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Oorsprong en gevolgen van parochiale en
universele codperatie in intergroepsconflicten

Hillie Aaldering, Gerben A. van Kleef & Carsten K.W. De Dreu’

In dit artikel bespreken we recent onderzoek waaruit blijkt wanneer mensen geneigd
zijn om parochiale of universele codperatie te tonen. Hierbij kijken we met name
naar iemands persoonlijke sociale waarde oriéntatie. Daarnaast wordt onderzoek
naar vertegenwoordigend onderhandelen uitgebreid besproken, waarin wordt geke-
ken wat voor invloed een achterban heeft op de strategie die de vertegenwoordiger
gebruikt: competitief naar de andere groep toe om de eigen groep verder te helpen
(parochiaal), of codperatief naar de andere groep met de insteek een gezamenlijke
goede oplossing te bereiken. Verschillende factoren, zoals de samenstelling van de
achterban, de manier waarop ze hun voorkeuren communiceren en het type onder-
handeling, beinvloeden de gekozen strategie van de vertegenwoordiger. De bevin-
dingen bieden inzichten in hoe zowel parochiale als universele codperatie in inter-
groepsconflicten, en met name in vertegenwoordigende onderhandelingen,
gestimuleerd of afgeremd kunnen worden.

1 Inleiding

Intergroepsconflicten — conflicten tussen twee of meerdere groepen - komen
overal en op enorme schaal voor: van de oorlog in Syrié of het Israél-Palestina
conflict tot conflicten dichter bij huis: tussen aanhangers van politieke partijen,
tussen organisaties en vakbonden, of tussen voor- en tegenstanders van Zwarte
Piet. Om dergelijke intergroepsconflicten te kunnen oplossen is het cruciaal om
te begrijpen wanneer en waarom partijen besluiten wel of niet met elkaar samen
te werken. In dit artikel richten we ons met name op individuele voorkeuren van
de leden van een bepaalde groep om al dan niet met de (leden van een) andere
groep samen te werken.

We onderscheiden twee vormen van individuele codperatie in intergroepsconflic-
ten: parochiale codperatie en universele coéperatie. Parochiale coéperatie bestaat
uit codperatie en mogelijk zelfopoffering om te helpen de eigen groep sterker te
maken in het conflict (De Dreu, Balliet & Halevy, 2014). Hoewel het de eigen groep
helpt, heeft deze vorm van codperatie ook een duistere zijde: wanneer beide par-
tijen sterker worden door deze vorm van codperatie, zal het conflict erger worden
en zelfs kunnen escaleren. Parochiale codperatie bestaat dus uit twee componen-
ten: het bijdragen aan en zich inzetten voor de eigen groep, maar daarnaast ook
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het potentieel schaden van de andere groep. Dit schaden van de andere groep kan
passief zijn, simpelweg door tijd en moeite te beperken tot de eigen groep, maar
ook actief, door de andere partij aan te vallen en actief te proberen hun bronnen
(bijv. geld, middelen) af te pakken. Met name in een sterk conflict waar de belan-
gen tussen partijen tegengesteld zijn, zal parochiale coéperatie de tegenpartij
schaden (De Dreu et al.,, 2014). De andere vorm van codperatie die in dit artikel
wordt beschreven, is universele coéperatie. Universele codperatie richt zich op
samenwerking tussen beide partijen, het zoeken naar een uitkomst die voor beide
partijen bevredigend is en het afzwakken van het conflict (Aaldering, 2014).

Dit artikel richt zich op de vraag wanneer mensen welke vorm van codperatie
vertonen en hoe universele codperatie bevorderd kan worden. Deze vraag wordt
beantwoord aan de hand van een bespreking van recente literatuur in dit vakge-
bied. Deze literatuur zal in twee delen worden besproken: ten eerste een deel dat
zich richt op interne factoren, zoals individuele verschillen of persoonlijkheid, die
codperatie beinvloeden. Ten tweede een deel dat zich richt op factoren binnen de
conflicterende partijen, met name de achterban van partijen die met elkaar onder-
handelen, die coperatie beinvloeden. Ten slotte volgt er een conclusie met impli-
caties van de bevindingen voor theorie en praktijk en suggesties voor vervolgon-
derzoek. We bespreken codperatie in intergroepsconflicten in het algemeen, maar
leggen de nadruk op codperatie tussen vertegenwoordigers van partijen die in
meer of mindere mate met elkaar in conflict zijn en over een overeenkomst onder-
handelen. Daarmee biedt dit artikel concrete aanknopingspunten met betrekking
tot het bevorderen van parochiale en universele co6peratie in een onderhandeling.

2 Individuele factoren en cooperatie: sociale waarde oriéntatie

Een veelvuldig onderzochte persoonlijkheidstrek die codperatie beinvloedt, is
iemands sociale waarde oriéntatie. Dit is een persoonlijkheidstrek die een voor-
keur voor het verdelen van uitkomsten tussen zichzelf en een andere persoon
weerspiegelt (McClintock, 1972; Van Lange, 1999). Meestal wordt een tweedeling
gemaakt in sociale waarde oriéntaties: pro-sociaal en egoistisch. Pro-sociale men-
sen hebben een voorkeur voor een eerlijke verdeling, voor wederkerigheid, co6-
peratie, en goede uitkomsten voor beide partijen. Egoistische personen zijn voor-
namelijk gericht op hun eigenbelang, willen zo hoog mogelijke uitkomsten voor
zichzelf krijgen en vinden het minder belangrijk wat de andere persoon krijgt, of
zijn zelfs bereid misbruik te maken van de positie van anderen als ze daar zelf
beter van worden. Er is veel onderzoek gedaan naar sociale waarde oriéntatie als
voorspeller van cooperatief gedrag. Uit dit onderzoek blijkt telkens weer dat pro-
sociale mensen meer cooperatief zijn dan egoistische mensen. Ze zijn guller bij
het verdelen van geld tussen zichzelf en een andere persoon (Van Dijk, De Cremer
& Handgraaf, 2004), ze dragen meer bij in sociale dilemma’s (Au & Kwong, 2004;
Balliet, Parks & Joireman, 2009), ze doen meer concessies in onderhandelingen
(De Dreu & Van Lange, 1995; De Dreu & Boles, 1998), doneren meer aan goede
doelen (Bogaert, Boone & Declerck, 2008), verwachten codperatie van anderen
(De Dreu & Van Kleef, 2004; Iedema & Poppe, 1994; 1995; Van Kleef & De Dreu,
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2002) en zijn bereid hun persoonlijke belang op te offeren ter bescherming of
bevordering van het welzijn van hun groep (De Dreu, 2010a; De Dreu et al., 2010;
De Dreu, Dussel & Ten Velden, 2015). Samenvattend lijkt het duidelijk dat pro-
sociale personen meer codperatief gedrag vertonen dan egoistische.

In het onderzoek naar het codperatieve gedrag van pro-sociale personen is echter
nooit onderscheid gemaakt tussen parochiale en universele codperatie. In een
intergroepsconflict ontstaat er een codperatie-dilemma. Codperatie met de eigen
groep, oftewel investeren in het helpen van de eigen groep om haar belangen te
verwezenlijken (parochiale codperatie), kan schadelijk zijn voor de andere groep,
hetzij indirect door het bevoordelen van de eigen groep ten opzichte van de andere
groep, hetzij direct door agressie te tonen naar de andere groep en deze daarmee
schade toe te brengen. Dit lijkt in te gaan tegen de pro-sociale natuur van pro-
socialen, die zo begaan zijn met gelijkheid, eerlijk delen, en gezamenlijke winst.
Echter, dergelijke universele codperatie kan door leden van de eigen groep worden
afgekeurd of zelfs als verraad van de eigen groep worden gezien.

Eerder onderzoek toont aan de ene kant aan dat pro-socialen, meer dan egoisti-
sche personen, bereid zijn zichzelf op te offeren voor het welzijn van de eigen
groep, en daarmee eventueel bereid zijn de andere groep te schaden, of in elk geval
te onthouden van goede uitkomsten (Abbink, Brandts, Herrmann & Orzen, 2012;
De Dreu, 2010a). Dergelijk onderzoek heeft deelnemers echter niet de gelegenheid
gegeven te zoeken naar een optimale oplossing waar beide partijen van zouden
kunnen profiteren. Aan de andere kant zijn er vele studies die uitwijzen dat pro-
socialen zich graag inzetten voor het welzijn van ‘het collectief’, bestaande uit een
ongedefinieerde grotere groep mensen (Au & Kwong, 2004; Balliet et al., 2009;
Bogaert et al., 2008). Dergelijk onderzoek heeft echter nooit onderscheid gemaakt
tussen groepen binnen dit collectief, en derhalve kan niet met zekerheid worden
geconcludeerd dat pro-socialen hier universele cotperatie vertoonden. Het is
mogelijk dat pro-socialen dit collectief van personen interpreteerden als leden van
de eigen groep. In dat geval was hun ogenschijnlijk collectieve coéperatie in feite
parochiaal.

In recent onderzoek hebben wij gekeken naar gedrag van pro-sociale en egoisti-
sche personen in een vertegenwoordigende onderhandeling (Aaldering, Greer,
Van Kleef & De Dreu, 2013). Hierbij manipuleerden we in hoeverre de belangen
van vertegenwoordiger, achterban en tegenpartij overeenkwamen of tegengesteld
waren. In feite beantwoorden we hiermee de vraag hoe de prioriteiten van verte-
genwoordigers met betrekking tot de waarde die zij hechten aan de belangen van
de verschillende partijen, verschillen afhankelijk van hun sociale waarde oriénta-
tie. We vonden dat pro-sociale vertegenwoordigers meer dan egoistische verte-
genwoordigers bereid waren hun eigen belangen opzij te zetten om daarmee hun
groep te steunen. Belangen van de achterban hadden dus prioriteit. Wanneer de
persoonlijke belangen van de vertegenwoordiger tegengesteld waren aan die van
de achterban, deden pro-sociale (meer dan egoistische) vertegenwoordigers bie-
dingen die overeenkwamen met het belang van de achterban, in plaats van hun
eigenbelang. Sterker nog, we vonden dat pro-sociale vertegenwoordigers meer
bereid waren hun eigen belangen opzij te zetten als dit alleen hun eigen achterban
ten goede kwam, dan wanneer beide partijen hiervan konden profiteren (zie
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Figuur 1). Wanneer de belangen van de vertegenwoordiger dus tegengesteld waren
aan die van zowel de eigen achterban als de andere partij, waren pro-sociale ver-
tegenwoordigers iets minder bereid om af te wijken van hun eigenbelang (en hier-
mee beide partijen tegemoet te komen) dan wanneer hun eigenbelang overeen-
kwam met dat van de tegenpartij maar tegengesteld was aan dat van hun eigen
achterban. In dit laatste geval maakten zij zich sterk voor het belang van hun eigen
groep, wat ten koste ging van zowel hun eigenbelang, als dat van de tegenpartij.
Dit in schril contrast tot egoistische vertegenwoordigers, die in deze laatste situ-
atie snel een deal sloten met de tegenpartij, wiens belangen immers overeenkwa-
men met het eigenbelang. Het eigenbelang bleef dus altijd prioriteit bij egoistische
vertegenwoordigers. Dergelijk gedrag ondersteunt het idee dat pro-sociale verte-
genwoordigers ook een duistere zijde hebben, in die zin dat ze bereid zijn zich hard
op te stellen tegen de tegenpartij, zeker wanneer dit hun eigen groep ten goede
komt. Kortom, pro-socialen geven de eigen groep prioriteit en lijken parochiale
codperatie boven universele codperatie te verkiezen, zelfs (of misschien wel
vooral) wanneer dit de andere groep schaadt.

Aan de hand van een reeks experimentele spellen hebben we de onderzoeksvraag
of pro-sociale personen meer geneigd zijn om parochiale of universele coéperatie
te vertonen verder uitgediept (Aaldering, 2014). Specifiek hebben we onderzocht
of pro-socialen meer of minder geneigd zouden zijn om parochiale co6peratie te
vertonen wanneer dit direct de tegenpartij zou schaden, en wanneer er ook een
alternatieve optie tot universele co6peratie aanwezig was.

Hiertoe hebben we deelnemers een variatie op het genesteld sociaal dilemma spel
(Wit & Kerr, 2002; Halevy, Chou, Cohen & Livingston, 2012) laten spelen, waarin
belangen op individueel, subgroep en collectief niveau conflicteren. Deelnemers
moeten besluiten of ze tien waardevolle punten (€ 0,50 per punt) voor zichzelf
willen houden of willen investeren; ofwel in hun eigen groep (vier personen), ofwel
in een collectief van de eigen groep en de andere groep samen (totaal acht perso-
nen). Bij het spelen werd de deelnemers gevraagd rekening te houden met de
mogelijke keuzes van de overige zeven personen in het spel. Totale bijdragen aan
de subgroep werden vermenigvuldigd met vier en daarna over de vier groepsleden
verdeeld. Totale bijdragen aan het collectief werden vermenigvuldigd met vier en
daarna over de acht groepsleden verdeeld. Deelnemers werden random ingedeeld
in groepen die verder geen enkele betekenis hadden.

In dit spel hebben we gemanipuleerd in hoeverre het investeren in de eigen groep
(parochiale codperatie) ook een negatief effect op de andere groep zou hebben. In
dit geval werden bijdragen aan de eigen subgroep niet alleen met vier vermenig-
vuldigd, maar daarnaast werden deze met minus twee vermenigvuldigd en over
de vier groepsleden van de andere groep verdeeld. Uit de resultaten bleek dat
wanneer investeringen in de eigen groep geen schade toebrachten aan de andere
groep, pro-socialen inderdaad parochiale cooperatie vertoonden: zij investeerden
hun punten voornamelijk in hun eigen groep. Echter, op het moment dat het
investeren in de eigen groep ten koste ging van de punten van de andere groep,
besloten pro-sociale personen zich te richten op universele in plaats van parochi-
ale codperatie en investeerden ze voornamelijk in het collectief van beide partijen
samen. We concluderen hieruit dat pro-socialen in principe parochiaal zijn, maar
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niet bereid zijn een andere groep zomaar te schaden. Zolang er dus nog een moge-
lijkheid is tot een positieve collectieve uitkomst, bijvoorbeeld door onderhande-
lingen aan te gaan in een intergroepsconflict, of door in een onderhandeling te
kijken naar het samenvoegen van de belangen van beide partijen, blijken pro-
sociale individuen het meest geschikt om deze klus te klaren. Immers, zij zijn meer
dan egoistische personen bereid om moeite te stoppen in hun eigen groep, ook
wanneer dit niet direct strookt met hun eigen belangen.

M Pro-sociaal
O Egoistisch

Eerste bod

T
Eigenbelang  Eigenbelang Eigenbelang
tegengesteld tegengesteld  tegengesteld

aan tegenpartij aan beide  aan achterban

Figuur1  Een hoog eerste bod is het opofferen van eigenbelang; pro-socialen
offeren het meeste eigenbelang op als alleen hun achterban hiervan
profiteert (Aaldering et al., 2013)

2.1 Implicaties

Deze resultaten suggereren dat het belangrijk is voor bijvoorbeeld een achterban
om rekening te houden met de personen die zij beslissingen laten maken. Onze
resultaten laten zien dat pro-sociale personen meer bereid zijn om hun eigenbe-
lang overboord te zetten en de wensen van de groep waartoe ze behoren te dienen.
We tonen echter ook de duistere zijde van pro-socialen aan: zij zouden onder
bepaalde omstandigheden ook voor intensivering en escalatie van het conflict
kunnen zorgen door hun parochiale gedrag. Om te bepalen welke vertegenwoor-
diger het meest geschikt is, is het belangrijk om het precieze doel van een onder-
handeling en de mate waarin belangen tussen vertegenwoordiger, achterban en
tegenpartij tegengesteld zijn te bepalen. Kennis over de factoren die (met name
pro-sociale) vertegenwoordigers aanzetten tot parochiale of universele codperatie,
kunnen ook de basis vormen voor training of advies aan onderhandelaars in inter-
groepsconflicten.

De praktische relevantie van deze resultaten reikt echter verder dan het selecteren
van vertegenwoordigers op basis van persoonlijkheid. Hoewel sociale waarde ori-
entatie een stabiele persoonlijkheidstrek is (Van Lange, De Cremer, Van Dijk &
Van Vugt, 2007), blijkt het ook mogelijk om een tijdelijke situationele sociale
oriéntatie te stimuleren (Beersma & De Dreu, 1999; De Dreu, Weingart & Kwon,
2000). Groepen die de instructie kregen zich te richten op gezamenlijke uitkom-
sten, bleken inderdaad hogere uitkomsten te behalen in een onderhandeling dan
groepen die de instructie kregen zich te richten op hun eigenbelang (Weingart,
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Bennett & Brett, 1993). Wanneer situationele instructies duidelijk zijn, hebben
deze een sterker effect dan persoonlijkheid (Meyer, Dalal & Hermida, 2010). Het
is op deze manier dus zelfs mogelijk om mensen die van nature meer egoistisch
zijn een pro-sociale oriéntatie aan te laten nemen. Een andere manier om dit te
bereiken is door de identificatie van egoistische personen op het groepsniveau in
plaats van op het eigenbelang te richten. Wanneer egoistische personen zich iden-
tificeren met de groep waartoe ze behoren, zien zij de belangen van de groep als
hun eigenbelang en zullen ze dus sneller bijdragen aan het welzijn van de groep
(de doeltransformatie-hypothese; De Cremer & Van Dijk, 2002; De Cremer, Van
Knippenberg, Van Dijk & Van Leeuwen, 2008).

Concluderend blijkt dus dat met name pro-sociale personen zich in eerste instan-
tie richten op parochiale cooperatie. Hoewel ze het geen probleem vinden hun
investeringen tot de eigen groep te beperken in plaats van uit te breiden naar
andere groepen, gaan ze liever niet zover dat dit ook de andere groep schaadt. In
dat laatste geval richten ze zich, wanneer dat mogelijk is, liever op universele
cooperatie.

3 Intragroepsfactoren en codperatie: de rol van de achterban

Individuele codperatie vindt uiteraard niet in een vacutim plaats. Naast persoon-
lijkheid, en vaak belangrijker dan persoonlijkheid (Meyer et al., 2010), spelen
situationele factoren een belangrijke rol. Met name de wensen van de groep
waarin een individu zich bevindt, zullen zijn of haar keuzes met betrekking tot
colperatie sterk beinvloeden. In deze paragraaf zal dieper worden ingegaan op de
vraag hoe de leden van de eigen groep individuele codperatie beinvloeden. Een
belangrijke situatie waarin de invloed van de groep onmiskenbaar is, is een onder-
handeling tussen vertegenwoordigers. De groepsleden, dat wil zeggen de achter-
ban, spelen een bepalende rol in de manier waarop de vertegenwoordigers een
overeenkomst proberen te sluiten, en daarmee in het uiteindelijke akkoord (De
Dreu, Aaldering & Saygi, 2014). De invloed van de achterban loopt in belangrijke
mate via de inhoudelijke communicatie van hun wensen en belangen en de inter-
pretatie hiervan door de vertegenwoordiger. Achtereenvolgens zal onderzoek
worden besproken naar (1) de effecten van communicatie vanuit de achterban op
de strategie en overeenkomst van de vertegenwoordiger, (2) de effecten van een
achterban die verdeeld is met betrekking tot de voorkeur voor de te voeren stra-
tegie, en (3) hoe de invloed van een dergelijke achterban verschillend kan uitpak-
ken afhankelijk van het type onderhandeling (distributief versus integratief).

Een robuuste bevinding in onderzoek naar vertegenwoordigend onderhandelen
is dat vertegenwoordigers zich vaak competitiever opstellen wanneer zij een ach-
terban hebben dan wanneer ze voor zichzelf onderhandelen (De Dreu et al., 2014).
Vertegenwoordigers stellen zich met name competitief op als ze expliciet verant-
woording moeten afleggen aan hun achterban over de bereikte overeenkomst
(Ben-Yoav & Pruitt, 1984; Druckman, 1977; Van Kleef, Steinel, Van Knippenberg,
Hogg & Svensson, 2007). Zij hebben immers de goedkeuring van hun achterban
nodig. Tenzij de achterban duidelijk aangeeft dat ze het daar niet mee eens zijn,
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nemen vertegenwoordigers aan dat een competitieve houding tegenover de andere
groep de beste manier is om de belangen van de eigen groep te dienen (Benton &
Druckman, 1974; Steinel, De Dreu, Ouwehand & Ramirez-Marin, 2009). Dit ver-
dedigen van de belangen van de eigen groep onder vertegenwoordigers kan wor-
den gezien als een vorm van parochiale codperatie. Dergelijke parochiale coépe-
ratie kan echter plaatsmaken voor meer universele codperatie wanneer de
achterban een duidelijke voorkeur voor een coéperatieve en constructieve manier
van onderhandelen uitspreekt. Wanneer er een duidelijke coéperatieve norm
wordt gecommuniceerd vanuit de achterban, vertonen vertegenwoordigers meer
codperatie met de andere partij (Benton & Druckman, 1973; Steinel et al., 2009).
Over het algemeen ziet het ernaar uit dat vertegenwoordigers de wensen en belan-
gen van hun achterban willen nastreven, kortom zich conformeren aan de norm.
Cultuur speelt een belangrijke rol in deze normconstructie. In collectivistische
culturen is codperatie een saillante norm, terwijl in individualistische culturen
competitie meer als norm geldt (Wagner, 1995). Zoals eerder gezegd, kan het moe-
ten afleggen van verantwoording aan de achterban leiden tot een competitievere
instelling en verslechterde gezamenlijke uitkomsten (hoewel het ook kan leiden
tot diepere informatieverwerking en daarmee tot een grotere kans op een win-
win-overeenkomst; Van Kleef, Steinel & Homan, 2013). Dit geldt echter niet in
meer collectivistische culturen: daar wordt juist meer coéperatie vertoond onder
vertegenwoordigers die verantwoording aan de achterban moeten afleggen
(Gelfand & Realo, 1999). De interpretatie van de norm lijkt dus bepalend te zijn
voor de codperatie van vertegenwoordigers.

Soms is de wens van de achterban echter niet zo expliciet, of niet eenduidig. Ons
onderzoek heeft bijvoorbeeld bekeken hoe communicatie in de vorm van emoties
vanuit de achterban de strategie van de onderhandelaar beinvloedt (Aaldering,
2014). Hierbij hebben we ook de sociale waarde oriéntatie van de vertegenwoor-
digers onderzocht. In dit laboratoriumonderzoek, bestaande uit twee taken, wer-
den deelnemers aangewezen als vertegenwoordigers van een groep bestaande uit
vier onbekende andere deelnemers. In de eerste taak werd vertegenwoordigers
gevraagd een bod te doen betreffende de verdeling van waardevolle punten tussen
hun eigen en een andere partij. Zoals verwacht, waren pro-socialen guller naar de
andere partij dan egoistische vertegenwoordigers. Na dit eerste bod kregen ze
echter door ons gemanipuleerde feedback vanuit de achterban: de achterban uitte
boosheid of blijdschap over de keuze van de vertegenwoordiger in de eerste taak.
Het idee hierachter is dat emotionele expressies informatie kunnen verschaffen
over de doelen en wensen van degene die de emotie toont (Van Kleef, 2009), in
dit geval dus de achterban. Vervolgens werd de vertegenwoordigers gevraagd
opnieuw punten te verdelen, eerst tussen henzelf en de eigen groep en daarna
tussen henzelf en de andere groep. Meer geven aan de eigen groep dan aan de
andere groep zou dus een uiting zijn van parochiale coéperatie. Uit de resultaten
bleek dat vertegenwoordigers de emotiecommunicatie van hun achterban anders
interpreteerden. Pro-sociale vertegenwoordigers, die in de eerste ronde al een
eerlijke verdeling hadden voorgesteld, maakten in de tweede ronde ook geen
onderscheid tussen de eigen en de andere groep wanneer ze blije signalen uit hun
achterban ontvingen. Het ziet er dus naar uit dat ze deze blijdschap interpreteer-
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den als een goedkeuring van hun pro-sociaal gedrag naar de andere groep. Wanneer
de achterban echter boosheid communiceerde na hun eerste gulle bod naar de
tegenpartij, beperkten pro-sociale vertegenwoordigers hun co6peratie in de
tweede ronde met name tot de eigen groep. Ze interpreteerden de boosheid dus
als teken dat ze té cooperatief waren geweest naar de andere groep in de eerste
ronde, en probeerden dit goed te maken door duidelijk de eigen groep te bevoor-
delen in de tweede ronde van de taak. Gedrag van egoistische vertegenwoordigers
werd niet beinvloed door de emotiecommunicatie van de achterban.

Uit dit onderzoek blijkt wederom de neiging van pro-sociale personen om zich
codperatief op te stellen, maar ook hun parochiale natuur komt naar voren.
Wanneer de achterban het niet eens lijkt te zijn met de gevoerde strategie, passen
ze deze aan ten faveure van hun eigen groep (achterban).

Hoewel dit onderzoek interessante inzichten biedt in de rol die de achterban, via
expliciete voorkeuren en emotionele feedback, speelt in de te voeren strategie, is
het onwaarschijnlijk dat een achterban altijd unaniem is in zijn voorkeur. Leden
kunnen verschillende, meer of minder extreme overtuigingen hebben die met
elkaar conflicteren. Wanneer een deel van de achterban een voorkeur heeft voor
een codperatieve strategie ten aanzien van de tegenpartij, bereid is om concessies
te doen en een compromis te sluiten, worden dit ‘duiven’ genoemd, terwijl het
deel dat een meer competitieve strategie wenst als ‘haviken’ gezien wordt. Haviken
hebben binnen een groep meer invloed dan duiven op de strategie die gevoerd
wordt in een onderhandeling (Bonner, Okhuysen & Sondak, 2011; Weingart, Brett,
Olekalns & Smith, 2007).

De invloed van haviken en duiven is recentelijk ook onderzocht in vertegenwoor-
digende onderhandelingen, waarbij de vertegenwoordiger zich moet laten leiden
door verschillende voorkeuren vanuit de achterban. Er zijn verschillende typen
onderhandelingen, waarin de invloed van haviken en duiven tot andere effecten
leiden. Ten eerste zijn er distributieve onderhandelingen waarbij er vaak over één
belangrijke kwestie onderhandeld wordt en partijen lijnrecht tegenover elkaar
staan, een zogenoemde ‘zero-sum’ situatie. Steinel et al. (2009) onderzochten de
effecten van haviken en duiven in de achterban over de prijs van een vakantie in
een lab-experiment. De achterban in hun reeks experimenten wisselde van samen-
stelling: homogeen duiven of haviken, een meerderheid van duiven of haviken of
een gelijke verdeling van duiven en haviken. Vertegenwoordigers ontvingen
(gefingeerde) boodschappen van achterbanleden over de te voeren onderhandel-
strategie, waarbij drie boodschappen een codperatieve (competitieve) voorkeur
aangaven, en één boodschap een competitieve (codperatieve). Uit drie experimen-
ten bleek dat een minderheid van haviken (dus één coéperatieve boodschap) een
disproportioneel grote invloed had op de concessies van de vertegenwoordiger. Er
werden duidelijk minder concessies gedaan wanneer er een minderheid van havi-
ken aanwezig was in vergelijking met een achterban die volledig uit duiven
bestond. Dit terwijl een minderheid van duiven tussen een meerderheid van havi-
ken de concessies niet deed toenemen in vergelijking met een achterban die vol-
ledig uit haviken bestond.

Wanneer het gaat om een distributieve strategie waar de best mogelijke uitkomst
bestaat uit zoveel mogelijk waarde claimen voor de eigen partij, lijken haviken in
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de achterban een waardevolle bijdrage te leveren. Gehoor geven aan hun wensen
kan dan geinterpreteerd worden als parochiale co6peratie — het competitieve
gedrag naar de tegenpartij dient immers de eigen groep. Inderdaad suggereren
Steinel en collegae (2009) dat het makkelijker is om naar een havik dan naar een
duif te luisteren omdat de wens van de havik als ‘bescherming van de eigen groep’
gezien kan worden: haviken lijken meer loyale groepsleden te zijn die niet bereid
zijn om samen te werken en het daarmee gepaarde risico te nemen dat de andere
partij misbruik zal maken van deze codperatieve insteek. Ook in distributieve
zero-sum onderhandelingen kan het echter mogelijk zijn een goede uitkomst te
behalen met universele co6peratie. Het sluiten van een goed compromis kan beide
partijen tevreden stellen en mogelijk voor positievere relaties in de toekomst
zorgen (Walton & McKersie, 1965). Alleen naar haviken luisteren lijkt dus ook in
een zero-sum onderhandeling niet noodzakelijk de beste strategie.

Naast de distributieve is er nog een andere, vaker voorkomende onderhandelings-
structuur waar de haviken een duidelijk negatief effect hebben op de uitkomsten:
de integratieve onderhandeling. Maar al te vaak bestaan onderhandelingen uit
meer dan één belangrijk punt. Denk aan cao-onderhandelingen, die immers niet
alleen over salaris(verhoging) gaan, maar ook over sociale zekerheid zoals zorg-
verzekering en pensioen, over vakantiedagen en baanzekerheid. Ook bij politieke
coalitieonderhandelingen liggen er verschillende kwesties op tafel. Een integra-
tieve onderhandeling kenmerkt zich door de aanwezigheid van meerdere kwesties,
die niet voor elke partij even belangrijk zijn. Weliswaar zijn de belangen van beide
partijen in principe per kwestie tegengesteld, maar de prioriteit voor elke partij
verschilt per kwestie. Om een goed resultaat voor beide partijen te behalen in een
integratieve onderhandeling is het zaak om voldoende informatie over prioritei-
ten en belangen uit te wisselen, zodat er kwesties uitgeruild kunnen worden. Zo
krijgen de verschillende partijen beide hun zin op de voor hen meest belangrijke
kwesties, terwijl ze concessies doen op punten waar ze minder waarde aan hechten
en die juist voor de tegenpartij weer van groot belang zijn. Dergelijke integratieve
overeenkomsten dragen bij aan zowel tevredenheid met de uitkomsten van beide
partijen als aan de kwaliteit van de relatie tussen de partijen, en voorkomen daar-
mee dat er snel weer conflict ontstaat (De Dreu, 2010b; Pruitt & Rubin, 1986). Een
potentieel integratieve overeenkomst, waarmee de belangen van zowel de achter-
ban als de tegenpartij behartigd worden, kan dus gezien worden als een vorm van
universele codperatie. Een integratieve onderhandeling kan echter ook op een
andere manier benaderd worden: met een competitieve houding, een gebrek aan
vertrouwen en onwil om informatie te delen, het gebruik van dreigementen en
het weigeren van concessies. Wanneer een integratieve onderhandeling op een
dergelijke, distributieve manier benaderd wordt, is het nog maar de vraag of de
vertegenwoordiger en achterbanleden van deze competitieve partij goede uitkom-
sten behalen.

Dit hebben wij recentelijk onderzocht (Aaldering & Ten Velden, 2016). Deelnemers
in het lab werden aangewezen als vertegenwoordiger van ofwel het management,
ofwel de vakbond in een onderhandeling over een nieuwe cao. Vertegenwoordigers
kregen vier boodschappen van hun achterbanleden over de door hen geprefereerde
onderhandelstrategie (deze waren allemaal competitief of allemaal codperatief
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jegens de andere partij). Vertegenwoordigers die met elkaar onderhandelden, ont-
vingen dezelfde boodschappen van de achterban. Daarna werd hun gevraagd een
eerste bod in te voeren: een meting van de initiéle codperatie/competitie jegens
de andere partij. Vervolgens voerden vertegenwoordigers via een chatprogramma
op de computer een integratieve onderhandelingstaak uit met vijf kwesties, waar-
bij twee kwesties duidelijk belangrijker waren voor het management, en twee
belangrijker voor de vakbond. Uit de resultaten bleek dat hoewel vertegenwoor-
digers met haviken in de achterban zich initieel competitiever opstelden en hogere
eisen stelden, dit zich niet vertaalde in betere uitkomsten voor de eigen partij.
Integendeel, de vertegenwoordigers met duiven in de achterban behaalden zowel
hogere uitkomsten voor de eigen partij, als hogere gezamenlijke uitkomsten in de
onderhandeling. Zij waren dus meer dan de havik-vertegenwoordigers in staat het
integratieve potentieel te realiseren en universele codperatie te tonen.

Een verklaring voor deze bevindingen ligt in de gebruikte tactieken, die aan de
hand van de berichten tijdens de chat geanalyseerd zijn. Vertegenwoordigers van
duiven wisselen meer informatie uit, doen meer en betere pogingen om kwesties
uit te ruilen, gebruiken minder forcerende en dreigende tactieken en bewerkstel-
ligen derhalve minder vaak een impasse. Daardoor bereiken zij hogere uitkomsten
dan vertegenwoordigers van haviken. Goede informatie-uitwisseling is daarbij
cruciaal: universele cooperatie door snel toegeven zal niet tot een betere overeen-
komst leiden (De Dreu et al., 2000).

In ander onderzoek hebben we wederom naar de invloed van haviken en duiven
binnen de achterban op een integratief onderhandelingsresultaat gekeken, maar
hierbij getest of de eerdergenoemde disproportionele invloed van haviken ook in
een integratieve onderhandeling terug te vinden is (Aaldering & De Dreu, 2012).
Specifiek hebben we onderzocht of de invloed van de havik-minderheid geredu-
ceerd zou kunnen worden wanneer zij een lage status binnen de groep hadden.
We hebben daartoe een experiment uitgevoerd met dezelfde opzet als in het hier-
voor beschreven experiment. We manipuleerden de samenstelling van de meerder-
heid van de achterban: ofwel de meerderheid (drie personen) bestond uit duiven
en de resterende minderheid van één persoon was havik, ofwel de samenstelling
was precies andersom. De status van het minderheidslid werd gemanipuleerd door
gefingeerde informatie te geven over de score van de achterbanleden op een zoge-
naamde persoonlijkheidstrek ‘visualiteit’ die gerelateerd is aan status en succes.
De minderheid bleek ofwel gemiddeld een stuk hoger, ofwel een stuk lager te
scoren dan de andere leden van de achterban. Vervolgens werd dezelfde onder-
handelingstaak uitgevoerd, waarbij vertegenwoordigers namens het management
of namens de vakbond onderhandelden over een nieuwe cao. Uit de resultaten
bleek inderdaad dat vertegenwoordigers vergelijkbare lage integratieve overeen-
komsten bereikten wanneer de minderheid een hoge status havik was als wanneer
de meerderheid havik was, onafhankelijk van de status van het duif- minderheids-
lid. Wanneer de status van de havik-minderheid echter laag was en de meerderheid
van de achterban dus uit duiven bestond, namen de gezamenlijke uitkomsten
aanzienlijk toe en bleken vertegenwoordigers dus beter in staat tot het bereiken
van een goede overeenkomst en universele codperatie (zie Figuur 2).
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Figuur 2 Hoogste gezamenlijke uitkomsten worden bereikt wanneer de
achterban uit een meerderheid van duiven en een minderheid van
haviken met lage status bestaat (Aaldering & De Dreu, 2012)

3.1 Implicaties

Deze onderzoeken naar de rol van de achterban in vertegenwoordigend onder-
handelen bieden belangrijke aanknopingspunten voor verder wetenschappelijk
onderzoek alsook voor de praktijk. Om te beginnen vloeit uit dit werk de simpele
aanbeveling voort om onderhandelaars zich zeer bewust te maken van de bood-
schap van de achterban en de norm die daarbij gecommuniceerd wordt. Het zou
verstandig zijn als ze niet direct aannemen dat deze norm competitief is, omdat
dat lang niet altijd het geval hoeft te zijn (zoals pro-sociale onderhandelaars soms
terecht inschatten; zie ook Steinel et al., 2010). Daarnaast is het belangrijk om de
onderhandeling zoveel mogelijk als een puzzel te zien met integratief potentieel
in plaats van als een machtsvertoon of touwtrekkerij. Het blijkt namelijk dat
onderhandelingen met goede gezamenlijke uitkomsten voor betere relaties en
toekomstperspectief zorgen, wat in de praktijk maar al te vaak een belangrijke
factor is (denk aan coalitieformatie of vakbondsonderhandelingen). Hier komt de
belangrijke aantekening bij voor vertegenwoordigers om zich bewust te worden
van de invloed van haviken. Vertegenwoordigers zijn geneigd om de hardste
schreeuwers die een competitieve benadering jegens de andere partij voorstaan,
bepalend te laten zijn voor hun strategie tijdens de onderhandeling, ook wanneer
deze in de minderheid zijn. Bewustwording zou mogelijk al kunnen leiden tot het
verlagen van de status van haviken binnen de achterban en het minder zwaar laten
wegen van hun mening. Daarnaast blijkt dat een achterban van haviken in een
integratieve onderhandeling dus niet tot betere resultaten leidt, ook niet voor de
eigen partij, ook al zorgen haviken voor hogere initiéle eisen en minder bereidheid
tot het doen van concessies.

Deze informatie is niet alleen nuttig voor onderhandelaars, maar ook voor ach-
terbanleden, en geeft informatie over de effecten die hun voorkeuren kunnen
hebben op de strategie van de onderhandelaar en de uiteindelijke overeenkomst.
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Tot slot zouden managers of vertegenwoordigers (en ook achterbanleden) zich
meer moeten richten op de mogelijkheid om gezamenlijke goede uitkomsten te
bereiken. Er zal alleen draagvlak voor de overeenkomst ontstaan wanneer geen
van beide partijen gelooft dat ze relatief slechte uitkomsten hebben bereikt in
vergelijking met de andere partij (Malhotra & Ginges, 2010). Het is dus belangrijk
dat vertegenwoordigers leren zich te richten op het identificeren van kwesties met
verschillende prioriteiten voor beide partijen, en bekend zijn met strategieén als
informatie uitwisselen, probleem oplossen en kwesties uitruilen, die tot hoge
gezamenlijke uitkomsten kunnen leiden (Walton & McKersie, 1965; De Dreu et
al., 2000).

Al deze punten zouden kortom universele coéperatie en daarmee het de-escaleren
en oplossen van conflicten kunnen bevorderen.

Ten slotte kunnen deze onderzoeksresultaten ook gebruikt worden ter bevorde-
ring van parochiale codperatie. Hoe kan men het beste handelen als vertegenwoor-
diger (of als lid van de achterban) wanneer een competitieve houding jegens de
tegenpartij gewenst is en/of er geen mogelijkheid tot hoge gezamenlijke uitkom-
sten en universele co6peratie lijkt te zijn? Het besproken onderzoek suggereert
dat men zich dan juist beter kan laten leiden door de haviken in de achterban, en
door een pro-sociale vertegenwoordiger. Deze zullen zich met name richten op
het versterken van de positie van de eigen groep. Wel is het belangrijk om de
eerder besproken resultaten van de invloed van haviken in een integratieve onder-
handeling in acht te nemen. Het toepassen van competitieve tactieken als gevolg
van een haviken-voorkeur leidt hier niet tot betere uitkomsten voor de eigen
partij in vergelijking met het volgen van de voorkeur van duiven (Aaldering & Ten
Velden, 2016).

Al met al is dus gebleken dat de achterban een belangrijke bron van informatie
vormt en de vertegenwoordiger aanzet tot meer of minder co6peratief gedrag in
onderhandelingen. Vertegenwoordigers hebben de neiging zich competitief op te
stellen, maar laten zich leiden door de norm die vanuit de achterban gecommuni-
ceerd wordt, door duidelijk gearticuleerde voorkeuren of door goed- of afkeuring
via emoties. Haviken in de achterban hebben een disproportionele invloed op de
strategie en uitkomst van de onderhandeling. In een distributieve, zero-sum
onderhandeling kan het gebruiken van een door haviken geprefereerde competi-
tieve strategie tot betere uitkomsten voor de eigen partij leiden. In een integra-
tieve onderhandeling zien we echter duidelijk dat zowel de uitkomsten van de
eigen partij, als die van beide partijen samen, te lijden hebben wanneer er naar de
haviken geluisterd wordt. Wanneer een onderhandeling integratief potentieel
heeft is het beter om naar universele codperatie te streven, wat leidt tot betere
uitkomsten zowel op korte (economisch) als lange (relationeel) termijn.

4 Vervolgonderzoek
Hoewel de besproken onderzoeksresultaten een goed beeld geven van recent

onderzoek naar codperatie in intergroepsconflicten, en meer specifiek van onder-
zoek naar vertegenwoordigend onderhandelen, blijven er vragen onbeantwoord.
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Er zijn dan ook vele open wegen voor vervolgonderzoek. Een belangrijke vraag
betreft het onderzoek naar de invloed van verschillende stemmen vanuit de ach-
terban. Hoewel onderzoek laat zien dat een codperatieve achterban voor meer
universele codperatie en een beter onderhandelingsresultaat zorgt (Aaldering &
De Dreu, 2012; Aaldering & Ten Velden, 2016), is in dit onderzoek alleen gekeken
naar vertegenwoordigers die elk een vergelijkbare achterban hadden. In de prak-
tijk hoeft dit lang niet altijd het geval te zijn en dus rijst de vraag of een coépera-
tieve duiven-benadering ook werkt wanneer de tegenpartij zich wel door haviken
in de achterban laat leiden. Worden de duiven dan niet onder de voet gelopen door
de haviken die er met de buit vandoor gaan? De rol van vertegenwoordigers op
zich zou er voor moeten zorgen dat er niet te snel en te makkelijk wordt toegege-
ven (De Dreu et al., 2014). Echter, bereidheid om op coéperatieve wijze informatie
uit te wisselen kan ook uitbuiting tot gevolg hebben als dit niet beantwoord wordt
met eenzelfde bereidheid vanuit de tegenpartij (De Dreu, 2010b). Een codperatieve
opstelling is dan ook risicovol, en het is voorstelbaar dat duiven zich tot haviken
transformeren wanneer zij haviken in de tegenpartij verwachten. Inderdaad laat
onderzoek naar sociale waarde oriéntatie zien dat pro-sociale personen zich soms
competitief opstellen wanneer ze met competitief gedrag van hun tegenstander
geconfronteerd worden (Kelley & Stahelski, 1970; Van Lange, 1992).

Wellicht is het nastreven van universele codperatie niet altijd de beste optie, zeker
niet in het geval van competitief ingestelde tegenstanders. Een combinatie en
afwisseling van strategieén kan mogelijk een betere manier zijn om tot effectieve
en integratieve uitkomsten te komen in een onderhandeling. Zo toont onderzoek
naar interindividuele onderhandelingen aan dat een co6peratieve benadering
vanaf het begin van de onderhandeling weinig effect heeft, maar dat onderhan-
delaars die competitief beginnen en als gevolg daarvan in een impasse terechtko-
men en zich moeten gaan richten op informatie-uitwisseling en coperatie om tot
een oplossing te komen, betere overeenkomsten sluiten (Harinck & De Dreu, 2004;
Hilty & Carnevale, 1993; Olekalns, Brett & Weingart, 2003). Eveneens is een com-
binatie van forcerende (competitieve) en probleemoplossende (coéperatieve) tac-
tieken het meest effectief gebleken in interindividuele conflicthantering (Van de
Vliert, Nauta, Giebels & Janssen, 1999).

Opvallend genoeg heeft psychologisch onderzoek naar vertegenwoordigend
onderhandelen vooralsnog geen gebruik gemaakt van de taxonomie van acht tac-
tieken van vertegenwoordigend onderhandelen (Van de Vliert & Mastenbroek,
1998). Deze tactieken specificeren codperatie van de vertegenwoordiger met de
achterban of met de tegenpartij en bepalen de strategie afhankelijk van de mate
waarin de vertegenwoordiger erkent dat deze belangen conflicteren. Hoe deze
tactieken de termen van parochiale en universele coéperatie kunnen verrijken en
hoe een combinatie en/of afwisseling van parochiale en universele codperatie
onderhandelingen en conflicthantering tussen groepen beinvloedyt, is vooralsnog
een open vraag.

Minstens zo interessant is de vraag wat er gebeurt wanneer de overeenkomst
eenmaal gesloten is. Hoe zorgt de vertegenwoordiger voor draagvlak voor en
implementatie van de overeenkomst? Of de belangen van de achterban goed ver-
tegenwoordigd zijn in het akkoord, is hiervoor cruciaal, maar ook de manier
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waarop dit akkoord vervolgens bekendgemaakt wordt, kan invloed uitoefenen op
de uitvoering van de overeenkomst. Het is opvallend dat de intuitief aannemelijke
relatie tussen integratieve overeenkomsten en tevredenheid, implementatiesucces
en vervolgrelaties tussen partijen nog nauwelijks wetenschappelijke ondersteu-
ning heeft gekregen (Atkin & Rinehart, 2006; Licklider, 1995; Weingart et al.,
1993).

Meer globaal gezien zijn er nog vele andere belangrijke factoren die leiden tot
enerzijds parochiale en anderzijds universele co6peratie in intergroepsconflicten.
Te denken valt hier aan de afhankelijkheid en machtsverschillen tussen de partijen
(in hoeverre hebben ze elkaar nodig om tot een oplossing of resultaat te komen?),
de reputatie van de tegenpartij, ervaringen in het verleden en geloof dat er een
gezamenlijke oplossing mogelijk is. Elk van deze factoren zou onderzocht kunnen
worden en zo meer inzicht kunnen geven in manieren waarop universele coépe-
ratie bevorderd zou kunnen worden, alsmede in omstandigheden waarin het wel-
licht beter is om de cotperatie tot de eigen groep te beperken.

5 Conclusie

Dit artikel heeft een aantal factoren uitgelicht die aantonen wanneer mensen
welke vorm van cotperatie in een intergroepsconflict vertonen. We onderscheid-
den hierbij enerzijds parochiale en anderzijds universele coéperatie. Uit het
besproken onderzoek blijkt dat parochiale codperatie vaak prevaleert. Het blijkt
echter ook goed mogelijk om te schakelen naar universele coéperatie.

Ten eerste blijkt iemands sociale waarde oriéntatie een belangrijke voorspeller
van coOperatie. Pro-sociale mensen zullen zich over het algemeen coéperatiever
gedragen, met name naar de eigen groep. Hoewel hun neiging tot parochiale co6-
peratie een duistere zijde heeft wanneer parochiale co6peratie negatieve implica-
ties heeft voor het welzijn van de andere partij, laat het besproken onderzoek zien
dat pro-socialen niet bereid zijn de andere groep te schaden wanneer er een alter-
natieve optie tot universele codperatie aanwezig is. Ze zijn onder bepaalde
omstandigheden bereid van parochiale naar universele coéperatie om te schake-
len, bijvoorbeeld als ze weten dat hun eigen groep een dergelijke co6peratie naar
de andere groep goedkeurt, of als ze weten dat het beperken van hun coéperatie
tot de eigen groep direct schadelijk is voor de andere groep. Ook in onderhande-
lingen lijken pro-sociale vertegenwoordigers een goede keuze: ze zetten zich meer
in voor hun achterban en staan meer open voor diens suggesties om bij te sturen
(richting universele dan wel parochiale codperatie). Tevens is duidelijk geworden
dat een pro-sociale oriéntatie niet alleen aangeboren is, maar ook gestimuleerd
kan worden, wat direct praktisch belang heeft.

Ten tweede is de invloed van de achterban op de onderhandelingsstrategie van
vertegenwoordigers onder de loep gelegd. Vertegenwoordigers blijken zich van
nature competitief op te stellen, in de veronderstelling dat hun achterban hier de
voorkeur aan geeft, wat zich vertaalt naar parochiale coéperatie. Inderdaad blijkt
dat, wanneer zelfs maar een minderheid in de achterban een competitief geluid
laat horen, vertegenwoordigers geneigd zijn hier gehoor aan te geven. Met name
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in onderhandelingen met een integratieve mogelijkheid kan dit heel slecht uitpak-
ken. Een competitieve houding vanwege haviken in de achterban leidt dan tot
lagere uitkomsten (zowel voor beide partijen samen als individueel) en tot minder
tevredenheid. Belangrijk is hier op te merken dat een meerderheid van duiven,
oftewel een cooperatief geluid uit de achterban, wel degelijk de toon kan verzetten.
Wanneer er een eenduidig geluid van een codperatieve voorkeur uit de achterban
komt, of de competitieve minderheidsmening wordt afgezwakt door deze havik
een lage status toe te kennen, lijkt de kans op betere uitkomsten voor beide par-
tijen toe te nemen. Met name in integratieve onderhandelingen lijkt een parochi-
ale havikenhouding dus weinig vruchtbaar; met het uitwisselen van informatie
over onderliggende belangen komen beide partijen verder. Universele cooperatie
kan dus worden bevorderd door een codperatieve norm in de achterban te stimu-
leren, een pro-sociale vertegenwoordiger aan te wijzen en het belang van infor-
matie-uitwisseling te benadrukken. Op deze manier kunnen integratieve overeen-
komsten worden gesmeed die de belangen van beide partijen vertegenwoordigen.

Praktijkbox

+ Door pro-sociale instructies te geven kan een vertegenwoordiger ertoe
worden aangezet meer coGperatie te vertonen, zowel parochiaal als uni-
verseel.

+ Wanneer een vertegenwoordiger wordt gezocht die zijn eigen belangen
opzijzet voor de belangen van de achterban, kies dan een pro-sociaal
persoon.

+ Pro-socialen zijn in eerste instantie parochiaal in hun coéperatie, maar
kunnen zich ook richten op universele codperatie wanneer dit van hen
gevraagd wordt.

+ Pas op met het aanmoedigen van te veel parochiale codperatie: dit kan
voor conflictescalatie zorgen en toekomstige omgang tussen onderhan-
delingspartners in de weg zitten.

+ In onderhandelingen is er vaak ruimte voor een integratieve overeen-
komst. Stimuleer daarom informatie-uitwisseling en codperatie.

+ Pro-sociale vertegenwoordigers staan desgevraagd ook open voor uni-
versele cooperatie en zijn daarmee meer flexibel dan egoistische.

+ Geef ook bij universele codperatie niet te makkelijk en te snel toe.
Informatie-uitwisseling is cruciaal voor een kwalitatief goede overeen-
komst.

+ Een competitieve aanpak jegens de andere partij leidt vaak niet tot de
beste uitkomsten.

+ Let op wat de achterban zegt en bedoelt. Luisteren naar (een minder-
heid van) de hardste schreeuwers geeft niet altijd het beste resultaat.
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Origin and consequences of parochial and universal cooperation in
intergroup conflicts

H. Aaldering, G.A. van Kleef, & C.K.W. De Dreu, Gedrag & Organisatie, volume 29,
september 2016, nr. 3, pp. 232-250

In this article we discuss recent research that shows when people are likely
to show parochial or universal cooperation. We look especially for someone’s
personal social value orientation. In addition, we discuss extensively research
regarding representative negotiations, which examines the influence of followers
on representatives’ strategy: competitive towards the other group to further help
their own group (parochial), or cooperative towards the other group aiming to
achieve a good joint solution. Various factors, including followers composition,
the way they communicate their preferences and the type of negotiation, influence
the chosen strategy of the representative. The findings provide insights into how
both parochial and universal cooperation in intergroup conflicts, particularly in
representative negotiations, can be stimulated or inhibited.
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