
Die Illusion von Transparenz 
 
 
Es gibt immer zwei Gespräche in einer Verhandlung: das erste 
führen die Parteien miteinander (= was man sagt), das zweite 
führt jede Partei mit sich selber (= was man denkt, aber nicht 
sagt). 
 
Experimente haben gezeigt, dass Verhandler: 
∗ ihre Fähigkeit unterschätzen, das zu verstecken, was sie nicht 

sagen wollen (d.h., sie überschätzen die Fähigkeit der ande-
ren Partei, zu entdecken, was sie versteckt halten wollen); 

∗ die Fähigkeit der anderen Partei überschätzen, zu verstehen, 
was sie offen ausdrücken (d.h., sie gehen irrtümlicherweise da-
von aus, dass was sie sagen, im Normalfall verstanden wird). 

 
Diese Experimente haben auch gezeigt, dass diese doppelte 
Illusion zwei Ursachen hat: 
∗ nur schon weil wir wissen, was wir denken, vermuten wir, dass 

wir transparent wird; 
∗ wenn wir im Nachhinein daran denken, was wir während der 

Verhandlung gesagt und getan haben, nehmen wir irrtümli-
cherweise an, dass unsere Verhandlungspartner alles gehört 
und gesehen haben. 

 
Konsequenzen: 
∗ Die erste Illusion führt Verhandler dazu, noch mehr unter Ver-

schluss zu halten, als sie wirklich verstecken möchten. 

∗ Die zweite Illusion ist eine verheerende Quelle von Missver-
ständnissen. 
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