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Die Kunst des Verhandeins 
Ein Verhandlungsprogramm von Juristen 

Marion Drücker 

1. Einleitung 

Das von Roy A. Nierenberg entwickelte Software-
Programm „The Ar t of Negotiating" ist eine Imple­
mentierung der Verhandlungstheorie von Gerard I . 
Nierenberg 1 und wird in Amerika im Rahmen der 
Ausbildung sowohl an Universitäten (z.B. an der Law 
School der Universität von Berkeley) als auch in Fir­
men eingesetzt. Dieses Software-Programm ist für Juri­
sten nicht nur deswegen von Interesse, weil sie ständig 
mit Verhandlungsproblemen konfrontiert sind. Hinzu 
kommt, daß sowohl Gerard I . Nierenberg (aus der Wa­
shingtoner Kanzlei Nierenberg, Zeif & Weinstein) als 
auch sein Sohn Roy A. Nierenberg beide Juristen sind. 
Es ist also viel juristisches Erfahrungswissen in die Pro­
grammentwicklung eingeflossen. Damit entfallen man­
che der Schwierigkeiten, die bei einer Spaltung zwi­
schen „theoretischem know-how" (Kenntnis über die 
Theorie) und „technischem know-how" (Implementie­
rungswissen) auftreten. 

Das Programm weist eine Besonderheit auf, die von 
vornherein zu betonen ist: Es ist kein Expertensystem, 
obwohl es in Ansätzen eigene Schlußfolgerungen zieht. 
Auch ist es nicht in die Klasse der „abfragbaren Lern­
systeme" einzuordnen, obwohl es den Anwender stän­
dig mit Fragen konfrontiert. „The Ar t of Negotiating" 
nimmt gewissermaßen eine Zwischenstellung ein. Es 
verbindet Elemente aus Expertensystemen mit denen 
abfragbarer Lernsysteme, ohne das eine oder das an­
dere zu sein. Stattdessen besteht das Ziel dieses Pro­
grammes darin, das eigene Wissen (d. h. das Wissen des 
Anwenders) zu aktivieren und besser zu organisieren. 

Damit stellt sich eine weitere Frage. Kann es über­
haupt nützlich sein, ein Programm für das Erlernen ei­
ner Theorie zu konstruieren, wenn bereits ein Buch zu 
dieser Theorie vorliegt? Ist das nicht eine simple „Ver­
dopplung" und gewissermaßen nur Wiederholung in 
einem anderen Medium? Diese Frage wäre zu bejahen, 
wenn die Wirkung beider Präsentationsformen iden­
tisch wäre. Bei genauerer Betrachtung zeigt sich aber, 
daß je nach Absicht jede der beiden Präsentationsfor­
men ihre Berechtigung hat. 

Besteht die Absicht darin, eine Theorie der Ver­
handlung kennenzulernen und sich mit dieser kritisch 
auseinanderzusetzen, bietet das Buch eine bessere 
Grundlage. Denn das auf der Diskette angebotene 
Trainingsprogramm enthält nur insoweit Einblick in 
das theoretische Konzept, wie das für die Durchfüh­
rung des Programms erforderlich ist. (Der mitgelieferte 
Arbeitstext 2 steht insofern dem Buch näher.) Außer­
dem wird die Aufmerksamkeit des Anwenders durch 

nicht nur für Juristen 

die Anforderungen des Programms stärker auf das Re­
flektieren eigenen verhandlungsrelevanten Wissens 
und Verhaltens gelenkt als auf eine distanzierte Be­
trachtung der zugrunde liegenden Theorie. Das Buch 
dagegen bietet ausführliche Beschreibungen von Vor­
annahmen und Erfahrungen des Autors, so daß deut­
lich wird, in welcher Tradition die entworfene Theorie steht. 

Besteht die Intention dagegen darin, eine bestimmte 
Fertigkeit zu trainieren, dann bietet das Software-Pro­
gramm die größere Erfolgsschance. Denn hier steht die 
tatsächliche Durchführung des in dem Buch beschrie­
benen Trainingsprogramms im Vordergrund. Das 
Buch stellt eine abstrakte Beschreibung dessen dar, was 
durch das Software-Programm praktisch realisierbar 
ist: Entweder aktuelle Vorbereitung oder Training des 
Verhandlungs Verhaltens. 

Die Divergenz zwischen den speziellen Eigen­
schaften von Buch und Programm ergibt, daß hier 
keine simple Verdopplung stattgefunden hat. „The Ar t 
of Negotiating" ist kein Buch auf dem Bildschirm, son­
dern eine sinnvolle Ergänzung zu dem Buch. So sinn­
voll, wie die unmittelbare Durchführung einer zu ler­
nenden Fertigkeit neben der bloßen Beschreibung 
eben ist. Das ein Training nicht per se sinnvoll ist, liegt 
auf der Hand. Eine Erfolgschance hat es nur dann, 
wenn sowohl die dahinter stehende Theorie als auch 
die Implementierung gelungen ist. U m das Programm 
adäquat beurteilen zu können, werden darum im fol­
genden die Grundannahmen der Theorie zusammen 
mit der Implementierung dargestellt. 

2. Grundannahmen und Implementierung der 
Verhandlungstheorie 

Nierenberg hat ein Verhandlungskonzept entwik-
kelt, das rhetorische und psychologische Gesichts­
punkte integriert. Obwohl die Einzelpunkte teilweise 
nicht neu sind, ist doch die hier gebotene praxisnahe 
Form der Auswahl und Zusammenfassung von Interes­
se. 

Die Intention von Nierenberg besteht darin, durch 
das Programm die Aufmerksamkeit auf zentrale Teile 
der Verhandlung zu lenken. Diese zentralen Teile be­
treffen zum einen den Konfliktherd im engeren Sinne, 
zum anderen Rahmenbedingungen im weiteren Sinne, 
wie z.B. die zwischen den Verhandlungspartnern be-

1 Gerard I . Nierenberg, Fundamentals of Negotiating, New 
York 1973. 

2 Gerard I . Nierenberg, The Art of Negotiating — Work 
Text, New York 1978. 
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stehenden gemeinsamen Zielvorstellungen,das Ver­
handlungsklima etc. Dabei wird auch häufig auf den 
Zusammenhang zwischen den zentralen Teilen der 
Verhandlung hingewiesen, um eine isolierte Betrach­
tung einzelner Bereiche und damit Inkosistenzen wäh­
rend der Auseinandersetzung zu vermeiden. Neben 
dieser Aufmerksamkeitsfokussierung liegt ein weiterer 
wichtiger Aspekt der Vorbereitung darin, die vermu­
tete Sichtweise des Verhandlungspartners einzubezie-
hen. Diese Anregung wird dadurch vermittelt, daß ver­
handlungsrelevante Fragen zum einen aus der Sicht 
des Betroffenen beschrieben werden sollen und zum 
anderen aus der vermuteten Sichtweise des Verhand­
lungspartners. 

Das Oberziel des Programms besteht in der Erstel­
lung eines durch die skizzierte Theorie angeleiteten 
Verhandlungsplans, der in Form einer Agenda wäh­
rend der Verhandlung einsetzbar ist. Dieses Ziel wird 
innerhalb des Programms durch die Konstruktion ein­
zelner Module realisiert. Ein Modul besteht aus einer 
Reihe von Fragen zu einzelnen Themenkomplexen, 
wobei diese Themenkomplexe die nach Nierenberg 
zentralen Verhandlungsteile bilden. Die Theorie ba­
siert auf dem Postulat, daß eine Auseinandersetzung 
mit den im folgenden dargestellten sieben Punkten 
eine notwendige Voraussetzung für die Vorbereitung 
einer erfolgreichen Verhandlung ist. 

3. Zentrale Verhandlungsabschnitte 

Die zentralen Abschnitte der Verhandlungsvorberei­
tung werden im Programm durch sieben Module re­
präsentiert (vgl. Schaubild 1). Die Funktion der ersten 
drei Module besteht darin, die Situation zu definieren, 
während die letzten Module handlungsorientiert sind. 

3.1 Verhandlungsthema (Subject Matter) 

Der erste Schritt im Trainingsprogramm sieht vor, 
daß der Anwender die am Konfl ik t beteiligten Perso­
nen benennt und den einzelnen Verhandlungsparteien 
zuordnet. Anschließend wird der Konfliktbereich defi­
niert. Dann soll das Verhandlungsthema so präzise wie 
möglich formuliert werden. Hier tritt zum ersten Mal 
der Aspekt der „Rollenübernahme" bzw. des „Perspek­
tivenwechsels" auf. Denn nach der eigenen Stellung­
nahme wird man dazu aufgefordert, die Verhandlung 
aus der Sicht des Verhandlungspartners zu betrachten. 
Bei vermuteter Divergenz wird man aufgefordert, das 
von der anderen Seite antizipierte Verhandlungsthema 
anzugeben. Der letzte Bildschirminhalt stellt (wie spä­
ter auch bei allen anderen Modulen) eine Zusammen­
fassung der in diesem Modul erarbeiteten Informatio­
nen dar. 

3.2 Verhandlungsziele (Objectives) 

Hier wird die Aufmerksamkeit auf die mit einer 
Verhandlung verfolgten strategischen Zielsetzungen 
gelenkt. Ist sich der Anwender hier im unklaren, so ist 
vom Programm aus die Möglichkeit vorhergesehen, 
Beispiele von Verhandlungszielen abzufragen. Der 

What would you like to do now? 

At this point in your preparation for negotiating with Chris Smythe about 
salary what would you like to do? 

I SUBJECT I I I I ISSUES/ I 
I MATTER I - > I OBJECTIVES I I POSITIONS I - - • 

I FACT I I NEEDS/ I I I I I I I 
I FINDING I I GAMBITS I I CLIMATES I - • I STRATEGIES I - + I AGENDA I 

1 WANT TO . . . 

go on to OBJECTIVES. 
go back to SUBJECT MATTER and revise it. 
print material from SUBJECT MATTER, or a cumulative summary. 
to to another module via the Map for Preparation. 
take a break. 
quit the program. 

k ARROWS move the highlighting to desired choice; Fl 0 moves to next screen. J 

Schaubild 1 

Vorbereitende wird dazu ermuntert, für beide Seiten 
soviel Verhandlungsziele wie möglich ins Auge zu fas­
sen. Bei der Formulierung dieser Ziele soll darauf ge­
achtet werden, diese so realistisch und präzise wie 
möglich zu fassen. Anschließend hat der Anwender 
darüber zu urteilen, welche dieser Verhandlungsziele 
konfligieren und welche sich nicht gegenseitig aus­
schließen. Nachdem diese Verhandlungsziele markiert 
worden sind, erscheinen auf der nächsten Bildschirm­
fläche überraschenderweise die übriggebliebenen „har­
monischen" Verhandlungsziele. Hier ist man dazu auf­
gefordert, innerhalb der nicht konfligierenden Ver­
handlungsziele diejenigen herauszusuchen, die als „ge­
meinsame Interessen" zu beurteilen sind. Damit wird 
die Aufmerksamkeit des Vorbereitenden auf eventuell 
bestehende Gemeinsamkeiten gelenkt, die zur Verbes­
serung des Verhandlungsklimas beitragen können. Zu­
letzt werden die einzelnen Verhandlungsziele nach ei­
gener und vermuteter Präferenz des Verhandlungspart­
ners gewichtet. 

3.3 Streitpunkte und Positionen der Verhandelnden 
(Issues & Positions) 

In dieser Phase der Vorbereitung geht es darum, alle 
Themen aufzulisten, die in der Verhandlung zur Spra­
che kommen sollen. Diese Auflistung wird ergänzt 
durch die Beschreibung der Stellungnahmen aller an­
deren Verhandlungspartner zu den jeweiligen Streit­
punkten. Dabei wird der Vorbereitende dazu angeregt, 
die Beschreibung des Standpunktes der Gegenseite in 
nicht emotional gefärbter Weise auszudrücken. 
Schließlich erfolgt eine zweifache Bewertung der ein­
zelnen Streitpunkte: nach eigener Präferenz und der 
angenommenen Präferenz aus der Sicht der Verhand­
lungspartner. Anschließend wird die Aufmerksamkeit 
des Vorbereitenden auf Möglichkeiten gelenkt, die an­
tizipierte Verhandlungsstärke herauszufinden, mit der 
die andere(n) Seite(n) ihre Position vertreten wird. Me­
thoden, die eine Einschätzung dessen erlauben, sind 
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vom Programm abrufbar. Daraufhin soll der Vorberei­
tende prüfen, über welche Punkte er seinerseits zu Zu­
geständnissen bereit ist. Hierfür werden noch einmal 
alle Punkte aufgelistet, die man während der Verhand­
lung diskutieren möchte. Der Anwender markiert 
dann die Punkte, denen unterschiedliche Tatsachenbe­
urteilungen zugrunde liegen. Danach soll für jede Ver­
handlungsseite eine Hypothese formuliert werden, die 
die Position der jeweiligen Seite unterstützt. Daraufhin 
wird der Anwender dazu aufgefordert, über die Hypo­
thesenbildung zu reflektieren. 

3.4 Feststellung der verhandlungsrelevanten Tatsachen 
(Fact-Finding) 

Zunächst geht es darum zu ermitteln, welche Tatsa­
chen dem Interessenskonflikt unterliegen. Daraufhin 
wird untersucht, welche unterschiedlichen Tatsachen 
in divergierender Weise argumentationsrelevant ver­
wertbar sind. Anschließend soll der Vorbereitende sich 
darauf konzentrieren, die theoretischen Annahmen 
herauszufinden, die der Sicht der „Tatsachen" zu­
grunde liegen, sowie über die Ursachen divergierender 
Sichtweisen nachzudenken. Schließlich folgt eine Re-
flektion darüber, welche Strategie man angesichts der 
herauspräparierten Divergenzen zu verfolgen gewillt ist. 

3.3 Bedürfnisse und strategische Züge (Needs/Gambits) 

Nach Nierenberg sind bei der Entwicklung einzelner 
strategischer Züge, drei Aspekte handlungsleitend: 
a) Bedürfnisse; 
b) Die Ebenen der Interessensvertretung; 
c) Methoden, auf die Bedürfnisse des Verhandlungs­

partners zu reagieren. 
Nach einer kurzen Erläuterung dieses Postulats wird 

der Vorbereitende zunächst dazu angehalten über 
Punkt b zu reflektieren. Handelt es sich um eine aus­
schließlich interpersonale Auseinandersetzung? Oder 
vertritt der Verhandlungspartner darüberhinaus eine 
bestimmte Organisation? Oder beides? Wenn die In­
teressensvertretung geklärt ist, geht man zu Punkt a 
über. Aus einer Liste von sieben Elementen sind die 
Motivationsbeschreibungen auszuwählen, die — aus ei­
gener Sicht — das Verhalten des Verhandlungspart­
ners beeinflussen könnten. Die Beschreibung dieser 
Bedürfnishierarchie entspricht der Theorie von Mas-
low. Nach Bestimmung dieser Bedürfnisse folgt eine 
Auseinandersetzung mit den Methoden, die man ein­
setzen könnte, um auf diese Einflußfaktoren zu wirken 
(Punkt c). Diese Methoden stellen gleichzeitig die ein­
zelnen strategischen Züge dar, die letztlich noch nach 
eigener Priorität zu gewichten sind. 

3.6 Charakterisierung des Verhandlungsklimas 
(Climates) 

Zunächst wird die Relevanz dieses Aspektes begrün­
det. Dann erscheinen zehn Gegensatz-Paare zur Be­
schreibung von unterschiedlichen Verhandlungsat­
mosphären auf dem Bildschirm (z. B. vertrauensvoll — 

nicht vertrauensvoll, kooperativ — antagonistisch). Be­
vor aus dieser Liste die Beschreibung ausgewählt wird, 
die das angestrebte oder erwartete Klima am besten 
beschreibt, soll zunächst innerhalb von zehn Antwort­
vorgaben diejenige Beschreibung ausgewählt werden, 
die die eigene Verhandlungsphilosophie am besten 
charakterisiert. Nachdem eine Verhandlungsphiloso­
phie bestimmt worden ist, soll der Vorbereitende über 
kurz- und langfristige Konsequenzen seiner Verhand­
lungsphilosophie nachdenken und auch einen Per­
spektivenwechsel vornehmen. Verwirft man nach die­
ser Reflektionsphase die ursprünglich gewählte Ver­
handlungsphilosophie ist eine erneute Festlegung 
möglich. Anschließend steht die Bestimmung des ge­
wünschten Klimas im Vordergrund. Nachdem diese 
Beschreibung — wiederum aus einer Liste von Vorga­
ben — durchgeführt und um die Partnerperspektive 
ergänzt worden ist, erscheint auf dem Bildschirm als 
Zwischenbilanz ein Ist-Soll Vergleich. 

3.7 Beschreibung und Beurteilung der verfolgten 
Strategie (Strategies) 

In diesem Teil wird die Aufmerksamkeit auf die ei­
genen und vom Verhandlungspartner gewählten Stra­
tegien gelenkt. Nierenberg unterscheidet drei Gruppen 
von Strategien: 
a) „Wenn-Strategien", die sich auf zeitliche Faktoren 

beziehen. 
b) „Wie und Wo - Strategien", die sich auf Methode 

und Ort beziehen. 
c) Andere Strategien, die eine Kombination zeitlicher, 

methodischer und lokaler Faktoren enthalten. 
Ausgehend von dieser Taxonomie werden insgesamt 

29 Strategien definiert. Zur Entscheidungshilfe bei der 
Wahl über die angemessenste Verhandlungsstrategie, 
soll sich der Anwender zunächst mit Fragen folgender 
Ar t auseinandersetzen: Wie hoch ist die Wahrschein­
lichkeit, eine negative Reaktion zu verursachen? Wie 
sieht die rechtliche Lage aus? Wie paßt diese Strategie 
zu meinem Gefühl? Nach einer Gegenüberstellung des 
gewünschten Klimas mit der favorisierten Strategie, 
werden dann die strategischen Züge ausgewählt, die 
man mit einer bestimmten Strategie verfolgen möchte. 
Auch soll die vermutete Strategie des Verhandlungs­
partners bestimmt werden. Eine intensivere Auseinan­
dersetzung mit diesem Punkt steht dem Anwender of­
fen. So ist vom Programm her beispielsweise noch die 
Möglichkeit vorhergesehen, die eventuellen Reaktio­
nen des Verhandlungspartners abzufragen, nachdem 
man sich selbst auf eine spezielle Verhandlungsstrate­
gie festgelegt hat. Die Antwortvorgaben aus dem Pro­
gramm orientieren sich hier natürlich nur an den rein 
theoretisch mit den einzelnen Strategien verbundenen 
Gefahren und beruhen nicht auf spezieller Kenntnis 
des Verhandlungspartners. 
Nach Durchführung des gesamten Trainingspro­
gramms ist es möglich, eine Agenda abzurufen. Diese 
gibt die Struktur des Trainingsprogramms wieder und 
listet in übersichtlicher Weise alle wesentlichen Infor­
mationen auf. Der „Final Report" kann schließlich in 
unterschiedlichen Formen ausgedruckt werden. 
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4. Arbeitsumgebung und Bedienungsführung 

A n Hardware benötigt das Programm einen IBM-PC 
oder einen dazu kompatiblen Rechner mit mindestens 
256 K freiem Hauptspeicher, sowie zwei Floppy-Lauf­
werke oder ein Laufwerk und eine Festplatte. 

Da sich Nierenberg auch an ungeschulte Computer­
anwender richtet, ist die Handhabung des Programms 
außerordentlich einfach gestaltet. Auch das Handbuch 
zeichnet sich durch große Verständlichkeit aus. Dem 
Eingewöhnen dient eine vorbereitete „Führung" durch 
die ersten zwei Module. 

5. Beurteilung des Trainingsprogramms 

Empirische Studien zum Programmeinsatz liegen 
noch nicht vor. Erfahrungen einzelner Anwender sind 
in Rezensionen dokumentiert 3. Wegen des Fehlens 
breiterer empirischer Untersuchungen können ab­
schließend nur einige Beurteilungsgesichtspunkte dar­
gestellt werden, die beim Programmtraining auffallen. 
Die Darstellung der Kritikpunkte orientiert sich an der 
eingangs genannten Prämisse: Ein Programm dieser 
Ar t ist nützlich, wenn erstens die dahinterstehende 
Theorie angemessen und zweitens ihre Implementie­
rung gelungen ist. 

3.1 Beurteilungsgesichtspunkte für die 
Hintergrundtheorie und die Implementierung 

5.1.1 Die Theorie von Maslow 

Eine zentrale Annahme innerhalb der Theorie von 
Nierenberg besteht darin, daß das Verhalten des Men­
schen außer durch rationale Überlegungen unbewußt 
durch Bedürfnisse beeinflußt wird. Ein Nachteil dieses 
Trainingsprogramms besteht darin, daß der Anwender 
bei der Identifizierung der Bedürfnisse seines Verhand­
lungspartners nur die Auswahl zwischen den Motiven 
hat, die Maslow innerhalb seiner Motivationstheorie 
(Motivation and Personality, 1954) entwickelt hat. Die­
ser Konzeption wird jedoch innerhalb der Psychologie 
nicht mehr uneingeschränkt zugestimmt. Keller und 
Novack (1985) beispielsweise stellen dem Modell von 
Maslow noch drei andere Entwürfe zur Seite. Ein — 
im Hinblick auf das Trainingsprogramm — relevanter 
Unterschied zwischen der Theorie von Maslow und an­
deren Konzeptionen besteht darin, daß andere Bedürf­
nisarten angenommen werden. Solche Bedürfnisse (wie 
z.B. nach Spannung, Aufregung) sind innerhalb der 
Theorie von Maslow nicht vorgesehen und werden so­
mit im Trainingsprogramm nicht berücksichtigt. 

5.1.2 Probleme der Implementierung 

Die vom Programm häufig verlangten Angaben über 
die vermutete Sichtweise des Verhandlungspartners 
könnten falsch sein. Nierenberg versucht, die Wahr­
scheinlichkeit solcher Irrtümer zu reduzieren, indem 
zu einer Beurteilung der Hypothesengenerierung auf­
gefordert wird. Trotzdem besteht in dem Aspekt des 
„Nicht Wissens" die Gefahr, einer falschen Spekulation 
nachzugehen. Dieser Aspekt ist jedoch stärker ein Spe-
zifikum der meisten Verhandlungssituationen als eine 
Kr i t ik an diesem Programm. 

Das Programm sieht zwei Formen von Antwort­
möglichkeiten vor: Freie Eingabe und Auswahl. Die 
freie Eingabe der Antwort ist jedoch nur als „relativ 
frei" zu bezeichen, da für diese variable Limitierungen 
bestehen. 

Die Limitierung der Antwortvorgabe auf durch­
schnittlich eine Zeile kann sich positiv oder auch nega­
tiv auswirken. Die positive Wirkung besteht darin, daß 
hierdurch eine präzise Formulierung „erzwungen" 
wird. Jedoch könnte die minimale Antwortmöglichkeit 
auch dazu führen, daß ein Sachverhalt nicht mit der 
notwendigen Differenziertheit ausgedrückt wird. 

Die andere Ar t der Benutzerführung (Einschrän­
kung auf die Auswahl innerhalb von Antwortvorgaben) 
ist mit unterschiedlichen Wirkungen verbunden. Auf 
der einen Seite können die Vorgaben inspirierend sein, 
indem z.B. auf sonst nicht bedachte Möglichkeiten 
aufmerksam gemacht wird. Auf der anderen Seite wir­
ken sie da einschränkend, wo die Parallele der Ant­
wortvorgabe zum eigenen Fall nicht oder kaum her­
stellbar ist. In jedem Falle wird durch die Antwortvor­
gaben die Aufmerksamkeit in bestimmte Richtungen 
gelenkt. Es ist nicht anzunehmen, daß durch eine über­
schaubare Zahl von Wahlmöglichkeiten das ganze 
Spektrum von Reflektionsmöglichkeiten erschöpft 
werden kann. Ob die Reduktion in diesem Falle das 
Bedeutungsvolle vollständig erfaßt, kann nicht als gesi­
chert vorausgesetzt werden. 

„The Ar t of Negotiating" enthält eine Reihe von 
Heuristiken, die suggerierend mehrere Male in leicht 
veränderter Form auf dem Bildschirm erscheinen (z. B. 
„In general people respond positively to positive clima­
tes and negative to negative ones"). Während der Vor­
bereitung durch dieses Programm wird der Anwender 
mehrere Male in diesem Sinne „positiv" beeinflußt. 
Heuristiken dieser Ar t verdeutlichen die Verhand­
lungsphilosophie von Nierenberg, auf der das gesamte 
Training basiert: „In a successfull negotiating everyone 
wins". Ob diese Annahme jedoch richtig ist, sei hier 
dahingestellt. Manche Ratschläge und Gedankenanre­
gungen wirken eher naiv als realistisch. 

Mit Ausnahme einiger Schwachstellen wirkt das 
Trainingsprogramm als Strukturierungshilfe für das ei­
gene Wissen. Fraglich ist jedoch, ob ein der Struktur 
nach immer gleichbleibendes Programm vom Anwen­
der auf Dauer als Trainingsmethode akzeptiert wird. 
Ein Trainingsprogramm dieser Struktur ist mit der Ge­
fahr verbunden bei häufigem Einsatz eher monoton zu 
wirken, als nachdenklich zu stimmen. Das läßt sich al­
lerdings auch anders betrachten: Ein Trainingspro­
gramm, das sich selber überflüssig macht, wäre das 
schlechteste nicht. Insofern gleicht es dem guten Lehr­
buch. 

3 Vgl. z.B. Infoworld vol. 7 (issue 15), 15April 1985; The 
Node, vol. 1 (issue 4), Frühjahr 1986. Juristische Zeitschrif­
ten haben das Programm durchweg wohlwollend-positiv 
bewertet. Genannt seien: The Arbitration Journal, vol. 40 
(no. 3), September 1985; Attorneys Computer Report, May 
1985; The Lawyer's PC, vol. 3 (no. 11), 1 .Februar 1986; 
Legal Economics, September/Oktober 1985. 
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