienz bei niedriger Kompatibilitit jeweils eine hohere Einigungsrate bewirken. Mit

p =,07 im Fisher-Yates-Test fillt die Interaktion marginal signifikant aus.?

2 Ein 1-seitiger )(2 -Test mit Kontinuititskorrektur fithrt ebenfalls zu p = ,07. Es kdnnte eingewendet
werden, wegen der niedrigen Einigungsrate sei statt der Einigung Nichteinigung zu analysieren. Werden die
Haufigkeiten der Nichteinigung herangezogen, erscheint die Anwendung eines X “ -Tests vertretbar. Zum
einen ist es jedoch inhaltlich sinnvoller Einigung zu betrachten, da diese den gewiinschten Effekt darstellt.
Zum anderen erweist sich der )(2 fiir die Verteilung von Nichteinigung als nicht signifikant.
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Tabelle 44
Einigungsrate, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen  Gesamt
hoch 2/9 6/5 8/14
niedrig 6/5 2/9 8/14
Gesamt 8/ 14 8/14 16 /28

Anmerkungen: Die erste Zahl bezeichnet die Anzahl der Gruppen, die sich geeinigt ha-
ben, die zweite die Anzahl der Gruppen, die sich nicht geeinigt haben.

3.4.2.2. Erzielte Punktzahl
Punktzahl und Ausschopfung des integrativen Potentials fiihren wie bei Studie 2 zu iden-

tischen Befunden. Hohe und niedrige Salienz stehen zwar fiir zwei unterschiedliche
Konfliktstrukturen, doch die Gewichtung der Themen in beiden Strukturen ist im Durch-
schnitt identisch. Dadurch bleiben auch Minimal-, Maximal-, Kompromiss- und Opti-
mallosungen vergleichbar. Die Mittelwerte flir die Punktzahl finden sich in der folgen-
den Tabelle 45.

Tabelle 45
Erzielte Punktzahl, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch 1496,73 1536,55 1516,64
96,28 172,91 138,08
11 11 22
niedrig 1715,46 1552,91 1634,18
190,24 201,98 208,76
11 11 22
Gesamt 1606,09 1544,73 1575,41
184,87 183,67 184,74
22 22 44

Anmerkungen: Der oberste Zellenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardab-

weichung und Zellenbesetzung.
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Zur besseren Vergleichbarkeit mit den anderen Studien sind in Tabelle 46 die Werte fiir

die prozentuale Ausschdpfung des integrativen Potentials angegeben.

Tabelle 46
Prozentuale Ausschopfung des integrativen Potentials, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch -3,54 5,68 1,07
22,29 40,03 31,96
11 11 22
niedrig 47,10 9,47 28,28
44,04 46,75 48,32
11 11 22
Gesamt 21,78 7,58 14,68
42,79 42,52 42,76
22 22 44

Anmerkungen: Die Werte geben an, wie weit die Gruppen {iber einen einfachen Kompro-
miss hinausgekommen sind. 100% bedeuten die Optimallosung. Der oberste Zellenwert
ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Niedrige Salienz fiihrt zu besseren Ergebnissen: F(1, 40) = 5,23; p = ,03. Eine marginal
signifikante Interaktion (F(1, 40) = 3,88; p = ,06) zeigt weiter, dass dieser Vorteil vor al-
lem durch die Kombination von niedriger Salienz mit niedriger Kompatibilitét hervorge-

rufen wird. Zudem deutet sich eine tiberkreuzte Form der Interaktion an, die von dem si-
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gnifikanten Kontrasttest bestitigt wird: Kontrast = 202,36; SE = 102,76; t(40) = 1,97,
p =,03. Zur Veranschaulichung dient Abbildung 6.
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Abbildung 6: Ausschopfung des integrativen Potentials in Prozent, Studie 3.

Im Regressionsmodell mit Einigung geht die Interaktion verloren. Der Einfluss von Sali-
enz bleibt jedoch bestehen (b = 135,36; SE =59,58; B =,37;,t=2,27; p =,03) und Eini-
gung selbst erhilt ein signifikantes Gewicht: b = 229,25; SE = 45,44; 3 = ,60; t = 5,05;
p <.,01. Im Falle einer Einigung ist auch die Punktzahl hoher, wie sich am Vorzeichen
des Koeffizienten ablesen ldsst. Im Regressionsmodell mit Interaktionen wird als einzi-
ger Pradiktor die Wechselwirkung zwischen Einigung und Salienz signifikant:
b =246,53; SE = 120,76; B =,52; t=2,04; p =,05. Eine genauere Betrachtung der Mit-
telwerte in Tabelle 47 zeigt, dass der Vorteil der Bedingungen mit niedriger Salienz sich
vor allem dann auswirken kann, wenn eine Einigung erzielt wurde. Ohne Einigung fallt

der Effekt der Salienz deutlich schwicher aus. Weiter wird nochmals verdeutlicht, dass
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sich Gruppen ohne Einigung an schlechtere Losungen angenéhert haben als Gruppen mit
Einigung.
Tabelle 47

Verdeutlichung der Wechselwirkung zwischen Salienz und Einigung bei der erzielten
Punktzahl, Studie 3

Einigung
Salienz ja nein Gesamt
hoch 1593,00 1473,00 1516,64
160,710 106,08 138,08
8 14 22
niedrig 1858,50 1506,00 1634,18
152,66 95,86 208,76
8 14 22
Gesamt 1725,75 1489,50 1575,41
204,27 100,62 184,74
16 28 44

Anmerkungen: Der oberste Zellenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardab-
weichung und Zellenbesetzung.

3.4.2.3. Ergebnisprofil
Niedrige Salienz fiihrt zu einem geringeren Abstand zur Optimallésung (F(1, 40) =4,01;

p =,05) als hohe, was durch eine Wechselwirkung erklart werden kann (F(1, 40) = 3,71;
p =,06): Bei niedriger Kompatibilitit fiihrt niedrige Salienz zu den besten, hohe Salienz
zu den schlechtesten Werten. Allerdings erreichen beide Effekte nur eine marginale Sig-
nifikanz, im Gegensatz zum Kontrasttest, der die Interaktionsform bestétigt: Kontrast = -
4,59; SE = 2,38; t(40) = - 1,93; p =,03. Die Mittelwerte konnen Tabelle 48 entnommen

werden.
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Tabelle 48
Distanz zur Optimallosung, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch 11,00 7,96 9,48
1,29 4,32 3,48
11 11 22
niedrig 6,32 7,86 7,09
5,12 4,01 4,56
11 11 22
Gesamt 8,60 791 8,28
4,36 4,06 4,18
22 22 44

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Distanz. Der oberste Zellenwert ist der Mit-
telwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Im Regressionsmodell mit Einigung bleibt neben der Einigung (b = - 3,02; SE = 1,27,
B =-,35 t=-2,39; p=,02) Salienz als signifikanter Pradiktor bestehen (b = - 3,58;
SE =1,66; B =-,43;t=-2,16; p=,04). Das erweiterte Modell mit Interaktionen enthalt
Kompatibilitdt (b = - 4,08; SE =1,69; B =-,49; t=-2,41; p =,02) und die Wechselwir-
kung zwischen Einigung und Salienz (b = - 8,52; SE = 3,00; B = - 0,80; t = - 2,84;
p <,01) als signifikante Priadiktoren. Es deutet sich an, dass niedrige Kompatibilitét ins-
gesamt zu schlechteren Ergebnissen fiihrt (das Vorzeichen des Koeffizienten ist zu be-
achten), doch tritt dieser Effekt in keiner anderen Analyse auf. Die Wechselwirkung
gleicht der unter Abschnitt 3.4.2.2. und ist durch die Mittelwerte in Tabelle 49 wieder-
gegeben.

Wieder sind es die Bedingungen mit niedriger Salienz, die in Abhéngigkeit von Eini-
gung zu unterschiedlichen Ergebnissen fithren. Gruppen mit Einigung haben bei niedri-
ger Salienz auch die besseren Losungen gefunden wihrend sich Gruppen ohne Einigung

auf schlechtere Losungen hin bewegt haben.
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Tabelle 49
Verdeutlichung der Wechselwirkung zwischen Salienz und Einigung bei der Distanz zur
Optimallésung, Studie 3

Einigung
Salienz ja nein Gesamt
hoch 9,75 9,32 9,48
4,46 2,95 3,48
8 14 22
niedrig 2,38 9,79 7,09
4,24 1,53 4,56
8 14 22
Gesamt 6,06 9,55 8,28
5,67 2,32 4,18
16 28 44

Anmerkungen: Der oberste Zellenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardab-
weichung und Zellenbesetzung.

3.4.2.4. Manipulationscheck: Wahrgenommene Kompatibilitdit
nach Phase 1
Die beiden Items "Unsere Interessen ergidnzen sich an vielen Stellen." und "Mein Ver-

handlungspartner hat bei vielen Themen von mir abweichende Interessen." wurden ent-
sprechend umkodiert zu einer Skala verrechnet (r = ,78; a = ,88). Ein weiteres Item
"Unsere Interessen lassen sich nicht miteinander in Einklang bringen." wurde ausge-
schlossen, da es die interne Konsistenz deutlich senkte (auf a =,75) und geringer mit
dem Rest der Skala korrelierte (r = ,37). Anzeichen fiir Abhingigkeit der Daten liegen
nicht vor. In Tabelle 50 sind die Werte auf Individualebene angegeben.

In der ANOVA wird allein der Haupteffekt fiir Kompatibilitidt signifikant:
F(1,171)=361,86; p <,01. Die Einschidtzung nach Phase 1 deckt sich folglich mit der

tatsdchlich vorliegenden Kompatibilitit.
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Tabelle 50
Einschdtzung der Kompatibilitit zum Zwischenstand, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch 2,95 13,11 8,03
3,38 2,65 5,93
44 44 88
niedrig 3,65 12,27 8,01
4,14 2,69 5,55
43 44 87
Gesamt 3,30 12,69 8,02
3,77 2,69 5,73
87 88 175

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe wahrgenommene Kompatibilitdt. Der oberste
Zellenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

3.4.2.5. Einigkeit zum Zwischenstand
Die abgegebenen Vorhersagen der Pbn zur Frage, wie die Einigung ausfallen wird, wer-

den wieder in ein MaB fiir die Einigkeit der Gruppe umgerechnet. Fiir jedes Thema wird
die Varianz der vier Einzelurteile gebildet. Dann werden die Varianzen aller Themen auf-
summiert. Die Werte sind in Tabelle 51 enthalten.

Bis auf eine signifikante Wechselwirkung (F(1, 40) =4,42; p =,04) zeigt die ANOVA
keine Effekte. Die deutlichste Einigkeit zeigt sich fiir 0 Themen bei hoher Salienz. Wie
erwartet, ist die Einigkeit bei 4 Themen schwicher ausgeprigt - jedoch gilt dies nur fiir
hohe Salienz. Fiir niedrige Salienz kehrt sich der Effekt sogar um, wird allerdings auch
schwicher.

Fiir die subjektive Einschédtzung der Vorarbeit wurden zwei Items ("Wir haben eine
konkrete Einigung vorbereitet." und "Wir haben alle Themen ausdiskutiert.") zu einer
Skala mit r = 0,48 und a = ,64 zusammen gefasst. Abhdngigkeit der Daten muss ange-
nommen werden (F(10, 131) = 2,49; p <,01), so dass die Werte auf Gruppenebene be-
richtet und analysiert werden. Tabelle 52 enthélt die Mittelwerte.
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Tabelle 51
Stand der Einigkeit zum Zwischenstand, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch 2,46 4,02 3,24
1,47 2,28 2,03
11 11 22
niedrig 4,36 3,06 3,71
3,46 0,99 2,57
11 11 22
Gesamt 3,41 3,54 3,47
2,77 1,78 2,30
22 22 44

Anmerkungen: Niedrige Werte bedeuten hohe Einigkeit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Tabelle 52
Stand der Vorarbeit nach Phase 1, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch 6,48 13,50 9,99
2,46 1,94 4,20
11 11 22
niedrig 9,69 10,02 9,86
4,14 3,21 3,77
11 11 22
Gesamt 8,08 11,76 9,92
3,86 3,14 3,94
22 22 44

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten mehr Vorarbeit. Der oberste Zellenwert ist der Mit-
telwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Niedrige Kompatibilitét fithrt zu weniger Vorarbeit als hohe: F(1, 40) = 15,01; p <,01.
Da bei hoher Kompatibilitit das Ausmal} des Konflikts innerhalb der Dyade stark einge-
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schréinkt ist, erscheint dieser Selbstbericht plausibel. Der Effekt muss aber im Rahmen
einer Wechselwirkung interpretiert werden: F(1, 40) = 12,42; p < ,01. Wie auch schon
bei dem Varianzmal} geht der Unterschied zwischen 0 Themen und 4 Themen vor allem

auf die hohe Salienz zuriick. Bei niedriger Salienz gleichen sich die Mittelwerte an.

3.4.2.6. Umsetzung der Vorarbeit
Sechs Items wurden zu einer Skala mit o = ,82 zusammengefasst: "Mogliche Losungen

aus der ersten Phase erwiesen sich in der zweiten als unmoglich.", "Die Verhandlung
nahm in der zweiten Phase eine ganz andere Richtung als in der ersten.", "Ich konnte die
Vorarbeit aus der ersten Phase gut in der zweiten umsetzen.", "Ich konnte meine Heran-
gehensweise an die Verhandlung erfolgreich umsetzen.", "Meine Erwartungen beziiglich
des Endergebnisses haben sich erfiillt." und "Ich habe meine Ziele beziiglich des Ergeb-
nisses nicht erreicht." Es liegt Abhédngigkeit der Daten vor (F(10, 131) = 1,94; p = ,05),

weshalb die weitere Auswertung auf Gruppenebene erfolgt.

Tabelle 53
Umsetzung der Vorarbeit, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch 19,75 19,75 19,75
6,41 8,80 7,51
11 11 22
niedrig 30,31 17,39 23,85
11,60 5,76 11,12
11 11 22
Gesamt 25,03 18,57 21,80
10,63 7,36 9,61
22 22 44

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten eine bessere Umsetzung. Der oberste Zellenwert ist
der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Der Effekt fiir Kompatibilitit (F(1, 40) = 6,42; p = ,02) und die Interaktion
(F(1,40)=6,42; p = ,02) fallen in der ANOVA mit genau gleichen Werten signifikant
aus. Die vorhergesagte Interaktionsform wird durch den Kontrasttest bestétigt: Kontrast
=12,92; SE =5,10; t(40) = 2,53; p <,01.
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Wird im Regressionsmodell Einigung berticksichtigt, so werden anstelle der Interakti-
on sowohl Kompatibilitdt (b = - 7,93; SE =2,48; B =- ,42; t=-3,20; p <,01) als auch
Salienz (b =-5,57; SE=2,48; B =-,29; t=-2,24; p =,03) als Pradiktoren signifikant.
Es scheint eine Art Effektverschiebung stattzufinden. Einigung selbst wird ebenfalls sig-
nifikant: b= 13,73; SE=1,89; B =,70; t=7,25; p <,01. Das vollstindige Modell liefert

keine Anzeichen auf Interaktionen zwischen Einigung und den Faktoren.

3.4.2.7. Komplexitit
Es handelt sich um dieselbe Skala aus funf Items wie in Studie 2. Die interne Konsistenz

betrdgt a =,79 zum Zwischenstand und o =,83 zum Endstand. Die Daten zeigen weder
fir den Zwischenstand (F(10, 131) = 0,31; p = ,98) noch fiir den Endstand
(F(10, 131) = 1,09; p =,37) Anzeichen flir Abhingigkeit, so dass alle Analysen auf Indi-
vidualebene durchgefiihrt werden konnen.

Tabelle 54
Eingeschdtzte Komplexitdt zum Zwischen- und zum Endstand, Studie 3
Zwischenstand Endstand
0 Themen 4 Themen  Gesamt| 0 Themen 4 Themen  Gesamt
Hohe 14,11 11,61 12,86 14,48 14,82 14,65
Salienz 8,04 8,04 8,09 8,80 8,79 8,74
44 44 88 44 44 88
Niedrige 11,47 12,61 12,05 12,21 16,86 14,56
Salienz 7,10 7,86 7,48 8,80 8,55 8,93
43 44 87 43 44 87
Gesamt 12,81 12,11 12,46 13,36 15,84 14,61
7,67 7,92 7,78 8,82 8,68 8,81
87 88 175 87 88 175

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Komplexitét. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Zum Zwischenstand gibt es keine signifikanten Effekte. Zum Endstand fiihrt hohe Kom-
patibilitit zu einer hohen Komplexitéitseinschatzung: F(1, 171) = 3,58; p = ,06. Dieser
marginal signifikante Effekt bleibt im Regressionsmodell mit Einigung erhalten. Fiir
Kompatibilitdt ist 3 =,17 (b =3,04; SE =1,80; t = 1,69; p =,09), fiir Einigung ist 3 = -
41 (b=-7,41;SE=1,37;t=-5,39; p <,01). Im vollstindigen Modell finden sich keine

Anzeichen fiir eine Wechselwirkung zwischen den Faktoren und Einigung.
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In einer ANOVA mit Messzeitpunkt als within-Faktor zeigt sich ein Anstieg der
Komplexitit zum Endstand: F(1, 171) = 11,16; p <,01. Eine Interaktion zwischen Zeit-
punkt und Kompatibilitit weist darauf hin, dass dieser Anstieg vor allem auf die Bedin-
gungen mit hoher Kompatibilitdt zuriickzufiihren ist: F(1, 171) = 6,13; p =,01. Alle Mit-
telwerte sind in Tabelle 54 enthalten.

3.4.2.8. Zufriedenheit mit dem Verhandlungsverlauf
Die beiden Items sind zum Zwischenstand mit r =,73 (o = ,84) und zum Endstand mit

r=,56 (0 =,71) miteinander korreliert. Da fiir die Werte zum Zwischenstand Abhéngig-
keit der Daten besteht (F(10, 131) = 1,85; p =,06), werden alle Analysen auf Gruppen-
ebene durchgefiihrt.

Tabelle 55
Zufriedenheit mit dem Verhandlungsverlauf zum Zwischen- und zum Endstand, Studie 3
Zwischenstand Endstand
0 Themen 4 Themen  Gesamt| 0 Themen 4 Themen  Gesamt
Hohe 8,77 13,48 11,13 7,21 8,25 7,73
Salienz 2,49 1,22 3,07 3,01 3,58 3,27
11 11 22 11 11 22
Niedrige 10,75 12,57 11,66 10,11 8,21 9,16
Salienz 2,90 2,26 2,70 3,47 2,26 3,02
11 11 22 11 11 22
Gesamt 9,76 13,02 11,39 8,66 8,23 8,44
2,82 1,83 2,87 3,51 2,92 3,20
22 22 44 22 22 44

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Zufriedenheit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Alle Werte sind in Tabelle 55 zusammengefasst. Zum Zwischenstand bedeutet hohe
Kompatibilitit ~mehr  Verlaufszufriedenheit als  niedrige = Kompatibiltitit:
F(1,40)=22,10; p < ,01. Da die Interaktion signifikant ausfdllt (F(1, 40) = 4,33;
p =,04), scheint der Haupteffekt vor allem auf der Mittelwertsdifferenz bei hoher Sali-
enz zu beruhen: 0 Themen bedeuten niedrigste Zufriedenheit, 4 Themen hochste. Der
Endstand zeigt keinerlei Effekte, weder in der ANOVA noch in den Regressionsmodel-
len. Die einzige Ausnahme ist ein signifikanter Einfluss der Einigung: b = 4,96;
SE=0,72; B =,75; t=6,88; p < ,01. Mit Messzeitpunkt als within-Faktor kann insge-
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samt ein Absinken der Zufriedenheit mit der Zeit belegt werden: F(1, 40) = 57,39;
p <,01. Die Interaktion von Zeitpunkt und Kompatibilitat (F(1, 40) = 22,51; p <,01)
zeigt an, dass der Werteabfall in den Bedingungen unterschiedlich stark ausfillt. Die
grofite Differenz liegt bei der Kombination von hoher Kompatibilitit und hoher Salienz

vor, die kleinste bei niedriger Salienz und niedriger Kompatibilitét.

3.4.2.9. Zufriedenheit mit dem Verhandlungsergebnis
Die zwei zu einer Skala addierten Items korrelieren zu r = ,76 miteinander. Das ent-

spricht einem a von ,86. Alle Analysen konnen auf Individualebene erfolgen, da kein
Verdacht auf Abhingigkeit der Daten vorliegt. Die Mittelwerte finden sich in
Tabelle 56.

Tabelle 56
Zufriedenheit mit dem Verhandlungsergebnis, Studie 3
Kompatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch 7,05 7,82 7,43
4,92 5,30 5,10
44 44 88
niedrig 10,05 7,34 8,68
5,34 4,56 5,12
43 44 87
Gesamt 8,53 7,58 8,05
5,32 4,92 5,13
87 88 175

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Zufriedenheit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Marginal signifikant wird der Unterschied zwischen hoher und niedriger Salienz:
F(1,171) = 2,74; p = ,10. Deutlicher fillt die Interaktion aus mit F(1, 171) = 5,21;
p =,02. Der mit Abstand hochste Wert ergibt sich bei niedriger Salienz in Verbindung
mit niedriger Kompatibilitdt. Weiter féllt auch der Kontrasttest signifikant aus: Kontrast
=3,48; SE=1,52;t(171) = 2,28; p = ,01. Die Effekte gehen zum Teil auf die Einigungs-
rate zurlick, da sie im Regressionsmodell mit Einigung nicht mehr signifikant ausfallen.
Weder Salienz noch die Interaktion erreichen die marginale Signifikanz. Wie bei der

Umsetzung der Vorarbeit kann eine Verschiebung der Effekte festgestellt werden, da im
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Gegenzug Kompatibilitit ein signifikantes Gewicht erhdlt: b= - 1,93; SE = 0,84; 3 =-
,19; t=-2.31; p=,02. Einigung selbst erweist sich als der starkste Priadiktor: b = 7,44;
SE=0,64; B =0,70; SE=0,64; t=11,62; p <,01. Im vollstaindigen Modell gibt es keine

Anzeichen auf Interaktionen zwischen Einigung und den Faktoren.

3.4.2.10. Eingeschdtzte Konfliktstdirke
Zur Messung der Konfliktstirke stehen die Items "Die Verhandlung ist im Grunde ein

reiner Konflikt." und "Die Verhandlung ist im Grunde ein l6sbares Problem." zur Verfii-
gung (Formulierung zum Zwischenstand). Da jedoch vor allem zum Zwischenstand die
Korrelation und die interne Konsistenz nicht ausreichend hoch sind (r = ,28; a = ,42),
wurde beschlossen, nur das erstgenannte Item zu verwenden. Die Mittelwerte sind in
Tabelle 57 enthalten. Weder zum Zwischen- noch zum Endstand gibt Anzeichen fiir Ab-

hingigkeit der Daten.
Tabelle 57
Eingeschditzte Konfliktstirke zum Zwischen- und zum Endstand, Studie 3
Zwischenstand Endstand
0 Themen 4 Themen  Gesamt| 0 Themen 4 Themen  Gesamt
Hohe 4,07 2,57 3,32 4,68 4,11 4,40
Salienz 2,68 2,08 2,50 2,93 2,58 2,76
44 44 88 44 44 88
Niedrige 3,53 2,41 2,97 3,65 5,02 4,34
Salienz 3,17 2,13 2,74 2,83 2,60 2,79
43 44 87 43 44 87
Gesamt 3,80 2,49 3,14 4,17 4,57 4,37
2,93 2,10 2,62 2,91 2,62 2,77
87 88 175 87 88 175

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Konfliktstirke. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Zum Zwischenstand wird bei 0 Themen eine hohere Konfliktstirke berichtet als bei
4 Themen: F(1, 171) = 11,59; p <,01. Zum Endstand dagegen wird die Interaktion signi-
fikant (F(1, 171) = 5,49; p =,02): Bei hoher Salienz fiithren 4 Themen zu einer positive-
ren Bewertung, bei niedriger Salienz dagegen 0 Themen. Im Kontrasttest wird die vor-
hergesagte Interaktionsform bestitigt: Kontrast = - 1,94; SE = 0,83; t(171) = - 2,34;
p=.,0l.
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Werden Zwischen- und Endstand als within-Faktor in eine ANOVA aufgenommen, so
wird ein allgemeiner Anstieg der Konfliktstirke bestétigt: F(1, 171) = 29,37; p < ,01.
Dieser Anstieg ldsst sich vor allem durch eine Zunahme bei 4 Themen erkldren, was
durch eine Wechselwirkung zum Ausdruck kommt: F(1, 171) = 14,45; p <,01. Zu beach-
ten ist dabei auch die marginal signifikante dreifache Wechselwirkung: F(1, 171) = 3,01;
p = ,08. Bei niedriger Salienz tritt sowohl der stirkste Anstieg (bei 4 Themen) als auch
der geringste Anstieg (bei 0 Themen) auf.

Die Regressionsmodelle fiir den Endstand verweisen zudem auf den Einfluss der Ei-
nigungsrate. Im Modell mit Einigung stellt Einigung den einzigen signifikanten Pradik-
tor dar: b=-2,40; SE=0,43; B =-,42;t=-5,61; p <,01. Im vollstindigen Modell zeigt
sich sogar eine Interaktion zwischen Einigung und Kompatibilitit: b = 2,84; SE = 1,24;
B =.,40; t = 2,30; p = ,02. Tabelle 58 verdeutlicht die Wechselwirkung. Im Falle einer
Einigung geht die Konfliktstérke bei hoher Kompatibilitéit nicht so weit zurlick wie bei
niedriger Kompatibilitit.

Tabelle 58
Verdeutlichung der Wechselwirkung zwischen Kompatibilitit und Einigung bei der ein-

geschdtzten Konfliktstirke, Studie 3

Einigung
Kompatibilitit ja nein Gesamt
0 Themen 2,16 5,29 4,17
2,72 2,38 2,91
31 56 87
4 Themen 3,44 5,21 4,57
2,56 2,44 2,62
32 56 88
Gesamt 2,81 5,25 4,37
2,70 2,40 2,77
63 112 175

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Konfliktstirke. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.
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SchlieBlich muss eine weitere Wechselwirkung zwischen Kompatibilitdt und Geschlecht
aufgegriffen werden, die im Vortest auf geschlechtsspezifische Effekte bereits genannt
wurde.

Tabelle 59
Verdeutlichung der Wechselwirkung zwischen Kompatibilitit und Geschlecht bei der ein-

geschdtzten Konfliktstirke, Studie 3

Geschlecht
Kompatibilitit weiblich ménnlich Gesamt
0 Themen 5,23 2,87 4,17
2,58 2,79 2,91
48 39 87
4 Themen 4,55 4,59 4,57
2,50 2,79 2,62
49 39 88
Gesamt 4,89 3,73 4,37
2,55 2,90 2,77
97 78 175

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Konfliktstirke. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

In Tabelle 59 fillt auf, dass niedrige Kompatibilitdt von Mdnnern weniger konfliktbehaf-
tet eingeschdtzt wird als von Frauen. Abgesehen von dem Mittelwert fiir niedrige Kom-
patibilitdt bei Ménnern gleichen sich die librigen Werte. Die Randmittelwerte, die iden-

tisch mit denen von Tabelle 58 ausfallen, miissen als Zufallsprodukt betrachtet werden.

3.4.2.11. Beziehung zu den Verhandlungspartnern
Die Beurteilung der Partner wurde mittels vier Items erhoben ("Meine Partei hat sich die

richtigen Koalitionspartner ausgesucht.", "Ich hétte gern mit anderen Parteienvertretern
zu tun gehabt.", "Meine Verhandlungspartner waren mir gegeniiber nicht immer ehrlich."
und "Ich konnte meinen Verhandlungspartnern vertrauen."), die zu einer Skala mit o =

,67 zusammengefasst wurden. Alle Auswertungen finden auf Individualebene statt. An-
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zeichen fiir eine Abhiingigkeit der Daten finden sich nicht. Eine Ubersicht bietet
Tabelle 60.

Tabelle 60
Beziehung zu den Verhandlungspartnern, Studie 3
Kompeatibilitit
Salienz 0 Themen 4 Themen Gesamt
hoch 15,91 20,73 18,32
7,37 7,43 7,75
44 44 88
niedrig 20,79 18,21 19,48
6,24 5,09 5,80
43 44 87
Gesamt 18,32 19,47 18,90
7,23 6,46 6,86
87 88 175

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten eine positive Beziehung. Der oberste Zellenwert ist
der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

In der ANOVA tritt eine signifikante Interaktion auf: F(1, 171) = 13,74; p <,01. Bei ho-
her Salienz flihrt hohe Kompatibilitdt zu der positiveren Einschitzung, bei niedriger Sa-
lienz allerdings liegt der Vorteil bei niedriger Kompatibilitidt. Auch der Kontrasttest fallt
signifikant aus (Kontrast = 7,40; SE = 2,00; t(171) = 3,71; p < ,01) und bestitigt die
Form der Interaktion. Im Regressionsmodell geht dieser Effekt jedoch verloren, so dass
ein Zusammenhang mit der Einigungsrate angenommen werden muss. Wie auch schon
bei der Umsetzung der Vorarbeit und der Ergebniszufriedenheit scheint eine Verlagerung
von Effekten stattzufinden. Statt der Interaktion ergeben sich getrennte Effekte fiir Sali-
enz (b=-2,39;SE=1,29; B =-,18;t=-1,85; p=,07) und Kompatibilitdt (b =2,26; SE
=1,29; B =0,17; t = 1,75; p = ,08). Beide fallen marginal signifikant aus. Einigung
selbst wird signifikant: b= 7,05; SE=0,99; B =,50; t="7,14; p <,01. Interaktionen zwi-

schen Einigung und den Faktoren sind im vollstdndigen Modell nicht zu finden.

3.4.3. Studie 3: Diskussion

3.4.3. 1. Zusammenfassung der Befunde
Die Einigungsrate ist mit 36,4% etwas niedriger als in den vorigen Studien. Im Gegen-

satz zu den fritheren Befunden weist sie Schwankungen auf, die sich als hypothesenkon-
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forme iiberkreuzte Interaktion duflern. In den benachteiligten Bedingungen sinkt die
Rate auf 18,2%, in den vorteilhaften steigt sie auf 54,5%.

Bei der erzielten Punktzahl fallen die Befunde zum Teil wie erwartet aus. Bei niedri-
ger Salienz stellt sich ein Vorteil der niedrigen Kompatibilitit ein. Die Ausschopfung des
integrativen Potentials ist in dieser Bedingung mit 47,1% mit Abstand am hochsten. Um-
gekehrt fdllt der Vorteil von hoher Salienz bei hoher Kompatibilitit jedoch deutlich
schwicher aus. Statistisch jedoch wird die vorhergesagte Interaktionsform und damit H1
bestatigt.

Es iiberrascht, dass hohe Salienz und niedrige Kompatibilitit sogar zu einer negativen
Ausschopfung des integrativen Potentials fithren. Einige Gruppen haben sich demzufol-
ge auf Losungen geeinigt, oder sich zumindest auf Losungen zu bewegt, die unterhalb ei-
nes einfachen Kompromisses liegen. Tatséchlich fallen solche Losungen ausschlieBlich
fiir Gruppen ohne Einigung an, wie eine genauere Betrachtung der Daten ergibt. Den-
noch werden die Befunde nicht allein durch die Einigungsrate erklart. Der Effekt der Sa-
lienz bleibt auch bestehen, wenn die Einigungsrate beriicksichtigt wird. Allerdings zeigt
er sich vor allem in den Gruppen, die eine Einigung erzielt haben. Die Distanz zur Opti-
mallosung verhilt sich analog zu den Punktzahlen und zeigt wie schon zuvor, dass Ver-
dnderungen in den Punktzahlen durch Annéherung an oder Entfernung von der Optimal-
16sung erkléart werden konnen.

Bei den subjektiven Einschitzungen bietet zunichst die Kompatibilitit der Interessen,
einen Manipulationscheck an, der die grundsitzliche Effektivitit der unterschiedlichen
Aufteilungsarten bestétigt. Hohe und niedrige Kompatibilitit werden auch in diesem
Ausmall zum Zwischenstand von den Pbn wahrgenommen.

Aufschluss liber den Stand der Einigkeit zum Zwischenstand gibt zunichst die Vari-
anz der Positionen innerhalb der gesamten Gruppe. Die Positionen haben sich stirker an-
geglichen, wenn ein grofleres Ausmall des Konflikts bearbeitet werden konnte. Dieser
Effekt zeigt sich, vergleichbar mit Studie 2, bei hoher Salienz. Bei niedriger Salienz da-
gegen ist die Varianz fiir niedrige Kompatibilitit am hochsten. Entweder haben die Dya-
den in dieser Bedingung tendenziell die Ubersicht verloren und sich in die falsche Rich-
tung bewegt, oder sie konnten nicht den ganzen Konflikt bearbeiten, so dass sie einen
Teil ihrer Positionen zum Zwischenstand willkiirlich einschédtzen mussten. Tatséchlich
zeigt die subjektive Bewertung der Vorarbeit eine vollstindigere Konfliktbearbeitung bei
hoher Kompatibilitét, das heillt bei einem kleineren Konfliktausschnitt. Bei niedriger Sa-
lienz ist der Vorteil der hohen Kompatibilitit jedoch nur schwach ausgeprigt, so dass
zweifelhaft bleibt, ob dadurch die grofBere Varianz bei der Kombination von niedriger

Salienz und niedriger Kompatibilitit erklért werden kann. Fiir beide Variablen zeigt die-
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se Bedingung allerdings auch die hochste Streuung der Werte. Innerhalb der Bedingung
sind die Verteilungen der Werte zwar mit einer eingipfligen Form vereinbar, zeigen aber
eine Tendenz zur Schiefe. Fiir die Varianz zum Zwischenstand ist die Differenz zwischen
Mittelwert (4,36) und Median (2,88) deutlich ausgeprigt. Alle anderen Bedingungen
weisen kleinere Differenzen, nicht grofer als 0,40, auf. Der Medianwert zeigt, dass in
der Tendenz durchaus eine stirkere Angleichung innerhalb der Gruppen stattgefunden
hat. GroBere Differenzen zwischen Median und Mittelwert treten bei der subjektiven
Einschétzung nicht auf.

Wird zum Endstand die Umsetzung der Vorarbeit betrachtet, ergibt sich ein verdnder-
tes Bild. Wiahrend die Pbn bei hoher Salienz in beiden Aufteilungsarten zu den gleichen
Einschitzungen gelangen, berichten Pbn in einer niedrig salienten Verhandlung iiber
sehr unterschiedliche Ausmafle der Umsetzung, je nachdem ob sie in einer Aufteilung
mit komplettem oder eingeschrianktem Konflikt waren. Wenn sie in der ersten Phase den
kompletten Konflikt verhandeln konnten, schitzen sie auch ihre Umsetzung deutlich ho-
her als in den anderen Bedingungen ein. Streng genommen scheinen die Pbn, wenn der
Konflikt in der ersten Phase eingeschrankt war, nicht die Umsetzung ihrer eigentlichen
Vorarbeit zu bewerten. Zum Zwischenstand jedenfalls wurde die Vorarbeit fiir hohe
Kompeatibilitit tendenziell besser bewertet. Stattdessen scheinen sie ein Urteil abzuge-
ben, das sich riickblickend auf die Angemessenheit der Vorarbeit bezieht. Die iiberaus
positive Bewertung von niedriger Salienz in Verbindung mit niedriger Kompatibilitit
konnte also bedeuten, dass sich die Pbn in dieser Bedingung riickblickend besonders gut
auf die zweite Phase vorbereitet gefiihlt haben.

In der Regression mit Einigung zeigen sich anstelle der Interaktion getrennte Effekte
von Salienz und Kompatibilitit. Ein Vergleich der Randmittelwerte in Tabelle 53 mit
den Regressionsgewichten zeigt, dass die Richtung der Haupteffekte erhalten bleibt.
Auch wenn die Interaktion durch die Beriicksichtigung der Einigung vollstindig aufge-
klart wiirde, bliebe niedrige Salienz in Verbindung mit niedriger Kompatibilitét die vor-
teilhafteste Bedingung.

Die eingeschitzte Komplexitit zum Zwischenstand zeigt entgegen den Befunden aus
Studie 2 keine Effekte. Deskriptiv besteht jedoch fiir hohe Salienz wieder ein Vorteil der
hohen Kompatibilitdt, der mit Studie 2 konform geht. Zum Endstand allerdings verkehrt
sich dieser tendenzielle Vorteil eindeutig ins Gegenteil, da nun niedrige Kompatibilitét
zu niedrigeren Komplexititseinschitzungen fiihrt. Wieder gilt, dass der Ubergang von
der Dyade zum Plenum einen allgemeinen Anstieg der Komplexitdt mit sich bringt, der
jedoch je nach Aufteilungsart unterschiedlich ausfillt. Liefen bei Studie 2 nur die Diffe-

renzen von Zwischen- und Endstand einen Nachteil der hohen Kompatibilitit erkennen,
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kann dieser Nachteil nun direkt aus den Absolutwerten zum Endstand abgelesen werden.
Eine Wechselwirkung wird nicht signifikant, doch kann der Effekt am leichtesten aus
den Befunden fiir niedrige Salienz erklart werden, bei der sowohl der hdchste als auch
der niedrigste Mittelwert auftritt.

Die verlaufsbezogene Zufriedenheit ist zum Zwischenstand hoch bei hoher Kompati-
bilitdt und niedrig bei niedriger. Zum Endstand ist dieser Unterschied nicht mehr fest-
stellbar. Allgemein sinkt die Zufriedenheit. Dabei zeigen die Befunde fiir hohe Salienz
das gleiche Muster wie in Studie 2: Bei hoher Kompatibilitit ist der Abfall am starksten,
jedoch bleibt die Zufriedenheit zum Endstand noch hoher als bei niedriger Kompatibili-
tat. Im Gegensatz dazu verdndert sich die Zufriedenheit bei niedriger Salienz in Verbin-
dung mit niedriger Kompatibilitdt minimal. Es scheint, als wiirden die Pbn in dieser Be-
dingung im Nachhinein die erste Phase als eine angemessene Vorbereitung auf die zwei-
te Phase sehen. Dadurch ergibt sich zum Endstand sogar der hochste Wert, was jedoch
nicht signifikant ausfillt.

Die Mittelwertsmuster von verlaufsbezogener und ergebnisbezogener Zufriedenheit
zum Endstand gleichen sich. Auch in Bezug auf das Ergebnis sind die Pbn bei niedriger
Salienz in Verbindung mit niedriger Kompatibilitit am zufriedensten. Allerdings ist der
Unterschied zu den anderen Bedingungen diesmal so stark ausgeprégt, dass die Wechsel-
wirkung signifikant ausfillt. Auch die vorhergesagte Interaktionsform nach H1 wird be-
stitigt. Wie in den vorigen Studien steht die Zufriedenheit mit Erfolg oder Scheitern der
Verhandlung in Zusammenhang. Bei Beriicksichtigung der Einigungsrate finden sich
keine Belege mehr filir die Wechselwirkung. Statt dessen tritt ein Effekt der Kompatibili-
tat auf. Eine Betrachtung der Randmittelwerte in Tabelle 56 ldsst es unwahrscheinlich
erscheinen, dass dieser Effekt von etwas anderem hervorgerufen werden kann als von
dem hohen Mittelwert in der Bedingung mit niedriger Salienz und Kompatibilitat.

Hatten die Pbn wihrend der ersten Phase einen kleinen Ausschnitt des Konflikts zu
verhandeln, so erscheint ihnen der Konflikt zum Zwischenstand auch schwécher ausge-
prigt. Zum Endstand bietet sich ein anderes Bild. Sind Salienz und Kompatibilitét beide
niedrig oder beide hoch, wird der Konflikt als schwécher bewertet. Die Wechselwirkung
folgt der vorhergesagten Form. Vom Zwischen- zum Endstand steigt die Konfliktstirke
vor allem fiir hohe Kompatibilitdt an. Wird Einigung beriicksichtigt, sind die Zusammen-
hiange schwieriger zu interpretieren. Scheint es zunéchst so, als wire Einigung der einzi-
ge relevante Pradiktor, macht sich der Einfluss der Kompatibilitit doch im Rahmen einer
Wechselwirkung bemerkbar. Unterschiede zwischen hoher und niedriger Kompatibilitét
treten vor allem im Falle einer Einigung auf. Kommt keine Einigung zustande, wird die

Konfliktstarke immer als hoch eingeschétzt.
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Die Beziehung zu den Verhandlungspartnern umfasst sowohl die direkte Bewertung
der Partner als auch das Vertrauen zu den Partnern. Beide Aspekte zeigen ausreichend
starke Zusammenhénge. Die vorhergesagte Interaktionsform kann bestitigt werden. Die
vorteilhaftesten Einschdtzungen finden sich, wenn Salienz und Kompatibilitit beide
hoch oder beide niedrig ausgeprégt sind. Wird die Einigungsrate in die Analysen aufge-
nommen, 16st sich die Wechselwirkung in zwei getrennte Effekte fiir Salienz und Kom-
patibilitdt auf. Wieder hilft ein Vergleich der Randmittelwerte (in Tabelle 60) mit den
Regressionsgewichten. Die Richtung der Haupteffekte bleibt erhalten. Wenn nur zwei
additive Einfliisse angenommen werden, miisste niedrige Salienz in Verbindung mit ho-
her Kompatibilitit die beste Bedingung darstellen. Fiir diesen Befund gibt es an keiner
anderen Stelle Unterstiitzung. Wahrscheinlicher erscheint es deshalb, dass die Interakti-
on ansatzweise erhalten bleibt, aber die Uberadditivitdt der beiden Faktoren in den Re-
gressionsanalysen nicht mehr signifikant wird.

Im Unterschied zu den beiden vorigen Studien zeigen sich geschlechtsspezifische Ef-
fekte. Méanner finden die Verhandlung weniger komplex und weniger konfliktbehaftet
als Frauen. Minner berichten liber mehr Vorarbeit in der ersten Phase und nihern sich
auch der Optimallosung stirker an als Frauen. Nur im Fall der Konfliktstirke wirken
sich diese Unterschiede in den Bedingungen unterschiedlich aus. Ménner schitzen eine
Aufteilung mit niedriger Kompatibilitidt weniger konfliktbehaftet ein als eine Aufteilung
mit hoher Kompatibilitit. Spekulativ konnen viele Faktoren, von rollenspezifischem
Verhalten bis rollenkonforme Antworttendenzen, zur Erklarung herangezogen werden.
Auffallend ist, dass sich der Effekt nur zum Endstand zeigt. Ausreilerwerte sind in der
Verteilung der Variablen nicht zu finden. Es konnte sein, dass sich Méanner bei niedriger
Kompeatibilitdt nach der ersten Phase auf mehr Konflikt in der zweiten Phase eingestellt
hatten, ohne dass diese tatsdchlich konfliktreicher war. Unerklarlich bleibt dabei, warum
sich diese Erwartung nicht bereits zum Zwischenstand bemerkbar macht. Insgesamt
bleibt der Befund isoliert, was eine Interpretation zusétzlich erschwert.

Die Einigungsrate zeigt in Studie 3 einen stirkeren Einfluss als in den vorigen Studi-
en. Vor allem ist sie durch die Faktoren mit beeinflusst. Wird das Erzielen einer Einigung
(unabhingig von der Frage nach Kausalitét) als ein dritter Faktor neben Salienz und
Kompatibilitdt angesehen, so fillt das dreifaktorielle Design wegen deutlich ungleicher
Zellenbesetzung nichtorthogonal aus. Bereits in Abschnitt 3.1.2.2. wurde darauf hinge-
wiesen, dass Nichtorthogonalitdt genau wie in der Varianzanalyse zu Verzerrungen bei
der Schitzung der Effekte fiihren kann. Dazu kommt, dass in zwei Zellen des Designs

eine starke Unausgewogenheit herrscht, da beide Male zwei Gruppen mit Einigung und
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neun Gruppen ohne Einigung vorliegen. Auf dieser Grundlage konnten sich einige der
Befunde besser einordnen lassen.

So findet mehrmals eine Verlagerung von Effekten statt, wenn Einigung beriicksich-
tigt wird. Anstatt einer Wechselwirkung zwischen den Faktoren treten dabei direkte Ein-
fliisse analog zu Haupteffekten auf. Dies ist der Fall bei der ergebnisbezogenen Zufrie-
denheit, der Beziehung zu den Verhandlungspartnern und der Umsetzung der Vorarbeit.
Weiter oben wurde dazu angemerkt, dass in den Regressionsgewichten und dem ur-
spriinglichen Mittelwertsmuster nach wie vor Spuren der urspriinglichen Interaktionen
zu finden sind. Weiter gibt es mit Komplexitdt und der verlaufsbezogenen Zufriedenheit
Variablen, die Zusammenhinge mit der Einigungsrate zeigen, dabei aber auch die Be-
fundlage aus der Varianzanalyse beibehalten. Von gréBerer Bedeutung erscheinen die
Wechselwirkungen zwischen Einigung und den Faktoren, die bei den objektiven Ver-
handlungsergebnissen und der eingeschétzten Konfliktstirke auftreten. Bei den Punkten
und der Distanz zur Optimallosung erweist sich niedrige Salienz dann als vorteilhaft,
wenn eine Einigung erzielt wurde. Bei der Konfliktstarke ist die niedrige Kompatibilitit
in Gruppen mit Einigung von Vorteil. Daraus konnte die Behauptung abgeleitet werden,
die Faktoren hétten nur in erfolgreich abgeschlossenen Verhandlungen einen Einfluss.
Diese Deutung greift aber zu kurz, da die Faktoren zugleich einen Einfluss darauf aus-
iiben, ob die Verhandlung erfolgreich abgeschlossen wird oder nicht. Niedrige Salienz
zusammen mit niedriger Kompatibilitat fiihrt mit zu der hochsten Einigungsrate. Es
scheinen sich damit zwei verschiedene Mechanismen gegenseitig zu verstarken.

Insgesamt ist eine niedrige Kompatibilitdt wihrend der Gruppenaufteilung einer ho-
hen Kompatibilitat klar iiberlegen - wenn die Verhandlungsstruktur keine vereinfachen-
den Strategien zuldsst. Damit erweist sich eine Hélfte des experimentellen Designs als
hypothesenkonform. Insgesamt findet sich starke Unterstiitzung fiir H1, bei den objekti-
ven wie den subjektiven Ergebnisvariablen. Rein deskriptiv lasst sich das Mittelwerts-
muster einer iiberkreuzten Interaktion bei allen Endstandsvariablen mit Ausnahme der
Umsetzung der Vorarbeit erkennen. In den meisten Fillen erfolgt auch eine statistische
Bestétigung. Doch sind die Unterschiede zwischen hoher und niedriger Kompatibilitit
fiir die hoch saliente Struktur in fast allen Fillen nicht so stark ausgepriagt wie fiir die
niedrig saliente. Die Befunde fiir die andere Hilfte des Designs, in der eine Teilreplikati-
on von Studie 2 angestrebt wurde, fallen also etwas schwicher aus. Darauf soll im fol-

genden Abschnitt ndher eingegangen werden.
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3.4.3.2. Weiterfiihrende Interpretation und Kritik
Die Interaktionshypothese wurde zum groBten Teil bestitigt. Zweifel bestehen nur bei

der hoch salienten Struktur. In Studie 2, in der diese Struktur bereits eingesetzt wurde,
zeigte sich eine Uberlegenheit der hohen Kompatibilitit. Diese findet sich zum Teil auch
in Studie 3, klar erkennbar bei der Einigungsrate und der Beziehung zu den Verhand-
lungspartnern. Sie ist jedoch oft schwach ausgeprégt, so zum Beispiel bei der erzielten
Punktzahl und der Distanz zur Optimalldsung, oder nicht vorhanden wie bei der Kom-
plexitdt zum Endstand oder der Umsetzung der Vorarbeit.

Auf dieser Basis konnte angezweifelt werden, ob es tatsidchlich gelungen ist, Effekte
aus Studie 2 zu replizieren. Dieser Punkt ist umso wichtiger, da in Studie 3 nicht die bei-
den Originalstrukturen der Vorgédngerstudie verwendet wurden, sondern eine vereinfach-
te Grundform. Griinde dafiir wurden im Vorfeld bereits ausfiihrlich diskutiert (vgl.
Abschnitt 3.3.1.4.). Damit ist die Vergleichbarkeit beider Studien zumindest zu einem
Teil eingeschrinkt. Jedoch sprechen mehrere Punkte dafiir, dass die Befunde miteinan-
der gut vereinbar sind.

Zunichst war die Uberlegenheit von hoher Kompatibilitit in Studie 2 vergleichsweise
schwach ausgeprégt. Einige der Effekte erreichten nur marginale Signifikanz. Kontraste
wurden aullerdem mit der Plenumsbedingung berechnet, nicht mit der niedrig kompati-
blen Aufteilung. Allerdings wurde in Abschnitt 3.3.3.1. darauf hingewiesen, dass nied-
rige Kompatibilitit von allen Aufteilungsarten die grofte Néhe zur Plenumsbedingung
zeigte. Differenzen sind deshalb auch zwischen hoher und niedriger Kompatibilitdt zu
erwarten.

Weit bedeutsamer ist ein theoretischer Punkt. Fiir hohe und fiir niedrige Salienz wer-
den unterschiedliche forderliche Prozesse angenommen. Bei niedriger Salienz ist ent-
scheidend, wie grof3 der Anteil am Konflikt ist, der in Teilgruppen bereits bearbeitet wer-
den konnte. Bei hoher Salienz dagegen sollte das Ausmal} der Vorarbeit keine Rolle spie-
len, da der durchschaubare Aufbau des Spiels den Gruppen im Plenum die Suche nach
anderen, einfacheren Losungswegen nahelegt.> Was sich stattdessen forderlich auswirkt,
ist das Arbeitsklima in der Gruppe. Das wiederum wird positiv von einfachen und kon-

fliktarmen Teilverhandlungen beeinflusst. Aber ein gutes Klima wird wahrscheinlich

3 Ein anderer Erklarungsansatz konnte davon ausgehen, dass hoch saliente Strukturen im Gegenteil so-
gar schwerer zu 16sen sind als niedrig saliente, da den Parteien durch die Austauschbarkeit der Themen bei
hoher Salienz nicht klar ist, welche Themen paarweise ausgeglichen werden konnen. In diesem Fall wire
hohe Kompatibilitdt vorteilhaft, weil sich die Pbn in der ersten Phase bereits auf ein Themenpaar konzen-
trieren miissen und zumindest dazu Ausgleichsstrategien umsetzen konnen. Allerdings bietet die Unter-
scheidbarkeit der Themen bei niedriger Salienz ebenfalls keine Anhaltspunkte fiir eine paarweise
Kombination der Themen. Und auch die Konzentration auf ein Themenpaar ist fiir hohe Kompatibilitét bei
niedriger Salienz gegeben.
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kein Ersatz fiir inhaltliche Arbeit sein, wenn diese Arbeit wichtig fiir eine gute Konflikt-
16sung ist. Daraus erklért sich auch, warum bei niedriger Salienz der positive Effekt von
hoher Kompatibilitit nicht ins Gewicht féllt. Er sollte in der niedrig salienten Struktur
deutlich schwiécher sein als der Einfluss, den das Ausmal} der Vorarbeit hat. Entspre-
chend sollten auch die Mittelwertsunterschiede bei niedriger Salienz kleiner ausfallen als
bei hoher.

SchlieBlich scheint sich die Aufgabenschwierigkeit von Studie 2 zu Studie 3 erhoht
zu haben. Die Einigungsrate ist in Studie 3 niedriger als in Studie 2 und schwankt starker
iiber die Bedingungen. Wird die Ausschopfung des integrativen Potentials hinzugezo-
gen, zeigt sich, dass nur die Bedingung mit niedriger Salienz und niedriger Kompatibili-
tat in die Wertebereiche von Studie 2 kommt. Dies konnte zum einen tatséchlich an der
Abwandlung der hoch salienten Struktur aus Studie 2 liegen. Damit wire jedoch nicht
erklirt, warum auch die Kombination von niedriger Salienz und hoher Kompatibilitét zu
so deutlich suboptimalen Ergebnissen fiihrt. Zum anderen sind auch Unterschiede in den
Stichproben moglich. Die Studien wurden in versetzten Semestern durchgefiihrt, Studie
2 im Sommersemester, Studie 3 im Wintersemester. Bei einer studentischen Stichprobe
kann diese zeitliche Versetzung zusitzliche Effekte mit sich bringen, zum Beispiel unter-
schiedliche Anteile an Studienanfingern in den Stichproben. Dadurch wird es schwer,
Absolutunterschiede zwischen den Studien auf eindeutige Ursachen zuriickzufiihren. Die
verdanderte Aufgabenschwierigkeit (oder die verdnderten Féhigkeiten der Stichprobe)
kann jedoch mit erkldren, warum vor allem fiir die hoch saliente Struktur die Effekte
schwicher ausfallen. Je schwieriger die Aufgabe, desto weniger sollte das Arbeitsklima
zur Kompensation der mangelnden Vorarbeit beitragen konnen.

Da in Studie 3 der Einfluss der Einigungsrate deutlicher als bisher hervorgetreten ist,
erscheint eine Anmerkung zur Interpretation notig. Die Befunde diirfen, wie oben her-
vorgehoben, nicht interpretiert werden als seien Einigungsrate und Intervention vonein-
ander vollig unabhingige Einflussgrofen. Insbesondere wire es falsch anzunehmen, eine
Intervention mittels Gruppenaufteilung wiirde nur Verbesserungen mit sich bringen kon-
nen, wenn die Verhandlung Aussicht auf Erfolg hat. Tatsdchlich ist eine Intervention im-
mer sinnvoll, wenn sie hilft, einen Zustand herbeizufiihren, in dem sie maximale Wir-
kung entfalten kann. Als ein Beispiel aus einem anderen Bereich kann ein betriebliches
Training dienen, das auf eine mogliche Beforderung vorbereiten soll. Tritt die Beforde-
rung ein, sind Mitarbeiter auf ihren neuen Posten mit Training erfolgreicher als ohne.
Ohne Beforderung unterscheiden sich Mitarbeiter mit und ohne jedoch nicht voneinan-
der. Kann das Training auf dieser Grundlage auf die Mitarbeiter eingeschriankt werden,

die bereits fest fiir eine Beforderung vorgesehen sind? Das hidngt davon ab, welchen Ein-
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fluss das Training auf die Beforderungschancen hat. Wenn das Training gleichzeitig die
Aussichten auf Beforderung steigert, ist es sinnvoll, auch Mitarbeiter zu trainieren, deren
Beforderung noch fraglich ist.

Kritisch angemerkt werden sollte die weit gefasste Definition von Salienz. Der Be-
griff dient dazu, mehrere Eigenschaften der Auszahlungstabelle zusammenzufassen,
ohne dabei ein genaues Kriterium fiir hohe oder niedrige Sailenz anzugeben. Salienz
kann sich wahlweise auf die Offensichtlichkeit der Optimalldsung beziehen, genauso
wie auf die Méglichkeiten fiir begrenzte Ausgleichsstrategien oder auf die Ubertragbar-
keit von einmal gefundenen Ausgleichsstrategien. Allerdings hingen diese Eigenschaf-
ten voneinander ab, so dass gar keine genaueren Aussagen mdglich sind. Auf der Ebene
der Operationalisierung bedeutet Salienz einfach nur, mit wie vielen verschiedenen Zah-
lenwerten die Pbn operieren miissen. Daraus ergeben sich Verdnderungen bei allen oben
genannten Eigenschaften. Es wire sicherlich mdglich, in eigens dafiir konstruierten Ver-
handlungsspielen diese Aspekte getrennt voneinander zu betrachten. Doch das wiirde
eine gro3e Abweichung von den eigentlichen Anliegen dieser Arbeit bedeuten. Wichti-
ger erscheint die Frage, ob Salienz nicht als ein weiterer, moderierender Faktor bei der
Situationsanalyse mit beachtet werden muss und deshalb fiir den theoretischen Teil die-
ser Arbeit von Bedeutung ist. Salienz hat jedoch keinen Einfluss auf den theoretischen
Grundgedanken. Ob die Représentation des Konflikts in Teilgruppen von der Représen-
tation in der Gesamtgruppe abweicht, hangt allein von Kongruenz und Kompatibilitit ab.
Was die Bedeutung als Moderator anbelangt, so ist davon auszugehen, dass fast jede rea-
le Konfliktsituation einen niedrigeren Salienzgrad aufweist als die hier eingesetzten ex-
perimentellen Spiele. Praktische Relevanz sollten deshalb vor allem die Befunde fiir die
niedrig saliente Struktur haben. Eine interessante Ausnahme konnte eintreten, wenn
Konfliktparteien von sich aus, zum Beispiel durch den Gebrauch von Heuristiken, bei ih-
rer subjektiven Situationsanalyse Komplexititsreduktion betreiben und damit zu einer
hoch salienten Reprisentation des Konflikts gelangen. Allerdings hat die bisherige For-
schung gezeigt, dass sich in solchen Féllen stark vereinfachte Représentationen ergeben,
die am besten durch Nullsummenspiele dargestellt werden konnen (Neale & Bazerman,
1992).

Zwei Fragen bleiben nach Studie 3 noch ohne Antwort. Zum einen: Ist eine Gruppen-
aufteilung eine sinnvolle Intervention? Zum anderen: Was geschieht in inkongruenten
Verhandlungsstrukturen? Die erste Frage zielt auf die Kontrollgruppe. In Studie 3 wur-
den nur zwei verschiedene Arten von Aufteilung miteinander verglichen, um die Rich-
tung eines Effekts zu kliren. Im Gegensatz zu Studie 2 wurde dabei auf eine Bedingung

ohne Aufteilung und damit auf eine Vergleichsmoglichkeit verzichtet. Gerade bei den
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subjektiven Einschitzungen hatten sich aber in Studie 2 auch Nachteile einer Aufteilung
herausgestellt. So bedeutet zum Beispiel der Ubergang von einer aufgeteilten Gruppe zu
einer Gruppe im Plenum fiir die Pbn einen starken Anstieg der eingeschétzten Komplexi-
tat. Verhandeln sie dagegen von Anfang an im Plenum, sinkt die Komplexitit wéhrend
der zweiten Phase ab. Allein diese Betrachtung macht deutlich, dass ein Vergleich mit ei-
ner reinen Plenumsdiskussion innerhalb einer Studie notwendig ist. Die zweite Frage
wurde in den Studien 2 und 3 ausgeklammert. Bislang wurde Kompatibilitit nur in Zu-
sammenhang mit kongruenten Strukturen untersucht. In Studie 4 wird eine Verkniipfung
von Kongruenz und Kompatibilitit realisiert und zugleich der fehlende Vergleich mit ei-

ner Kontrollbedingung unternommen.

3.5. Studie 4: Wieselwald

In Studie 4 wird eine Priifung mehrerer zentraler Hypothesen angestrebt. Zu diesem
Zweck werden Kongruenz und Kompatibilitit in einem Design unabhéngig voneinander
manipuliert. Verschiedene Moglichkeiten der Gruppenaufteilung werden also in zwei
verschiedenen Verhandlungsstrukturen realisiert. Zusétzlich gibt es Bedingungen ohne
Aufteilung als Kontrollgruppen. Damit kann vor allem die Wechselwirkungshypothese
iiberpiift werden, in der zugleich die Kompatibilitdtshypothese und Teile der Kongruenz-
hypothese enthalten sind. Bei der Ausarbeitung wird auf Erfahrungen aus den vorange-
gangenen Studien zuriickgegriffen. Das Verhandlungsspiel muss allerdings neu konstru-

iert werden, um beide Einflussfaktoren gleichzeitig beriicksichtigen zu koénnen.

3.5.1. Studie 4: Methode

3.5.1. 1. Unabhdngige Variablen (UVs)
In Studie 4 werden sowohl Kongruenz als auch Kompatibilitdt manipuliert. Kongruenz

ist wie in Studie 1 ein zweistufiger Faktor. Die Verhandlungsstruktur kann kongruent an-
gelegt sein, das heifit die Optimalldsungen in den Teilgruppen sind mit der Optimall6-
sung fiir die Gesamtgruppe deckungsgleich. Im anderen Fall ist die Struktur inkongruent,
das hei3t die Optimalldsungen fiir Teilgruppen und fiir die Gesamtgruppe weichen von-
einander ab. Kompatibilitit der Interessen ist ein dreistufiger Faktor. Die Kompatibilitét
kann je nach Aufteilung der Gruppe bei zwei Verhandlungsthemen (niedrige Auspri-

gung) oder bei vier Verhandlungsthemen (hohe Ausprigung) vorliegen. Als dritte Fak-
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torstufe kann eine Gruppenaufteilung auch ausbleiben, so dass die Gruppen immer im
Plenum diskutieren. Studie 4 liegt damit ein 2x3-Design zugrunde.

3.5.1.2. Abhdingige Variablen (AVs)
Die AVs aus Studie 3 wurden beibehalten. Nur die Skala zur Erfassung der Umsetzung

der Vorarbeit wurde gekiirzt. Die Einigungsrate, die Punktzahl und die Distanz zur Opti-
mallosung bilden die Klasse der objektiven Ergebnisvariablen. Komplexitit, Zufrieden-
heit, Konfliktstiarke, Umsetzung der Vorarbeit und die Einstellung zu den anderen Part-
nern werden wieder als subjektive Einschitzungen erhoben. Das neunstufige Skalenfor-
mat aus den vorigen Studien wird beibehalten.

3.5.1.3. Szenario und Verhandlungsstruktur
Fir Studie 4 wurde ein neues Szenario entwickelt. Die Pbn wurden mit einem Thema

konfrontiert, zu dem wahrscheinlich leichter Bezilige hergestellt werden konnten als zu
dem politischen Szenario in den Studien 2 und 3. Vier Vertreter von aneinander angren-
zenden Gemeinden versuchen, einen gemeinsamen Entwicklungsplan fiir ein Gebiet na-
mens Wieselwald zu entwerfen, an dem alle Gemeinden in etwa gleichen Anteil haben.
Ein gemeinsames Programm hétte die besten Chancen auf Forderung durch die Bundes-
regierung. Bei sechs Themen jedoch vertreten die Gemeinden aufgrund ihrer unter-
schiedlichen Lage und Infrastruktur verschiedene Positionen. Die Themen sind fiir die
Vertreter unterschiedlich gewichtet, da sie aus den jeweiligen Gemeinderdten unter-
schiedliche Riickmeldungen beziiglich der Prioritéten erhalten haben.

Strittig sind noch das Jahr, in dem der Bau einer Umgehungsstrasse beginnen soll, die
Anzahl kleiner und mittelstdndischer Betriebe in einem neuen Industriegebiet, die Ent-
fernung eines neuen Erlebnisbads zu einem bereits bestehenden Bad, der Prozentsatz
steuerlicher Vergiinstigungen fiir den anzuwerbenden Einzelhandel, die zur Naherholung
ausgewiesene Flache im Wieselwald und die Beteiligung privater Trager an der kommu-
nalen Abfallentsorgung. Damit folgt das Szenario den Leitlinien aus Studie 2. Die The-
men sind gut unterscheidbar voneinander. Aullerdem werden nach Mdglichkeit unter-
schiedliche Einheiten und Wertebereiche flir die Losungsoptionen verwendet. Die kon-

gruente Struktur ist in Tabelle 61, die inkongruente in Tabelle 62 dargestellt.



Ij;il;z?glileflftlte Struktur des Verhandlungsspiels Wieselwald, Studie 4 (Aufgabe vom Typ 1)

Rolle Naherholung Entsorgung Industrie Einzelhandel Umgehung Erlebnisbad
(Flache) (Prozent) (Anzahl) (Steuersatz) (Jahr) (Entfernung)

Buchhausen +32 32qkm | +32 40% +32 35 -24 27% -24 2010 *10 -

Mindlingen -24 2,0gkm | -24 80% *+10 - + 32 15% + 32 2014 +32 12km

Federstadt -24 20qgkm | +32 40% +32 35 *+10 - + 32 2014 -24 8 km

Karlsheim +32 3,2qgkm | %10 - -24 15 + 32 15% -24 2010 +32 12km

Anmerkungen: Die Spalten bezeichnen die Verhandlungsthemen. In den Zellen steht die Richtung der Interessen, die Gewichtung des

Themas und die Bezeichnung der besten Losungsoption. Weitere Erkldarungen finden sich im Text.

}riflEjii:rSﬁnte Struktur des Verhandlungsspiels Wieselwald, Studie 4 (Aufgabe vom Typ 11)

Rolle Einzelhandel Umgehung Industrie Entsorgung Naherholung Erlebnisbad
(Steuersatz) (Jahr) (Anzahl) (Prozent) (Flache) (Entfernung)

Buchhausen + 32 27% + 32 2010 -24 35 -24 40% -24 32qgkm | £34 -

Mindlingen -24 15% -24 2014 +34 - + 32 80% +32 20qkm | -24 12 km

Federstadt +34 - -24 2014 -24 35 -24 40% +32 2,0qkm | +32 8 km

Karlsheim -24 15% + 32 2010 +32 15 +34 - -24 32qgkm | -24 12km

Anmerkungen: wie in Tabelle 61.

091
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Auffallend an den Strukturen ist eine dritte Bezeichnung fiir die Richtung der Interessen
(xxy). Dieses Symbol steht fiir Indifferenz gegeniiber den verschiedenen Losungsoptio-
nen. Die Partei erhdlt bei dem jeweiligen Thema immer dieselben Punkte, egal, welche
Option gewahlt wird. Durch dieses neue Element wird es mdglich, Mehrheiten und Min-
derheiten in der Struktur anzulegen, was wiederum notwendig fiir die Erzeugung von
Kongruenz und Inkongruenz ist. Die Interessen sind dabei im Verhéltnis 2 : 1 verteilt.
Eine andere Moglichkeit bestiinde darin, auf Indifferenz zu verzichten und die Interessen
stattdessen im Verhdltnis 3 : 1 zu verteilen. Allerdings wire dieses Verhéltnis stark un-
ausgewogen. Die Mehrheit konnte sich wahrscheinlich allein durch sozialen Druck
durchsetzen und dadurch den Einfluss experimenteller Manipulationen stdren.

Werden nur die vier Themen betrachtet, bei denen Indifferenz auftritt, zeigen sich die-
selben grundlegenden Eigenschaften wie in Studie 1. Bei Kongruenz lésst sich die Opti-
mallosung erreichen, indem jede Partei bei dem Thema mit der fiir sie niedrigeren Ge-
wichtung vollig nachgibt. Diese Strategie ist auch in allen Dyaden, die gebildet werden
konnen, die profitabelste. Bei Inkongruenz jedoch muss jede Partei bei dem Thema mit
der jeweils hochsten Gewichtung nachgeben, um eine optimale Einigung zu erzielen. In
den Dyaden ist das nicht zu erkennen. Egal welche Dyade gebildet wird, es bietet sich in-
nerhalb der Dyade immer an, die Interessen mit der hochsten Gewichtung durchzuset-
zen.

Die beiden Themen, bei denen keine Indifferenz auftritt, ermoglichen Variationen der
Kompatibilitit bei unterschiedlichen Arten der Gruppenaufteilung. Bei ihnen sind die In-
teressen, je nach Aufteilung, gleichgerichtet oder entgegengesetzt. Die vier Themen mit
Indifferenz dagegen fiihren in jeder moglichen Dyade immer zu zwei Themen mit Kon-
flikt. Dabei wird angenommen, dass das Aufeinandertreffen von gerichteten Interessen
mit Indifferenz keinen Konflikt erzeugt. Natiirlich konnte eine Partei ihre Indifferenz als
Druckmittel ausnutzen, indem sie der anderen Partei gegeniiber gezielt Interessen vor-
tauscht. Aber Téduschungsstrategien konnen auf unterschiedlichste Arten angewendet
werden, auch wenn keine Indifferenz vorliegt. Mit Hinzunahme der beiden Themen ohne
Indifferenz kann fiir eine Dyade je nach Aufteilung bei zwei oder bei vier Themen ein
Konflikt vorliegen.

Kongruente und inkongruente Struktur unterscheiden sich durch unterschiedliche Ge-
wichte fiir Indifferenz. Dieser Unterschied trigt jedoch mallgeblich zur Vergleichbarkeit
beider Strukturen bei. Er erlaubt ndmlich, dass die beiden anderen Gewichte, 24 und 32,
von Struktur zu Struktur einfach die Pldtze in den Auszahlungstabellen tauschen kénnen.
Dabei bleibt die Punktzahl fiir die Kompromisslosung erhalten. Sie betrdgt in beiden
Strukturen 442 Punkte pro Partei. Gleichzeitig ist das Zahlenmaterial auf der Ebene der
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Gesamtgruppe zum grofiten Teil identisch. Auf der Ebene der Dyaden ergeben sich wei-
tere Vorteile. In einer beliebigen Dyade treffen die Interessen bei jedem Thema, bei dem
Konflikt besteht, im Verhiltnis 3 : 4, bzw. 24 : 32 aufeinander. Damit ist wie bei den vo-
rigen Studien die strukturelle Identitdt der beiden Teilverhandlungen innerhalb einer
Aufteilungsart gewihrleistet.

Werden die Parteien 1 und 2, sowie 3 und 4 miteinander kombiniert, so bestehen in
beiden Dyaden bei jeweils vier von sechs Themen entgegengesetzte Interessen, immer
im GroBenverhiltnis 3 : 4. Die Kombination der Parteien 1 und 4, sowie 2 und 3 hinge-
gen erzeugt Dyaden, in denen bei zwei von sechs Themen entgegengesetzte Interessen
herrschen, wieder in den gleichen GroBenverhiltnissen. Diese Beobachtung kann sowohl
fiir die kongruente als auch fiir die inkongruente Struktur gemacht werden. Das Ausmal3
von hoher Kompatibilitit ist also mit dem der vorigen Studien identisch. Niedrige Kom-
patibilitdt bedeutet in Studie 4 allerdings entgegengesetzte Interessen bei vier von sechs
Themen, nicht wie bei den vorigen Studien bei allen sechs.

Wihrend in beiden Strukturen die Kompromisslosung unverandert bleibt, unterschei-
den sich die Werte fiir Minimal-, Maximal- und Optimallosung. Der konstante Wert fiir
Indifferenz erlaubt es, nur eine der vier GroBlen anzugleichen. Die Kompromisslosung
wurde ausgewdhlt, weil sie vermutlich fiir die Parteien den wichtigsten Bezugspunkt
darstellt. Alle Vorschldge in der Verhandlung miissen daran gemessen werden, was die
mittlere Zeile der Auszahlungstabelle an Punkten erbringen wiirde. Es wurde jedoch dar-
auf geachtet, in beiden Strukturen ein substantielles integratives Potential einzubauen. In
der kongruenten Struktur lasst sich der einfache Kompromiss um 96 Punkte auf 538 stei-
gern, in der inkongruenten noch um 48 Punkte auf 490.

Ausgehend von den Betrachtungen in den Studien 2 und 3 kann das Verhandlungs-
spiel in Studie 4 als niedrig salient bezeichnet werden. Es hat nicht die Gleichformigkeit
des Spiels aus Studie 2. Die Pbn miissen mit drei anstatt zwei verschiedenen Gewichtun-
gen operieren und es gibt nur zwei Themen, die sich unabhéngig von den anderen fiir ei-
nen integrativen Ausgleich herausgreifen lassen ("Naherholung" und "Umgehung"). Zu-
satzlich miissen sich die Pbn mit dem Aspekt der Inkongruenz auseinander setzen. Das
alles sollte verhindern, dass die Optimallésung im Plenum offensichtlich wird oder sich

durch vereinfachende Strategien auffinden lasst.

3.5.1.4. Voruntersuchung
Das Szenario wurde mittels Fragebogen an einer Stichprobe von 40 Studierenden vorge-

testet. Ein Fragebogen wurde dabei unvollstindig ausgefiillt, so dass nur fiir einen Teil
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der Daten 40 Messwerte vorliegen. Das Alter betrug im Durchschnitt 22,8 Jahre. Der
Frauenanteil lag bei 72,5%.

Wie schon zuvor wurde die Hintergrundgeschichte ohne Auszahlungstabelle zur Be-
wertung vorgelegt. Fiir jede der Konfliktparteien wurde eine Version erstellt, die die Po-
sitionen und die Argumente dieser Partei enthielt. Dazu wurden die Textbausteine ver-
wendet, mit denen auch die Instruktionen fiir die Hauptuntersuchung verfasst wurden.

Damit baut die Pilotierung auf einem 1x4-Design auf mit Rolle (Gemeinde 1, 2, 3
oder 4) als Faktor. Die Pbn sollten zunéchst vier Items einschétzen, die sich auf die ge-
schilderte Rolle der Gemeinde bezogen. Dabei wurde erhoben, wie gut oder schlecht die
Position der Gemeinde ist, wie gut oder schlecht die Position von den Pbn vertreten wer-
den kann, wie liberal oder konservativ die Gemeinde ist und wie gut oder schlecht sich
die Pbn die Gemeinde vorstellen konnen. Zusétzlich sollten die Positionen bei den ein-
zelnen Verhandlungsthemen bewertet werden. Wahlaufgaben wie in den beiden anderen
Szenarien gab es nicht. Die Befunde zu den Wahlaufgaben dienen eher zur Demonstrati-
on der Wirksamkeit der Gewichtungen, nicht dazu, die Vergleichbarkeit der Rollen zu
gewdhrleisten.

Unterschiede bei den Einstellungsitems traten nur bei der Vorstellbarkeit der Gemein-
de auf: F(3, 36) = 3,13; p =,04 (fiir die anderen Items: p > ,49). Die vier Items lassen sich
zu einer Skala mit o =,70 zusammenfassen. Fiir die Skala ergibt sich kein Effekt: F(3,
35)=1,09; p >,37. Ein Kontrast zwischen dem hochsten (M = 14,50; s = 5,25) und dem
niedrigsten Mittelwert (M = 18,22; s = 5,24) wird ebenfalls nicht signifikant, sollte aber
wegen seiner GroBe nicht libergangen werden: Kontrast = - 3,72; SE = 2,20; t(35) = -
1,69; p =,10. Deshalb wurde nach Moglichkeiten gesucht, die Positionen {iber Verdnde-
rungen an den Themen anzugleichen.

Dazu wurden die Bewertungen der einzelnen Themen als Pradiktoren in eine Regres-
sionsanalyse mit der Einstellungsskala als abhéngiger Variablen gegeben. Die Bewertun-
gen von zwei Themen erhalten signifikante Gewichte: die Privatisierung der Abfallent-
sorgung (b =0,70; SE =0,31; B =,34; t=2,28; p =,03) und die Distanz zwischen neu-
em Erlebnisbad und bestehendem Bad (b =,72; SE = ,32; B =,34;t=2,25; p=,03). Bei
keinem der beiden Themen zeigen sich Unterschiede zwischen den Bewertungen fiir die
Rollen (alle p > ,29). Allerdings vertreten bei dem Thema Erlebnisbad die Parteien die-
selbe Position, die auch die niedrigsten Mittelwerte auf der Einstellungsskala erhalten
haben. Darum wurde als einzige Korrekturmaf3nahme vor der Hauptuntersuchung be-
schlossen, bei diesem Thema die Positionen zwischen den Parteien auszutauschen. An

der globalen Struktur der Verhandlung und an den Textbausteinen der Hintergrundge-
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schichte dndert sich nichts. Die Darstellung der Verhandlung im vorigen Abschnitt und

im Anhang ist die Version der Hauptuntersuchung.

3.5.1.5. Vorgehensweise
Zum allgemeinen Ablauf kann wieder auf Tabelle 13 verwiesen werden. Die Gruppen

wurden wie in allen Studien geschlechtshomogen gehalten. Die Anderungen in Studie 3
wurden auch in Studie 4 vorgenommen, das heiflt auf Vortests wurde verzichtet, zu Be-
ginn wurde die Vertrautheit mit Chat-Umgebungen erfragt und die Vorstellungsrunde
war auf drei Minuten begrenzt. Wie zuvor bekamen die Pbn eine gedruckte Fassung der
Instruktion und der Auszahlungstabelle vorgelegt. Die Aufgabenbearbeitung erfolgte
vollstdndig am Computer.

Das zeitliche Format aus den Studien 2 und 3 wurde ebenfalls beibehalten. Die erste
Verhandlungsphase dauerte wieder 20 Minuten. In vier Bedingungen fand eine Auftei-
lung der Gruppe in zwei Dyaden statt, die unabhéngig voneinander verhandelten. In zwei
Bedingungen wurde von Anfang an im Plenum verhandelt. Die zweite Phase verlief im-
mer im Plenum und dauerte maximal 20 Minuten. Hatten die Pbn nach Ablauf der Zeit
keine Einigung erzielt, kam es wieder zu einer abschlieBenden Angebotsabgabe. Die ma-
ximal mogliche Interaktionszeit betrdgt 43 Minuten, die Durchfiihrungsdauer bewegt

sich zwischen 65 und 80 Minuten pro Gruppe.

3.5.1.6. Hypothesen
Im Zentrum von Studie 4 steht die Wechselwirkungshypothese:

Die Auswirkungen von Kompatibilitit, wie sie in der Kompatibilititshypothese be-
schrieben sind, zeigen sich nur bei einer kongruenten Verhandlungsstruktur. Kongru-
enz in Verbindung mit niedriger Kompatibilitdt fiihrt zu den besten Verhandlungser-

gebnissen.

Auf der Grundlage der vorigen Studien kann diese Aussage nun weiter differenziert wer-
den. Studie 3 hat gezeigt, dass niedrige Kompatibilitit hoher Kompatibilitit tiberlegen ist
(unter Bedingungen wie sie aller Wahrscheinlichkeit nach auch in Studie 4 herrschen).
Eine Uberlegenheit der niedrig kompatiblen Aufteilung gegeniiber keiner Aufteilung
konnte bislang jedoch nicht demonstriert werden. Kompatibilitits- und Wechselwir-
kungshypothese zusammen legen nahe, dass sich die Uberlegenheit nur bei Kongruenz

einstellen sollte:

HI1: Niedrige Kompatibilitét fiihrt nur in der kongruenten Struktur zu besseren Ergeb-

nissen als eine reine Plenumsdiskussion.
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Zunichst bietet es sich an, eine analoge Hypothese auch fiir hohe Kompatibilitét zu for-
mulieren. Das genaue Muster der Befunde fiir Inkongruenz lasst sich a priori jedoch
nicht festlegen. Fest steht, dass auch unter Inkongruenz keine Bedingung der Kombinati-
on von niedriger Kompatibilitdt und Kongruenz iiberlegen sein darf (das entspricht dem
letzten Bestandteil der Wechselwirkungshypothese).

AuBerdem kann wieder die Komplexitdtshypothese gepriift werden, die zumindest fiir
die Abfrage nach der ersten Phase fiir kongruente und inkongruente Struktur gleicherma-

Ben gelten sollte:

H2: In Teilgruppen ist die Komplexitdt der Verhandlung fiir die Konfliktparteien

schwicher ausgeprégt als in der Gesamtgruppe.

Wie bei den vorigen Studien sind zusétzliche Effekte zu erwarten, die nicht die zentralen

Hypothesen betreffen und deshalb nicht eigens postuliert werden.

3.5.1.7. Stichprobe
Die Stichprobe setzt sich aus 272 Studierenden verschiedener Facher zusammen. Daraus

ergeben sich 68 Tetraden. Durch die Vergabe eines falschen Dateinamens kam es in ei-
nem Fall dazu, dass Teile der Daten einer Gruppe iiberschrieben wurden. Dies fiihrt da-
zu, dass von zwei Gruppen liickenhafte Datensétze vorliegen. Da der vollstindige Daten-
satz einer Gruppe zum Teil redundante Informationen enthélt, konnten beide Gruppen so
weit rekonstruiert werden, dass ihre Aufnahme in die Auswertung sinnvoll erschien. Da-
ten auf Individualebene enthalten 268 Pbn. Auf Gruppenebene konnen einige Variablen
fiir 68, andere fiir 67 Gruppen analysiert werden. Die genauen Zahlen sind im folgenden
immer angegeben. Der Altersdurchschnitt betrug 23,6 Jahre, der Frauenanteil lag bei
62,7%. Die Gruppen verteilen sich so weit mdglich gleichméBig auf die Zellen des De-
signs, wie Tabelle 63 entnommen werden kann. Studierende der Psychologie bekamen
die Teilnahme als Teil einer Priifungsvoraussetzung bescheinigt. Studierende anderer
Fécher erhielten 12 Euro als Vergiitung. Es wurde darauf geachtet, dass keine Zelle ei-

nen iiberproportionalen Anteil an Studierenden der Psychologie enthielt.
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Tabelle 63
Verteilung der Gruppen auf die Experimentalbedingungen in Studie 4 unter Beriticksich-

tigung des Geschlechts

Kompatibilitdt
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt

kongruent weiblich 7 7 7 21
mannlich 4 5 4 13

inkongruent weiblich 8 7 7 22
mannlich 4 4 4 12

Gesamt weiblich 15 14 14 43
mannlich 8 9 8 25

Anmerkungen: In den Zellen steht die jeweilige Gruppenanzahl. Gruppen hatten entwe-
der nur weibliche oder nur ménnliche Mitglieder.

3.5.2. Studie 4: Ergebnisse

Im folgenden sind die Kodierungen der Faktoren fiir die Regressionsanalysen angege-
ben. In Klammern stehen die Kurzbezeichnungen der Faktorstufen.

Kongruenz ist kodiert mit 0.

Inkongruenz ist kodiert mit 1.

Abschluss der Verhandlung ohne Einigung ("keine Einigung") ist kodiert mit 0.

Abschluss der Verhandlung mit Einigung ("Einigung") ist kodiert mit 1.

Als Bezeichnung der Faktorstufen fiir Kompatibilitit wird wie in Studie 2 die Anzahl der
Themen genannt, bei denen kompatible Interessen vorliegen. "2 Themen" bezeichnet
niedrige, "4 Themen" hohe Kompatibilitdt. Mit "Plenum" ist die Kontrollbedingung ge-
meint, in der keine Gruppenaufteilung stattfindet.

Fiir die Kodierung des Faktors Kompatibilitdt ergeben sich dieselben Moglichkeiten
wie in Studie 2. Mit einer Dummykodierung, die fiir jede der beiden Dummyvariablen
einer der Aufteilungsarten den Wert 1 und den beiden anderen Stufen den Wert 0 zu-
weist, konnen die Kontraste zwischen Aufteilungsart und Plenum tiberpriift werden. Jede
Dummyvariable gibt Auskunft dariiber, wie sich die mit 1 kodierte Bedingung zur Plen-
umsbedingung verhilt. Fiir eine Effektkodierung wird einer der Aufteilungsarten den
Wert 1, der anderen Aufteilungsart den Wert 0 und der Plenumsbedingung immer den

Wert - 1 zugewiesen. Jede Pridiktorvariable gibt in diesem Fall Auskunft dariiber, wie
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sich die mit 1 kodierte Bedingung zum totalen Mittelwert verhilt, das hei3t wie grof3 der
Treatmenteffekt der Bedingung ist. Wie in Studie 2 werden Befunde fiir beide Kodierun-
gen berichtet. Wieder werden auch Regressionen ohne Einigung durchgefiihrt, um fiir
den Faktor Kompatibilitit auf Post-hoc-Effekte zu testen. Fiir die beiden Kontraste wird
das modifizierte Signifikanzniveau fiir die t-Werte nach Dunnett angewendet. Wird im
Regressionsmodell mit Einigung die Stabilitit des Befundes fiir den Faktor Kongruenz
gepriift, gilt das Modell, in dem Kompatibilitit effektkodiert ist.

Die Regression erlaubt auch eine einfache Uberpriifung von H1. Der Unterschied
zwischen niedriger Kompatibilitdt und Plenum soll in den Strukturen unterschiedlich
ausgeprigt sein. Das entspricht in einer Regression der Wechselwirkung zwischen dem
entsprechenden Kontrast und der Struktur. Da keine andere Interaktion von Interesse ist,
kann mit dem unverdnderten Signifikanzniveau gepriift werden. Relevant zur Hypothe-
senpriifung ist das Regressionsmodell ohne Einigung, in dem allgemein auf Kontraste
und Treatmenteffekte fiir den Faktor Kompatibilitit getestet wird.

Im Gegensatz zu Studie 3, aber in Einklang mit den Studien 1 und 2 sind fiir alle ab-
hingigen Variablen keine geschlechtsspezifischen Effekte zu finden. Alle t-Tests, die auf
Unterschiede zwischen Frauen- und Méannergruppen priifen sollen, fallen nicht signifi-

kant aus, so dass Geschlecht nicht weiter in den Analysen beachtet wird.

3.5.2. 1. Einigungsrate
Die Einigungsrate betrigt 41,2 %. 28 von 68 Gruppen fanden eine Einigung. Tabelle 64

zeigt die Zusammenfassung.

Tabelle 64
Einigungsrate, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
kongruent 7/4 3/9 7/4 17/17
inkongruent 3/9 3/8 5/6 11/23
Gesamt 10/13 6/17 12/10 28 /40

Anmerkungen: Die erste Zahl bezeichnet die Anzahl der Gruppen, die sich geeinigt ha-
ben, die zweite die Anzahl der Gruppen, die sich nicht geeinigt haben.

Zur Uberpriifung auf Kontingenz kann als Erweiterung des 4-Felder-X? ein kx2-%2 be-
rechnet werden. Diese Berechnung enthilt bereits eine Kontinuititskorrektur. Wie in den
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vorigen Studien werden nur die Gruppen mit Einigung beachtet. Der Test fillt nicht sig-
nifikant aus: x? = 0,68; df = 3; X2 it = 7,81. Ein exakter Test, der sich wegen der gerin-

gen Zellenbesetzung ebenfalls anbietet, kommt zu einem vergleichbaren Ergebnis.

3.5.2.2. Erzielte Punktzahl
Wie bei Studie 1 muss der unterschiedliche Wertebereich der zwei Verhandlungsstruktu-

ren beachtet werden. Am besten vergleichbar ist die prozentuale Ausschopfung des inte-

grativen Potentials, das auch bei den anderen Studien berichtet wurde.

Tabelle 65
Ausschopfung des integrativen Potentials in Prozent, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
kongruent 50,95 34,28 27,56 37,60
32,36 21,92 25,79 28,02
11 12 11 34
inkongruent 3,82 10,99 9,09 7,84
4,52 13,08 15,23 11,78
11 11 11 33
Gesamt 26,36 22,63 18,32 22,50
32,64 21,27 22,73 25,97
22 23 22 67

Anmerkungen: Die Werte geben an, wie weit die Gruppen {iber einen einfachen Kompro-
miss hinausgekommen sind. 100% bedeuten die Optimallosung. Der oberste Zellenwert
ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

In Tabelle 65 sind alle Mittelwerte angegeben. Die ANOVA zeigt einen Effekt der Kon-
gruenz: F(1, 61) = 34,23; p <,01. Wie erwartet fiihrt eine kongruente Struktur zu besse-
ren Ergebnissen als eine inkongruente. Allerdings muss dabei eine marginal signifikante
Interaktion beachtet werden: F(2, 61) = 3,10; p = ,05. Die Uberlegenheit der kongruenten
Struktur ist flir niedrige Kompatibilitdt am starksten, fiir Plenum am schwéchsten ausge-
pragt. Die Kontraste liefern weitere Belege fiir die Interaktion. Signifikant wird zunéchst
der Kontrast von 2 Themen mit Plenum: b = 0,23; SE = 0,09; 3 =.,43;t= 2,65, p <,02.
Zusitzlich wird der Interaktionskontrast fiir H1 signifikant: b = - 0,29; SE =0,12; B =-
A43;t=-232; p=,02. Die Uberlegenheit von niedriger Kompatibilitét liegt nur in der
kongruenten Struktur vor. Werden die Treatmenteffekte betrachtet, ergibt sich dasselbe
Bild. Fiir 2 Themen zeigt sich ein Effekt (b =0,13; SE=0,05; B =,42;t=2,62; p=,01),
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der von der Verhandlungsstruktur abhangt (b = - ,18; SE = 0,07; B = - ,40; t = - 2,46;
p =,02). Mit Abbildung 7 kdnnen die Effekte visuell nachvollzogen werden.

60
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34,3
Bl Kongruente
30 276 Struktur
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Struktur
20 -
11,0 9 1
10 4 i
3,8
0,
2 Themen 4 Themen Plenum

Abbildung 7: Ausschopfung des integrativen Potentials in Prozent, Studie 4.

Im Regressionsmodell mit Einigung fallt das Gewicht fiir Einigung selbst nicht signifi-
kant aus: b = - 3,65; SE =0,06; B =-,07; t=-0,67; p=.,51. Gleiches gilt fiir das voll-
standige Modell (p =,83). Auch kliren die Interaktionsterme mit Einigung weder einzeln
noch zusammen genommen signifikante Varianzanteile auf. Die Effekte der Faktoren

bleiben dagegen unveriandert.

3.5.2.3. Ergebnisprofil
Wie bei den vorigen Studien kann die Distanz zwischen der erzielten Einigung und der

Optimallosung ermittelt werden, indem die Optionsschritte in der Auszahlungstabelle als

Einheit genommen werden. Die Distanzen zeigt Tabelle 66.
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Tabelle 66
Distanz zur Optimallosung, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
kongruent 6,48 7,83 9,32 7,88
3,82 2,51 2,62 3,15
11 12 11 34
inkongruent 12,55 11,18 12,05 11,92
1,64 1,81 2,20 1,92
11 11 11 33
Gesamt 9,51 9,43 10,68 9,87
4,23 2,75 2,74 3,31
22 23 22 67

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten grofle Distanz. Der oberste Zellenwert ist der Mit-
telwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Wieder belegt ein Haupteffekt fiir Kongruenz, dass die kongruente Struktur zu besseren
Losungen fiihrt: F(1, 61) =42,70; p <,01. Dieser Vorteil ist aber je nach Aufteilung un-
terschiedlich ausgeprégt, was sich in einer marginal signifikanten Interaktion dufert:
F(2,61)=2,71; p=,07. Bei den Kontrasten zeigt sich ein Unterschied zwischen Plenum
und 2 Themen (b = - 2,84; SE=1,08; B =-,41;t=-2,63; p <,05), der jedoch mit der
Struktur in Wechselwirkung steht (b = 3,34; SE=1,53; 3 =,38;t=2,19; p =,03). Damit
kann die erwartete Interaktionsform nach H1 wieder bestétigt werden. Vergleichbare Be-
funde treten bei den Treatmenteffekten auf. 2 Themen verfehlt das Signifikanzniveau
knapp (b = - 1,40; SE = 0,62; = - ,35; t = - 2,26; t =05 =-227), zeigt aber dieselbe
Wechselwirkung mit Struktur (b = 2,02; SE = 0,88; B =,35;t=2,30; p =,03).

Weder im reduzierten noch im vollstdndigen Modell wird Einigung ein signifikanter
Pradiktor (beide p > ,52). Die Effekte der Faktoren bleiben im Modell mit Einigung alle

erhalten. Anzeichen fiir Interaktionen zwischen Einigung und den Faktoren gibt es nicht.
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3.5.2.4. Einigkeit zum Zwischenstand
Wie in den Studien 2 und 3 wurde fiir jede Gruppe die Varianz der Positionen bei jedem

Verhandlungsthema gebildet und aufsummiert. Die Mittelwerte sind in Tabelle 67 ent-
halten.

Tabelle 67
Einigkeit zum Zwischenstand, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
kongruent 4,07 7,99 2,72 5,02
1,34 2,50 1,38 2,91
11 12 11 34
inkongruent 5,24 10,68 2,85 6,25
3,29 4,34 1,37 4,57
11 11 11 33
Gesamt 4,66 9,27 2,78 5,63
2,52 3,68 1,34 3,84
22 23 22 67

Anmerkungen: Es handelt sich um die aufsummierten Varianzen der einzelnen Verhand-
lungsthemen. Niedrige Werte bedeuten hohe Einigkeit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Die ANOVA zeigt Unterschiede zwischen den Aufteilungsarten: F(2, 61) = 37,26;
p <,01. In Einklang mit den Befunden von Studie 2 weichen die Positionen im Plenum
am geringsten, bei 4 Themen am stérksten voneinander ab. Der Kontrast zwischen die-
sen Bedingungen wird signifikant: b = 5,27; SE = 1,10; B =,66; t =4,81; p <,01. Fiir
4 Themen ergibt sich auBerdem ein Treatmenteffekt: b = 3,06; SE = 0,63; B = ,66;
t=4,87; p < ,01. Weiter fillt in der ANOVA der Effekt fiir Struktur signifikant aus:
F(1, 61)=4,27; p=,04. Inkongruente Strukturen zeigen bereits zum Zwischenstand gro-
Bere Uneinigkeit.

3.5.2.5. Manipulationscheck: Eingeschdtzte Kompatibilitdt
zum Zwischenstand
Als Manipulationscheck fiir Kompatibilitit wurde das Item "Unsere Interessen ergdnzen

sich an vielen Stellen." verwendet. Wie schon bei Studie 3 zeigte ein weiteres Item "Un-
sere Interessen lassen sich nicht miteinander in Einklang bringen." unzureichende Ska-

leneigenschaften (r =,37; a =,54), so dass auf eine Skalenbildung verzichtet wurde. Da
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der Test auf Abhdngigkeit der Daten signifikant ausfillt (F(11, 200) = 2,19; p = ,02),
werden die Werte auf Gruppenebene berichtet und analysiert (siche Tabelle 68).

Tabelle 68
Eingeschdtzte Kompatibilitit zum Zwischenstand, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
kongruent 2,34 5,30 4,05 3,94
1,27 1,04 0,95 1,63
11 12 11 34
inkongruent 1,63 5,09 3,64 3,40
1,13 1,48 1,05 1,88
12 11 11 34
Gesamt 1,97 5,20 3,84 3,67
1,22 1,24 1,00 1,77
23 23 22 68

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe wahrgenommene Kompatibilitit. Der oberste
Zellenwert ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Signifikant wird in der ANOVA allein der Haupteffekt fir Kompatibilitét:
F(2, 62) =44,06; p <,01. Sowohl 2 Themen (b=-1,71; SE =0,50; B = - ,46; t= - 3,44,
p <.,01) als auch 4 Themen (b = 1,25; SE =0,49; B =,34;t=2,58; p <,05) zeigen einen
signifikanten Kontrast zur Plenumsbedingung. Genauso wird der Treatmenteffekt fiir
2 Themen (b = - 1,55; SE=10,28; B =-.,72; t = - 5,46; p < ,01) wie fiir 4 Themen
(b=1,40; SE=10,28; B =,65;t=5,04; p <,01) signifikant. 2 Themen zeigt die niedrig-
ste Ubereinstimmung der Interessen, gefolgt von Plenum, das wiederum von 4 Themen

verschieden ist.

3.5.2.6. Stand der Vorarbeit nach Phase 1
Der Stand der Vorarbeit wurde mit den Items "Wir haben alle Themen ausdiskutiert."”

und "Wir haben eine konkrete Einigung vorbereitet." erfragt (r = ,54; a =,70). Abhéin-
gigkeit der Daten muss angenommen werden (F(11, 200) = 3,44; p <,01), so dass alle
weitere Analysen auf Gruppenebene vorgenommen werden. In Tabelle 69 sind die Mit-
telwerte aufgefiihrt.
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Tabelle 69
Stand der Vorarbeit nach Phase 1, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
kongruent 9,55 10,24 5,84 8,59
3,55 2,34 3,43 3,61
11 12 11 34
inkongruent 5,69 10,05 4,64 6,76
3,25 3,68 4,09 4,27
12 11 11 34
Gesamt 7,53 10,15 5,24 7,68
3,86 2,98 3,74 4,03
23 23 22 68

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten mehr Vorarbeit. Der oberste Zellenwert ist der Mit-
telwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Fiir Kompatibilitét zeigt sich ein Haupteffekt (F(2, 62) = 11,60; p <,01), genau wie fiir
Kongruenz (F (1, 62) =4,47; p =,04). Bereits nach Phase 1 fiihrt die kongruente Struktur
zu einem Vorteil. Kontraste und Treatmenteffekte geben weiteren Aufschluss iiber den
Effekt der Kompatibilitit. Im Plenum wird die Vorarbeit niedriger eingeschétzt als bei
4 Themen (b =4,40; SE = 1,43; B =,52;t=3,09; p <,01) und bei 2 Themen (b = 3,71,
SE = 1,46; B = ,44; t = 2,54; p <,05). Der Treatmenteffekt fiir 4 Themen wird ebenfalls
signifikant: b =1,70; SE = 0,82; B =,35; t =2,08; p =,04. Fiir 2 Themen tritt eine mar-
ginal signifikante Interaktion zwischen Treatmenteffekt und Struktur auf: b = - 2,11;
SE=1,17; B =-,31;t=-1,80; p=,08. In der kongruenten Struktur fiihrt niedrige Kom-
patibilitdt zu leicht liberdurchschnittlicher Vorarbeit, in der inkongruenten dagegen zu

leicht unterdurchschnittlicher.

3.5.2.7. Umsetzung der Vorarbeit
Die beiden Items "Ich konnte die Vorarbeit aus der ersten Phase gut in der zweiten um-

setzen." und "Ich konnte meine Herangehensweise an die Verhandlung erfolgreich um-
setzen.", die bereits in den vorherigen Studien verwendet wurden, wurden zusammenge-
fasst (r =,53; a =,67). Die Hinzunahme eines dritten Items ("Mogliche Losungen aus
der ersten Phase erwiesen sich in der zweiten als unmoglich.") fiihrte zu einer Ver-
schlechterung der Skalenreliabilitit und wurde deshalb nicht beriicksichtigt. Da Abhén-



174 Studie 4: Wieselwald

gigkeit der Daten angenommen werden kann (F(11, 200) = 2,89; p < ,01), werden alle
Analysen auf Gruppenebene berichtet. Eine Zusammenfassung der Werte bietet
Tabelle 70.

Tabelle 70
Umsetzung der Vorarbeit, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
kongruent 11,05 8,08 9,66 9,55
2,81 2,83 2,59 2,94
11 12 11 34
inkongruent 7,33 5,73 8,32 7,13
3,09 2,36 2,39 2,78
12 11 11 34
Gesamt 9,11 6,95 8,99 8,34
3,46 2,83 2,52 3,09
23 23 22 68

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten eine bessere Umsetzung. Der oberste Zellenwert ist
der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Beide Haupteffekte werden in der ANOVA signifikant. Fiir Kompatibilitdt ergibt sich
F(2, 62) = 5,02; p = ,01. Wie die Treatmenteffekte zeigen, fiihrt niedrige Kompatibilitit
zu tiberdurchschnittlicher Umsetzung (b = 1,45; SE = 0,66; B =,39; t =2,20; p =,03),
hohe Kompatibilitdt zu unterdurchschnittlicher (b = - 1,52; SE = 0,65; B = - ,40; t= -
2,35; p =,02). Kontraste mit dem Plenum werden nicht signifikant, genauso wenig wie
der Interaktionstest der H1.

Die kongruente Struktur fiihrt zu besserer Umsetzung als die inkongruente:
F(1, 62) =14,16; p <,01. Im Regressionsmodell mit Einigung bleiben die Effekte weit-
gehend erhalten. Einigung selbst wird signifikant: b=2,47; SE = 0,64; 3 =,40; t=3,85;
p <,01. Struktur erhilt ein signifikantes Gewicht: b= - 2,02; SE =0,60; B =-,33;t=-
3,34; p <,01. Wihrend der Treatmenteffekt fiir 2 Themen marginal signifikant bestehen
bleibt (b =1,13; SE =0,60; B =,30; t=1,88; p=,07), gerit der Effekt fiir 4 Themen au-
Berhalb der marginalen Signifikanz (p =,15). Kontraste zur Plenumsbedingung bleiben
nicht signifikant. Interaktionen, an denen Einigung beteiligt ist, fallen im vollstindigen

Modell alle nicht signifikant aus.
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3.5.2.8. Eingeschdtzte Komplexitdt
Die fiinf Items, die bereits in den vorigen Studien zur Messung von Komplexitdt einge-

setzt wurden, weisen auch in Studie 4 zufriedenstellende Skaleneigenschaften auf. Zum
Zwischenstand ist a =,77. Zum Endstand steigt o leicht an auf ,83. Da es zum End-
stand - im Gegensatz zum Zwischenstand - Anzeichen fiir Abhingigkeit der Daten gibt
(F(11,200) = 1,63; p = ,09), erfolgt die weitere Auswertung auf Gruppenebene. Die Wer-

te fiir Zwischen- und Endstand lassen sich alle Tabelle 71 entnehmen.

Tabelle 71
Eingeschdtzte Komplexitdit zum Zwischenstand und zum Endstand, Studie 4

Zwischenstand Endstand

2 Th. 4 Th. Plenum Gesamt 2 Th. 4 Th. Plenum Gesamt

kongr. 12,96 11,44 13,24 13,32 13,91 17,61 13,91 15,22
Struktur 4,78 2,41 4,74 4,36 8,11 5,46 6,01 6,64
11 12 11 34 11 12 11 34

inkongr. 13,50 11,86 15,84 13,73 18,06 18,75 15,64 17,50
Struktur 4,90 3,22 4,18 4,37 3,79 5,80 4,02 4,65
12 11 11 34 12 11 11 34

Gesamt 13,24 11,65 14,58 13,13 16,08 18,16 14,77 16,36
4,74 2,77 4,36 4,16 6,45 5,52 5,07 5,80
23 23 22 68 23 23 22 68

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Komplexitit. In der linken Hélfte der Tabelle
sind die Werte zum Zwischenstand, in der rechten die zum Endstand. "kongr." steht fiir
"kongruent", "inkongr." fiir "inkongruent", "Th." fiir "Themen". Der oberste Zellenwert
ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Zum Zwischenstand bietet die ANOVA nur Anzeichen fiir einen Haupteffekt der Kom-
patibilitdt, der marginal signifikant ausfallt: F(2, 62) = 2,92; p = ,06. Weder finden sich
Kontraste zwischen den Aufteilungsarten und dem Plenum noch Treatmenteffekte.

Zum Endstand erlangt nur der Haupteffekt fiir Kongruenz marginale Signifikanz:
F(1, 62) =2,88; p =,10. Hinweise auf einen Einfluss der Kompatibilitét gibt es nur noch
durch einen marginal signifikanten Treatmenteffekt fiir 4 Themen: b = 2,47; SE = 1,36;
B =,35;t=1,82; p=,07. Hohe Kompatibilitdt fiihrt zu tiberdurchschnittlichen Komple-
xitdtseinschitzungen. Im Regressionsmodell mit Einigung ist Einigung selbst der einzige
signifikante Pradiktor: b = - 3,72; SE = 1,43; B =-,32; t=-2,61; p = ,01. Kongruenz
verliert an Gewicht (p = ,22). Im vollstindigen Modell wird keiner der Interaktionster-

me, an denen Einigung beteiligt ist, signifikant.
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Werden Zwischen- und Endstand in eine ANOVA mit Messwiederholung gegeben,
zeigt sich ein Anstieg der Komplexitét (F(1, 62) = 25,01; p <,01), der im Rahmen einer
Interaktion zwischen Messzeitpunkt und Kompatibilitdt interpretiert werden muss:
F(2, 62) = 8,44; p < ,01. Wihrend die Komplexitit fiir Plenum nahezu unverdndert
bleibt, ist der Anstieg fiir 4 Themen am groBten.

Damit wird die Komplexititshypothese (H3) nur schwach gestiitzt. Zum Zwischen-
stand kann auf einen marginalen Effekt verwiesen werden, bei dem Plenum die hochste

Komplexitit zeigt.

3.5.2.9. Zufriedenheit mit dem Verhandlungsverlauf
Es wurden die beiden Items aus den vorigen Studien verwendet. Die Korrelation zum

Zwischenstand ist r = 0,58 (a =,73) und zum Endstand r = ,49 (0 = ,64). Den vollstén-
digen Uberblick bietet Tabelle 72. Zum Zwischenstand muss von Abhingigkeit der Da-
ten ausgegangen werden (F(11, 200) = 2,14; p = ,02), genauso wie zum Endstand
(F(11, 200) = 1,79; p = ,06). Die Auswertung erfolgt deshalb auf Gruppenebene.

Tabelle 72

Zufriedenheit mit dem Verhandlungsverlauf zum Zwischenstand und zum Endstand, Stu-
die 4

Zwischenstand Endstand

2 Th. 4 Th. Plenum Gesamt 2 Th. 4 Th. Plenum Gesamt

kongr. 10,61 12,10 9,36 10,74 11,43 7,64 9,75 9,55
Struktur 2,47 1,28 1,65 2,13 2,52 2,26 2,57 2,86
11 12 11 34 11 12 11 34

inkongr. 8,31 11,50 8,07 9,27 6,75 5,84 8,21 6,93
Struktur 1,89 1,85 2,36 2,53 2,41 2,09 2,92 2,60
12 11 11 34 12 11 11 34

Gesamt 9,41 11,82 8,72 10,00 8,99 6,78 8,98 8,24
2,44 1,57 2,10 2,44 3,39 2,32 2,79 3,02
23 23 22 68 23 23 22 68

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Zufriedenheit. In der linken Hélfte der Tabel-
le sind die Werte zum Zwischenstand, in der rechten die zum Endstand. "kongr." steht fiir
"kongruent", "inkongr." fiir "inkongruent", "Th." fiir "Themen". Der oberste Zellenwert
ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

In der ANOVA zum Zwischenstand werden sowohl Kompatibilitét (F(2, 62) = 15,46; p <
,01) als auch Kongruenz (F(1, 62) = 8,76; p < ,01) signifikant. Die kongruente Struktur
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fiihrt zu mehr Zufriedenheit. Der Kontrast zwischen 4 Themen und Plenum zeigt, dass
zum Zwischenstand hohe Kompatibilitit zu mehr Zufriedenheit als im Plenum fiihrt: b =
2,74; SE=0,81; B =,54;t=3,37; p <,01. Parallel dazu stellt sich auch ein Treatmentef-
fekt fiir 4 Themen ein: b=1,41; SE=0,47; B =.,48;t=3,03; p <,01.

Zum Endstand bleibt der Effekt der Kongruenz bestehen: F(1, 62) = 19,91; p <,01.
Die Wechselwirkung zwischen Kongruenz und Kompatibilitit wird marginal signifikant:
F(2, 62) = 2,83; p = ,07. Signifikant wird ebenfalls Kompatibilitit: F(2, 62) = 6,58; p <
,01. Allerdings verweist ein marginal signifikanter Kontrast zwischen 4 Themen und
Plenum (b=-2,11; SE=1,03; B =-,33;t=-2,05; p <,10) darauf, dass sich der Effekt
zum Endstand umkehrt. Hohe Kompatibilitét fiihrt nun zu geringerer Zufriedenheit als
im Plenum. Der Treatmenteffekt fiir 4 Themen wird ebenfalls signifikant: b = - 1,97,
SE=10,59; B =-.,54;t=-3,33; p <,01. Zusitzlich kann die erwartete Interaktion nach
HI bestitigt werden. Wéhrend in der kongruenten Struktur 2 Themen zu mehr Zufrie-
denheit als das Plenum fiihrt, ist Plenum in der inkongruenten Struktur 2 Themen iiberle-
gen: b=-3,14; SE=1,47; B =-,40; t=- 2,13; p = ,04. Ergénzend kann fiir 2 Themen
ein Treatmenteffekt berichtet werden (b = 1,83; SE = 0,60; B =,50; t = 3,02; p <,01),
der mit Kongruenz interagiert (- 2,01; SE=0,85; B =-,39; t=-2,38; p=,02).

Im Regressionsmodell mit Einigung bleiben die Effekte der ANOVA erhalten. Eini-
gung ist ein signifikanter Pradiktor: b = 2,64; SE = 0,56; B = ,43;t=4,71; p <,01. Die
Treatmenteffekte fiir 2 Themen (b= 1,49; SE=0,53; B =,40;t=2,82; p<,01) und fiir 4
Themen (b = - 1,29; SE =0,53; B =-,35; t=- 2,43; p =,02) bleiben genauso erhalten
wie der Effekt fiir Kongruenz (b =-2,20; SE=0,53; B =-.,37;t=-4,16; p <,01). Der
Treatmenteffekt fiir 2 Themen héngt weiter von der Kongruenz der Struktur ab: b = -
1,47, SE=0,74; B =-,29;t=-1,99; p =,05. Nach wie vor zeigt sich unter der Dummy-
kodierung die erwartete Interaktion: b =-2,60; SE =1,28; B =-,33;t=-2,03; p=,05.
Das vollstindige Regressionsmodell bietet keine Anzeichen fiir Interaktionen zwischen
Einigung und den Faktoren.

In einer ANOVA mit Messwiederholung zeigt sich eine Abnahme der Zufriedenheit
vom Zwischen- zum Endstand: F(1, 62) =27,27; p <,01. Diese Abnahme fillt allerdings
iiber die Bedingungen unterschiedlich aus. Zunichst ldsst eine Wechselwirkung zwi-
schen Messzeitpunkt und Kompatibilitit (F(2, 62) = 25,97; p <,01) vermuten, dass vor
allem die Abnahme bei 4 Themen ins Gewicht fillt. AuBerdem deutet eine marginal sig-
nifikante Wechselwirkung zwischen Messzeitpunkt und Kongruenz (F(1, 62) = 13,79;
p =,06) an, dass die Abnahme fiir die inkongruente Struktur stirker ausgeprégt ist als fiir
die kongruente.



178 Studie 4: Wieselwald

3.5.2.10. Zufriedenheit mit dem Verhandlungsergebnis
Wieder wurden zwei Items aus den vorigen Studien verwendet. Die Korrelation ist

r=,76, was einem 0 von ,85 entspricht. Eine Abhdngigkeit der Daten lésst sich nicht
belegen, weshalb alle Auswertungen auf Individualebene erfolgen. Die Mittelwerte sind

in Tabelle 73 angegeben.

Tabelle 73
Zufriedenheit mit dem Verhandlungsergebnis, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt
kongruent 10,93 6,06 9,59 8,80
4,78 4,55 4,27 4,96
44 47 44 135
inkongruent 5,29 5,93 7,59 6,26
4,63 4,16 5,68 4,92
45 44 44 133
Gesamt 8,08 6,00 8,59 7,54
5,47 4,34 5,09 5,09
89 91 88 268

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Zufriedenheit. Der oberste Zellenwert ist der
Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Beide Haupteffekte, fiir Kompatibilitit (F(2, 262) = 7,75; p < ,01) und fiir Kongruenz
(F(1, 262) = 20,36; p < ,01), werden signifikant, genau wie die Interaktion:
F(2,262)=17,97; p <,01. Eine kongruente Struktur fiihrt immer zu héherer Zufrieden-
heit als eine inkongruente, aber das Ausmal} der Verbesserung schwankt. Bei hoher
Kompatibilitit ist die Zufriedenheit unabhéngig von der Struktur niedriger als im Ple-
num: b=-3,53; SE=0,99; B =-,33;t=-3,58; p<,01. Bei niedriger Kompatibilitit da-
gegen zeigt sich wieder die erwartete Interaktion nach H1: b = - 3,64; SE = 1,41; 3 = -
,27;t=-2,58; p=,01. In der kongruenten Struktur besteht ein Vorteil dem Plenum ge-
geniiber, in der inkongruenten ein Nachteil. Alle Treatmenteffekte und die dazugehdri-
gen Interaktionen fallen signifikant aus. 2 Themen zeigt liberdurchschnittliche Zufrie-
denheit (b =2,07; SE =0,58; B =,33; t=3,60; p <,01), jedoch nur fiir die kongruente
Struktur (b = - 3,05; SE=0,81; B =-,35;t=-3,75; p <,01). 4 Themen zeigt entspre-
chend unterdurchschnittliche Zufriedenheit (b = - 2,80; SE = 0,57; 3 = - ,45; t=- 4,94,
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p < ,01), ebenfalls nur fiir die kongruente Struktur (b = 2,46; SE = 0,81; B = ,28;
t=3,04; p <,01).

Wird Einigung in der Regressionsanalyse beriicksichtigt, &ndern sich die Effekte nur
zum Teil. Einigung trigt wie liblich signifikant zur Varianzaufklarung bei: b = 6,00; SE =
0,51; B =0,58; t=11,84; p <,01. Alle Effekte bleiben unter Treatmentkodierung erhal-
ten. Unter Dummykodierung bleibt die erwartete Interaktionsform weitgehend erhalten.
Der Interaktionstest wird marginal signifikant: b = - 2,12; SE = 1,15; B = - ,16; t= -
1,84; p = ,07. Interaktionen zwischen Einigung und den Faktoren lassen sich nicht fest-

stellen.

3.5.2.11. Eingeschitzte Konfliktstdirke
Mit den Items "Die Verhandlung ist ein reiner Konflikt." (zum Zwischenstand) und "Die

Verhandlung war ein reiner Konflikt." (zum Endstand) wurde wie schon in Studie 3 die
Konfliktstirke gemessen. Zum Endstand fallt der Test auf Abhdngigkeit der Daten signi-
fikant aus (F(11, 200) =2,09; p =,02). Alle Analysen werden deshalb auf Gruppenebene
durchgefiihrt. Die Mittelwerte stehen in Tabelle 74.

Tabelle 74
Eingeschidtzte Konfliktstirke zum Zwischenstand und zum Endstand, Studie 4

Zwischenstand Endstand

2 Th. 4 Th. Plenum Gesamt 2 Th. 4 Th. Plenum Gesamt

kongr. 4,80 3,82 3,89 4,16 3,82 5,37 4,14 4,47
Struktur 1,37 1,01 1,06 1,21 2,20 1,47 1,79 1,91
11 12 11 34 11 12 11 34

inkongr. 4,71 3,20 4,39 4,12 4,48 5,50 4,34 4,76
Struktur 1,82 1,46 1,36 1,66 1,21 1,26 1,59 1,42
12 11 11 34 12 11 11 34

Gesamt 4,75 3,53 4,14 4,14 4,16 5,43 4,24 4,62
1,59 1,26 1,22 1,44 1,75 1,35 1,65 1,67
23 23 22 68 23 23 22 68

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten hohe Konfliktstirke. In der linken Hélfte der Tabel-
le sind die Werte zum Zwischenstand, in der rechten die zum Endstand. "kongr." steht fiir
"kongruent", "inkongr." fiir "inkongruent", "Th." fiir "Themen". Der oberste Zellenwert
ist der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Zum Zwischenstand wird der Haupteffekt fiir Kompatibilitét signifikant: F(2, 62) = 4,65;

p = ,01. Der einzige genauere Hinweis besteht in einem marginal signifikanten Treat-
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menteffekt fiir 2 Themen: b= 0,63; SE=0,34; B =,36;t=1,87; p=,07. Niedrige Kom-
patibilitdt fiihrt zu tiberdurchschnittlich hohen Einschiatzungen der Konfliktstarke.

Zum Endstand tritt ebenfalls ein Effekt der Kompatibilitit auf (F(2, 62) = 4,51;
p =,02), allerdings kehrt sich das Mittelwertsmuster nun um. War zum Zwischenstand
die Konfliktstirke fiir 4 Themen am niedrigsten, ist sie zum Endstand am hochsten. Fiir
4 Themen wird auch der Treatmenteffekt signifikant: b = 0,93; SE = 0,39; B = ,45;
t =2,40; p =,02. Wird jedoch fiir den Endstand das Regressionsmodell mit Einigung be-
rechnet, so wird auBler Einigung selbst (b = - 1,25; SE = 0,40; B =- 0,37, t = - 3,17,
p <,01) keiner der Priadiktoren signifikant. Der Treatmenteffekt verfehlt die marginale
Signifikanz mit p =,11. Interaktionen sind im vollstindigen Modell keine zu finden.

In einer ANOVA mit Messwiederholung zeigt sich insgesamt eine Zunahme der Kon-
fliktstirke vom Zwischen- zum Endstand: F(1, 62) = 5,72; p = ,02. Diese Zunahme fillt
je nach Kompatibilititsbedingung unterschiedlich aus (F(1, 62) = 14,61; p < ,01): der
Wert steigt bei 4 Themen deutlich an, bleibt bei Plenum fast unveridndert und sinkt bei 2

Themen sogar leicht.

3.5.2.12. Beziehung zu den Verhandlungspartnern
Drei der vier Items aus Studie 3 wurden verwendet, um die Beurteilung der Partner zu

messen: "Meine Gemeinde hat gute Nachbarn.", "Ich hitte gern mit anderen Parteienver-
tretern zu tun gehabt." und "Ich konnte meinen Verhandlungspartnern vertrauen.". Die
Reliabilitét ist mit o = ,67 vergleichbar mit der von Studie 3. Da sich Abhéngigkeit der
Daten nicht ausschlieBen lédsst (F(11, 200) = 1,53; p =,12), wurde die Analyse auf der
Gruppenebene vorgenommen. Die relevanten Werte sind in Tabelle 75 enthalten.

Der Effekt fiir Kompatibilitit wird marginal signifikant: F(2, 62) = 2,94; p = ,06. Wie
die Treatmenteffekte zeigen, fiihrt niedrige Kompatibilitat (b =2,17; SE=0,81; 3 = ,49;
t=2,69; p <,01) zu iiberdurchschnittlichen, hohe Kompatibilitit (b = - 2,16; SE = 0,79;

=-,49; t=-2,74; p <,01) zu unterdurchschnittlichen Bewertungen. Allerdings stellt
sich dieser Vorteil flir niedrige Kompatibilitdt nur in der kongruenten Struktur ein, was
sich in einer Wechselwirkung entsprechend der H1 &ufBlert: b= - 3,07; SE=1,13; B =-
A49;t=-2,72;p <,01.

Weiter zeigt die ANOVA, dass die kongruente Struktur zu einer besseren Bezichung
fiihrt als die inkongruente: F(1, 62) = 7,15; p = ,01. Zusitzlich muss die Interaktion be-
achtet werden (F(2, 62) = 3,70; p =,03), die nach dem Test mittels Kontraste der vorher-
gesagten Form folgt: b=-4,55; SE=1,97; B =-,48; t=-2,31; p=,02. Ist in der kon-
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der inkongruenten Struktur ins Gegenteil.

Tabelle 75
Beziehung zu den Verhandlungspartnern, Studie 4
Kompatibilitit
Struktur 2 Themen 4 Themen Plenum Gesamt

kongruent 16,50 12,17 14,32 14,27

2,80 2,66 4,16 3,64

11 12 11 34

inkongruent 11,29 11,61 13,66 12,16

3,31 3,94 2,64 3,40

12 11 11 34

Gesamt 13,78 11,90 13,99 13,21

4,02 3,27 3,41 3,65

23 23 22 68

Anmerkungen: Hohe Werte bedeuten eine positive Beziehung. Der oberste Zellenwert ist
der Mittelwert, darunter stehen Standardabweichung und Zellenbesetzung.

Die Einigungsrate hat wenig Einfluss auf die Befunde. Im Regressionsmodell mit Eini-
gung bleiben alle Treatmenteffekte und der Effekt der Kongruenz erhalten. Weiter zeigt
sich unter der Dummykodierung die Wechselwirkung zwischen Struktur und dem Kon-
trast zwischen 2 Themen und Plenum: b = - 4,04; SE = 1,85; B =-042; t = - 2,18;
p =,03. Einigung ist dabei wie iiblich ein signifikanter Pradiktor: b = 2,50; SE = 0,81;
B =0,34; t= 3,08, p <,01. Interaktionen, an denen Einigung beteiligt ist, bleiben im
vollstdndigen Modell aus.

Es bleibt die Frage, ob die Beziehung zu den Partnern tatséchlich {iber die Zellen des
Designs hinweg unterschiedlich ausgefallen ist, oder ob die Partnerbewertung an andere
Einschiatzungen angeglichen wurde. Wird mit der Verlaufszufriedenheit als Kovariate
eine ANCOVA gerechnet, fallen alle Effekte nicht signifikant aus (alle p > ,33) mit Aus-
nahme der Kovariaten selbst: F(1, 61) = 46,09; p <,01. Umgekehrt kann die Partnerbe-
wertung als Kovariate in einer ANCOVA mit Verlaufszufriedenheit als AV nicht die si-
gnifikanten Haupteffekte unterdriicken, die beide erhalten bleiben. Dies konnte ein Hin-
weis auf die ilibergeordnete Rolle der Verlaufszufriedenheit sein. Die Korrelation

zwischen beiden Variablen betragt r = ,74.
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3.5.2.13. Effektstdrken
Die Befunde bestitigen, dass in der kongruenten Struktur eine Aufteilung mit niedriger

Kompatibilitit zu signifikant besseren Ergebnissen als die Plenumsbedingung fiihrt. Da-
mit ist noch nichts liber die Stirke des Effekts ausgesagt. Zwar geben Regressionsge-
wichte bereits Hinweise, welche Verdnderungen in der AV ein Pradiktor bewirkt. Aber
ein direkter Vergleich von Interventionsgruppe (kongruent und niedrig kompatible Auf-
teilung) und entsprechender Kontrollgruppe (kongruent und keine Aufteilung) ist damit
nicht moglich. Deshalb wurde fiir alle Endstandsvariablen Cohens d berechnet. Die Mit-
telwertsdifferenz wurde dabei immer durch die Standardabweichung der Kontrollgruppe

geteilt. Die Zusammenstellung zeigt Tabelle 76.

Tabelle 76

Effektstirken fiir alle Endstandsvariablen
Variable Effektstarke d
Ausschopfung des integrativen Potentials 0,91
Distanz zur Optimallésung 1,08
Umsetzung der Vorarbeit 0,54
Komplexitét 0,00
Verlaufsbezogene Zufriedenheit 0,65
Ergebnisbezogene Zufriedenheit 0,31
Konfliktstarke 0,18
Beziehung zu den Verhandlungspartnern 0,52

Anmerkungen: Angegeben ist Cohens d. Effektstirken wurden fiir den Vergleich von
niedrig kompatibler Aufteilung mit keiner Aufteilung innerhalb der kongruenten Struk-
tur berechnet.

Die durchschnittliche Effektstirke fiir die objektiven Ergebnisvariablen betragt 1,0. Fiir
die subjektiven Ergebnisvariablen ist sie 0,37. Uber alle Variablen ergibt sich ein Durch-

schnitt von 0,52, was als Effekt mittlerer Grof3e gewertet werden kann.

3.5.3. Studie 4: Diskussion

3.5.3. 1. Zusammenfassung der Befunde
Die Einigungsrate ist mit 41,2% wieder etwas hoher als in Studie 3. Deskriptiv gibt es

Anzeichen, die in die Richtung der Hypothesen weisen. So fallt die Einigungsrate in der
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kongruenten Struktur hoher aus als in der inkongruenten. Eine Aufteilung mit niedriger
Kompatibilitdt oder keine Aufteilung fithren in der kongruenten Struktur zur héchsten
Einigungsrate. Ein Zusammenwirken der Faktoren kann jedoch nicht statistisch belegt
werden.

Deutlicher bestitigen sich die Vorhersagen bei der zentralen Ergebnisvariablen, der
erzielten Punktzahl. Unter Kongruenz haben die Pbn mit niedriger Kompatibilitit die
grofite Steigerung iiber den einfachen Kompromiss hinaus. Dabei erweist sich die Auf-
teilung der Gruppe als eine effektive Intervention, die zu besseren Ergebnissen als eine
Verhandlung ohne Aufteilung fiihrt. Unter Inkongruenz dagegen zeigen sich keine Un-
terschiede. Niedrige Kompatibilitét fiihrt sogar ansatzweise zu schlechteren Ergebnissen
als die Plenumsdiskussion. Insgesamt zeigt die inkongruente Struktur eine deutlich nied-
rigere Ausschopfung des integrativen Potentials. Wird die Distanz zwischen erzieltem
Ergebnis und der Optimalldsung mit hinzugezogen, werden die Befunde weiter unter-
mauert. Das Muster der Mittelwerte entspricht dem fiir die erzielte Punktzahl, so dass
wieder die vorhergesagte Interaktion bestitigt werden kann.

Es fillt auf, dass entgegen eines Teils der Kompatibilititshypothese (siche
Abschnitt 2.9.2.) eine Aufteilung mit hoher Kompatibilitét nicht zu schlechteren Ergeb-
nissen als die Plenumsbedingung fiihrt. Bei kongruenter Struktur zeichnet sich wie in
Studie 2 im Gegenteil ein leichter Vorteil ab, der bei inkongruenter Struktur ausbleibt.
Hohe Kompatibilitit folgt in abgeschwéchter Form niedriger Kompatibilitit.

Damit geben die objektiven Verhandlungsergebnisse auf die Ausgangsfragen von
Studie 4 eine positive Antwort. Erstens kann eine Gruppenaufteilung zu einer Steigerung
der Verhandlungsergebnisse fithren. Zweitens ist dies nur in kongruenten Strukturen der
Fall. Die objektiven Ergebnisvariablen bestitigen damit H1.

Die Einschitzung der Kompatibilitdt der Interessen zum Zwischenstand zeigt wie in
den vorigen Studien, dass die Pbn Unterschiede im Konfliktausmal} deutlich erkennen.
Niedrige und hohe Kompatibilitdt werden auch als niedrig und hoch eingeschitzt. Die
Plenumsbedingungen fiihren allerdings nicht zur niedrigsten Einschédtzung sondern zu
Werten in einem mittleren Bereich. Dabei herrscht im Plenum Konflikt bei allen sechs
Verhandlungsthemen, bei niedriger Kompatibilitit nur bei vier. Eine mogliche Erklarung
besteht in der besseren Uberschaubarkeit des Konflikts, die eine dyadische Verhandlung
bietet. Im Plenum reichen die 20 Minuten in der ersten Phase unter Umstinden nicht aus,
um das tatsédchliche Ausmal} des Konflikts zu erfassen. In den Dyaden hingegen tritt der
Konflikt schneller und deutlicher hervor, da weniger Positionen gleichzeitig berticksich-
tigt werden miissen. Eine andere Moglichkeit wére, dass im Plenum bereits in der ersten

Phase Absprachen zur weiteren Vorgehensweise getroffen werden konnen, die integrati-
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ve Ansétze beinhalten und alle Gruppenmitglieder einbeziehen. Die Einschédtzungen im
Plenum wiirden sich damit auf einen fortgeschrittenen Losungsstand beziehen. Aller-
dings widerspricht diese Spekulation den Befunden zur eingeschitzten Vorarbeit, so dass
die erste Erklarung wahrscheinlicher ist.

Die Varianz zwischen den Positionen der Gruppenmitglieder fallt unterschiedlich aus,
je nachdem, welche Moglichkeit einer Anndherung die Pbn hatten. Bei hoher Kompati-
bilitdt und damit der groBBten Einschrankung des Konflikts ist die Varianz am hochsten,
bei vollem Konfliktausmall im Plenum ist sie am niedrigsten. Bereits zum Zwischen-
stand zeigt sich bei der Varianz ein Nachteil der inkongruenten Struktur. Bei Inkongru-
enz ist zu erwarten, dass den Parteien im Plenum bereits in der ersten Phase eine Anné-
herung schwerer fillt. Uberraschender ist der Befund fiir die Bedingungen mit Gruppen-
aufteilung. Es konnte sein, dass die Einfiihrung von Indifferenz zu diesem Effekt fiihrt.
Zunichst muss davon ausgegangen werden, dass eine Partei bei einem Thema ihre Inter-
essen durchsetzen kann, wenn die andere indifferent ist. Bei Kongruenz bekommt die
Partei dadurch eines ihrer Themen mit hochster Gewichtung zugestanden. Bei Inkongru-
enz dagegen ist Indifferenz immer mit Interessen von untergeordneter Gewichtung kom-
biniert. Dadurch bleibt fiir die Parteien ein groBerer Druck, sich bei den Themen mit ent-
gegengesetzten Interessen durchzusetzen, da sie sich nur bei diesen Themen ihre hoch-
sten Prioritdten sichern konnen. Dieser Effekt ergibt sich aus den gewéhlten
Aufteilungsarten bei denen entweder Partei 1 mit 2 und Partei 3 mit 4 oder Partei 1 mit 4
und Partei 2 mit 3 dyadische Verhandlungen eingingen. Zur Veranschaulichung des Ge-
dankens konnen Tabelle 61 und Tabelle 62 in Abschnitt 3.5.1.3. herangezogen werden.

Der eingeschétzte Stand der Vorarbeit hingt vom Konfliktausmal} ab. Dabei scheinen
sich die Pbn wie schon in Studie 2 auf den Ausschnitt der Verhandlung zu beziehen, in
dem fiir sie tatsdchlich Konflikt herrscht. So ist zu erkdren, warum die Vorarbeit umso
niedriger ausfillt, je hoher das Konfliktausmaf ist. Im Plenum wird die Vorarbeit am ge-
ringsten eingeschétzt, gefolgt von niedriger Kompatibilitit und schlieBlich von hoher
Kompatibilitit.

Wird zum Endstand die Umsetzung der Vorarbeit bewertet, andert sich die Reihenfol-
ge. Jetzt zeigt hohe Kompatibilitdt den grofSten Nachteil, gefolgt vom Plenum und der
niedrigen Kompatibilitit. Kontraste zwischen den Aufteilungsarten und dem Plenum las-
sen sich nicht belegen, aber zumindest das Treatment erweist sich fiir beide Aufteilungen
als signifikant. Wieder scheinen die Pbn streng genommen nicht die Umsetzung sondern
die Angemessenheit der Vorarbeit zu bewerten. Unter hoher Kompatibilitdt wird die Vor-
arbeit riickblickend als eher unzureichend empfunden, wéhrend die anderen Bedingun-

gen eher angemessene Vorarbeit bieten. Das Mittelwertsmuster deutet die vorhergesagte
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Interaktion an. Die beste Umsetzung wird bei niedriger Kompatibilitit in der kongruen-
ten Struktur erzielt. In der inkongruenten Struktur ist niedrige Kompatibilitit dagegen
dem Plenum unterlegen. Signifikant wird dieses Muster jedoch nicht.

Vergleichbare Unterschiede zwischen Zwischen- und Endstand zeigt die Komplexi-
tat. Wieder entspricht zum Zwischenstand die Komplexitidt dem Ausmal3 des Konflikts,
das heifit die Einschitzung ist am hdchsten im Plenum und am niedrigsten bei hoher
Kompatibilitdt. Statistisch belegen lésst sich jedoch nur ein marginal signifikanter Ef-
fekt. Damit wird die Komplexitdtshypothese (H2) nur schwach gestiitzt. Zum Endstand
gibt es Anzeichen dafiir, dass hohe Kompatibilitit zu {iberdurchschnittlich hohen Ein-
schitzungen fiihrt. Als Messwiederholung zeigt sich entsprechend auch eine Interaktion
zwischen Zeitpunkt und Kompatibilitidt. Wéahrend die Werte im Plenum anndhernd kons-
tant bleiben, steigen sie bei hoher Kompatibilitit am stirksten an.

In Einklang mit den Befunden aus vorigen Studien bedeutet der Ubergang von erster
zu zweiter Phase fiir die Gruppen mit Aufteilung einen deutlichen Anstieg der Belas-
tung. Im Plenum dagegen éndert sich nichts an der Personenkonstellation, so dass die
Werte unverdndert bleiben oder sogar eine Gewohnung an die Situation durch leichtes
Absinken zum Ausdruck bringen. Zusétzlich gibt es zum Endstand Anzeichen fiir eine
geringere Komplexitdt der kongruenten Struktur. Vorab wurde bereits angenommen,
dass Kongruenz eine leichtere Aufgabe darstellt als Inkongruenz. Da Kongruenz auch zu
den besseren objektiven Ergebnissen fiihrt, erscheint ein Zusammenhang von Komplexi-
tatseinschatzung und Aufgabenschwierigkeit nur plausibel.

Allerdings zeigen sich auch Zusammenhéinge mit der Einigungsrate. Wird sie bertick-
sichtigt, gehen die Effekte zum Endstand verloren. Da die Effekte jedoch nur marginale
Signifikanz haben, bleibt zundchst offen, wie stark der Einfluss der Einigungsrate tat-
sdchlich ist.

Deutlicher als bei der Komplexitit finden sich bei der verlaufsbezogenen Zufrieden-
heit hypothesenkonforme Befunde. Zum Zwischenstand fiihrt Inkongruenz bereits zu
weniger Zufriedenheit. Wie zuvor bei der erhdhten Varianz der Positionen kann darauf
verwiesen werden, dass der Konflikt fiir inkongruente Dyaden wahrscheinlich etwas
stirker ausgepragt ist als fiir kongruente. Davon abgesehen fiihrt hohe Kompatibilitit zur
hochsten Zufriedenheit, was angesichts der iiberwiegend gleichgerichteten Interessen
nicht {iberrascht. Zum Endstand bleibt der Effekt der Struktur erhalten. Inkongruenz
fithrt immer zu niedrigerer Zufriedenheit. Die Differenz zwischen kongruenter und in-
kongruenter Struktur ist fiir niedrige Kompatibilitit am stirksten ausgeprigt und fiir die
Bedingungen ohne Aufteilung am schwichsten. Die zahlreichen Einzeleffekte, die wei-

ter auftreten, konnen alle durch diese Interaktionsform erkléart werden. In das Muster fiigt



186 Studie 4: Wieselwald

sich auch die von H1 vorhergesagte Interaktion ein. Eine Aufteilung mit niedriger Kom-
patibilitdt ist besser als keine Aufteilung, allerdings nur bei kongruenter Struktur. Spie-
gelbildlich zur eingeschitzten Komplexitdt nimmt die Zufriedenheit vom Zwischen-
zum Endstand ab, was vor allem auf die Abnahme bei hoher Kompatibilitét zuriickgeht.
Besonders im Nachteil ist dabei die inkongruente Struktur.

Auch bei der ergebnisbezogenen Zufriedenheit fiihrt niedrige Kompatibilitit in der
kongruenten Struktur zu hoheren Einschitzungen als die reine Plenumsdiskussion. In der
inkongruenten jedoch fiihrt sie zu niedrigeren Einschédtzungen, was einmal mehr die pos-
tulierte Interaktion nach H1 bestitigt. Bei Inkongruenz sind die Pbn unabhéngig von der
Aufteilungsart immer unzufriedener als bei Kongruenz. Dieser Unterschied erklart sich
aus dem objektiv erreichten Ergebnis. Werden die Werte zur erzielten Punktzahl in
Tabelle 65 mit den Werten fiir Zufriedenheit in Tabelle 73 verglichen, deckt sich das
Muster bis auf die Bedingung mit hoher Kompatibilitdt und kongruenter Struktur, die
unverhiltnismaBig niedrige Werte zeigt.* Wahrscheinlich waren die Pbn in dieser Bedin-
gung nach der ersten Phase optimistischer als die Pbn in den anderen Bedingungen (zu
erkennen etwa bei der selbst berichteten Vorarbeit) und hatten deshalb hohere Erwartun-
gen. Im Vergleich mit dem tatséchlich erzielten Ergebnis, das diese Erwartungen teilwei-
se enttduschen musste, fiel das Zufriedenheitsurteil vergleichsweise niedrig aus. Das
konnte den Unterschied fiir die kongruente Struktur erkldren. In der inkongruenten sind
die Ergebnisse allgemein deutlich schlechter, so dass sich auch die Zufriedenheitsurteile
in den verschiedenen Aufteilungsarten auf einem unteren Niveau stirker aneinander an-
gleichen.

Was bereits zur Einschédtzung der Kompatibilitit der Interessen angefiihrt wurde, gilt
genauso fiir die Einschidtzung der Konfliktstarke. Zum Zwischenstand erhalten die Plen-
umsbedingungen nicht die hdchsten sondern lediglich mittlere Werte. Hohe und niedrige
Kompatibilitit werden jedoch ihrem tatséchlichen Konfliktgehalt nach eingeschitzt.
Wieder scheint es, als wiirde sich das Ausmal} des Konflikts fiir die Pbn in Dyaden ge-
nauer abzeichnen als im Plenum. Zum Endstand verkehrt sich der Vorteil der hohen
Kompeatibilitit ins Gegenteil, da in diesen Bedingungen nun die hochsten Werte auftre-
ten. Allerdings muss ein Zusammenhang mit dem Ausgang der Verhandlung angenom-
men werden, da sich der Effekt verliert, wenn die Einigungsrate mit berticksichtigt wird.

Es ist sehr plausibel, dass die Gruppen die Konfliktstirke deutlich anders beurteilen, je

4 Die Partialkorrelation zwischen beiden Variablen betrigt r = ,28 (p = ,02), wenn die Einigungsrate
kontrolliert wird. Dabei werden allerdings beide Variablen auf Gruppenebene betrachtet.
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nachdem ob die Verhandlung erfolgreich zu Ende ging oder scheiterte, was den grof3en
Einfluss der Einigungsrate erklért.

Die Beziehung zu den Verhandlungspartnern ist die letzte Endstandsvariable, die die
erwartete Interaktionsform nach H1 aufweist. Wieder fiihrt niedrige Kompatibilitét in
Verbindung mit Kongruenz zu einem Vorteil gegeniiber der Plenumsdiskussion: die Be-
ziehung wird positiver beurteilt. Inkongruenz bedeutet umgekehrt, dass die Plenumsdis-
kussion vorteilhafter ist als niedrige Kompatibilitdt. Unabhingig der Aufteilungsart fiihrt
Inkongruenz immer zu einer negativeren Bewertung der Beziehung.

Da die Beziehung fiir eine extrem zielorientierte und aufgabenbezogene Situation, die
zudem noch teilweise wettbewerbsorientiert angelegt ist, bewertet werden sollte, liegt es
nahe, dass auch die Partner negativer gesehen werden, sobald die Aufgabenbearbeitung
schwieriger wird. Zusammenhinge mit der Einigungsrate sind nicht zu finden, aber es
konnte andere, iibergeordnete Einschitzungen geben, aus denen die Partnerbeurteilung
abgeleitet wird. So hdngen Partnerbewertung und Verlaufszufriedenheit eng zusammen.
Wie gezeigt werden kann, klért die verlaufsbezogene Zufriedenheit alle Varianzanteile
auf, die bei der Partnerbewertung zu Effekten fithren. Umgekehrt kann die Partnerbewer-
tung nicht alle Varianzanteile fiir die verlaufsbezogene Zufriedenheit aufklaren. Das legt
die Vermutung nahe, dass eine wirklich unabhingige Partnerbewertung den Pbn nicht
moglich gewesen ist.

Damit stiitzen auch die meisten subjektiven Ergebnisvariablen die H1. Um die Wirk-
samkeit der Gruppenaufteilung als Intervention besser einschitzen zu konnen, wurden
Effektstirken berechnet. Dabei wurde unter Kongruenz die Aufteilung mit niedriger
Kompatibilitit mit dem Plenum verglichen. Fiir die objektiven Ergebnisvariablen ergibt
sich mit durchschnittlich 1,0 dabei die hohere Effektstirke als fiir die subjektiven Ergeb-
nisvariablen mit durchschnittlich 0,37. Insgesamt betrdgt die Effektstirke 0,52, was als
Effekt mittlerer GroBe bezeichnet werden kann. Die praktische Relevanz einer Gruppen-
aufteilung wird mit diesem Befund gut belegt.

Der letzte Bestandteil der Wechselwirkungshypothese postuliert, dass die Kombinati-
on von niedriger Kompatibilitdt und Kongruenz allen anderen Bedingungen iiberlegen
sein sollte. Auf eine exlipizite Aufstellung dieser Teilhypothese wurde verzichtet. Unter
anderem ist es vergleichsweise schwer, ein angemessenes Verfahren zur korrekten statis-
tischen Absicherung der Aussage festzulegen. Allerdings kann die Gesamtschau der Er-
gebnisse eine Bestitigung nahelegen. Bei allen Endstandsvariablen zeigt die fragliche
Bedingung deskriptiv die glinstigsten Werte. Nur bei der Komplexitit zum Endstand

liegt sie mit der Plenumsbedingung gleichauf.
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Der Einfluss der Einigungsrate auf die anderen Variablen ist im Vergleich zur vorigen
Studie gering. Nur bei zwei Endstandsvariablen, der Komplexitit und der Konfliktstar-
ke, verlieren Effekte in den Regressionsmodellen ihre Signifikanz. Bei der eingeschitz-
ten Umsetzung der Vorarbeit geht lediglich ein Treatmenteffekt verloren. Bei der Zuftie-
denheit mit dem Ergebnis wird eine Interaktion zur marginalen Signifikanz abge-
schwicht. Weder bei den objektiven Ergebnissen noch bei der Zufriedenheit mit dem
Verlauf und der Beziehung zu den Verhandlungspartnern kann ein Einfluss festgestellt
werden. Es gibt zudem keinerlei Interaktionen zwischen der Einigungsrate und Kongru-
enz oder Kompatibilitit. Allerdings erweist sich die Einigung bei den meisten Variablen
als hochsignifikanter Pradiktor.

Insgesamt sind die Befunde in Studie 4 konsistent und den Hypothesen entsprechend.
Insbesondere ldsst sich nicht nur bei den objektiven, sondern auch bei den meisten sub-
jektiven Endstandsvariablen die postulierte Wechselwirkung nach H1 belegen. Niedrige
Kompeatibilitdt ist durchgéngig der Plenumsbedingung iiberlegen. Fiir die subjektiven
AVs ist bei Inkongruenz niedrige Kompatibilitit dem Plenum dagegen sogar unterlegen,
wie urspriinglich bei der Aufstellung der Wechselwirkungshypothese angenommen wur-
de. Auf dieser Basis ist die Aussage gerechtfertigt, dass eine Aufteilung der Gruppe - nur
unter den geeigneten Bedingungen - zu besseren Ergebnissen fiihrt als keine Aufteilung.
Die geeigneten Bedingungen konnen mit niedriger Kompatibilitit in den Teilgruppen
und einer kongruenten Konfliktstruktur genau bezeichnet werden. Alle weiteren aufge-
tretenen Effekte lassen sich groBtenteils plausibel erkldren. Im nédchsten Abschnitt soll

noch auf einige Punkte ausfiihrlicher eingegangen werden.

3.5.3. 2. Weiterfiihrende Interpretation und Kritik
Bei der erzielten Punktzahl und der Distanz zur Optimallosung hat sich herausgestellt,

dass auch die Aufteilung mit hoher Kompatibilitdt zu Vorteilen gegeniiber keiner Auftei-
lung fithren kann. Dies deutet sich im Fall einer kongruenten Struktur an, bei der die Dis-
kussion im Plenum zu schlechteren Werten als die Bedingungen mit Aufteilung fiihrt. In
Studie 2 war bereits ein vergleichbarer Vorteil der hohen Kompatibilitit aufgetreten.
Daraus ergibt sich die Frage, ob nicht doch jede beliebige Art der Aufteilung besser als
eine Verhandlung im Plenum ist. Zunédchst muss betont werden, dass es sich um keinen
statistisch abgesicherten Effekt handelt. Selbst in Studie 2 fulite der Vorteil bei den ob-
jektiven Ergebnissen auf marginal signifikanten Befunden. Die vorhergesagte Uberle-
genheit in Studie 4 ist ausschlieBlich fiir die Aufteilung mit niedriger Kompatibilitit zu
finden. Hohe Kompatibilitit zeigt zum Endstand in keiner Weise eine Uberlegenheit und

kann in ihrer Wirkung damit klar von niedriger getrennt werden. Weiter zeigen sich fiir
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die meisten subjektiven Einschitzungen der Verhandlung deutliche Nachteile von hoher
Kompeatibilitit gegeniiber den Plenumsbedingungen.

Wie in den Studien 2 und 3 bieten sich auch in Studie 4 Spekulationen dariiber an,
warum hohe Kompatibilitét trotz einer nachweislich nicht ausreichenden Vorarbeit doch
nicht zu den schlechtesten (objektiven) Ergebnissen fithren. Eine aufgeteilte Gruppe mit
minimalem Konflikt konnte auch hier zu einem verbesserten Gruppenklima und zu gro-
Berem Optimismus fiihren. In der zweiten Phase der Verhandlung ergibt sich dadurch ein
Vorteil, der durch den Nachteil der mangelhaften Vorarbeit zum Teil wieder kompensiert
wird. Die gewdhlte Verhandlungsstruktur von Studie 4 bietet wahrscheinlich sehr viel
weniger offensichtliche Losungswege an als die Struktur in Studie 2. Entsprechend fiihrt
hohe Kompatibilitdt zu schlechteren Ergebnissen als niedrige Kompatibilitit, wie auch
zuvor in Studie 3 gezeigt werden konnte. Dort wurde die Annahme gemacht, hohe Kom-
patibilitdt konne die Anwendung vereinfachender Strategien in der Plenumsphase der
Verhandlung erleichtern. Fiir vereinfachende Strategien wurde auf integrative Losungen
fiir einzelne Teile des Konflikts verwiesen, auf Ausgleichsstrategien, die sich auf ganze
Themenblocke beziehen und auf die leichtere Entdeckung der Ausgleichsstrategie bei
eingeschrianktem Konflikt in der ersten Phase. Von diesen Moglichkeiten ist in der kon-
gruenten Struktur von Studie 4 die letzte erhalten geblieben. Allerdings ist die Ubertrag-
barkeit des Ausgleichsprinzips eingeschriankt, da die integrative Losung des Gesamtkon-
flikts hier unter anderem einen Ausgleich iiber mehr als zwei Themen erfordert. Aus
dem Vergleich der Verhandlungsstrukturen kann damit eine Erkldarung abgeleitet werden,
warum ein Vorteil der hohen Kompatibilitdt in stark abgeschwichter Form erhalten
bleibt.

Wird zum Zwischenstand die Varianz der Positionen innerhalb der Gruppen betrach-
tet, zeigt sich auch in den Bedingungen mit Aufteilung bereits ein Effekt der Kongruenz.
Gleiches gilt fiir die verlaufsbezogene Zufriedenheit. Es gibt damit sowohl bei den ob-
jektiven als auch den subjektiven MaBlen Anzeichen dafiir, dass sich bereits in den Teil-
gruppen Unterschiede zwischen den Strukturen bemerkbar machen. Als Erklarung wur-
de bereits angefiihrt, dass sich in den Dyaden der Konflikt anders gestaltet, da je nach
Struktur eine der Parteien indifferent gegeniiber einer hohen oder einer niedrigen Priori-
tat der anderen Partei ist. Es sollte hinzugefiigt werden, dass diese Eigenschaft keine Be-
sonderheit von Studie 4 ist. Zum einen wiirde der Effekt auch auftreten, wenn das Ele-
ment der Indifferenz vermieden wird und statt dessen Mehrheiten und Minderheiten im
Verhiéltnis 3 : 1 gebildet werden (zur Veranschaulichung wird einfach in Tabelle 61 in
Abschnitt 3.5.1.3. jede Indifferenz durch die Gewichtung ersetzt, die bereits zweimal

bei dem jeweiligen Thema vertreten ist). Zum anderen ist der Effekt eine notwendige Be-
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gleiterscheinung, wenn Kongruenz und Kompatibilitidt innerhalb einer Verhandlungs-
struktur variiert werden. Kongruenz wurde in Studie 1 und 4 durch die Verdnderung von
Themengewichtungen erzeugt. Damit verdndern sich zwingend auch die Priorititen in-
nerhalb der Themenblocke, die in den Teilgruppen kompatibel oder inkompatibel sind.
Eine direkte Uberpriifung der angebotenen Erklirung miisste von einem anderen Kon-
struktionsansatz ausgehen und unabhéngig von der globalen Kongruenz oder Inkongru-
enz der Verhandlung die Prioritdt der Themen variieren.

Allgemein hat Studie 4 den Nachteil, dass die verwendete Konfliktstruktur durch die
vielen Anforderungen, die sie erfiillen muss, auch vielen Einschrdnkungen unterworfen
ist. Thre Form ist speziell und kaum offen fiir Abwandlungen, da sich sonst bestimmte
gewiinschte Eigenschaften wieder verdndern. So muss die Vergleichbarkeit von kongru-
enter und inkongruenter Version maximiert werden, die Teilverhandlungen sollen inner-
halb einer Aufteilung miteinander vergleichbar sein, und die Manipulation von Kompati-
bilitdt muss in der kongruenten und der inkongruenten Struktur auf dieselbe Weise erfol-
gen. SchlieBlich miissen auch die vier verschiedenen Rollen so weit moglich
gleichwertige Ausgangslagen haben. Indem diese Anforderungen beriicksichtigt werden,
erhilt die Struktur natiirlich weitere Eigenschaften, die systematische Effekte nach sich
ziehen. Es wire deshalb wiinschenswert, die gefundene Wechselwirkung zwischen Kon-
gruenz und Kompatibilitit mit einer deutlich anderen Struktur zu replizieren, so dass in-
nerhalb der Methode des experimentellen Spiels eine grotmogliche Unabhéngigkeit
von speziellen Interdependenzstrukturen gewéhrleistet werden kann.

Zusammenfassend bietet Studie 4 eine gelungene Bestéitigung der Hypothesen, konsi-
stente Daten und die Verkniipfung der theoretischen Konzepte Kongruenz und Kompati-
bilitdt in einem Experiment. Wie in diesem und dem vorigen Abschnitt anklang, lassen
sich zahlreiche Verkniipfungen zu den vorigen Studien ziehen. Studie 4 zeigt damit auch
das Potential, die bisherigen Befunde zu integrieren und zu einem schliissigen Gesamt-
bild beizutragen. Zu den weiteren Implikationen und einer abschliessenden Diskussion

des gesamten Forschungsprojekts sei auf den letzten Teil der Arbeit verwiesen.
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4. Abschlieflende Diskussion

In diesem und den folgenden Abschnitten soll die Serie von Einzelstudien aus dem empi-
rischen Teil in der Gesamtschau beschrieben und diskutiert werden. Fiir eine genauere
Zusammenfassung der Befunde und Kritikpunkte, die sich auf die einzelnen Studien be-
ziehen, sei auf die vier Diskussionsteile in den Abschnitten 3.2.3., 3.3.3., 3.4.3. und
3.5.3. verwiesen. Dort wurde versucht, auf moglichst viele der Befunde einzugehen.
Hier dagegen soll eine Auswahl gezeigt werden, die die Zusammenhénge zwischen den
Studien verdeutlicht. Weiter sollen die Befunde stirker mit den Uberlegungen des theo-
retischen Teils verkniipft werden. Darauf aufbauend sollen schlieflich Implikationen fiir

Forschung und Praxis abgeleitet werden.

4.1. Ein Uberblick

Studie 1 ist ein erster Versuch, die Komplexititshypothese und die Kongruenzhypothese
zu priifen. Da in ihr auBerdem zum ersten Mal die technische Umsetzung und das Format
der Verhandlungsaufgabe erprobt werden, hat sie den Charakter einer Vorstudie. Ver-
handelt wird in Triaden. Eine kongruente Struktur und eine inkongruente Struktur wer-
den miteinander verglichen. Die erste Phase findet entweder unter Aufteilung oder im
Plenum statt. Anstatt einer Wechselwirkung wie sie die Kongruenzhypothese postuliert,
stellt sich bei den objektiven Ergebnisvariablen nur ein Effekt der Struktur ein. Kongru-
enz fithrt zu besseren Ergebnissen als Inkongruenz. Die Gestaltung des Verhandlungs-
verlaufs dagegen hat nur bei den subjektiven Ergebnisvariablen einen Einfluss. Aller-
dings gibt es auch dort keine Unterstiitzung fiir die postulierte Wechselwirkung. Erwar-
tet wurde, dass eine Gruppenaufteilung bei Kongruenz zu Vorteilen, bei Inkongruenz
jedoch zu Nachteilen gegeniiber einer Plenumsdiskussion fiihren sollte. Bei den meisten
Variablen zeigt sich jedoch unter Aufteilung ein Vorteil der inkongruenten Struktur.

Die Nachteiligkeit einer inkongruenten Struktur in Bezug auf die objektiven Ergeb-
nisse kann dadurch erkldrt werden, dass die Konfliktparteien an der Strategie des log-
rolling festhalten, egal ob die Gruppe aufgeteilt wird oder nicht. Log-rolling jedoch fiihrt
in inkongruenten Strukturen zu suboptimalen Losungen. Um die Optimalldsung zu fin-
den, miisste jede Partei stattdessen bei dem Thema nachgeben, das ihr am wichtigsten
ist. Auch eine Verhandlung im Plenum scheint die Pbn nicht dazu zu bewegen, diesen

Losungsweg einzuschlagen.
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Zusitzlich fiihrt die Gestaltung der Gruppenaufteilung in Studie 1 zu ungewollten
Nachteilen. Bei Aufteilung finden drei jeweils zehnminiitige Teilverhandlungen statt.
Wie sich herausstellt, war die Zeit, die fiir eine Teilverhandlung zur Verfiigung stand, zu
kurz bemessen. Dadurch verhindert eine Gruppenaufteilung, dass sich die einzelnen
Dyaden bereits an eine Losung anndhern konnten. Zusétzlich ist die Vergleichbarkeit
von Gruppenaufteilung mit Plenumsbedingung beeintrachtigt, da unter Aufteilung weni-
ger Personenminuten zur Aufgabenbearbeitung zur Verfiigung stehen. Jedes Gruppen-
mitglied muss wéhrend der Teilverhandlung der beiden anderen Mitglieder zehn Minu-
ten pausieren. Mit diesen Beobachtungen ergeben sich auch einige Anhaltspunkte, wie
die hypothesenkontriren Befunde bei den subjektiven Ergebnisse erklart werden kdnnen.
Bei einer Kombination von Inkongruenz und Aufteilung konnte sich zum Beispiel die
Aufgabe als so schwierig erwiesen haben, dass sich die Zielerwartungen der Parteien
verschoben. Insgesamt wird deutlich, dass eine Hypothesenpriifung mit dem Aufbau von
Studie 1 nur eingeschriankt moglich ist.

Als Fazit wird in Studie 2 auf mehrere Teilverhandlungen innerhalb des Ablaufs ver-
zichtet. Aulerdem werden Tetraden anstatt Triaden gebildet, so dass unter Aufteilung
parallel zwei dyadische Verhandlungen stattfinden konnen. Weiter kommt ein anderes
Verhandlungsspiel zum Einsatz, das es ermoglicht, neben der Komplexititshypothese
die Kompatibilitatshypothese zu priifen. Die drei moglichen Aufteilungen in Dyaden, die
eine Tetrade zulisst, filhren bei diesem Spiel zu unterschiedlich starken Ubereinstim-
mungen der Interessen innerhalb der Dyaden. Zusétzlich zu den verschiedenen Auftei-
lungsarten gibt es wieder eine Plenumsbedingung.

Auch in Studie 2 bleibt eine Bestitigung der Hypothesen aus. Zu erwarten wére ein
Vorteil von niedrig kompatibler Aufteilung und ein Nachteil von hoch kompatibler Auf-
teilung gegeniiber dem Plenum. Tatséchlich stellt sich bei den objektiven wie den sub-
jektiven Ergebnissen ein Vorteil der hohen Kompatibilitit ein. Die statistische Ab-
sicherung ist zwar an einigen Stellen nur schwach, aber die Tendenz zeichnet sich tiber
mehrere Variablen deutlich ab. Die Befunde zur niedrigen Kompatibilitit dagegen glei-
chen denen zur Plenumsbedingung, ohne dass sich ein Vorteil abzeichnen wiirde.

Zum Zwischenstand zeigt die Manipulation die erwartete Wirkung. Die Pbn berichten
iiber unterschiedliche Ausmalle des Konflikts, sie geben entsprechende Bewertungen der
Verhandlung ab und sie haben ihre Positionen zum Zwischenstand umso mehr angegli-
chen, je grofer der Anteil der Konflikts ist, der in der ersten Phase bereits verhandelt
werden konnte. Hohe Kompatibilitit wird nach der ersten Phase positiv bewertet, erweist
sich zugleich aber als unproduktiv. In der zweiten Phase fithrt hohe Kompatibilitit ent-

sprechend zu den nachteiligsten Bewertungen. Das gilt aber nur, wenn der Zwischen-
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stand als Grundlage mit beriicksichtigt wird. Im absoluten Vergleich mit den anderen
Bedingungen ist hohe Kompatibilitit dagegen wie bereits erwdhnt im Vorteil.

Als Erkldarung bietet sich an, dass die aufgabenrelevante Vorarbeit in der ersten Phase
nicht fiir das Gelingen der Verhandlung entscheidend ist. Stattdessen legt eine genauere
Betrachtung der Verhandlungsstruktur nahe, dass auch im Plenum in kurzer Zeit eine
Optimallosung gefunden werden kann. Die Struktur von Studie 2 ist nicht nur kongruent,
sondern dazu sehr gleichmiBig aufgebaut. Damit sind mehrere Aspekte verbunden. Zum
einen fallen die sechs Themen der Verhandlung eindeutig in die zwei Kategorien "wich-
tig" und "unwichtig". Dadurch wird eine globale Ausgleichsstrategic moglich, bei der
jede Partei die flir sie unwichtigen Themen gegen die fiir sie wichtigen Themen ein-
tauscht. Weiter ist ein solcher Ausgleich auch nur fiir einzelne Teile der Verhandlung
moglich, so dass eine Anndherung an die Optimallosung auf vielen verschiedenen We-
gen erfolgen kann. Hohe Kompatibilitit konnte nun den entscheidenden Vorteil bieten,
weil die positiv verlaufene erste Phase einen besonders guten Ausgangspunkt filir die
zweite darstellt. Die erste Phase konnte ein Gruppenklima begiinstigen, in dem vereinfa-
chende Strategien leichter abgesprochen und angewendet werden konnen. Unterstiitzung
erhilt diese These durch eine Inhaltsanalyse der Diskussionsprotokolle. Sie gibt Auf-
schluss dariiber, womit sich die Parteien in der Diskussion befasst haben. Der einzige
Unterschied zwischen den Experimentalbedingungen besteht in einem erhdhten Anteil
an Smalltalk in der ersten Phase bei hoher Kompatibilitidt. Smalltalk wurde dabei als auf-
gabenirrelevante Inhalte, meistens von personlicher Art, definiert.

Aus diesen Uberlegungen folgt, dass der Vorteil von hoher Kompatibilitit sinkt,
wenn die oben genannten Eigenschaften der Struktur aufgehoben oder eingeschriankt
werden. Umgekehrt sollte niedrige Kompatibilitdt dann zu besseren Ergebnissen fiihren.
Studie 3 priift diese Annahme, indem sie die Grundstruktur von Studie 2 mit einer
gleichwertigen Struktur kontrastiert, die keine Kategorisierung der Themen zuldsst. Da-
durch gehen auch groBtenteils die anderen Eigenschaften verloren, die insgesamt das
Auffinden der Optimallosung erleichtern. Da sich beide Strukturen - zumindest aus der
Sicht des Konstrukteurs - vor allem in der Offensichtlichkeit der Optimalldsung unter-
scheiden, wurde die Ausgangsstruktur hoch salient und die modifizierte Struktur niedrig
salient genannt. Verglichen wurden die Strukturen miteinander unter zwei verschiedenen
Aufteilungsarten, mit hoch oder niedrig kompatiblen Interessen in den Dyaden.

Sowohl bei den objektiven als auch bei den subjektiven Ergebnisvariablen zeigt sich
wie erwartet eine Wechselwirkung. Wiahrend bei hoher Salienz hohe Kompatibilitidt zu
besseren Ergebnissen fiihrt als niedrige, ist es bei niedriger Salienz niedrige Kompatibili-

tat, die zu besseren Ergebnissen fiihrt. Fiir hohe Salienz werden damit Befunde aus Stu-
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die 2 repliziert. Fiir niedrige Salienz kann damit ein Bestandteil der Kompatibilititshy-
pothese bestitigt werden. Dieser Befund ist umso bedeutsamer, da niedrige Salienz auch
fiir eine groflere Realititsndhe steht. Fiir die vorliegende Arbeit sind deshalb vor allem
die Befunde unter niedriger Salienz von Interesse.

Eine genauere Betrachtung der verschiedenen Mittelwertsmuster zeigt, dass die Ef-
fekte bei niedriger Salienz stérker ausfallen als bei hoher Salienz. Ein Widerspruch zu
Studie 2 folgt daraus jedoch nicht. Zum einen werden fiir hohe und niedrige Salienz un-
terschiedliche forderliche Prozesse angenommen. Bei hoher Salienz profitieren die
Gruppen stirker, die in der ersten Phase eine positive Arbeitsatmosphére schaffen konn-
ten. Bei niedriger Salienz profitieren dagegen die Gruppen, die in der ersten Phase be-
reits maximale Vorarbeit leisten konnten. Es ist wahrscheinlich, dass diese beiden Pro-
zesse zu unterschiedlich starken Effekten fiihren. Zum anderen muss in Studie 3 eine er-
hohte Aufgabenschwierigkeit mit in Betracht gezogen werden, die sowohl durch die
Modifikationen des Verhandlungsspiels als auch durch die Zusammensetzung der Stich-
probe bedingt sein kann. Bei einer allgemein erhdhten Aufgabenschwierigkeit sollte die
Wichtigkeit von inhaltlicher Arbeit steigen und der Effekt einer positiven Arbeitsatmo-
sphére schwicher werden.

Studie 4 befasst sich in einem umfangreicheren Design vor allem mit zwei Aspekten,
die nach Studie 3 noch offen bleiben. Der Vergleich mit einem Plenum steht noch aus,
genauso wie die gemeinsame Betrachtung von Kongruenz und Kompatibilitdt. Damit
werden in Studie 4 die Komplexititshypothese und die Wechselwirkungshypothese ge-
priift. Aus der postulierten Wechselwirkung folgt, dass Kompatibilitit nur im Falle einer
kongruenten Struktur Giiltigkeit hat. Deshalb wurde in Studie 2, und darauf aufbauend
auch in Studie 3, eine kongruente Struktur eingesetzt. Mit Studie 3 konnte festgestellt
werden, dass das mogliche Ausmal} der Vorarbeit bei Gruppenaufteilung tatsdchlich in
einem positiven Zusammenhang mit den Verhandlungsergebnissen steht. Mit Studie 4
soll demonstriert werden, dass sich damit auch ein Vorteil der Intervention iiber eine
Kontrollgruppe erzielen ldsst, und dass dieser Effekt bei Inkongruenz ausbleibt. Entspre-
chend werden im Design eine kongruente und eine inkongruente Struktur unter Auftei-
lungen mit hoher und niedriger Kompatibilitit, sowie unter keiner Aufteilung miteinan-
der verglichen. Das Verhandlungsspiel in Studie 4 kann nach den Kriterien, die in den
Studien 2 und 3 festgelegt wurden, als niedrig salient bezeichnet werden.

Die Befunde zeigen wie erwartet die besten Ergebnisse fiir niedrige Kompatibilitit in
Verbindung mit Kongruenz. Zusétzlich findet sich auch deutliche Unterstiitzung fiir die
postulierte Wechselwirkung. Niedrige Kompatibilitét ist einer Plenumsbedingung iiber-

legen, jedoch nur bei Kongruenz. Fiir einige subjektive Ergebnisvariablen zeigt sich so-
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gar eine deutliche Umkehrung des Effekts bei Inkongruenz. Hohe Kompatibilitét fallt
nicht, wie urspriinglich in der Kompatibilitdtshypothese angenommen, schlechter als die
Plenumsbedingung aus, sondern liegt bei der kongruenten Struktur zwischen Plenum
und niedriger Kompatibilitit. Allerdings lassen sich bei keiner Ergebnisvariablen stati-
stische Belege fiir einen dhnlichen Effekt wie bei niedriger Kompatibilitét finden.

Die Effektstirken belegen, dass einer Gruppenaufteilung auch praktische Relevanz
zukommt. Im Durchschnitt zeigt bei Kongruenz der Vergleich von niedriger Kompatibi-
litdt mit dem Plenum einen mittleren, fiir die objektiven Ergebnisse sogar einen starken
Effekt.

Insgesamt bauen die vier Studien systematisch aufeinander auf. Nachdem in Studie 1
die Realisierung der Gruppenaufteilung noch Probleme bereitete, konnte in Studie 2
schon eine gelungene Manipulation festgestellt werden. Allerdings zeigte Studie 2, dass
Abidnderungen an der Verhandlungsstruktur notwendig sind, um den Grundgedanken
weiter verfolgen zu kénnen. In Studie 3 wurden diese Uberlegungen erfolgreich getestet.
SchlieBlich konnte aufbauend auf diesen Erfahrungen in Studie 4 die Wechselwirkungs-
hypothese bestitigt werden, in der mehrere Bestandteile der anderen zentralen Hypothe-
sen aus Abschnitt 2.9.2. enthalten sind. Im néchsten Abschnitt soll fiir jede der zentralen

Hypothesen Bilanz gezogen werden.

4.2. Status der zentralen Hypothesen

4.2.1. Die Komplexitdtshypothese

Die Komplexititshypothese postuliert, dass die Komplexitét in Teilgruppen fiir die Kon-
fliktparteien schwiécher ausgeprigt ist als in der Gesamtgruppe. Sie wurde in Studie 1, 2
und 4 iiberpriift. In allen drei Studien fiihren verschiedene Aufteilungsmethoden zum
Endstand immer zu erhohter Komplexitit im Vergleich zu keiner Aufteilung. Die einzi-
ge Ausnahme bildet die vorteilhafte Kombination aus niedriger Kompatibilitit und Kon-
gruenz in Studie 4, die genau die gleichen Werte wie die Plenumsbedingung zeigt. Die
relevante Messung jedoch sollte die zum Zwischenstand sein, die unmittelbar nach der
Gruppenaufteilung erfolgt. In Studie 1 wird die Hypothese nur fiir die inkongruente
Struktur bestétigt. In Studie 2 zeigen alle Aufteilungsarten deskriptiv niedrigere Werte
als das Plenum. Statistisch absichern ldsst sich davon der Unterschied zwischen niedri-

ger Kompatibilitit und Plenum. In Studie 4 zeigt sich ein vergleichbares Bild. Wieder



196 Status der zentralen Hypothesen

filhren alle Aufteilungsarten zu niedrigeren Werten als das Plenum. Der Effekt der Auf-
teilung erreicht jedoch nur marginale Signifikanz.

Diese Befunde bieten eine schwache Unterstiitzung der Hypothese. Teilgruppen sind
keine Garantie flir reduzierte Komplexitdt. Jedenfalls fiihren sie zu keiner starken Re-
duktion. Zudem bedeutet das Hinzukommen weiterer Konfliktparteien in der zweiten
Verhandlungsphase immer einen Anstieg von Komplexitit. Damit stellt sich die Frage,
ob die Effekte einer Gruppenaufteilung auf Komplexitatsreduktion zuriickgefiihrt wer-
den konnen, oder ob andere Faktoren zu suchen sind.

Betont werden muss, dass sich die Komplexititshypothese auf den subjektiven Ein-
druck der Parteien bezieht. Rein objektiv ist eine reduzierte Komplexitét in Teilgruppen
logisch zwingend gegeben. Egal, ob sich ein objektives Komplexitdtsmal} an der Anzahl
der Austauschbeziehungen, an der Anzahl der zu verhandelnden Optionen, oder an der
Anzahl der Losungsmoglichkeiten orientiert, der Gesamtkonflikt ist immer komplexer
als ein Teilkonflikt. AuBerdem stehen die schwachen Effekte bei den subjektiven Mallen
in keinem Verhéltnis zu dem Einfluss, den eine Gruppenaufteilung nachweislich auf die
Verhandlungsergebnisse hat. Wie schon in den Einzeldiskussionen des empirischen
Teils kann dariiber spekuliert werden, welche Mafistidbe die Pbn in den verschiedenen
Bedingungen ihren Einschitzungen zu Grunde gelegt haben.

Es ist durchaus moglich, dass die Komplexitdt in Teilgruppen subjektiv ansteigt. Im
Plenum koénnte die Diskussion in der ersten Verhandlungsphase aufgrund von Koordina-
tionsschwierigkeiten und dem vollen Informationsaustausch nur vorldufige Absprachen
und unverbindliche Angebote ermoglichen. In Teilgruppen dagegen konnte es - gerade
wegen objektiv reduzierter Komplexitét - mdglich sein, gleich in der ersten Phase detail-
lierte Absprachen zu treffen und konkrete Losungswege auszuarbeiten. Allerdings sind
die tatsdchlichen Prozesse wahrscheinlich weniger offensichtlich ausgeprdgt. Die In-
haltsanalyse in Studie 2 bot jedenfalls keine Anzeichen fiir derartig unterschiedliche Dis-
kussionsinhalte zwischen den Bedingungen.

Hinzu kommt, dass Komplexitét nicht sehr differenziert gemessen wurde. In Studie 1
stand nur ein einziges Item zur Verfiigung, in den Studien 2 und 4 war es eine Skala aus
funf Items. Damit wurde der Gesamteindruck der Pbn erhoben, ohne auf einzelne Facet-
ten oder Quellen der Komplexitit ndher einzugehen. Genauere Messverfahren konnten
hier wahrscheinlich mehr Aufschluss geben. Allerdings werden die gefundenen Effekte
von der subjektiven Wahrnehmung der Pbn nicht beriihrt, so dass die anderen Hypothe-

sen unabhingig von der Komplexitdtshypothese behandelt werden konnen.
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4.2.2. Die Kongruenzhypothese

Die Kongruenzhypothese besagt, dass Kongruenz unter Aufteilung zu forderlichen, In-
kongruenz dagegen zu nachteiligen Effekten fiihren sollte. Explizit getestet wurde diese
Annahme nur in Studie 1, in der sie nicht bestdtigt werden konnte. Da die Operationali-
sierung der Gruppenaufteilung in Studie 1 allerdings ungewollte Nachteile mit sich
brachte, kann kaum von einer angemessenen Hypothesenpriifung gesprochen werden.
Indirekte Hinweise bieten allerdings die Befunde aus Studie 4. Dort stand die Frage nach
der Wechselwirkung zwischen Kongruenz und Kompatibilitit im Zentrum. Es zeigte
sich nicht nur, dass ein positiver Effekt der niedrig kompatiblen Aufteilung allein fiir die
kongruente Struktur vorliegt. Zusétzlich gab es auch Anzeichen fiir eine Effektumkehr
bei der inkongruenten Struktur. Dies ist aber nichts anderes als die Bestatigung der Kon-
gruenzhypothese, wenn unter Gruppenaufteilung eine Aufteilung mit niedriger Kompati-
bilitdt verstanden wird. Tatséchlich kann die Kongruenzhypothese leicht in die Wechsel-
wirkungshypothese integriert werden, je nachdem wie detailliert diese ausformuliert
wird.

Abgesehen davon ist in Studie 1 wie in Studie 4 ein Haupteffekt der Struktur zu ver-
zeichnen. Inkongruenz flihrt zu schlechteren Ergebnissen als Kongruenz. Entscheiden-
des Merkmal von Inkongruenz ist die Suboptimalitit von log-rolling. Im theoretischen
Teil wurde zundchst davon ausgegangen, dass diese Suboptimalitit lediglich in Teil-
gruppen nicht erkannt wird. Sie scheint aber ein allgemeines Problem in Gruppen darzu-
stellen. Da log-rolling zu den Standardstrategien in einer Verhandlung zdhlt (und auch
zu den Standardempfehlungen), muss diesem Befund besondere Bedeutung beigemessen

werden.

4.2.3. Die Kompeatibilititshypothese

Die Kompatibilititshypothese nimmt an, dass eine hohe Ubereinstimmung der Interes-
sen innerhalb der Teilgruppen zu schlechteren Ergebnissen als eine reine Plenumsdis-
kussion fiihrt. Dieser Bestandteil der Hypothese konnte in den Studien 2 und 4 getestet
und in keiner der beiden bestitigt werden. In Studie 2 war im Gegenteil eine hoch kom-
patible Aufteilung dem Plenum iiberlegen. In Studie 4 ist die Uberlegenheit in einer kon-
gruenten Struktur deutlich schwiécher ausgeprégt, bleibt aber deskriptiv bestehen. Weiter
soll eine niedrige Ubereinstimmung der Interessen zu besseren Ergebnissen als das Ple-
num fiihren. In Studie 2 wurde dieser Aspekt nicht bestétigt, jedoch bei einer kongruen-

ten Struktur in Studie 4, die hier als ausschlaggebend angenommen wird. SchlieBlich
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sollte niedrige Kompatibilitit besser ausfallen als hohe Kompatibilitit, wofiir sich in
Studie 4 ebenfalls Hinweise finden lassen. Ein Effektivitit als Interventionsmethode
kann allein der niedrig kompatiblen Aufteilung zugesprochen werden, die sich vom Ple-
num unterscheidet, nicht aber der hoch kompatiblen Aufteilung, die diesen Unterschied
nicht zeigt. Deutlicher wird der Unterschied zwischen hoher und niedriger Kompatibili-
tat in Studie 3 bestétigt.

4.2.4. Die Wechselwirkungshypothese

Die Wechselwirkungshypothese ist grofiten Teils eine Integration und Umformulierung
der beiden vorangegangenen Hypothesen. Sie besagt in der hier gewihlten Formulie-
rung, dass die Kompatibilititshypothese nur bei kongruenten Strukturen Giiltigkeit hat.
Wie schon dargestellt, muss die Kompatibilitdtshypothese in Teilen eingeschriankt wer-
den, da hohe Kompatibilitit nicht, wie zunidchst angenommen, zu Nachteilen gegeniiber
dem Plenum fiihrt. Die Aussagen zu niedriger Kompatibilitit bleiben aber bestehen und
konnen auch in der Wechselwirkung mit Kongruenz bestitigt werden. Eine Aufteilung
mit niedriger Kompatibilitit bei kongruenter Verhandlungsstruktur fithrt zu den besten
Verhandlungsergebnissen und unterscheidet sich dabei von einer Kontrollgruppe ohne
Aufteilung.

Eine strenge Verkniipfung von Kongruenz- und Kompatibilititshypothese wiirde eine
iiberkreuzte Interaktion vorhersagen, wenn in der Kongruenzhypothese unter Gruppen-
aufteilung eine Aufteilung mit niedriger Kompatibilitdt verstanden wird. Auch dafiir gibt
es Belege in Studie 4. Mit der Wechselwirkungshypothese ist also ein zentraler Teil des

theoretischen Grundgedankens bestdtigt worden.

4.3. Mogliche Einschrankungen der internen Validitiat der Befunde

Mehrere Punkte, die den Aufbau und den Ablauf der Studien betreffen, konnten die Giil-
tigkeit der Befunde einschrianken. Davon ist vor allem die interne Validitét der For-
schungsreihe betroffen.

Erfolg oder Scheitern der Verhandlung wurde nicht kontrolliert, sondern lediglich bei
der Auswertung mit beriicksichtigt. Ob die Gruppen eine Einigung erzielt haben oder
nicht, sollte einen starken Einfluss auf die Bewertung der Verhandlung haben. Diese Er-
wartung wird von den Daten bestitigt. Die Einigungsrate zeigt in allen Studien einen Zu-

sammenhang mit mehreren Ergebnisvariablen. Allerdings sind die Effekte der experi-
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mentellen Manipulationen davon nur selten betroffen. Sie bleiben auch bei der Bertick-
sichtigung der Einigungsrate oft in unverénderter oder leicht verdnderter Form erhalten.
Schlechte Verhandlungsergebnisse, sowohl objektive als auch subjektive, treten ohne Ei-
nigung auf, bessere mit Einigung. Es ist trotz der korrelativen Natur des Befundes davon
auszugehen, dass vor allem bei den subjektiven Ergebnisvariablen eine kausale Abhén-
gigkeit besteht. Die offizielle Riickmeldung tiber Erfolg oder Scheitern erfolgte immer
unmittelbar vor der Endstandsabfrage. Dieser Einfluss der Einigung verhilt sich damit
wie ein weiterer Haupteffekt. Nur in Studie 3 zeigen sich Wechselwirkungen mit den
Manipulationen. Dabei treten die postulierten Effekte verstirkt in den Gruppen auf, die
eine Einigung erzielt haben. Zu beachten ist jedoch, dass die Manipulationen ihrerseits
einen postulierten Effekt auf die Einigungsrate haben. Das heif3t, die Manipulationen be-
giinstigen iiber die Einigungsrate eine Verstarkung genau der Effekte, die sie herbeifiih-
ren sollen. Insgesamt stellt die Moglichkeit eines Scheiterns der Verhandlung also keine
Einschriankung der Befunde dar. Das hat nicht zuletzt auch praktische Implikationen.

Zwischen den einzelnen Studien bestehen nicht nur Variationen bei den Verhand-
lungsspielen, sondern auch bei den damit verbundenen Szenarien. In Studie 1 bestand
der Interessenkonflikt aus einer Geschiftsverhandlung, in den Studien 2 und 3 ging es
um einen politischen Konflikt auf nationaler Ebene und in Studie 4 um einen Konflikt
auf der Ebene von Lokalpolitik. Es ist denkbar, dass mit verschiedenen Hintergrundge-
schichten auch verschiedene Situationsauffassungen bei den Pbn hervorgerufen werden.
Dadurch konnte das Szenario unkontrollierte Effekte hervorrufen. Gegen diese Argu-
mentation spricht jedoch, dass Kongruenz und Kompatibilitt {iber die Studien hinweg
zu konsistenten Befunden fiihren. An keiner Stelle erscheint es notwendig, flir die Dis-
kussion der Befunde auf das Szenario zu verweisen. Auch sind aus theoretischer Sicht
die Effekte der Konfliktstruktur relevant, nicht die Konfliktinhalte. Durch den Einsatz
verschiedener Szenarien konnte sogar eine Situationsunabhingigkeit der Prozesse empi-
risch demonstriert werden.

Bei der Konstruktion der Verhandlungsaufgaben mussten mehrere Parameter auf den
experimentellen Rahmen abgestimmt werden. Dazu gehorten die Anzahl der Verhand-
lungsthemen, die Anzahl der Losungsoptionen, die GroBenordnung der verwendeten
Zahlenwerte, der prozentuale Zugewinn, den die Optimalldsung iiber den einfachen
Kompromiss hinaus erbringt, die Verhéltnisse, in denen die Themengewichtungen zu-
einander stehen usw. Gleichzeitig mussten aber auch fiir die gewiinschten Manipulatio-
nen Verdnderungen an den Aufgabenstrukturen vorgenommen werden, die ihrerseits

manche dieser Eigenschaften verdnderten.
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Zum einen konnte dadurch die allgemeine Aufgabenschwierigkeit tiber die Studien
hinweg schwanken. Dazu bieten die Einigungsrate und die Prozentwerte zur Ausschop-
fung des integrativen Potentials Vergleichsmoglichkeiten. Bereits bei Studie 3 in
Abschnitt 3.4.3.2. wurde tliber abweichende Schwierigkeiten bei den Studien 2 und 3
spekuliert. Es ist jedoch nicht zu erwarten, dass die Aufgabenschwierigkeit - so lange sie
sich nicht in Extrembereichen bewegt - mit einer der experimentellen Manipulationen in-
teragiert.

Zum anderen konnte die Aufgabenschwierigkeit durch das gewihlte Format tendenzi-
ell zu hoch gewesen sein. Auch bei kongruenten Strukturen zeigte sich in manchen Be-
dingungen eine geringe Ausschdpfung des integrativen Potentials. Uber alle Studien hin-
weg betrachtet, liegt die hochste tiberhaupt erzielte prozentuale Ausschopfung bei 62,5%
(in Studie 2). Eventuell lieBen sich die Werte weiter steigern, indem mehr Interaktions-
zeit gewahrt wird. Allerdings bedeutet mehr Zeit nicht automatisch eine bessere Eini-
gung. Der Unterschied zwischen kongruenter und inkongruenter Struktur zeigt bereits,
dass es weniger auf die verfiigbare Zeit als auf die richtigen Losungsstrategien ankommt.
Viele Gruppen zeigten in den Studien die Tendenz, die volle Zeit auszunutzen und ein
Feilschen um konkrete Zahlen hinauszuzdgern, wodurch in einigen Fallen Zeitdruck ent-
stand. Daran wiirde sich auch bei mehr Interaktionszeit wahrscheinlich nichts &ndern.

Ein weiterer Aspekt, der bei einem Vergleich der Studien in Erwidgung gezogen wer-
den sollte, betrifft die zeitliche Erstreckung der Durchfiihrung. Zwischen den einzelnen
Datenerhebungen lagen mehrere Monate. Da es sich um studentische Stichproben han-
delt, kdnnten sich semesterbedingt Unterschiede einstellen. Diese Moglichkeit musste
jedoch nur bei dem Vergleich von Studie 2 und 3 in Erwédgung gezogen werden. Allge-
mein handelt es sich um einen Umstand, von dem jede experimentelle Serie betroffen ist.
Die moglichen Auswirkungen diirften gering sein. Die Theorie legt keinen Grund nahe,

jahreszeitlich bedingte Effekte o. 4. zu erwarten.

4.4. Mogliche Einschrinkungen der externen Validitit der Befunde

Im vorangegangenen Abschnitt wurden Einschriankungen behandelt, die innerhalb einer
Studie oder bei einem Vergleich zwischen den Studien zu bedenken sind. Weitere Punk-
te betreffen die Generalisierbarkeit der Befunde iiber das hier gewiéhlte experimentelle
Setting hinaus und damit die externe Validitit. Fragen beziiglich der praktischen An-

wendbarkeit werden dabei zunédchst ausgeklammert und in Abschnitt 4.6. diskutiert.
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Der Zeitfaktor in den Studien wurde bereits angesprochen. Bei einer leichten Variati-
on der Zeitdauer sind keine grolen Auswirkungen zu erwarten. Allgemein stellt sich
aber die Frage, ob eine Begrenzung der Zeit sinnvoll ist. In vielen realen Verhandlungs-
situationen wird es keine klaren Begrenzungen geben. Selbst dann ist aber davon auszu-
gehen, dass Zeit nicht unbegrenzt zur Verfiigung steht. Es wird in jeder Verhandlung
Phasen geben, in denen durch Akteure oder externe Einfliisse Druck aufgebaut wird.
Kein Zeitdruck bedeutet auch kein Interesse an einer Einigung. Erst mit Zeitdruck soll-
ten die Parteien die Motivation haben, ihre unvereinbaren Positionen zu verdndern. Dar-
aus folgt, dass sich der Zeitfaktor auch bei der Betrachtung realer Verhandlungen nicht
ausblenden ldsst. Weiterfiihrend kann Zeit auch als Giitekriterium herangezogen werden,
wenn multilaterale Verhandlungen unter dem Aspekt der Gruppenleistung betrachtet
werden. Eine Variable wie "Realisierung von integrativem Potential pro Zeiteinheit" ist
aus dieser Perspektive ein gutes MaB fiir eine erfolgreiche Konfliktbearbeitung.

Wie im theoretischen Teil schon angemerkt wurde, stellen Verhandlungsrunden nur
einen Bestandteil bei der Bearbeitung von Interessenkonflikten dar. Der Prozess der
Konfliktbearbeitung kann in vielen Féllen mehrere Tage (zum Beispiel bei Tarifausein-
andersetzungen), unter Umstidnden sogar mehrere Jahre (zum Beispiel bei Standorten fiir
GroBprojekte) andauern. Dabei ist allerdings zu erwarten, dass sich wiahrend des Prozes-
ses die Rahmenbedingungen der Situation, und damit die Konfliktstruktur, verédndern.
Unter Verhandlungen im Sinne dieser Arbeit miissen Interaktionen innerhalb eines ab-
grenzbaren Rahmens verstanden werden.

Der Einfluss von Kongruenz und Kompatibilitdt wurde mit Hilfe von experimentellen
Spielen untersucht, die eine Reihe von vereinfachenden Grundannahmen machen. So
war die Machtstellung aller Parteien ausgewogen, das heiflt alle Parteien konnten in
demselben Ausmall Gewinne und Verluste machen. Weiter gab es bei jedem Verhand-
lungsthema nur zwei bevorzugte Interessenpole mit intervallskalierten Optionen dazwi-
schen. SchlieBlich waren alle Themen unabhéngig voneinander, so dass Absprachen bei
einem Thema keine zwingenden Auswirkungen auf andere Themen hatten. In
Abschnitt 2.6. wurde ausgefiihrt, dass das Machtgefille in multilateralen Verhandlun-
gen nur schwache Auswirkungen zu haben scheint. Aulerdem wurde das Towers Market
Game beschrieben, das weder ausgewogene Machtstellungen noch intervallskalierte Op-
tionen beinhaltet. Dennoch lassen sich Befunde mit dieser Methode in den weiteren For-
schungsstand ohne grofe Diskrepanzen einordnen. Das alles deutet zunéchst darauf hin,
dass andere Verhandlungsaufgaben als die hier eingesetzten zu vergleichbaren Befunden
fithren sollten. Vorsicht ist allerdings geboten, wenn strukturelle Merkmale iiberbetont

werden, wie zum Beispiel in einer hoch salienten Struktur. In diesem Fall konnten sich
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die grundlegenden Losungsstrategien der Konfliktparteien dndern. Die Unabhéngigkeit
der Themen schlieBlich ist eine Grundvoraussetzung fiir Ausgleichsstrategien. Wahr-
scheinlich konnen nicht alle Inhalte einer realen Verhandlung unabhingig voneinander
variieren. In einer Verkaufssituation zum Beispiel konnten Stiickzahl und Preis einer
Ware aneinander gekoppelt sein. In diesem Fall sollten sie aber bereits bei der Situati-
onsanalyse zu einem Thema zusammengefasst werden. Integrative Losungen werden
erst dann moglich, wenn weitere, anders gewichtete Themen mit verhandelt werden.

Ein wichtiges methodisches Merkmal aller vier Studien ist das Kommunikationsme-
dium. Verhandelt wurde immer mittels Computer in einer Chatumgebung. Die Frage
stellt sich, wie die Befunde in anderen Kommunikationsmedien ausfallen konnten. Es
gibt fiir dyadische Verhandlungen einige Vergleichsstudien, die Unterschiede zwischen
computervermittelten und unvermittelten Diskussionen aufzeigen. Allerdings zeichnen
sich die Befunde bislang vor allem durch Inkonsistenz aus. So kommen Bazerman et al.
(2000) in ihrem Uberblicksartikel zu dem Schluss, dass Kommunikationsmedien Ein-
fluss auf die Konfliktstidrke haben. Unvermittelte Verhandlungen fordern im allgemeinen
den Aufbau guter Beziehungen und den Informationsaustausch. Fiir computervermittelte
Verhandlungen sind die Befunde uneindeutig. Konflikt kann sowohl abgebaut als auch
begilinstigt werden. Dieser Umstand scheint aber mit einer mangelnden Systematik im
Bereich computervermittelter Kommunikation zusammenzuhingen. Oftmals werden un-
ter dieser Bezeichnung verschiedenste Medien wie E-Mail, Chatumgebungen, Telefon-
und Videoausriistungen abgehandelt. Eine Meta-Analyse, die sich allgemein mit Kom-
munikationsmedien und Entscheidungsfindung in Gruppen befasst (Baltes, Dickson,
Sherman, Bauer & LaGanke, 2002), legt nahe, dass auch in Verhandlungen bei compu-
tervermittelter Kommunikation eher Nachteile zu erwarten sind. Leider sind bei ndherer
Betrachtung in der Stichprobe nur drei Studien zu mixed-motive Aufgaben enthalten, de-
ren Effektstirken stark voneinander abweichen. Purdy, Nye und Balakrishnan (2000)
bieten mit die systematischste Vergleichsstudie zu Kommunikationsmedien in Verhand-
lungen. Sie zeigen, dass ein Computerchat einer unvermittelten Diskussion zum Teil un-
terlegen ist, jedoch nicht bei allen Ergebnisvariablen. So fiihrt ein Computerchat zu ho-
herem Zeitaufwand in der Verhandlung, jedoch nicht zu einem schlechteren Gesamter-
gebnis.

Insgesamt ist fiir manche Variablen daher mit Nachteilen einer Verhandlung im Com-
puterchat gegeniiber einer unvermittelten Verhandlung zu rechnen. Das allein hat aber
keinen Einfluss auf die Giiltigkeit der vorliegenden Befunde. Nur bei Wechselwirkungen
zwischen dem Kommunikationsmedium und den experimentellen Manipulationen miis-

sten Einschrinkungen gemacht werden. Dafiir bietet die bestehende Literatur aber kei-
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nerlei Anhaltspunkte. Das mag auch daran liegen, dass bislang nicht systematisch nach
solchen Wechselwirkungen gesucht wurde. Meistens bildet die Wahl des Kommunikati-
onsmediums den einzigen (zweistufigen) Faktor der Vergleichsstudien. Fiir die hier be-
handelte Fragestellung war eine computervermittelte Verhandlung auch deshalb die be-
ste Wahl, da so ein ausreichendes Maf3 an Kontrolliertheit im Experiment erzielt werden
konnte.

Abschlieffend sind Einschrankungen auch mit dem Gebrauch von Rollenspielen ver-
bunden. Die Parteien hatten genaue Vorgaben zu ihren Rollen und den zu vertretenden
Interessen. Der Konflikt wurde simuliert. Simulationen sind sinnvoll, wenn sie alle Ele-
mente und Prozesse aus der Realitit beriicksichtigen, die fiir eine bestimmte Fragestel-
lung relevant sind. Bei Verhandlungsspielen zeigt die Interaktion zwischen den Parteien
im allgemeinen viele Elemente, die auch in realen Situationen zu erwarten wiren. Auch
kann eine gute Involviertheit der Teilnehmer berichtet werden. Allerdings werden wahr-
scheinlich in vielen realen Konflikten emotionale und motivationale Faktoren, die sich
im Labor nur schwer nachstellen lassen, einen stirkeren Einfluss haben. Dabei sollte
nicht vergessen werden, dass auch reale Verhandlungen Regeln in Form von Konventi-
onen unterliegen, die nicht ohne weiteres gebrochen werden diirfen. Wenn statt des In-
teressenkonflikts ein Wertekonflikt dominiert, ist eine Verhandlung von vornherein aus-
sichtlos. Aus Riickmeldungen der Pbn geht hervor, dass die Vorgabe von Interessen
manchmal als storend empfunden wurde, da es dadurch unméglich wurde, die anderen
Parteien vom eigenen Standpunkt zu iiberzeugen. Es ist zu vermuten, dass wahre Uber-
zeugung auch in der Realitdt die Ausnahme bildet. Bestenfalls konnen die Parteien zu
der Einsicht gelangen, eine Kompromisslosung sei besser als gar keine Losung. Insge-
samt kann also angenommen werden, dass die Befunde au3erhalb von Rollenspielen ihre
Giltigkeit behalten.

4.5. Implikationen fiir die Forschung

Zentrales Thema in theoretischer Hinsicht ist die Strukturanalyse in Interessenkonflik-
ten. Gezeigt wurden die Auswirkungen von Strukturmerkmalen in Verbindung mit einer
Gruppenaufteilung. Im Hintergrund blieben dabei meistens die vermittelnden Prozesse
und Variablen, die zwischen den experimentellen Manipulationen und den Ergebnisva-
riablen stehen. Das hat mehrere Griinde. Zunéchst bietet die Verhandlungsforschung
kaum Modelle oder Theorien an, aus denen sich eindeutig Mediator- oder Moderatorva-

riablen ableiten lieen. In dem kleinen Ausschnitt der multilateralen Verhandlungen gilt



204 Implikationen fiir die Forschung

dies umso mehr. Weiter ging es in den vorliegenden Studien vor allem um die Suche
nach neuartigen Phanomenen, nicht um eine genauere Erkldrung bereits etablierter Ef-
fekte. SchlieBlich hat die Suche nach vermittelnden Variablen in den Daten nur wenig
konkrete Hinweise erbracht. In Studie 2 wurde eine vollstdndige Analyse der Diskussi-
onsinhalte durchgefiihrt. Das Verfahren war hoch reliabel und zeigte klare Belege fiir
Validitdt. Dennoch zeigten sich mit Ausnahme des Anteils an Smalltalk keine Unter-
schiede zwischen den Experimentalbedingungen. Daraus wurde die Hypothese abgelei-
tet, hohe Kompatibilitdt fiihre zu mehr Smalltalk, dadurch zu einem besseren Gruppen-
klima und dadurch schlieBlich zu eingeschriankten Vorteilen in der Verhandlung. Diese
Hypothese macht detaillierte Aussagen liber Mediatoren, kann jedoch nur sehr aufwen-
dig direkt iiberpriift werden. Unter Umstdnden konnte eine weitere Inhaltsanalyse der
Daten aus den Studien 2 und 3 mehr Aufschluss erbringen. Angesichts der schwachen
Effekte der ersten Inhaltsanalyse in Bezug auf die experimentelle Manipulation wére da-
fiir allerdings die Neuentwicklung eines Verfahrens zu empfehlen, das inhaltlich auch
andere Aspekte erfasst.

AuBerdem wurden einige potentielle Mediatoren, wie zum Beispiel die Wahrneh-
mung von Komplexitit und Konflikthaftigkeit, in den Studien als Ergebnisvariablen be-
trachtet. Das hat mehrere Griinde. Zunéchst fehlt oftmals die theoretische Grundlage, um
eine kausale Abhéngigkeit ableiten zu konnen. Auch im Falle der Komplexitétsreduktion
ist der subjektive Eindruck kein entscheidender Mediator wie bei der Diskussion der
Komplexititshypothese bereits angemerkt wurde. Zudem zeigen sich bei vielen der sub-
jektiven MaB3e Interaktionen zwischen Messzeitpunkt und Experimentalbedingungen.
Der Zwischenstand sagt also in den meisten Fillen nicht bereits den Endstand vorher.
Damit kann die Bewertung des Zwischenstands, unmittelbar nach der Manipulation, aber
auch keine vermittelnde Funktion fiir die Endstandsvariablen haben. Von den erhobenen
Variablen konnten allenfalls innerhalb der Endstandsmaf3e die einen Mediatoren fiir die
anderen sein. Eine solche Konstellation wurde am Beispiel von Verlaufszufriedenheit
und Partnerbewertung in Abschnitt 3.5.2.12. demonstriert.

Im theoretischen Teil wurde auf den Einfluss von kognitiv-motivationalen Konstruk-
ten wie die Soziale Orientierung und das Bediirfnis nach kognitiver SchlieBung hinge-
wiesen. Soziale Orientierung zeigt zwar als Disposition in multilateralen Verhandlungen
nur schwache Effekte, ist aber aus theoretischer Sicht ein potentieller Moderator fiir
Kongruenz und Kompatibilitdt. Nur wenn Konfliktparteien so weit kooperieren, dass
eine Suche nach Optimallosungen stattfindet, kdnnen sich die beiden Aspekte auswir-
ken. In Studie 1 jedoch liefen sich keine moderierenden Effekte finden. Es gibt schwa-

che Anzeichen dafiir, dass kooperative und nicht kooperative Personen unterschiedlich
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auf Kongruenz und Inkongruenz reagieren. Dies betrifft aber weder die objektiven Er-
gebnisvariablen, noch die Zufriedenheitsurteile. Wahrscheinlich spiegeln die Befunde
die unterschiedlichen Schwierigkeitsgrade von kongruenten und inkongruenten Struktu-
ren wider. Doch auch wenn alle Einschriankungen von Studie 1 mit bedacht werden, gibt
es kaum iiberzeugenden Hinweise auf eine tragende Rolle der Sozialen Orientierung.

Der einzige moderierende Faktor, fiir den verldssliche Befunde vorliegen, ist wieder
eine Strukturvariable. Salienz moderiert die Effekte von Kompatibilitit. Die Relevanz
dieser Variable auBlerhalb von Detailfragen zur experimentellen Methodik ist jedoch
fraglich. Letztlich wurde auf der operationalen Ebene mit der Einfithrung von niedriger
Salienz eine allzu grofle Simplizitidt der Spielstruktur beseitigt. Aus der Perspektive der
mentalen Modelle in Verhandlungen (van Boven & Thompson, 2003) konnte Salienz je-
doch eine theoretisch interessante Variable sein, die mit abgewandelten Operationalisie-
rungen das Verstdndnis von Konfliktreprasentationen fordern konnte.

Es bleibt die Frage, was genau die Konfliktparteien im Falle einer Gruppenaufteilung
unterstiitzt oder benachteiligt. Was fehlt, sind weiterfiihrende Studien, die sich darauf
konzentrieren, wie sich Strukturmerkmale motivational und kognitiv auswirken. Erst
dann macht es Sinn, diese Mediatoren oder Moderatoren in einem komplexeren Setting,
wie dem der Gruppenaufteilung, auf ihre Wirksamkeit hin zu priifen.

Das wiederum fiihrt zu der Frage, inwiefern die vorliegende Arbeit eine psychologi-
sche ist. Neben einer Betonung von Situationsstrukturen scheinen interindividuelle Ein-
flisse und subjektive Einschidtzungen eine untergeordnete Rolle zu spielen. Ist der
menschliche Akteur also in dieser Arbeit {iberhaupt notwendig? Als Antwort kann zum
einen auf eine der Grundannahmen der Interdependenztheorie verwiesen werden, die in
der Situationsanalyse subjektive Bewertungen explizit berlicksichtigt. Die Situation
muss nicht objektiv verifizierbar sein, um ein Funktionieren der Theorie zu gewahrlei-
sten. Die Akteure miissen nur konsistente Bewertungen vornechmen. Weiter sind auch
durch eine gegebene Struktur nicht die Ergebnisse determiniert. Diese Arbeit mochte im
Gegenteil betonen, dass die Gestaltung des Ablaufs einen zusitzlichen entscheidenden
Einfluss auf die Geschehnisse nimmt. Um die Prozesse dabei zu skizzieren ist ein Riick-
griff auf kognitive und motivationale Konzepte unumginglich. Keine der Hypothesen
und keine der angebotenen Post-hoc-Erklarungen wire mdglich, ohne auf die subjektive
Perspektive der Konfliktparteien einzugehen. Das entspricht auch den neueren Entwick-
lungen in der Verhandlungsforschung, in denen mehrere psychologische Forschungs-
strange integriert sind (siche Abschnitt 2.4.).

Mehrere Punkte sollten nochmals hervorgehoben werden, die fiir den bisherigen theo-

retischen Stand und fiir die weitere Forschung von Bedeutung sind. Es sollte deutlich ge-
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worden sein, dass sich multilaterale Verhandlungen von dyadischen Verhandlungen an
wichtigen Stellen unterscheiden. Multilateralitét 14sst sich formal charakterisieren. Die
Strukturanalyse geht dabei weit liber das hinaus, was bislang fiir dyadische oder multila-
terale Verhandlungen angeboten wurde. Kongruenz und Kompatibilitdt ermoglichen
Vorhersagen, die empirisch Bestand haben. Zumindest das Konzept der Kongruenz hat
sich dabei auch iiber das Thema der Gruppenaufteilung hinaus als bedeutsam erwiesen.
Daraus folgen reichhaltige Anregungen fiir weitere Forschung. Bereits genannt wurde
die Suche nach Mediatoren und Moderatoren, sowie eine Kldrung der Rolle der Salienz.
Weiter wurden nicht alle Bestandteile des theoretischen Teils erschdpfend abgedeckt. So
kamen im empirischen Teil nur Strukturen vom Typ I oder II zum Einsatz (siche
Abschnitt 2.8.1.). Vorgestellt wurde jedoch ebenfalls ein Typ III, und auch die Existenz
eines Typ IV wurde hervorgehoben. Typ I und II wurden vor allem wegen der guten
Vergleichbarkeit der Strukturen ausgewihlt. Aulerdem lassen sich an ihnen bereits alle
zentralen Hypothesen iiberpriifen. Gerade weil fiir Kongruenz auch Effekte ohne Grup-
penaufteilung auftreten, wére es lohnend, die anderen Grundtypen bei zukiinftigen Studi-
en mit einzubeziehen. SchlieBlich kdnnten auch andere Mdglichkeiten der Konfliktzerle-
gung mit beriicksichtigt werden. Bislang liegen Befunde vor, die gegen den Einsatz einer
Agenda sprechen. Genau wie sich verschiedene Arten von Gruppenaufteilungen unter-
schiedlich auswirken, kdnnten sich auch verschiedene Arten einer Agenda unterschied-
lich auswirken. Damit wiirde ein Rahmenmodell der Konfliktzerlegung entstehen, in

dem Multilateralitit und Multithematik gleichermallen beriicksichtigt werden.

4.6. Implikationen fiir die Praxis

Grundsitzlich kann natiirlich die Frage gestellt werden, ob Befunde aus experimentellen
Spielen iiberhaupt praxistauglich sein konnen. Bereits 1977 haben Pruitt und Kimmel
bekriftigt, dass dieser Forschungszweig fiir die Praxis relevant ist. Sie warnen im Ge-
genteil davor, experimentelle Spiele nur auf der Ebene der Operationalisierung zu disku-
tieren, da dadurch jeglicher Erkenntnisgewinn verhindert wird. Thre Analyse ist auch
heute noch giiltig. Die Verhandlungsforschung kann mittlerweile auf eine lange Traditi-
on zuriickblicken, in der Grundlagen und Anwendung in gegenseitigem Austausch ste-
hen. Beide Seiten haben davon profitiert.

Die Ergebnisse dieser Arbeit konnen in mehrfacher Weise in der Praxis eingesetzt
werden. Zunéchst sind sie fiir Mediatoren bedeutsam, die in einem multilateralen Kon-

flikt nach Interventionsmoglichkeiten suchen. Weiter konnen sie Personen helfen, die
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selbst als Partei an einer Verhandlung beteiligt sind, und auf die Selbstorganisation der
Gruppe Einfluss nehmen. SchlieBlich kénnen sie Anregungen fiir neue Entwicklungen
im Bereich der negotiation support systems (NSS) geben (siche dazu auch
Abschnitt 2.2.).

Die Anwendbarkeit als Interventionsmethode ist gut. Zur Umsetzung einer Gruppen-
aufteilung gentigt eine raumliche Trennung bei direkten Verhandlungen oder technische
Einschriankungen der Kommunikationskanéle bei computervermittelten Verhandlungen.
Eine Aufteilung kann als Regel klar formuliert und mit den Konfliktparteien explizit ab-
gesprochen werden. Ahnliche Verfahren wie die Methode des caucus sind in der Media-
tion etablierte Methoden, so dass grundsétzlich von einer Akzeptanz seitens der Parteien
ausgegangen werden kann.

In einem realen Konflikt konnte die Gefahr bestehen, dass sich innerhalb von Teil-
gruppen mehr Vertrauen aufbaut oder eine soziale Gruppenidentitit gebildet wird. Da-
durch konnte innerhalb der verschiedenen Gruppen mehr Zusammenhalt entstehen, der
den Konflikt zwischen den Gruppen verschérft. Die Forschung legt nahe, dass die tat-
sdchliche Gefahr gering ist. Zum einen wird die Bildung einer sozialen Identitdt vor al-
lem bei positiver Interdependenz gefordert, nicht bei mixed-motive Situationen. Zum an-
deren konnten O’Connor, Arnold & Burris (2005) zeigen, dass sich Konfliktparteien in
threm Verhalten vor allem an dem Inhalt zuvor erzielter Verhandlungsergebnisse orien-
tieren, aber kaum daran, mit welchen Partnern sie diese Ergebnisse erzielt haben. Es ist
in realen Konflikten wahrscheinlicher, dass die Parteien die subjektive Uberzeugung ent-
wickeln, aus einer Gruppenaufteilung wiirden Nachteile entstehen. Daraus kdnnten wie-
derum Akzeptanzprobleme entstehen. Wird die Gruppenaufteilung als Intervention ge-
plant, sollte der Mediator deshalb darauf achten, wann und mit welchen Erlduterungen
die Methode eingefiihrt wird.

Auch in bestehenden Konflikten ist eine formale Konfliktanalyse mdglich. In jeder
Konfliktbearbeitung muss eine Situationskldrung stattfinden, die die wechselseitigen
Abhingigkeiten der Konfliktparteien aufdeckt. Die Umsetzung in Zahlenwerte ist nur
ein weiterer Schritt, der zum Beispiel in den meisten NSS standardméBig enthalten ist.
Ein Mediator ist als neutrale Partei besonders geeignet, diese Werte in Erfahrung zu
bringen, zusammenzufiihren und auf dieser Grundlage Interventionsentscheidungen zu
treffen. Selbst wenn ein hoher Grad an Formalisierung nicht moglich sein sollte, bleibt
ein Nutzen der Konzepte Kongruenz und Kompatibilitdt bestehen. Thre Bedeutung ist
nicht an eine formale Darstellung gebunden, sondern auch leicht sprachlich wiederzuge-

ben. Dadurch konnen sie in jedem Fall Leitlinien vorgeben.
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An alle Praktiker kann deshalb nur die Empfehlung ergehen, Gruppenaufteilungen in
multilateralen Konflikten zu erproben und sich dabei von den Uberlegungen zu Kongru-
enz und Kompatibilitit leiten zu lassen. Wenn Teilgruppen zu Losungen gelangen kon-
nen, die auch auf der Ebene der Gesamtgruppe durchsetzbar sind, sollte eine Aufteilung
erfolgen. Dabei ist es wichtig, dass Parteien zusammengefiihrt werden, deren Interessen
moglichst undhnlich sind. Die Einfachheit dieser Empfehlung konnte der beste Hinweis

auf ihren praktischen Nutzen sein.

4.7. Riickblick auf die Zielsetzungen

Zu Beginn wurden die Zielsetzungen der vorliegenden Arbeit genannt. Auf der theoreti-
schen Ebene sollten neue Konzepte zur Analyse komplexer Interdependenzstrukturen
angeboten werden. Weiter sollte demonstriert werden, dass eine formale Betrachtung der
Verhandlung Vorhersagen tiber deren Ausgang ermoglicht. Auf der praktischen Ebene
war es das Ziel, eine Technik zur Gestaltung von multilateralen Konfliktsituationen mit
Mitteln der Grundlagenforschung auf ihre Einsatzfahigkeit hin zu priifen. Fiir alltagsna-
he Situationen sollten daraus Empfehlungen und Anregungen resultieren. Der gebotene
Inhalt der Arbeit muss selbst eine Antwort darauf geben, ob diese Zielsetzungen erreicht

wurden.
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6. Anhang

Im folgenden sind die wichtigsten Materialien der Studien zusammengestellt. Die In-
struktionen und Auszahlungstabellen sind immer nur fiir eine Experimentalbedingung

und eine Partei enthalten. Zu finden sind in folgender Reihenfolge:

Der Fragebogen zur Erfassung von Sozialer Orientierung, der als Vortest zu Studie 1

eingesetzt wurde.

Die Hintergrundgeschichte zu Studie 1, wie sie in der ersten Hélfte des Pilotierungs-
fragebogens dargestellt wurde. Fiir Studie 1 gibt es keine Instruktion in gedruckter

Form, da die Vorgabe direkt am Computer erfolgte.
Die Auszahlungstabelle von Studie 1, wie sie den Pbn in gedruckter Form vorlag.

Die Instruktion und die Auszahlungstabelle fiir Studie 2. Fiir Studie 3 wurde im we-

sentlichen auf dasselbe Material zuriickgegriffen.
Die Instruktion und die Auszahlungstabelle fiir Studie 4.

Bildschirmabbildungen aus Studie 1. Oben ist der Ubungs- und Abstimmungsmodus

des Programms zu sehen, unten die eigentliche Chatumgebung.
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Fragebogen zur Ergebnisbewertung

Eine Verhandlung kann jede Situation sein, in der Du mit einer anderen Partei etwas
aushandelst: ein Interessenkonflikt, ein Spiel, ein Geschift usw. In diesem Fragebogen
sind die Ergebnisse solcher Situationen in Zahlen dargestellt. Jedes Ergebnis besteht aus
einem Punktwert fiir Dich selbst und einem Punktwert fiir die andere Seite. Diese Punkte
sind der Gewinn, der aus der Verhandlung resultiert. Sie sind fiir die andere Seite
genauso wertvoll wie fiir Dich selbst. Deine Aufgabe ist es, fiir jede Verhandlung drei
mogliche Ergebnisse miteinander zu vergleichen. Wéhle dann das Ergebnis aus, das Du
bevorzugst, indem Du eine der Alternativen ankreuzt. Insgesamt sind es fiinf Aufgaben,

die voneinander unabhingig sind und sich auf unterschiedliche Situationen beziehen.

1. Ergebnis A Ergebnis B Ergebnis C
Eigene Punkte 12 11 13
Punkte fiir andere Seite 3 10 6
Ich bevorzuge... A B C
2. Ergebnis A Ergebnis B Ergebnis C
Eigene Punkte 9 10 11
Punkte fiir andere Seite 8 1 4
Ich bevorzuge... A B C
3. Ergebnis A Ergebnis B Ergebnis C
Eigene Punkte 11 9 10
Punkte fiir andere Seite 6 2 9
Ich bevorzuge... A B C



4,
Eigene Punkte
Punkte fiir andere Seite

Ich bevorzuge...

Anhang

Ergebnis A Ergebnis B Ergebnis C

12 13 11
11 8 4
A B C
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5.
Eigene Punkte
Punkte fiir andere Seite

Ich bevorzuge...

Ergebnis A Ergebnis B Ergebnis C

10 9 8
3 1 7
A B C

Damit ist der Fragebogen zu Ende. Vielen Dank fiir Deine Mitarbeit.
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Fallbeschreibung: Organisationsentwicklung bei der Alma AG

Der dreikopfige Vorstand der ALMA AG sah sich angesichts der schlechten
Wirtschaftslage veranlaft, eine Unternehmungsberatung mit der Erarbeitung eines
Konzeptes zur Organisationsentwicklung zu beauftragen. Alma stellt hauptsdchlich
SiiBigkeiten und Siispeisen aller Art her. Dieser Markt ist zwar wohlschmeckend, aber hart
umkdmpft. Alma ist sehr viel kleiner als die anderen Lebensmittelhersteller und muB um ihre
Marktanteile bangen. Das nun vorliegende Konzept soll zumindest in Teilen umgesetzt
werden und fiir Besserung sorgen.

Unter anderem enthdlt es eine Liste mit Geschdftsbereichen, bei denen sich eine
Auslagerung lohnen wiirde. Das Unternehmen ist nach Produktsparten gegliedert.
Insgesamt stehen sechs Bereiche zur Debatte: Kuchen und Torten, Pudding und Joghurt,
Kekse und Riegel, Bonbons und Fruchtgummi, Speiseeis, sowie Schokolade. Eine Auslagerung
wiirde bedeuten, daB man einige Produkte nicht mehr im eigenen Werk herstellt, sondern
bei kleineren Zulieferern herstellen laBt, oder daB man verschiedene Bestandteile eines
Produkts bei spezialisierten Betrieben einkauft.

Der Vorstand hat dariiber zu entscheiden, welche Geschdftsbereiche zukiinftig
ausgelagert werden sollen und welche als Kernkompetenzen behalten werden sollen. Sowohl
das Behalten als auch das Abgeben von Geschdftsbereichen ist mit Vor- und Nachteilen
verbunden. Alle Bereiche weisen eine breite Produktpalette auf. Sie kdnnten theoretisch zu
einem beliebigen Grade ausgelagert werden. Die drei Vorstandsmitglieder sind
abteilungsunabhdngig. Allerdings haben sie unterschiedliche Vorstellungen davon, in welche
Richtung sich Alma zukiinftig entwickeln soll. AuBerdem haben sie zu unterschiedlichen
Betrieben Kontakt, die Teile von Geschdftsbereichen iibernehmen konnten. Die Interessen
gehen deshalb an vielen Stellen weit auseinander. Fest steht nur, daB durch allgemeine
Verdnderungen 30% aller Bereiche auf jeden Fall ausgelagert werden. AuBerdem kann ein

Geschdftsbereich zu maximal 70% ausgelagert werden.
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Direkte Konsequenzen fiir die Mitarbeiterzahlen wiirden sich (brigens nicht
ergeben. Durch interne Umschichtungen konnten alle betroffen Mitarbeiter noch einige
Jahre im Betrieb gehalten werden.

Damit Du einen besseren Eindruck bekommst, hier eine Kurzbeschreibung der
Bereiche:

Kuchen und Torten: Torten fiirs Kiihlregal, Tiefkiihltorten und -kuchen, abgepackter
Kuchen, Kuchenboden, Backmischungen, Backaromen usw. Ein Renner: die Linzer Torte.
Pudding und Joghurt: Fruchtjoghurt, Quark, Cremes, Mischprodukte wie Tiramisu, Pudding
usw. Der Schlager: Griespudding mit Karamel.

Kekse und Riegel: Butterkekse, Schoko- und Mislikekse, Waffeln, Hornchen, Riegel mit
Schokolade, mit Niissen, mit Getreideflocken usw. Sehr beliebt: Dicke Blaubeerwaffeln.
Bonbons und Fruchtgummi: Minzbonbons, Fruchtbonbons, weiche Fruchtgummis, harte
Fruchtgummis, Lakritze usw. Kommt bei den Kunden an: Sahnebonbons mit Zitronenfiillung.
Speiseeis: Eis am Stiel und in Waffeln, Eis in der Box, Eistortchen, Kombinationen mit
Backwaren wie Eisstrudel usw. Besonders empfehlenswert: Zimt-Eis mit Apfelmus.
Schokolade: grofle Palette an Geschmacksrichtungen, z.B. Zartbitter, Kaffee, NuB,

Joghurt, Erdbeer, Cornflakes usw. Besonders nachgefragt: Creamcheese.

Im folgenden soll es vor allem um die Interessen eines der Vorstandsmitglieder - Herrn
Miller - gehen. Miiller stiitzt sich bei seinen Entscheidungen vor allem auf seine eigene
Erfahrungen mit den Geschdftsbereichen und auf die Analysen, die er unabhdngig von dem
aktuellen Konzept in Auftrag gegeben hat. Er weiB, daB seinen Kollegen zum Teil andere
Prognosen vorliegen, aber er ist sich sicher, da seine Informationen verldBlich sind. Die
Analysen wurden von renommierten Experten durchgefiihrt, mit denen Miiller in engem
Kontakt steht. Wenn die Alma AG seinem Konzept folgt, sind in den ndchsten Jahren fiir
alle Betriebsangehdrigen Verbesserungen zu erwarten. Natiirlich wird Miiller dadurch auch

seine Fiihrungsposition entscheidend festigen.
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Das Konzept sieht vor, die Bereiche ,Kuchen und Torten", ,Kekse und Riegel" und
.Speiseeis” so weit wie moglich auszulagern, um die Alma AG zu entlasten. Die Auslagerung
wiirde gleichzeitig einen Ausbau bereits bestehender Geschdftsbeziehungen bedeuten. Mit
der Unterstiitzung dieser Partner und gut ausgehandelten Vertrdgen liefe sich in diesen
Bereichen der Umsatz erheblich steigern.

Eine erste Schdtzung der Umsatzzahlen sieht ungefdhr so aus:

<> Im Bereich ,Kuchen und Torten™ von jetzt 16 Mio. Euro auf 24 Mio. Euro nach

Umstrukturierung

> Im Bereich ,Kekse und Riegel" von jetzt 12 Mio. Euro auf 18 Mio. Euro nach

Umstrukturierung

2> Im Bereich ,Speiseeis" von jetzt 9 Mio. Euro auf 13,5 Mio. Euro nach

Umstrukturierung

Miillers Erfahrung stimmt mit diesen Prognosen iiberein. Seine Kontakte mit den in Frage
kommenden Geschdftspartnern sind sehr gut. Je weiter diese Beziehungen ausgebaut
werden, desto mehr wird er davon profitieren. Andererseits werden die Vertrdge desto
schlechter ausfallen, je weniger von den Bereichen tatsdchlich ausgelagert wird.

Im Gegenzug ist in dem Konzept geplant, die Bereiche ,Pudding und Joghurt",
.Bonbons und Fruchtgummi®, und .Schokolade" so weit wie moglich bei der Alma AG zu
halten und nicht auszulagern. Mit einem Programm zur Forderung und zum weiteren Ausbau
lieBe sich auch in diesen drei Bereichen der Umsatz deutlich steigern. AuBerdem werden in
den ausgelagerten Bereichen Ressourcen frei, die auch zu einer Stdrkung der Alma AG
beitragen.

Eine erste Schdtzung der Umsatzzahlen enthdlt Grofien, die mit der vorigen

Prognose vergleichbar sind:
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> Im Bereich ,Pudding und Joghurt" von jetzt 16 Mio. Euro auf 24 Mio. Euro nach

Umstrukturierung.

2> Im Bereich ,Bonbons und Fruchtgummi® von jetzt 12 Mio. Euro auf 18 Mio. Euro

nach Um-strukturierung

> Im Bereich ,Schokolade™ von jetzt 9 Mio. Euro auf 13,5 Mio. Euro nach

Umstrukturierung

Miillers Erfahrung stimmt auch mit diesen Prognosen iiberein. Sein EinfluB und seine
Kompetenz innerhalb dieser Bereiche sind zudem groB. Je besser das Konzept umgesetzt
werden kann, desto mehr wird seine Position gestdrkt. Umgekehrt wird die

Umsatzsteigerung desto geringer ausfallen, je mehr von den Bereichen ausgelagert wird.

Mit diesem Hintergrund wird nun in einer Vorstandssitzung eine Einigung ausgehandelt...



Mogliche Verhandlungsergebnisse flir P. Miiller

Die Prozentangaben beziehen sich auf den Grad der Auslagerung des Bereiches
Die Eintridge in der Tabelle sind so angeordnet, dass die hochsten Punkte in der obersten Zeile stehen.

Kuchen + Pudding + |Kekse + Bonbons +  |Speiseeis Schokolade

Torten Joghurt Riegel Fruchtgummi
70% 80 | 30% 80 | 70% 60 | 30% 60 | 70% 45 | 30% 45
60% 64 | 40% 64 | 60% 48 | 40% 48 | 60% 36 | 40% 36
50% 48 | 50% 48 | 50% 36 | 50% 36 | 50% 27 | 50% 27
40% 32 | 60% 32 [40% 24 | 60% 24 |40% 18 | 60% 18
30% 16 | 70% 16 | 30% 12 1 70% 12 130% 9 [ 70% 9

Die Zahlen neben den Prozentangaben zeigen, wieviele Punkte Du bekommen wiirdest, wenn sich die Gruppe auf
diesen Grad der Auslagerung einigen wiirde. Wenn sich die Gruppe zum Beispiel darauf einigt, den Bereich
,Kuchen + Torten* zu 70% auszulagern, bringt Dir das 80 Punkte.

|44
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Studie zu Interessenkonflikten
in Gruppen
Version Politische Parteien

Liebe Versuchsperson!

Vielen Dank fiir Deine Teilnahme an dieser Studie, die sich mit Interessenkonflikten
befasst. Dir wird im folgenden ein Szenario aus der Politik vorgestellt, bei dem es um
Koalitionsverhandlungen in einem fiktiven Kleinstaat geht. (Fachkenntnisse sind zum
Verstdandnis weder erforderlich, noch bringen sie einen Vorteil.) In diesem Szenario wirst
Du gebeten, eine von insgesamt vier Rollen einzunehmen, und deren Interessen
gegeniiber den drei anderen zu vertreten. Du wirst in der Hauptsache mit den anderen
Teilnehmern mit Hilfe des Computers kommunizieren. Dein Ziel ist es dabei, eine
Losung des Konflikts durchzusetzen, die fiir Dich mdglichst gut ausfallt.

Zunichst wird in dieser Einfiihrung die ganze Hintergrundgeschichte dargestellt. Dann
wird der weitere Ablauf ausfiihrlicher erklirt. An den Computer geht es erst, wenn Du
Dir alles durchgelesen hast. Wende Dich bei Fragen bitte an den Versuchsleiter.

Die Einfiihrung steht Dir iibrigens fiir die gesamte Dauer des Versuchs zur Verfligung.

Notizen sind also nicht notwendig.
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Die politische Lage in Mondarien

In dem osteuropiischen Kleinstaat Mondarien haben Parlamentswahlen stattgefunden.
Nun muss eine neue Regierung gebildet werden. Mondariens politische Landschaft weist
ein breites ideologisches Spektrum mit vielen kleineren Parteien auf. Die vier grofiten
Parteien sind alle in der politischen Mitte anzusiedeln. Thre geldufigen Bezeichnungen
lauten auf deutsch: ,,Die Weillen®, ,,Die Blauen®, ,,Die Anderen* und ,,Die Mitte*. Sie
haben die Koalitionsverhandlungen aufgenommen. Dabei sind einige Themen noch
umstritten. Alle vier Parteien haben in den Wahlen vergleichbar abgeschnitten und
konnen zusammen gut 60% des Parlaments stellen.

Im folgenden wirst Du gebeten, Dich in die Rolle des Vertreters der Partei ,,Die Weillen*
zu versetzen. Du sollst fiir Deine Partei die Koalitionsverhandlungen fiihren.
Entsprechend haben auch die anderen drei Parteien ihre Vertreter bestimmt. Deine
langjdhrige Erfahrung mit den mondarischen Verhidltnissen haben Dich zu der
Uberzeugung gefiihrt, dass das Programm der WeiBen am ehesten dazu geeignet ist, die
Lebensqualitéit der Einwohner Mondariens zu verbessern. Natiirlich ist es auch fiir Deine
eigene Position sehr vorteilhaft, Deine Interessen in der Verhandlung durchzusetzen. In
der zukiinftigen Regierung hast Du Aussicht auf verschiedene wichtige Amter.

In einer letzten Verhandlungsrunde sollen die vier Vertreter der Parteien die strittigen
Punkte kldaren. Es gibt dabei keine formalen Entscheidungsregeln (z.B.
Mehrheitsbeschluss). Alle Themen werden ausdiskutiert bis Einstimmigkeit erreicht ist.

Es zeigt sich, dass die Interessen in den Bereichen EU-Beitritt, Verkehrsplanung,
Umweltauflagen, Staatsbiirgerschaft, Kriminalitdtsbekdmpfung und Gesundheitswesen

auseinander klaffen.

Die Weiflen haben zu allen Verhandlungsthemen Aussagen in ihrem Parteiprogramm,

auf das sie sich bei der Koalitionsbildung stiitzen wollen.
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EU-Beitritt

Wie alle anderen Parteien auch, befiirworten Die Weilen den Beitritt zur EU. Ihr
spezielles Konzept sieht einen spiten Beitritt vor. Der ideale Termin dafiir wére 2012.
Dadurch erhélt Mondarien geniigend Zeit, um die Leistungsanforderungen der EU
iiberhaupt erfiillen zu kénnen. Ein schnellerer Anschluss kann allenfalls mit massiven
Wirtschaftsinvestitionen des Staates erreicht werden.

In den Koalitionsverhandlungen werden Termine von 2008 bis 2012 diskutiert. Die

Weillen streben dabei 2012 an.

Verkehrsplanung: ,,Mobil 2010* im Straflenbau

Das StraBennetz Mondariens wurde lange Zeit vernachlédssigt. Steigendes
Verkehrsaufkommen, Fremdenverkehr und ein Mangel an Umgehungsstralen haben
,Mobil 2010 auf den Plan gerufen, ein grofes Sanierungskonzept flir die néchsten
Jahre. Umweltschutzaspekte sprechen dafiir, das Konzept mit einem relativ kleinen
Volumen umzusetzen. Eine prédzise Verkehrsprognose ist unmoglich, so dass die Gefahr
besteht, mit ausgedehnten GroBprojekten manche Regionen ,,iiberzuentwickeln®. Die
Untergrenze von umgerechnet 0,8 Mrd. Euro reicht vollig aus.

In der Diskussion ist ein Volumen von 0,8 Mrd. bis 1,6 Mrd. Euro. Die Weillen streben

dabei 0,8 Mrd. an.

Umweltauflagen: Okosteuer fiir die Industrie

In den letzten Jahren haben viele zukunftstrachtige, energieintensive Industriezweige
begonnen, in Mondarien zu investieren. Die neue Industrie hat jedoch in letzter Zeit
schon zu merklichen Umweltschdden gefiihrt. Darunter leidet auf lange Sicht der
Fremdenverkehr. Mondarien ist landschaftlich duBerst reizvoll und wird mehr und mehr
zu einem innereuropdischen Urlaubsgebiet. Viele Regionen hdngen von den Urlaubern
ab und haben eine Lobby gegen diese Industrialisierung hervorgebracht. Die Ertrdge aus

einer Okosteuer wiirden direkt in Umweltschutz und Tourismus flieBen.
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In der Diskussion sind Abgaben von 0% bis 8% auf Rohstoffe und Energie. Die Weilen

streben dabei 8% an.

Staatsbiirgerschaft: Probezeit bei Einbiirgerung

Die Interessenten fiir die mondarische Staatsbiirgerschaft sind bislang hauptsédchlich
hochqualifizierte Personen aus den Anrainerstaaten. Die mondarischen Steuersitze
gelten fiir diese Schicht als attraktiv. Allerdings dndern diese Auslidnder ihre Pléne
oftmals und machen nur befristet Karriere in Mondarien, um das Land dann wieder zu
verlassen. FEine kiirzere Zeitdauer bis zur mdglichen Einbiirgerung wiirde diese
Fachkrifte stirker an das Land binden. Sie storen sich ndmlich vor allem an der langen
,Probezeit des Verfahrens von gegenwirtig sechs Jahren.

In der Diskussion ist eine Probezeit von 4 bis 8 Jahren. Die Weillen streben dabei 4 Jahre

an.

Kriminalititsbekimpfung: Schaffung neuer Polizeistellen

Der volkswirtschaftliche Schaden durch organisierte Kriminalitit wéichst in Mondarien
und wird von allen als Problem anerkannt. Das subjektive Sicherheitsgefiihl der Biirger
hat dagegen abgenommen. Der Polizeiapparat arbeitet kaum mit modernen Methoden
und wird bald an seine Kapazititsgrenzen stoBen. Nach Ansicht Der Weiflen sollten 1000
neue Polizeistellen geschaffen werden. Dadurch kdnnte man alle Arten von Kriminalitét
effektiv bekampfen. Das neue Personal wire zudem besser qualifiziert und konnte die
Polizeiarbeit flichendeckend verbessern. Auch die Priasenz auf den Stralen wiirde bei
den Biirgern positiv ankommen.

In der Diskussion ist eine Neuschaffung von 200 bis 1000 Stellen. Die Weilen sind fiir
1000 Stellen.

Gesundheitswesen: Lohnfortzahlung im Krankheitsfall
Das Gesundheitssystem in Mondarien ist nach massiven Reformen noch im Neuaufbau

begriffen. Ein groler Kostenpunkt des Systems stellt die Lohnfortzahlung im



Anhang 229

Krankheitsfall dar, die jetzt reduziert werden muss. Bislang werden 85% des Lohnes
weiter gezahlt, und leider ist das mit ein Grund fiir die jdhrlich ansteigende Zahl
chronisch Kranker in der Statistik. Kiirzungen der Lohnfortzahlung werden aber nicht zu
sozialer Benachteiligung fiihren, da im Gegenzug eine Beihilferegelung reformiert
werden soll. Durch diese Regelung kann per Antrag eine hohere Lohnfortzahlung
erhalten werden.

In der Diskussion ist eine Fortzahlung des Lohns von 75% bis 95%. Die Weillen streben

dabei 75% an.

Damit weiflt Du, worum es in der Koalitionsverhandlung gehen wird. Es werden keine
extremistischen Optionen besprochen. Alle moglichen Ergebnisse sind innerhalb der
politischen Mitte Mondariens — notfalls — vertretbar.

Wenn eine der Parteien aus den Koalitionsverhandlungen aussteigen sollte, wird es fiir
die drei anderen schwer, eine andere Partei aus der politische Mitte zu finden, mit der
eine Mehrheit gebildet werden kann. Die daraus resultierende Regierung wére eindeutig
schwicher. Die Parteispitze hat Dir allerdings auch zu verstehen gegeben, dass Du nicht
um jeden Preis Kompromisse eingehen solltest. Unter Umstédnden wire der politische

Schaden einer hinausgezdgerten Verhandlung zu verkraften.
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Meinungsumfragen und Wihlergunst

Fiir alle Parteien ist es wichtig, weiterhin hoch in der Wihlergunst zu stehen. In den
nichsten Monaten stehen Regionalwahlen an, die die Machtverhiltnisse in Mondarien
entscheidend mitbestimmen.

Die Weillen orientieren sich fiir die Koalitionsverhandlungen an den Ergebnissen
mehrerer Meinungsumfragen. Dabei ist fiir sie ausschlaggebend, welche Punkte im
Parteiprogramm die Anhénger der Weillen als besonders zentral ansehen.

Die folgende Aufstellung der Themen zeigt Dir, wieviel Prozent ihrer Wéhler die

Position der Weillen bei dem jeweiligen Thema fiir besonders wichtig halten.

EU-Beitritt: | Mobil Oko- Einbiirge- Polizei- Lohnfort-

2012 2010: steuer: 8% |rung: 4 Jahre |stellen: 1000 |zahlung: 75%
0,8 Mrd.

29% 28% 27% 12% 11% 10%

Zusatzmaterial: Die Tabelle

So viel zum Hintergrund. Alles, was Du nun bendtigst, um mit den anderen Parteien zu
verhandeln, ist die Tabelle, die Du zusitzlich erhalten hast. In ihr ist eingetragen, wieviel
die einzelnen Optionen wert sind, auf die ihr euch einigen konnt.

Die Spalten der Tabelle stehen fiir die sechs politischen Themen. In jeder Spalte steht,
welche Optionen fiir das Thema relevant sind, und die Werte daneben stellen Deinen
moglichen Gewinn dar.

Ein Beispiel: Ganz links oben in der Tabelle steht ,,EU-Beitritt*. Direkt darunter stehen
2012 und 145. Wenn ihr euch darauf einigt, den EU-Beitritt 2012 anzustreben, so bringt
Dir das 145 Punkte. Je mehr Punkte, desto besser hast Du Deine Interessen durchsetzen

konnen. Je weiter sich die Einigung von den Interessen Deiner Partei entfernt, desto
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weniger Punkte bekommst Du. Die oberste Zeile mit Punktwerten stellt fiir Dich das
beste Verhandlungsergebnis dar, die unterste Zeile das schlechteste.

Die Themen sind unabhédngig voneinander, ihr konnt also bei jedem Thema mit eurem
Beschluss in ganz unterschiedliche Richtungen gehen. Wenn fiir alle sechs Themen eine
Einigung erzielt habt, werden die Punkte fiir jedes Thema zusammen gezdhlt. Eine
Einigung kann nur einstimmig getroffen werden. Jedes Mitglied kann also durch sein
Veto Entscheidungen blockieren.

Wenn die Verhandlung ohne Einigung zu Ende geht, verzogert sich die
Koalitionsbildung, schlimmstenfalls miissen andere Parteien als Verhandlungspartner
gesucht werden. Deine Partei mdchte aber nicht, dass Du um jeden Preis Kompromisse
eingehst. Kein Ergebnis ist immer noch besser als ein schlechtes Ergebnis. Solltet
ihr in dieser Verhandlung keine Einigung erzielen, erhiltst Du darum auch Punkte
und zwar 300.

Du wirst vor der eigentlichen Verhandlung Gelegenheit haben, die Zusammensetzung

der Punkte mit Hilfe des Computers genauer zu betrachten.

Zeitlicher Ablauf

Und so sieht der gesamte Ablauf aus:

Nach dieser Einfiihrung wirst Du zundchst um ein paar allgemeine Angaben (Alter,
Geschlecht und Studienfach) gebeten. Danach gibt es einen kurzen Abschnitt, in dem Du
drei Minuten lang einen Text abtippen sollst. Da Du mit den anderen schriftlich
Nachrichten austauschen wirst, ist es wichtig, dabei zu beriicksichtigen wie gut Du
tippen kannst. Dann wird, wie schon erwéhnt, das Punktesystem ndher vorgestellt.

Im Anschluss beginnt die Verhandlung. Die ersten 5 Minuten sind filir eine
Vorstellungsrunde reserviert. Thr konnt euch miteinander bekannt machen und kurz iiber
die Regeln austauschen.

Nach der Vorstellungsrunde wird die Gruppe aufgeteilt. Ihr werdet dann jeweils zu zweit

20 Minuten lang Nachrichten austauschen und diskutieren. In der Verhandlung musst Du
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nur einen Text eingeben und auf Abschicken klicken. Der Text wird dann sofort an den
anderen Teilnehmer geschickt. Alle Nachrichten werden aullerdem extra angezeigt und
konnen problemlos nachgelesen werden. Nach insgesamt 25 Minuten gibt es eine Pause
fiir alle, in der Du die Moglichkeit hast, die Verhandlung in dieser ersten Phase zu

beurteilen.

Nach der Pause beginnt die zweite, etwas kiirzere Phase. Thr seid dabei wie ganz zu
Anfang zu viert gleichzeitig in der Verhandlung. Aullerdem konnt ihr per Abstimmung
versuchen, eine Einigung zu erzielen. Du kannst jederzeit alle Teilnehmer mit einem
einfachen Klick zur Abgabe von Angeboten aufzurufen. Du hast dann die Moglichkeit,
fiir alle sechs Themen einen Vorschlag zu machen. Eine Einigung wird aber nur erzielt,
wenn alle dasselbe Angebot abgeben. Fiir diese Phase sind maximal 20 Minuten
vorgesehen. Wenn ihr bis zum Ende der Zeit keine Einigung erreicht habt, gibt es noch
eine letzte Moglichkeit, Angebote abzugeben.

Egal wie die Verhandlung ausgegangen ist, zum Abschluss wirst Du nochmals gebeten,

die Verhandlung in verschiedenen Aspekten zu beurteilen.

In jedem Abschnitt wird Dir kurz erkldrt, was wie zu tun ist. Die Bedienung des
Programms erfolgt immer iiber die Maus und wenige Schaltflichen. Wenn Probleme
auftreten sollten, wende Dich bitte an den Versuchsleiter. Damit ist die Einfiihrung zu

Ende. Jetzt kannst Du am Computer weiter machen. Klicke dazu bitte auf ,,Start™.



Die Spalten stehen fiir die sechs Verhandlungsthemen. Die Eintrdge links in einer Spalte zeigen, welche Optionen

Mogliche Verhandlungsergebnisse fiir ,,Die Weillen*

fiir das jeweilige Verhandlungsthema relevant sind.

EU-Beitritt |Mobil 2010 |Okosteuer |Einbiirgerung |Polizei- Lohnfort-
stellen zahlung
2012 145]0,8 Mrd. 140 | 8% 135| 4Jahre 60 | 1000 55 | 75% 50
2011 116 {1,0Mrd. 112 | 6% 108| 5Jahre 48 | 800 44 | 80% 40
2010 87 |12Mrd. 84 | 4% 81 | 6Jahre 36 | 600 33 | 85% 30
2009 58 |1,4Mrd. 56 | 2% 54 | 7Jahre 24 | 400 22 | 90% 20
2008 29 |[1,6 Mrd. 28 | 0% 27 | 8Jahre 12 | 200 11 | 95% 10

Die Zahl rechts neben einer Option zeigt, wie viele Punkte Du bekommen wiirdest, wenn sich die Gruppe auf diese
Option einigen wiirde. Wenn sich die Gruppe zum Beispiel darauf einigt, den EU-Beitritt 2012 anzustreben, bringt

Dir das 145 Punkte.
Die Eintrdge in der Tabelle sind so angeordnet, dass die hochsten Punkte in der obersten Zeile stehen.

€eT
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Studie zu Verhandlungen in
Gruppen
Version Kommunale Konflikte

Liebe Versuchsperson!

Vielen Dank fiir Deine Teilnahme an dieser Studie, die sich mit Interessenkonflikten
befasst. Dir wird im folgenden ein Szenario aus der kommunalen Verwaltung vorgestellt,
in dem iber die zukiinftige Entwicklung eines Gebietes entschieden werden soll.
(Fachkenntnisse sind zum Verstindnis weder erforderlich, noch bringen sie einen
Vorteil.) In diesem Szenario wirst Du gebeten, eine von insgesamt vier Rollen
einzunehmen, und deren Interessen gegeniiber den drei anderen zu vertreten. Du wirst in
der Hauptsache mit den anderen Teilnehmern mit Hilfe des Computers kommunizieren.
Dein Ziel ist es dabei, eine Losung des Konflikts durchzusetzen, die fiir Dich mdglichst
gut ausfillt.

Zunichst wird in dieser Einfiihrung die ganze Hintergrundgeschichte dargestellt. Dann
wird der weitere Ablauf ausfiihrlicher erklart. An den Computer geht es erst, wenn Du
Dir alles durchgelesen hast. Wende Dich bei Fragen bitte an den Versuchsleiter.

Die Einfiihrung steht Dir {ibrigens fiir die gesamte Dauer des Versuchs zur Verfiigung.

Notizen sind also nicht notwendig.
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Die Nutzung des Wieselwalds

Fir die verschuldeten Kommunen im Land soll es bald Erleichterung geben. Mit
Landes- und Bundesmitteln wurde das Programm ,Zukunft Regional“ ins Leben
gerufen. Es soll vor allem strukturschwachen Gemeinden hohe Zuschiisse zu
Bauvorhaben aller Art bieten.

Buchhausen, Mindlingen, Federstadt und Karlsheim sind vier benachbarte Gemeinden in
einer dorflich und kleinstadtisch gepridgten Region. Sie wollen das Programm in
Anspruch nehmen, um einen grof3 angelegten Entwicklungsplan fiir den ,,Wieselwald*
zu finanzieren. Der Wieselwald ist ein Gebiet, in dem die Gemeindegrenzen aufeinander
treffen, so dass zu jeder Gemeinde ungeféhr ein Viertel der Flache gehort.

Die Chancen auf Zuschiisse steigen allerdings mit dem gemeinsamen Einzugsbereich
und der Einwohnerzahl der beteiligten Kommunen. Nur wenn alle vier ein
Gesamtkonzept vorlegen, sind die Aussichten auf Erfolg sehr gut. Keine der Gemeinden
hat zur Zeit die Gelder, um vollig eigenstindig groBere Vorhaben zu verfolgen.

In den letzten Jahren wurden zum Teil recht unterschiedliche Konzepte in den
Gemeinden verfolgt. Die Vorstellungen, was mit dem Wieselwald geschehen soll, gehen
deshalb an einigen Punkten auseinander. Der Wieselwald ist bislang wenig bebaut. Die
landwirtschaftliche Nutzung hélt sich in Grenzen. Es gibt viele brach liegende Wiesen
und ein paar bewaldete Abschnitte. Das Gebiet ist mehrere Quadratkilometer grof3 und
bietet sich auch dank seiner Topographie fiir verschiedenste Projekte an.

Im folgenden wirst Du gebeten, Dich in die Rolle des Vertreters der Gemeinde
Buchhausen zu versetzen. Du sollst fiir Deine Gemeinde bei der Erstellung des
Entwicklungsplanes mitbestimmen. Dein langjéhriges Engagement in Buchhausen hat
Dich zu der Uberzeugung gefiihrt, dass die Absichten Deiner Gemeinde fiir die gesamte
Region Vorteile bringen werden. Natiirlich ist es auch fiir Deine eigene Position
vorteilhaft, Deine Interessen in der Verhandlung durchzusetzen. Schlielich werden

Deine Entscheidungen die Gemeinde auf Jahre hinaus prigen.
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Bislang wurde ein gemeinsamer Entwurf des Entwicklungsplanes bis auf wenige strittige
Punkte fertiggestellt. Die Vertreter der Gemeinden treffen sich nun, um die letzten
Themen auszuhandeln. Es geht um die Stichworte Naherholung, Abfallentsorgung,
Industriegebiet, Einkaufszentrum, Umgehungsstrafle und Erlebnisbad.

Der Buchhausener Gemeinderat hat in einer Sondersitzung vor der Verhandlung zu allen

Themen klare Aussagen formuliert, die als Verhandlungsgrundlage dienen sollen.

Naherholung: Ausgewiesene Fliiche fiir Freizeitanlagen

Natiirlich soll das Gebiet ,,Wieselwald“ nicht vollig erschlossen werden, sondern den
Einwohnern der Region auch weiter als Naherholungsgebiet zur Verfligung stehen.
Zusitzlich sollen in einem Teil neue Wege, Spielpldtze und Grillplédtze angelegt werden.
Die Einwohner von Buchhausen nutzen das Gebiet seit jeher, zumal es in anderen Teilen
der Gemeinde nur noch wenige Griinflichen gibt, wie sie der Wieselwald bietet. Dazu
kommt, dass das Gebiet von den groBiten Wohngebieten aus sehr gut erreichbar ist. Je
grofler das Areal, in dem neue Anlagen entstehen sollen, desto besser fiir Buchhausen.
In der Diskussion ist eine Fliche von 2,0 km? bis 3,2 km?. Buchhausen befiirwortet dabei

3,2 km?.

Abfallentsorgung: Bewirtschaftung durch private Firmen

Mit einer Zusammenlegung von Recyclinghof, Kompostier- und Klédranlage im
Wieselwald wiren alle Gemeinden zufrieden. Die staatlichen Zuschiisse fiir dieses
Projekt werden aber voraussichtlich recht niedrig ausfallen. Darum sollen Privatfirmen
beteiligt werden. Buchhausen strebt einen niedrigen Anteil von Privatgeldern an, da in
der Gemeindekasse bereits Gelder fiir diesen Sektor vorgesehen sind. Auflerdem sieht
die Gemeinde in der Anlage eine zukiinftige lukrative Einnahmequelle, die auf
Kreisebene genutzt werden konnte. Diese Einnahmen sollten nicht in private Taschen
flieBen.

In der Diskussion ist eine Beteiligung privater Trager zwischen 40% und 80%.

Buchhausen ist dabei fiir 40%.
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Industriegebiet: Anzahl von kleinen und mittelstindischen Betrieben

Fiir das geplante Industriegebiet muss vorab angegeben werden, wie viele kleine und
mittelstdndische Unternehmen (realistisch) angesiedelt werden sollen, da durch ,,Zukunft
Regional“ vor allem diese Betriebe gefordert werden. Buchhausen war bislang eher
landwirtschaftlich geprigt und mochte nun moglichst vielen Existenzgriindern und
,Garagenfirmen® eine Chance geben. Es gibt etliche Interessenten, und sie sollen nach
Kréften ermutigt werden. Ohne grofere Zuschiisse hitte die Gemeinde keine Chance,
ihre Wirtschaft anzukurbeln. Erst wenn die wirtschaftliche Infrastruktur im kleinen
aufgebaut ist, kann man sich Gedanken um grof3ere Firmen machen.

In der Diskussion ist ein Richtwert von 15 bis 35 Betrieben. Buchhausen strebt dabei 35

Betriebe an.

Einkaufszentrum: Steuervergiinstigungen

In giinstiger Lage fiir alle Gemeinden soll ein ,,Einkaufsland* mit mehreren Kauthdusern
und Liden entstehen. Investoren dafiir sollen unter anderem dadurch gewonnen werden,
dass man ihnen fiir die ersten Jahre steuerliche Vergilinstigungen in Aussicht stellt.
Buchhausen weill aus Erfahrung mit den eigenen Gewerbegebieten, wie wichtig gute
steuerliche Anreize in den ersten Jahren sind. AuBBerdem wird der Handel zunéchst alle
Moglichkeiten zur steuerlichen Abschreibung ausschopfen. Ein groBer Ausfall von
Einnahmen ist also nicht zu erwarten, da in den ersten Jahren sowieso wenig Steuern
abgefiihrt werden.

In der Diskussion ist eine Steuervergiinstigung von 15% bis 27%. Buchhausen strebt

dabei 27% an.

Umgehungsstrafie: Baubeginn
Mit dem Entwicklungsplan kann auch die lang ersehnte Umgehungsstrafle in die nachste
Planungsphase eingehen. Strittig bleibt, welcher Zeitpunkt fiir den Baubeginn angegeben

werden soll. Buchhausen mochte den Baubeginn so frith wie mdglich ansetzen. Einige
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Ortschaften leiden schon viel zu lange unter dem Durchgangsverkehr und fordern in
Biirgerinitiativen nachdriicklich die Umgehungsstrale. Verzogern wird sich ein solches
GroBprojekt ohnehin, deshalb sollte jetzt ein moglichst frither Termin festgelegt werden.

In der Diskussion ist ein Baubeginn von 2010 bis 2014. Buchhausen ist fiir 2010.

Erlebnisbad: Distanz zum bestehenden Freibad

Das Erlebnis- und Freizeitbad Wieselwald wiirde die Lebensqualitdt in der gesamten
Region steigern und sich voraussichtlich gut bezahlt machen. Ein kleineres Freibad hat
allerdings massive Bedenken an diesem Projekt angemeldet. Die Gemeinden haben sich
deshalb darauf verstindigt, die Fahrstrecke zwischen beiden Einrichtungen grof3 genug
zu halten. In Buchhausen gehen die Meinungen zu diesem Punkt auseinander. Bevor nun
die eigenen Konflikte in die Verhandlungen mit den anderen hineingetragen werden, hat
man sich auf eine neutrale Haltung geeinigt.

In der Diskussion ist eine Fahrstrecke von 8 km bis 12 km. Buchhausen hat dabei keine

Priaferenzen.

Damit wei3t Du, worum es in der Verhandlung gehen wird. Alle MaBBnahmen, die in der
Diskussion sind, haben auch eine reale Aussicht umgesetzt zu werden. Es werden nur
Moglichkeiten besprochen, die auch in den Entwicklungsplan aufgenommen werden
konnten. Gewinne und Kosten in dem Entwicklungsplan sollen durch entsprechende
Vertridge zwischen den Gemeinden gleichméBig verteilt werden.

Wenn eine Gemeinde aus der Verhandlung aussteigt, sinken die Chancen auf
Fordermittel durch ,,Zukunft Regional”“. Der Gemeinderat hat allerdings auch klar

gemacht, dass Du nicht um jeden Preis Kompromisse eingehen solltest.
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Weitere Vorbereitungen auf die Verhandlung

Um einen Anhaltspunkt dafiir zu haben, worauf Du Dich in der bevorstehenden
Verhandlung konzentrieren solltest, hast Du nach der Sondersitzung des Gemeinderats
eine kleine E-Mail-Umfrage unter den Mitgliedern veranstaltet. Darin wurden alle
gefragt, welche der sechs Themen von besonderer Wichtigkeit sind.

Die folgende Aufstellung der Themen zeigt Dir, wie viele der Befragten das jeweilige

Thema fiir besonders wichtig halten. (Mehrfachnennungen waren mdoglich.)

Naherholung: | Abfall- Industrie- Einkaufs- Umgehungs-
3,2 km? entsorgung: 40% | gebiet: zentrum: 27% strafle: 2010

35 Betriebe
32 32 32 24 24

Zusitzlich haben Dich 10 Personen extra darauf aufmerksam gemacht, dass auch das
Thema Erlebnisbad gelost werden muss, auch wenn Buchhausen keine besondere

Priferenz dabei hat.

Zusatzmaterial: Die Tabelle

So viel zum Hintergrund. Alles, was Du nun benétigst, um mit den anderen Gemeinden
zu verhandeln, ist die Tabelle, die Du zusitzlich erhalten hast. In ihr ist eingetragen,
wieviel die einzelnen Optionen wert sind, auf die ihr euch einigen konnt.

Die Spalten der Tabelle stehen fiir die sechs Verhandlungsthemen. In jeder Spalte steht,
welche Optionen fiir das Thema relevant sind, und die Werte daneben stellen Deinen

moglichen Gewinn dar.
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Ein Beispiel: Ganz links oben in der Tabelle steht ,,Naherholung®. Direkt darunter stehen
3,2 km? und 160. Wenn ihr euch darauf einigt, fiir die Naherholung 3,2 km?* anzustreben,
so bringt Dir das 160 Punkte. Je mehr Punkte, desto besser hast Du Deine Interessen
durchsetzen konnen. Je weiter sich die Einigung von den Interessen Deiner Gemeinde
entfernt, desto weniger Punkte bekommst Du. Die oberste Zeile mit Punktwerten stellt
fiir Dich das beste Verhandlungsergebnis dar, die unterste Zeile das schlechteste (mit
Ausnahme der letzten Spalte).

Die Themen sind unabhéngig voneinander, ihr konnt also bei jedem Thema mit eurem
Beschluss in ganz unterschiedliche Richtungen gehen. Wenn ihr fiir alle sechs Themen
eine Einigung erzielt habt, werden die Punkte fiir jedes Thema zusammen gezéhlt. Erst
dann habt ihr ein Ergebnis. Eine Einigung kann nur einstimmig getroffen werden. Jeder
Gemeindevertreter kann also Entscheidungen blockieren, wenn er nicht zustimmt.

Wie bereits erwdhnt, mochte Deine Gemeinde nicht, dass Du um jeden Preis
Kompromisse eingehst. Kein Ergebnis ist immer noch besser als ein sehr nachteiliges
Ergebnis. Solltet ihr in dieser Verhandlung keine Einigung erzielen, erhiltst Du
darum auch Punkte und zwar 375.

Du wirst vor der eigentlichen Verhandlung Gelegenheit haben, die Zusammensetzung

der Punkte mit Hilfe des Computers genauer zu betrachten.

Der zeitliche Ablauf am Computer

Und so sieht der gesamte Ablauf aus:

Nach dieser Einfiihrung wirst Du zundchst um ein paar allgemeine Angaben (Alter,
Geschlecht und Studienfach) gebeten. Dann wird das Punktesystem ndher vorgestellt.
Dabei wirst Du dazu aufgefordert, ein paar Einstellungen vorzunehmen, um ein Gefiihl
fiir die Punkteverteilung zu bekommen.

Im Anschluss beginnt die Verhandlung. Die ersten 3 Minuten sind filir eine

Vorstellungsrunde reserviert. Thr kdnnt euch miteinander bekannt machen und das
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Verschicken von Nachrichten ausprobieren. In der Verhandlung musst Du nur einen Text
eingeben und auf Abschicken klicken. Der Text wird dann sofort an den anderen
Teilnehmer geschickt. Alle Nachrichten werden auBlerdem extra angezeigt und konnen
problemlos nachgelesen werden.

Nach der Vorstellungsrunde wird die Gruppe aufgeteilt. Ihr werdet dann jeweils zu zweit
20 Minuten lang Nachrichten austauschen und diskutieren. Im Anschluss an diese erste
Phase gibt es eine Pause fiir alle, in der Du gebeten wirst, die Verhandlung nach

verschiedenen Aspekten zu beurteilen.

Nach der Pause beginnt die zweite, etwas kiirzere Phase. Thr seid dabei wie ganz zu
Anfang zu viert gleichzeitig in der Verhandlung. AuBBerdem koénnt ihr per Abstimmung
versuchen, eine Einigung zu erzielen. Du kannst jederzeit alle Teilnehmer mit einem
einfachen Klick zur Abgabe von Angeboten aufrufen. Du hast dann die Mdglichkeit, fiir
alle sechs Themen einen Vorschlag zu machen. Eine Einigung wird aber nur erzielt,
wenn alle dasselbe Angebot abgeben. Ansonsten wird die Verhandlung fortgesetzt. Fiir
diese Phase sind maximal 20 Minuten vorgesehen. Wenn ihr bis zum Ende der Zeit keine
Einigung erreicht habt, gibt es noch eine letzte Moglichkeit, Angebote abzugeben.

Egal wie die Verhandlung ausgegangen ist, zum Abschluss wirst Du nochmals gebeten,
die Verhandlung in verschiedenen Aspekten zu beurteilen.

In jedem Abschnitt wird Dir kurz erkldrt, was wie zu tun ist. Die Bedienung des
Programms erfolgt immer iiber die Maus und wenige Schaltflichen. Wenn Probleme
auftreten sollten, wende Dich bitte an den Versuchsleiter. Damit ist die Einfiihrung zu

Ende. Jetzt kannst Du am Computer weiter machen. Klicke dazu bitte auf ,,Start®.



Mogliche Verhandlungsergebnisse fiir Buchhausen

Die Spalten stehen fiir die sechs Verhandlungsthemen. Die Eintrdge links in einer Spalte zeigen die moglichen
Losungen fiir das jeweilige Verhandlungsthema an. Die Zahlen rechts daneben zeigen, wie viele Punkte Du
bekommen wiirdest, wenn sich die Gruppe auf eine dieser Losungen einigen wiirde.

Naherholung
Mogliche  Punkte
Losungen
3,2km* 160
2,9km* 128
2,6km> 96
23km> 64
2,0km? 32

Abfallent-
sorgung
Mogliche  Punkte
Losungen

40 % 160
50 % 128
60 % 96
70 % 64
80 % 32

Industriegebiet
Mogliche Punkte
Losungen

35 160
30 128
25 96
20 64
15 32

Einkaufs-

zentrum
Mogliche
Losungen
27 %
24 %

21 %
18 %

15 %

Punkte

120
96
72
48
24

Umgehungs-
stral3e

Mogliche Punkte
Losungen

2010 120
2011 96
2012 72
2013 48
2014 24

Erlebnisbad
Mogliche  Punkte
Losungen

8 km 10

9 km 10
10 km 10
11 km 10
12 km 10

Beispiel: Wenn sich die Gruppe darauf einigt, fiir die Naherholung 3,2 km? anzustreben, bringt Dir das 160 Punkte.

(474
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Die Punkte argeban sich mit
80 + 64 + 24 + 24 + 27 + 27 = 246 Punkta.
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