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Mark Schweizer

Darstellungseffekt und Risikoverhalten im Zivilprozess
Trifft der Vergleichsdruck die Falschen?

Die von Amos Tversky und dem Wirtschafts-Nobelpreisträger Daniel Kahneman entwickelte Prospect Theory 
beschreibt das menschliche Risikoverhalten. Die Prospect Theory sagt voraus, dass sich Beklagte zu ihrem Schaden 
risikogeneigt verhalten. Der Artikel fasst empirische Forschung und Daten zusammen, die diese Voraussage 
bestätigen. Beklagte müssen daher mehr als Kläger zum Abschluss eines Vergleichs ermutigt werden. Wenn aber 
Richterinnen und Richter dem gleichen Darstellungseffekt (framing) wie die Parteien unterliegen, ist das Gegenteil 
zu erwarten. Der Autor stellt die Ergebnisse einer Umfrage vor, an der 181 Richterinnen und Richter der Kantone 
Aargau, St. Gallen und Zürich teilgenommen haben.
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I. Ein Gedankenexperiment zum Einstieg

[Rz 1] Angenommen, sie haben die Wahl zwischen den folgenden beiden Optionen:

a) ein sicherer Gewinn von Fr. 240;

b) eine Chance von 25 %, Fr. 1´000 zu gewinnen und eine Chance von 75%, nichts zu gewinnen.

[Rz 2] Welche wählen sie? Wenn sie sich wie die grosse Mehrheit entscheiden, haben sie den sicheren Gewinn 
gewählt (84 % aller Versuchspersonen in einem Experiment von Amos Tversky und Daniel Kahneman wählten die 

1Option a);  sie zeigen somit eine Abneigung gegenüber der riskanten Wahl, wenn es um Gewinne geht (obwohl die 
riskante Wahl einen höheren erwarteten Wert von 0,25 x Fr. 1´000 = Fr. 250 hat).

[Rz 3] Welche Option wählen sie, wenn die folgenden beiden Alternativen zur Auswahl stehen:

c) ein sicherer Verlust von Fr. 750;

d) eine Chance von 75 %, Fr. 1´000 zu verlieren und eine Chance von 25%, nichts zu verlieren?

[Rz 4] Wenn sie wiederum wie die überwiegende Mehrheit entscheiden, haben sie in diesem Fall nicht den sicheren 
2Verlust, sondern die riskante Option d) gewählt (87 % aller Versuchspersonen entschieden sich für diese Wahl);  sie

verhalten sich somit risikogeneigt, wenn es um die Wahl zwischen Verlusten geht. Dieses Verhalten widerspricht der
klassischen ökonomischen Theorie, gemäss der das Risikoverhalten einzig vom Verhältnis des Vermögens einer 

3Person zur Grösse der Gewinn- oder Verlustchance abhängen sollte.
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II. Die Prospect Theory – ein deskriptives Modell menschlichen Risikoverhaltens

[Rz 5] Das beobachtete Verhalten ist nicht auf Spiele mit finanziellen Einsätzen beschränkt, wie der folgende 
Klassiker aus der Framing Literatur zeigt:

Stellen sie sich vor, dass sich die USA auf den Ausbruch einer ungewöhnlichen asiatischen Krankheit 
vorbereiten, von der erwartet wird, dass 600 Personen daran sterben werden. Es wurden zwei verschiedene 
Pläne vorgeschlagen, die Krankheit zu bekämpfen. Nehmen sie an, dass die Folgen der beiden Pläne genau 
bekannt sind:

Wenn Plan A umgesetzt wird, werden 200 Personen gerettet.
Wenn Plan B umgesetzt wird, besteht eine Wahrscheinlichkeit von einem Drittel (1/3), dass 600 Personen
gerettet werden, und eine Wahrscheinlichkeit von zwei Dritteln (2/3), dass niemand gerettet wird.

4[Rz 6] 72 % der Versuchspersonen wählten den Plan A, der 200 Menschen sicher rettet.  Einer weiteren Gruppe von
Versuchspersonen wurde der gleiche Sachverhalt geschildert, aber ihnen wurden die folgenden zwei Pläne zur 
Auswahl angeboten:

Wenn Plan C umgesetzt wird, werden 400 Personen sterben.
Wenn Plan D umgesetzt wird, besteht eine Wahrscheinlichkeit von einem Drittel (1/3), dass niemand 
sterben wird, und eine Wahrscheinlichkeit von zwei Dritteln (2/3), dass 600 Menschen sterben werden.

5[Rz 7] In diesem Fall haben 78 % der Versuchspersonen den Plan D gewählt.  Die Pläne A und C und die Pläne B 
und D sind offensichtlich identisch. Ihre respektiven Folgen wurden nur anders dargestellt – bei den Plänen A und B
als «Gewinne» und bei den Plänen C und D als «Verluste». Wie Kahneman und Tversky festgestellt haben, hat die 
Darstellung (framing) der Alternativen als Gewinne oder Verluste einen massgeblichen Einfluss auf das 

6Risikoverhalten; man spricht daher vom Darstellungseffekt.  Wenn Menschen riskante Entscheidungen treffen, 
7kategorisieren sie, ausgehend vom status quo, die Alternativen als potenzielle Gewinne oder Verluste.  Die meisten 

Leute neigen dazu, Risiken zu vermeiden, wenn sie zwischen Optionen wählen, die Gewinne darstellen, tendieren 
8aber dazu, Risiken einzugehen, um Verluste zu vermeiden.  Menschen neigen m. a. W. dazu, eine Wahl zu treffen, 

9die den Ist-Zustand erhält oder leicht verbessert.

[Rz 8] Tversky und Kahneman haben diesen und andere Aspekte menschlichen Risikoverhaltens 1979 in einem 
10formalen Modell, der Prospect Theory , zusammengefasst.  Gemäss der Prospect Theory resultiert der empfundene 

Wert einer riskanten Wahl (eines prospects) aus der Wertfunktion der Prospect Theory. Diese Wertfunktion ist 
11S-förmig; sie ist für Gewinne konkav und für Verluste konvex (siehe Abbildung 1).  Die Krümmung bildet ab, dass 

der Unterschied zwischen 0 und 100 subjektiv als grösser empfunden wird als der Unterschied zwischen 1´000 und 
121´100.  Der Knick am Referenzpunkt bedeutet, dass Menschen sich im Bereich möglicher Gewinne risikoscheu (

risk averse ), im Bereich möglicher Verluste aber risikogeneigt ( risk seeking) verhalten.

Abbildung 1: Die Wertfunktion der Prospect Theory

[Rz 9] Eine weitere Eigenschaft der Wertfunktion der Prospect Theory ist, dass sie im Bereich der Verluste steiler 
verläuft als im Bereich der Gewinne. Der «Unwert» eines Verlustes -X  wird rund doppelt so stark empfunden wie 1

13der Wert des gleichen Gewinnes X .  Die verstärkte Abneigung gegenüber Verlusten wird als « loss aversion» 1
14bezeichnet.

[Rz 10] Die Prospect Theory ist ein deskriptives Modell menschlichen Verhaltens; d.h., sie sagt nicht, wie man sich 
verhalten soll, sondern beschreibt, wie sich Menschen tatsächlich verhalten. Als solche ist sie äusserst erfolgreich, 

15 16das menschliche Verhalten sowohl unter Laborbedingungen  als auch im wirklichen Leben  vorauszusagen. 
Darstellungseffekte treten auch dann auf, wenn es um Einsätze in der Höhe mehrerer Monatslöhne der 

17 18Versuchspersonen geht.  Auch Experten sind nicht gegen den Einfluss der Darstellung gefeit.  Daniel Kahneman 
hat 2002 den Nobelpreis für Wirtschaftswissenschaften unter anderem für die Entwicklung der Prospect Theory 

19erhalten.
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III. Der Darstellungseffekt im Recht

[Rz 11] Gerichts- und Schiedsverfahren bilden einen natürlichen Rahmen, um finanzielle Aussichten als Gewinne 
oder Verluste darzustellen. In den meisten Fällen zivilrechtlicher Klagen hat die Klägerin die Wahl, entweder eine 
gewisse Summe als Vergleich zu akzeptieren oder den Prozess fortzuführen in der Hoffnung, durch ein Urteil mehr 
zu erhalten. Die Beklagte hingegen wählt zwischen der Alternative, mit Sicherheit einen gewissen Betrag zur 
sofortigen Erledigung des Streites zu bezahlen und der Chance, zu einer geringeren oder gar keiner Zahlung 
verurteilt zu werden. Kläger wählen daher zwischen Optionen, die – immer verglichen mit dem Status quo – 

20Gewinne darstellen, während Beklagte zwischen Optionen wählen, die Verluste repräsentieren.  Die Prospect 
Theory sagt daher voraus, dass Kläger eher den Vergleich – die risikolose Wahl – vorziehen, während Beklagte die 
Fortführung des Verfahrens, also die riskante Option, wählen.

1. Laborexperimente

[Rz 12] Jeffrey Rachlinski hat diese Voraussage der Prospect Theory in einem einfachen Laborexperiment mit 
21Studierenden überprüft.  Die Hälfte seiner Versuchspersonen – die Kläger – hatten die Wahl, entweder einen 

Vergleich über $ 200´000 zu akzeptieren oder den Prozess weiterzuführen und mit einer Wahrscheinlichkeit von 50 
% $ 400´000 zu gewinnen. Die andere Hälfte – die Beklagten – hatten die Wahl, für die vergleichsweise Erledigung 
des Falles $ 200´000 zu bezahlen oder ein Risiko von 50 % einzugehen, bei Weiterführung des Prozesses zur 
Bezahlung von $ 400´000 verurteilt zu werden. 77 % der Kläger, aber nur 31 % der Beklagten, wählten den 

22Vergleich, obwohl in beiden Fällen der erwartete Wert der Alternativen identisch ist.

[Rz 13] Weitere Laborexperimente mit komplexeren Sachverhalten bestätigen, dass Beklagte regelmässig 
23risikogeneigt sind, also das Urteil wählen, während Kläger den Vergleich vorziehen.  Ein Experiment von Linda 

Babcock und Kolleginnen zeigt zudem, dass auch Prozessanwälte mit durchschnittlich zwölf Jahren Berufserfahrung
24dem Darstellungseffekt unterliegen.

2. Feldstudien

[Rz 14] Verhalten sich Beklagte auch ausserhalb des Labors – zu ihrem finanziellen Schaden – risikogeneigt? Zwei 
amerikanische Feldstudien und statistische Daten aus der Schweiz legen diesen Schluss nahe.

[Rz 15] Gemäss dem ökonomischen Modell des Prozessverhaltens ist davon auszugehen, dass Kläger und Beklagte 
25jeweils in 50 % der Fälle, die bis zum Urteil durchprozessiert werden, obsiegen.  Der Kläger wird vergleichsweise 

eine Summe akzeptieren, die dem entspricht, was er sich bei positivem Ausgang des Prozesses erhofft, abzüglich der 
26Kosten der Prozessführung.  Der Beklagte andererseits wird vergleichsweise maximal eine Summe offerieren, die 

der entspricht, zu der er im schlechtesten Fall verurteilt würde, zuzüglich der Kosten der Prozessführung. Das 
Vergleichsangebot hängt in diesem Modell also entscheidend von der Einschätzung der Prozesschancen durch die 
Parteien ab. Da die Kosten des Prozesses zur Bezahlung des Beklagten addiert und von der vom Kläger erhofften 
Summe subtrahiert werden, gibt es in den allermeisten Fällen eine Zone, innerhalb der beide Parteien besser fahren, 
wenn sie sich vergleichen. Die Fälle, die bis zum Urteil durchprozessiert werden, sind diejenigen, in denen die 
Parteien die Prozesschancen unterschiedlich einschätzen – mit anderen Worten werden in der Regel nur die 

27schwierigen Streitigkeiten, deren Ausgang kaum prognostizierbar ist, bis zum bitteren Ende ausgefochten.  Unter 
den Annahmen, dass beide Parteien risikoneutral sind, über die gleichen Informationen verfügen und gleich 
kompetent vertreten sind, müsste sich in 50 % der Fälle der Kläger verschätzen, in den anderen 50 % der Beklagte. 
Daher impliziert die Selektions-Hypothese – dass nur die schwierigen Fälle durchprozessiert werden – eine 50 %ige 

28Chance des Obsiegens für jede Partei.

[Rz 16] Diese Vorhersage des ökonomischen Modells von Priest/Klein lässt sich empirisch überprüfen. Samuel R. 
Gross und Kent D. Syverud unternahmen diesen Versuch, basierend auf Daten von 529 Fällen, die von 

29kalifornischen Geschworenengerichten entschieden wurden.  Auf den ersten Blick schienen die aggregierten Daten 
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die Hypothese des ökonomischen Modells zu bestätigen: In 51,4 % der Fälle gewann der Kläger, in 48,6 % der 
30Beklagte.  Aber nicht jeder Fall, in dem dem Kläger eine geringe Summe zugesprochen wird, kann ernsthaft als 

erfolgreich bezeichnet werden: Die durch das Urteil zugesprochene Summe muss zumindest über dem letzten 
Vergleichsangebot des Beklagten liegen, sonst war der (nach amerikanischem Prozessrecht uneinbringliche) 
Aufwand für den Prozess vergeblich. Gross/Syverud nahmen als Massstab des Obsiegens daher die durch das Urteil 
zugesprochene Summe abzüglich des letzten Angebots des Beklagten. Würden sich die Beklagten risikoneutral 
verhalten, müsste die durch Urteil zugesprochene Summe mal über, mal unter dem letzten Vergleichsangebot der 

31Beklagten liegen; die Masszahl folglich im Durchschnitt null betragen.

[Rz 17] Die den Klägern zugesprochene Summe lag aber in allen Fällen, in denen entsprechende Daten erhoben 
32werden konnten, über null;  das von den Beklagten gemachte Vergleichsangebot war mit anderen Worten 

33ungenügend. Dieses Resultat lässt sich durch den Darstellungseffekt erklären.  Wenn Beklagte risikogeneigt sind, 
dann sind sie an einer vergleichsweisen Beilegung des Streites weniger interessiert und werden Vergleichsangebote 

34machen, die unter dem erwarteten Wert des Urteils liegen.

[Rz 18] Für die Situation in der Schweiz besonders interessant ist, dass in Handelssachen, wo auch in den USA beide
Parteien in der Regel ihre Anwälte nach Aufwand entschädigen und selbst bezahlen müssen, der Vorteil der Kläger 

35besonders gross war.  Die Kläger in Handelssachen bekamen in 80 % der Fälle mehr zugesprochen als das letzte 
36Vergleichsangebot des Beklagten.  Die Kläger verlangten oft weniger, als ihnen schliesslich zugesprochen wurde, 

und die Beklagten boten häufig gar nichts an, um den Prozess durch Vergleich zu erledigen. Gross/Syverud 
schreiben dies der Tatsache zu, dass der Kläger in Handelssachen sehr viel eigenes Geld investieren muss, ehe er zu 
einem Urteil kommt. Beklagte, die dies wissen, spekulieren damit, dass der Kläger dieses Geld nicht aufbringen 
wird. Wenn der Kläger aber bereit und fähig ist, das Geld aufzuwerfen, dann hat er in der Regel einen sehr guten 

37case, und gewinnt entsprechend 80 % der Fälle.

[Rz 19] In einer weiteren Feldstudie analysierte Rachlinski 656 ebenfalls von kalifornischen Gerichten entschiedene 
38Fälle.  Auch er verglich die letzten Vergleichsangebote von Kläger und Beklagten mit den letztlich zugesprochenen 

Summen. Ihre Risikoneigung kam die Beklagten teuer zu stehen, wenn der Streit durch Urteil entschieden wurde. In 
den von Rachlinski analysierten Zivilstreitigkeiten wären die Beklagten im Schnitt $ 66´106 besser gefahren, wenn 

39sie sich verglichen hätten, während die Kläger vom Urteil im gleichen Umfang profitierten.  Dies gilt auch dann, 
wenn beide Parteien juristische Personen sind (die sich theoretisch rationaler verhalten sollten). Die unterlassene 

40Einigung kostete die beklagten juristischen Personen im Schnitt $ 550´282 pro Streitfall – ohne Anwaltskosten.

[Rz 20] Auch in der Schweiz gewinnt der Kläger weit häufiger als der Beklagte. Im Kanton Bern obsiegte der Kläger
in arbeitsrechtlichen Streitigkeiten im Jahr 2003 in 48 von 69 durch Urteil entschiedenen Fällen vollständig (69 %), 
in weiteren 14 Fällen wurde teilweise zugunsten des Klägers entschieden, und nur in sieben Fällen vollständig 

41zugunsten des Beklagten.  Die aargauischen Bezirksgerichte haben 2002 von 375 durch Urteil entschiedenen 
42Zivilsachen 238 vollständig gutgeheissen (63 %), 74 teilweise gutgeheissen und nur 63 vollständig abgewiesen.  Im

Kanton Graubünden haben die Zivilkammern der Bezirksgerichte im Geschäftsjahr 2003 von 170 durch Urteil 
43erledigten Klagen 80 gutgeheissen, weitere 36 teilweise gutgeheissen und 52 abgewiesen.  Auch Klagen vor 

Handelsgericht – wo Kläger wie Beklagte in der Regel juristische Personen sind – werden häufiger gutgeheissen als 
abgewiesen. Am Handelsgericht Aargau wurden 2002 von 64 durch Urteil entschiedenen Klagen 27 vollständig und 

44weitere 23 teilweise gutgeheissen (78 %), aber nur 14 abgewiesen.  Die 50:50-Hypothese des klassischen 
ökonomischen Modells lässt sich auch in der Schweiz nicht belegen.

[Rz 21] Die tatsächlichen Daten stimmen jedoch gut mit den Voraussagen der Prospect Theory überein. Kläger sind,
weil sie risikoscheu sind, zu schnell bereit, den Streit vergleichsweise zu erledigen, während Beklagte wegen ihrer 
Risikobereitschaft selbst dann auf einem Urteil bestehen, wenn die voraussichtlich durch das Urteil zugesprochene 
(von ihnen zu bezahlende) Summe über dem Vergleichsangebot der Gegenseite liegt. Kläger sollten daher ermutigt 

45werden, weniger nachgiebig zu sein, während den Beklagten vermehrt zum Vergleich zu raten ist.

IV. Unterliegen auch Richter dem Darstellungseffekt?

[Rz 22] Die meisten Zivilverfahren werden in der Schweiz nicht durch Urteil, sondern durch Vergleich erledigt. Am 
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Arbeitsgericht Zürich wurden 2003 von 1´205 Verfahren 916 durch Vergleich, Anerkennung oder Rückzug erledigt 
46(76 %); durch Urteil wurden nur 219 (18 %) entschieden.  Für das Handelsgericht Zürich, wo praxisgemäss nach 

dem ersten Schriftenwechsel eine Vergleichsverhandlung unter Vorsitz des Instruktionsrichters durchgeführt wird, 
47sind die Zahlen ähnlich.  Urs Egli kommt in seiner Dissertation zum Schluss, dass im Kanton Zürich rund 70-80 % 

aller vergleichsfähigen – d.h. der Dispositionsmaxime unterstehenden – Verfahren durch Vergleich erledigt werden.
48

[Rz 23] In vielen Kantonen sind Vergleichsverhandlungen unter Leitung des Instruktionsrichters üblich. Der Richter 
49kann dabei, wie praktische Erfahrung und wissenschaftliche Studien  belegen, die Parteien erheblich beeinflussen. 

Wenn Richter dem gleichen Darstellungseffekt wie die Parteien unterliegen, dann fordern sie möglicherweise die 
Kläger auf, weniger zu akzeptieren, als angemessen wäre, und üben andererseits nicht genügend Druck auf den 

50Beklagten aus, ein angemessenes Vergleichsangebot zu machen.

1. Amerikanische Studie von Guthrie und Kollegen

51[Rz 24] Chris Guthrie und Kollegen haben deshalb untersucht, ob amerikanische Magistrate Court Judges
ebenfalls dem Darstellungseffekt unterliegen. Sie legten 163 Richtern einen fiktiven Fall zur Beurteilung vor, bei 
dem sich zwei Firmen darum stritten, ob die eine die Urheberrechte der anderen verletzt habe. Rechtlich sei der Fall 
einfach, aber es stellten sich schwierige Beweisfragen, und zurzeit liesse sich nur sagen, dass der Kläger eine 
Chance von 50 % habe, zu gewinnen und die eingeklagten $ 200´000 zu erhalten. Verliere er, bekomme er nichts. 
Die Anwaltskosten, um den Prozess bis zum Ende durchzuziehen, betrügen $ 50´000 pro Partei und es bestehe keine

52Möglichkeit, diese Kosten von der anderen Partei ersetzt zu bekommen.

[Rz 25] Die eine Hälfte der Richter beurteilte den Sachverhalt aus der Perspektive des Klägers und wurde gefragt, ob
der Kläger ein Angebot des Beklagten, den Fall für $ 60´000 zu vergleichen, akzeptieren solle. Die andere Hälfte der
Richter wurde gefragt, ob sie dem Beklagten empfehlen würden, dem Kläger $ 140´000 zu bezahlen, um den Fall 

53vergleichsweise zu erledigen.

[Rz 26] Der Kläger steht somit vor der Wahl, $ 60´000 auf sicher zu akzeptieren oder ein «Spiel» mit einem 
erwarteten Wert von $ 50´000 (0,5 x $ 200´000 Urteil + 0,5 x $ 0 Urteil - $ 50´000 Anwaltskosten) zu spielen. Der 
Beklagte andererseits steht vor der Wahl, einen sicheren Verlust von $ 140´000 zu realisieren oder ein Spiel mit 
einem erwarteten «Wert» von - $ 150´000 zu spielen (0,5 x - $ 150´000 Urteil + 0.5 x $ 0 Urteil - $ 50´000 
Anwaltskosten). In beiden Fällen ist der Vergleich daher die bessere, und einzig rationale, Wahl.

[Rz 27] 40 % der Richter, die den Fall aus der Perspektive des Klägers beurteilten, empfahlen die Annahme des 
Vergleichs gegenüber nur 25 % der Richter, die den Fall aus Sicht des Beklagten beurteilten. Der Unterschied 

54zwischen den Gruppen war statistisch signifikant.  Richter scheinen, wie Parteien, vom Darstellungseffekt 
beeinflusst zu werden.

2. Schweizer Studie

[Rz 28] Im Herbst 2003 schickte ich einen Fragebogen an 401 Richterinnen und Richter der Zivil- und Strafgerichte 
55der Kantone Aargau, St. Gallen und Zürich. Einer der zu beurteilenden Sachverhalte  betraf eine Zivilstreitigkeit 

zwischen zwei Baufirmen, die um die Aufteilung des Gewinns aus einem gemeinsamen Projekt stritten (der genaue 
56Text des Sachverhalts findet sich in der folgenden Fussnote).

[Rz 29] Die Richter, die den Fall aus der Sicht der Klägerin beurteilten, wurden gefragt, ob sie der Klägerin 
empfehlen würden, die von der Beklagten angebotene Zahlung von Fr. 50´000 für den Rückzug der Klage 
anzunehmen. Aufgrund der Angaben im Sachverhalt stellte sich für die Klägerin die Wahl zwischen sicheren Fr. 

57 5840´000  oder einem «Spiel», bei dem sie eine 50% Chance hat, Fr. 135´000  zu gewinnen und eine 50% Chance, 
59Fr. 55´000  zu verlieren. Der erwartete Wert des Spiels beträgt daher für die Klägerin ebenfalls Fr. 40´000.

[Rz 30] Der anderen Hälfte der Richter wurde erklärt, dass die Klägerin der Beklagten anbiete, die Klage gegen eine 
60Zahlung von Fr. 100´000 zurückzuziehen.  Diese Gruppe wurde gefragt, ob die Beklagte Fr. 100´000 zahlen sollte, 

um den Prozess zu erledigen («Beklagte-Gruppe»).
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61[Rz 31] Die Beklagte hat die Wahl, entweder Fr. 110´000  sofort zu bezahlen oder mit einem Risiko von 50% 
62 63entweder Fr. 205´000  oder Fr. 15´000  zu bezahlen. Der erwartete Wert des «Spiels» beträgt für die Beklagte 

daher - Fr.110’000.

[Rz 32] Es ist wichtig zu sehen, dass die Alternativen wirtschaftlich identisch sind. Die Parteien streiten sich über die
Aufteilung eines fixen «Kuchens», nämlich des Gewinns aus dem gemeinsamen Projekt. Beide Parteien stehen vor 
der Wahl, entweder Fr. 40´000 des gemeinsamen Gewinns zu behalten oder ein Spiel mit dem erwarteten Wert von 
Fr. 40´000 zu spielen. Die Beklagte ist im Besitz des gemeinsamen Gewinns von Fr. 150´000. Nach Bezahlung von 
Fr. 100´000 an die Klägerin und der eigenen Anwaltskosten von Fr. 10´000 bleiben ihr Fr. 40´000. Umgekehrt erhält 
die Klägerin, die nichts vom gemeinsamen Gewinn besitzt, bei Annahme des Vergleichsangebots Fr. 50´000. 
Nachdem sie ihre Anwaltskosten von Fr. 10´000 bezahlt hat, bleiben ihr folglich ebenfalls Fr. 40´000 vom 
gemeinsamen Gewinn. Einer risikoneutralen Person ist es gleichgültig, ob sie die sichere oder die riskante 
Alternative wählt. Eine risikoscheue Person – wegen des abnehmenden Grenznutzens des Vermögens der Normalfall
– zieht die sichere Alternative vor. Auf jeden Fall sollte es keinen Unterschied geben, der davon abhängt, wer die Fr.
150´000 besitzt.

3. Resultate

64[Rz 33] 181 der 401 angeschriebenen Richterinnen und Richter retournierten den Fragebogen (45 %).  Von den 181
Richterinnen und Richter, die den Fragebogen retournierten, beantworteten 176 die Frage nach der 
Vergleichsempfehlung.

[Rz 34] 56,6 % (43 von 76) der Richterinnen und Richter, die den Fall aus der Sicht der Klägerin beurteilten, 
empfahlen, die angebotene Zahlung von Fr. 50´000 zu akzeptieren und den Prozess zu vergleichen. Nur 43 % der 
Richter (43 von 100), die den Fall aus der Perspektive der Beklagten beurteilten, empfahlen jedoch der Beklagten, Fr.
100´000 zu bezahlen, um den Streit zu beenden. Die Wahrscheinlichkeit, dass es keinen Unterschied zwischen den 
beiden Gruppen gibt und die unterschiedliche Verteilung der Antworten auf Zufall zurückzuführen ist, beträgt 7,4 %.
65 Der Unterschied ist daher gemäss der üblichen Konvention in den Sozialwissenschaften, die eine Signifikanz erst 

66ab einem p-Wert von 0,5 annimmt, knapp nicht signifikant.  Aufgrund der Feldstudien und der amerikanischen 
Studie von Guthrie und Kollegen liegt es aber dennoch nahe, anzunehmen, dass auch Richterinnen und Richter dem 
Darstellungseffekt unterliegen.

Aus Sicht des Klägers Aus Sicht des Beklagten

Schweiz 56,6 % 43 %

USA 39,8 % 25 %

Tabelle 1: Vergleichsempfehlung

[Rz 35] Ein auffälliger Unterschied zeigt sich in der Vergleichsfreudigkeit der amerikanischen und der 
schweizerischen Richterinnen und Richter. Die schweizerischen Richter sind erheblich vergleichsfreundlicher als 
ihre amerikanischen Kolleginnen. Während 39,8 % der amerikanischen Richter, die den Fall aus der Perspektive der 

67Kläger beurteilten, zum Vergleich rieten, empfahlen 56,6 % der schweizerischen Richter, den Streit zu vergleichen.
Dabei lag der erwartete Wert des Urteils bei der amerikanischen Studie von Guthrie/Rachlinski/Wistrich bei $ 
50´000, während der Vergleich einen sicheren Gewinn von $ 60´000 versprach; m. a. W. hätte ein risikoneutraler 
Kläger den Vergleich wählen müssen (während es ihm in meiner Studie egal sein konnte). Bei den Richtern, die den 
Fall aus der Perspektive der Beklagten beurteilten, lagen die Werte bei 25 % für Vergleich bei den amerikanischen 

68Richtern verglichen mit 43 % der schweizerischen Richterinnen.

V. Fazit

[Rz 36] Wenn Richterinnen und Richter dem gleichen Darstellungseffekt unterliegen wie die Parteien, werden sie 
69der Klägerin eher zum Vergleich raten als der Beklagten.  Es sollte aber gerade umgekehrt sein: Es sind die 

Beklagten, die zu ihrem eigenen Nutzen vermehrt dazu gebracht werden sollten, ein vernünftiges Vergleichsangebot 
zu machen. Sie gehen zu hohe Risiken ein und verlieren in der Folge die meisten Prozesse.
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[Rz 37] Ein Richter, der den Darstellungseffekt kennt, kann seine Position dazu nutzen, die Sichtweise der Parteien 
zu beeinflussen. Die meisten Entscheidungen lassen sich sowohl als Wahl zwischen Verlustrisiken als auch als Wahl

70zwischen Gewinnchancen darstellen.  Im Beispielfall des Prozesses zwischen den beiden Bauunternehmen kann ein
Richter versuchen, der Beklagten klar zu machen, dass sie im Falle eines Vergleiches nicht nur Fr. 110´000 bezahlen
muss, sondern auch Fr. 40´000 des gemeinsamen Gewinns behalten kann. Dadurch lässt sich die Entscheidung als 
Wahl zwischen Gewinnen statt als Wahl zwischen unterschiedlich hohen Verlusten darstellen. Entsprechend sollte 
die Beklagte eher geneigt sein, die risikolose Alternative, also den Vergleich, zu wählen.

Mark Schweizer, LL.M. Der Autor arbeitet zurzeit an einer Dissertation über kognitive Illusionen und juristische 
Entscheidungen.
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