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' Verhandlungen gewinnt man
im Kopf und mit einem Licheln

GEHIRNFORSCHUNG. Die Neurowissenschaft belegt, warum obne
strategische Vorbereitung nicht erfolgreich verhandelt werden kann.

von ANDREA MOCHEL

Zum eigenen Gebrauch nach §42a UrhG. Anfragen zum Inhalt und zu Nutzungsrechten bitte an den Verlag.

ussten Sie, dass jeder, vom

Schulkind bis zum Pensio-

nisten, pro Tag statistisch
gesehen drei bis fanf Verhandlungen
fihrt? Und Erwerbstitige sogar bis
zu zehn Verhandlungssitnationen
bestehen miissen? Dabel werden die
meisten Verhandhungen von dieser
Statistik gar nicht erfasst, denn die
finden innerhalb der Familie statt.
,»Gerade kleine Kinder sind von Na-
tur aus die besten Verhandler®,
schreibt Frieder Gamm in seinem
neuen Buch , Verhandlungen ge-
winnt man im Kopf*, Warum? Sie
stellen klare Forderungen (,Ich
willl®), sie setzen Fragetechniken
ein (,, Warum darf ich nicht?*) und
sie arbeiten mit Emotionen,

Doch im Laufe der Zeit verkiim-
mert das kindliche Verhandlungsta-
lent. Nur die infantile Vorstellung,
es miisse bei jeder Verhandlung Ver-
lierer und Gewinner geben, hilt sich
hartnickig. Ein fataler Irrtum, sagt
Verhandlungs-Coach Gamm. ,Die

besten Verhandlungen sind die, bei
denen sich jeder der Verhandlungs-
partner zum Schluss als Gewinner
fithlen kann.“ Doch wie kann man
das erreichen? Antworten dazu lie-
fert die moderne Hirnforschung.
Christian E. Elger, Neurologe und
Geschaftsfuhrer der Life & Brain
GmbH im Universititsklinikum
Bonn, hat sogar Grundregeln fiir er-
folgreiches Verhandeln erarbeitet.
Grundlage dafiir sind Ergebnisse
der experimentellen Hirnforschung,
der Magnetresonanztomografie und
die Einbeziehung internatrionaler
Studien. Zentrale Erkenntnis: Bei
Verhandlungen und in der Kommu-
nikation kommt dem Belohnungs-
system eine entscheidende Rolle zu.

»Das Belohnungssystem im Ge-
hirn steuert unsere Entscheidungen
weitaus starker, als es viele Men-
schen wahrhaben wollen*, sagt Fl-
ger. ,,Um es zu aktivieren, geniigt
ein glinstiger Preis, Fairness, ja oft
schon ein Licheln.“ Dabei ist das
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Erfolg. Wer ldchelt
fiihrt Verbandlun-
gen erfolgreicher

Belohnungssystem eine recht kom-
plexe Struktur, die gleich mehrere
Gehirnregionen umfasst. Wird es
aktiv, fithlt sich der Mensch gut und
zufrieden. Da es aber zum Gliick
nicht auf Dauer wirkt, denn an-
sonsten wirden wir uns vollig pas-
siv verhalten, muss es immer wieder
aktiviert werden. Und so treibt uns
das Belohnungssystem stindig an,
etwas zu lernen, zu leisten und zu
erreichen. Woriiber in der Regel erst
einmal verhandelt werden muss.
Doch Vorsicht: ,,Auch wenn es so
aussieht, als ob der Verhandlungs-
partner gar nicht richtig zuhért:
Auch sein inneres Belohnungssys-
tem schldft nie”, warnt Elger. Er
wird alle Informationen auf den ei-
genen Vorteil hin abklopfen und
sich genau daran erinnern. ,Aus
diesem Grund lohnt es sich fiir jeden
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zu lernen, nicht nur das eigene Be-
lohnungssystem, sondern auch das
des Verhandlungspartners auf Trab
zu bringe®, weif§ der Neurologe,
»denn wer bei Verhandlungen die
aktuellen neurowissenschaftlichen
Erkenntnisse ignoriert, hat meist
schon verloren.“

POSITIVE BEZIEHUNGEN. Das
Belohnungssystem des Verhand-
lungspartners auf Hochtouren zu
bringen ist gar nicht schwer. Es gilt
nur ein paar Regeln zu beachten:
Lacheln Sie! Reden Sie Thr gegen-
tiber oft mit Namen an! Seien Sie
optimistisch, oder tun sie wenigs-
tens so! Suchen Sie Gemeinsamkei-
ten, bevor sie Differenzen diskutie-
ren! Halten Sie die Verhandlungen
vertraulich und helfen sie dem an-
deren das Gesicht zu wahren! Denn:
Beim Verhandeln geht Kooperation
vor Konkurrenz. ,Zwar werden am
Ende der Verhandlungen nicht alle
die gleichen materiellen Vorteile ge-
nieflen, aber alle sollten das gleiche
Mafl an Respekt und Fairness er-

fahren haben®, sagt Frieder Gamm,
Dabei muss man allerdings so man-
cher Verhandlungsfalle ausweichen:
¢ Unser Verhalten wird durch
Erfahrungen bestimmt. Nur selten
werden wir einen Verhandlungs-
partner treffen, der nicht zumin-
dest irgendeine Ahnlichkeit mit
einem uns bekannten Menschen
hat, mit dem uns gute oder schiech-
te Erfahrungen verbinden. Diese
Erfahrungen werden wir unbe-
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wusst auf diesen Verhandlungs-
partner ibertragen. ,Das sollte
man sich bewusst machen, damit es
fiur das Gehirn weniger Uberra-
schungen gibt, und mehr Kapaziti-
ten fiir das Verarbeiten neuer Infor-
mationen frel werden®, rdt Elger.

® Macht der Emotionen. Hiufig
dominiert der Beziehungsaspekt in
einer Kommunikationen gegen-
uber dem Inhalts-Aspekt. ,,Um die-
ses Problem zu l6sen, muss man
sich auf eine Metaebene begeben
und eine neue Vereinbarung tiber
die Art der Kommunikation tref-
fen®, weiff Verhandlungs-Coach
Gamm aus seiner Praxis. ,,Wer
erkennt, dass er eine Schwiche
beim Verhandeln hat, sollte die
Stirke besitzen, zu entscheiden,
andere fur sich verhandeln zu las-
sen.” Eine Selbsterkenntnis, die vor
allem fiir Fihrungskrifte oft bitter
ist. Doch Verhandlungssituationen
kénnen eine Eigendynamik entwi-
ckeln, die ungeiibte oder untalen-
tierte Verhandler schlicht iiberfor-
dert. Je mehr Personen an einer

Verhandlung beteiligt sind, desto
groBer ist die Gefahr, dass die
Situation aus dem Ruder lauft.
Dagegen helfen strenge Reglemen-
tierung der Verhandlungssituation
und Fairnessabkommen. Das A &
O des Verhandelns ist aber intensi-
ve Vorbereitung. ,Jemand, der
seine Stirke im Improvisieren sieht,
gibt in Wirklichkeit zu, dass er eine
Schwiche in der Vorbereitung
hat*, dtzt Gamm. (]

Zum eigenen Gebrauch nach §42a UrhG. Anfragen zum Inhalt und zu Nutzungsrechten bitte an den Verlag.

Wirtschaftsblatt kompakt

Wien, 16.10.2009 - Nr. 6

KARRIERE

IM DETAIL
Buchtipp Frieder
Gamm ist Ver-
handlungs-Coach
und hat seine Er-
fahrungen aus
der Praxis und
neueste Ergeb-
nisse der Hirnfor-
schung zu einem
Buch verarbeitet.
»Verhandiungen
gewinnt man im
Kopf”, Verlag

Redline, 20,50 €
..... O N

«Nicht immer ist der Chef der beste Ver-
handler. Nicht auf die Hierarchie, auf
Schulung und Erfahrung kommt es an.»

Frieder Gamm, Verhandlungs-Coach
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