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Unsere Nachwuchsseite - neue ldeen
und Konzepte fiir die Mediation

Wie in den vorausgegangenen Ausgaben der Mediation erhilt die nachste Generationvon Verhandlungsfiihrern und
Mediatoren die Moglichkeit, kreative Ideen, Entdeckungen und Hinweise in _Kiirze vorzustellen. In dieser Runde der
Nachwuchsseite kreierten Teilnehmer des Master-Kurses Verhandlung und Konflikimanagement” der Universitat
Miinster durch leichte Adaptionen bekannter Sprichworter oder Vollsweisheiten mediative Merksétze, die-sich auf
aktuelle wissenschaftliche Befunde der Verhandlungsforschung stiiizen, um den Einsatz empirischen Wissens in

der Praxis zu erleichtern.

Wer zuerst kommt, mahlt zuerst? -
Wer danach kommt, mahlt feiner!

von Lisa Badura

Der Anker-Effeke in Verhandlungssituationen ist schon lange
kein nevartiges Konstrukt mehr und so ziemlich in jeder Ver-
handlung beobachtbar. Northerafc und Neale legten bereits
im Jahr 1987 nahe, dass eine Person, die ihr Angebot zuerst
abgibt, auch den gewinnbringenden Vorteil daraus zieht.
Unabhingig davon, ob der Anbieter oder Empfinger das Erst-
angebot macht. Auf der Auktionsplactform Ebay beispiels-
weise ist dieser Effeke ebenfalls zu beobachten. Stellt man etwa
cine Stereoanlage mit der Preisangabe Verhandlungsbasis® zur
Auletion frei, wird die Partei, die das erste Angebot abgibt (Ver-
Kiufer: Was verlange ich / Kiufer: Was biete ich) den Vorteil
daraus ziehen. Nicht umsonst neigen wir dazu, unsere Stereo-
anlage, sofern wir eine erste Preisangabe machen, fiir viel mehr
Geld anzubieten, als wir urspriinglich fiir diese erwarten;
wir nutzen also unmittelbar einen Verhandlungsspiel-
raum — allerdings zu unseren Gunsten, da wir das erste:
Angebot machen. Etikettieren wir jedoch niche das
erste Angebot zu unserer Stereoanlage, sondern war-
ten auf Angebote der Kiufer, werden wir vermutlich
mit weniger Gewinn aus der Verhandlung gehen
und dies auch zugunsten des Kaufers akzeptieren.

Galinsky und Mussweiler formulier-
ten fiir den Anker-Effekt im Jahr 2001
jedoch eine Strategie und zeigten eine
Grenze fiir seine Wirksamkeit auf. Die
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,Best alternative to a negotiated agreement (BATNA)“ besteht
laut den Autoren darin, die Konzentration wihrend der Ver-
handlung auf die Informationen zu lenken, die mit den Auswir-
kungen des ersten Angebots (Anker) unvereinbar sind, wie bei-
spielsweise die Perspektiveniibernahme oder die Alternativen
der Gegenseite. Bietet uns die Gegenseite also 50 Euro fitr die
Stereoanlage, obwohl wir uns urspriinglich 100 Euro erhofft
haben, ergibt sich ein Reservierungspreis bzw. eine Differenz

von 50 Euro. Versetzen wir uns nun in die Lage des potenziel-

len Kiufers, der das Angebot gemacht hat, und studieren die
Alternativen grindlich (z.B. Vergleichspreise des gleichen
Produkes, aktueller Markeneuwert, Vorteile bei Erwerb unserer
Stereoanlage), die wir in der Verhandlung auch niherbringen
Innen, werden wir héchstwahrscheinlich mit einem gréReren
Gewinn aus der Verhandlung gehen, als wenn wir dies nicht
tun. Zusammengefasst: Der Anker-Effeke [dsst sich minimie-
ren oder gar eliminieren, wenn man die Perspektive des Ver-
handlungsgegners einnimmt und die Alternativen kennt.

Wer einmal liigt, dem glaubt man nicht - oder doch?

von André Klausing

Vertrauen ist ein wichtiges Element im zwischen-
menschlichen Zusammenleben, um Iooperation zu
ermoglichen. Verletzungen dieses Vertrauens wiegen
schwerer in langfristigen Beziehungen (z.B. zwi-
schen Eheleuten) als in frithen Bezichungsstadien
(z.B. zwischen fremden Personen). Eine
gegenseitige Abhingigkeit in der Zukunft
ist ein entscheidender Faktor fiir den
Aufbau von Vertrauen. Dieses kann aber
auch zwischen anonymen Fremden ent-
wickelt werden, die in der Zukunft nie mehr
miteinander interagieren werden. Ebenso ist es
cin wichtiger Bestandteil von Verhandlungen. Alle
beteiligten Parteien miissen auf die Taten und Aussagen
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der Gegenseite vertrauen, um zu einem zufriedenstellenden
Ergebnis zu gelangen. ,Wer cinmal liigt, dem glaubt man nicht,
und wenn er auch die Wahrheit spricht®, lehrt uns das volks-
tiimliche Sprichwort.

Schweitzer, Hershey und Bradlow (2006) zeigten in einer
Laborstudie, dass Vertrauen, das nur durch unzuverlissiges
Verhalten geschidigt wurde, effektiv wiederhergestelle werden
kann. Vertrauen jedoch, das durch Téuschungen geschidigt
wurde, kann nie vollstindig wieder aufgebaut werden — selbst
wenn der Getiuschte ein Versprechen, eine Entschuldigung
und cine Reihe von vertrauenswiirdigen Handlungen erfihrt.
Selbst unverfingliches Gerede kann die Wiederherstellung des
Vertrauens beschleunigen. Ein Versprechen jedoch, gefolge von
ciner Reihe von beobachteten, vertrauenswiirdigen Handlun-
gen, ist nicht effektiver bei der Wiederherstellung des langfris-
tigen Vertrauens als eine Reihe von vertrauenswiirdigen Hand-
lungen allein. Man sollte in Verhandlungen also votsichtig sein
mit Versprechen, die man nicht halten kann.

Sei schlau, mach es genau

von Nadine Arnholz

Stellen wir uns vor, wir befinden uns in einer Verhandlung,
Das Produke, welches wir erwerben wollen, ist ein Ersatz-
teil fiir eine unserer Produktionsmaschinen. Wir haben eine
ungefihre Vorstellung, wie viel wir bereit sind fiir das Ersatzteil
auszugeben. Unser Verhandlungspartner, der Verkiufer, bietet
uns das Ersatzeeil fiir 3.727 Euro an. Durch das prizise Ange-
bot wirkt unser Verkiufer auf uns sehr kompetent. Er scheint
die Kosten fein siuberlich kalkuliert zu haben. An dem Preis
wird, wenn tiberhaupt, nur noch wenig zu riitteln sein. Oder
doch? Studien belegen, dass schr differenzierte erste Angebote

12 |

in einer Verhandlung fiir uns als Kiufer den Eindruck einer
hohen Kompetenz des Verkiufers erwecken (Loschelder/
Friese / Trotschel 2017). Dabei muss das gar nicht so sein, Wir
als potenzielle Kaufer sind lediglich davon tiberzeugt, einen
guten Preis bekommen zu haben. Unsere Bereitschaft zu ver-
handeln sinkt. Wir trauen uns nicht mehr zu, gegen unseren
vermeintlich hoch kompetenten Verhandlungspartner zu argu-
mentieren. Am Ende kaufen wir das Ersatzteil fiir 3.680 Euro.
Der Spielraum des Verkiufers wire jedoch noch um einiges
grofer gewesen.

Andersherum funkeioniert es genauso. Sind wir nicht in der
Kiufer-, sondern in der Verkiuferposition, empfiehlt es sich
laut Loschelder et al. (2017), ein erstes Angebot mit mode-
ratem Ausmaf an Prizision zu setzen. Es sollte also nicht bis
auf den Cent genau sein, um nicht an Glaubwiirdigkeit zu ver-
lieren. Optimal ist ein Preis, der bis in die Einerstellen genau
ist. Die sogenannte Attribution-of-Competence-Theorie wird
erneut greifen. Unser Verhandlungspartner schétzt uns als sehr
kompetent ein und wird von ciner aggressiven Verhandlung
absehen. Also sei schlau und mach es genau!

Andere Lander, andere Sitten

von Jessica Nolting

In Zeiten der Globalisierung sind Verhandlungen zwischen
verschiedenen Kulturen an der Tagesordnung. Hiufig kann
man jedoch beobachten, dass diese — selbst geiibten Verhand-
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Jungspartnern — mehr Schwierigkeiten bereiten als erwartet.
Begriindet werden kénnen diese Schwicrigkeiten zum Beispiel
mit geringerer Kooperationsbereitschaft zwischen den Parteien
(Imai/ Gelfand 2010). Es konnte gezeigt werden, dass Ver-
handlungspartner, die iiber eine hohere kulturelle Intelligenz
verfiigen, bessere Resultate in interkulturellen Verhandlungen
erzielen kbnnen,

Kultureller IQ wird definiert als die Fihigkeit eines Individu-
ums, sich effekeiv an Situationen kultureller Diversitit anzu-
passen, und setze sich aus den drei Komponenten meta-kogni-
tive kulturelle Intelligenz, motivationale kulturelle Intelligenz
und behaviorale kulturelle Intelligenz zusammen. Der kul-
turelle IQ ist trainierbar, daher sind interkulturelle Verhand-
lungen auch fiir Personen mit einem geringen kulturellen IQ
zu meistern. Es kann oftmals schon hilfreich sein, sich tiber die
maoglichen Eigenheiten und Unterschiede der Kultur des Ver-
handlungspartners zu informieren sowic bei der Vorbereitung
méglichst umfassend die eventuellen Bereiche der Verhandlung
zu beriicksichtigen. Das bedeutet nicht, dass man zur Verhand-
lung mit seinem mexikanischen Verhandlungspartner einen
Sombrero aufsetzt. Zudem muss auch nicht alles Gelernte
zwingend eingesetzt werden, denn sonst verfille man schnell in
Stereotype und der Partner kénnte sich nicht ernst genommen
fithlen oder beleidigt sein. Durch die Fokussierung auf kultu-
relle Unterschiede kann auRerdem vergessen werden, wichtige
Informationen weiterzugeben. Vielmehr sollten die gesammel-
ten Informationen dazu dienen, das Repertoire der moglichen
Verhaltensweisen und Interpretationen zu erweitern, um diese,

falls notig, feinfithlig einsetzen zu kénnen

. und angemessen zu rcagicrcn.
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