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Arger und Freude - Die Bedeutung von Emotionen in online Verhandlungen

Wie beeinflussen positive und negative Emotionen und die Verwendung von Emoticons
das Verhandlungsergebnis?

Kommunikation via elektronischer Medien ist ein fester Bestandtell des Alltags. Durch die Verwendung
elektronischer Kommunikationsmedien entfallen nonverbale Signale, wie Gestik, Mimik oder
Stimmlage, sowie die damit verbundenen Informationen fur den Empfanger der Nachricht. Eine
eindeutige Interpretation von ausgedriuckten Emotionen wird somit schwieriger und erhoht das Risiko
fr Missverstandnisse zwischen den Verhandlungspartnern. Missverstandnisse verhindern jedoch eine
/—Q dauerhafte Konsensbildung zwischen Konfliktparteien.

Doch welchen Einfluss haben Emotionen Uberhaupt auf die Einigungsrate in Verhandlungen?

Um dieser Frage nachzugehen wird im Folgenden untersucht, wie positive und negative Emotionen mit
oder ohne Verstarkung durch Emoticons in den Phasen Differenzierung (Phase 1) und Integration
(Phase 2) die Einigungsrate beeinflussen.

Im Rahmen eines Laborexperiments fuhrten 49 studentische Verhandlungspaare eine bilaterale,
elektronisch unterstutzte Verhandlung durch. 25 davon verwendeten zusatzlich Emoticons, um ihrer
ausgedruckten Emotionen zu unterstreichen.
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Negative Emotionen, wie Arger oder Enttauschung, konnen dazu beitragen, den Gegeniber auf die eigene Unzufriedenheit
hinzuweisen und dadurch helfen, einen gemeinsamen Konsens zu finden. Wahrend die Phase der Differenzierung eher durch
konkurrierendes Verhalten gepragt ist, ist in der Integrationsphase allerdings kooperatives Verhalten wichtig, um eine Einigung zu
erzielen. Negative Emotionen werden hier, unabhangig ob durch Emoticons unterstltzt oder nicht, als storend empfunden und
verringern die Wahrscheinlichkeit einer Einigung. Demnach sollten negative Emotionen vor allem am Anfang einer Verhandlung
ausgedruckt werden. Hier unterstltzen sie, die Positionen der Verhandlungspartner zu klaren und die Basis flr eine kooperative zwelte

Verhandlungsphase zu schaffen.

FUr weitere Forschungsaktivitaten ist eine zusatzliche Betrachtung des Kommunikationsmodus (synchron, asynchron) sowie der
Beziehung zwischen den Konfliktparteilen von Relevanz. Diese beeinflussen das Verhalten in Verhandlungen sowie die Interpretation

von Emoticons, Nachrichten und Emotionen.
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