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Unsere Nachwuchsseite - neue ldeen
und Konzepte fiir die Mediation

Wie in den vorausgegangenen Ausgaben der Mediation ethalt die nachste Generation von 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 Univer-
sitt Miinster durch leichte Adaptionen bekannter Sprichwdrter oder Volksweisheiten mediative Merksatze, die
sich auf aktuelle wissenschaftliche Befunde der Verhandlungsforschung stiitzen, um den Einsatz empirischen Wis-

sens in der Praxis zu erleichiern.
Gute Vorbereitung ist alles

von Henrike Freier

Wer kennt das nicht: Man befindet sich in einer Situation, die
nicht zu 100 Prozent nach den eigenen Wiinschen verlauft.
Vielleicht ist man in einem unbekannten Umfeld oder man
muss sich besonders um cin angemessenes Verhalten bemii-
hen — jedenfalls fithlt man sich nicht vollkommen wohl. Man
hile sich deshalb zuriick, obwohl man den Verlauf der Ent-
scheidungsfindung eigentlich gern beeinflussen wiirde. Wahr-
scheinlich hat sich ein jeder schon mit einer solchen Situation
konfrontiert gesehen, sei es im persénlichen oder im professio-
nellen Umfeld. Initiierungsbarrieren konnen dabei vielfiltiger
Natur sein: Unterschieden wird zwischen persénlichen und

situationalen Hindernissen.

Problematisch wird es, wenn persénliche und situationale Fakto-
ren zu Hemmungen fithren und man vor einer vollwertigen Ver-
handlungspartizipation zuriickschrecke. Ein dadurch bedingtes
suboptimales Ergebnis lisst sich vermeiden, indem man seine
Forderungen auf die richtige Weise kommuniziert. Wie genau
das funktioniert und wie man die Wahrscheinlichkei, tatsich-

lich eine Forderung oder Handlung zu initiieren, wesentlich stei-
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gert, erliutert Volkema (2009) in drei einfachen Schritten:

An erster Stelle steht die mentale Vorbereitung vor der Ver-
handlung: Der Verhandlungsgegner muss verstanden werden,
die Forderung muss klar formuliert sein und mégliche Reak-
tionen miissen antizipiert werden. Als zweites muss die Posi-
tionierung vor und wihrend der Handlungsinitiierung beriick-
sichtigt werden. Zeit und Ort sind so zu wihlen, dass sie keiner
der Parteien merkliche Vor- oder Nachteile verschaffen. Und
zum dritten sollte besondere Aufmerksamkeit auf die Kom-
munikation der Forderung gelegt werden. Hier sind taktisches
Vorgehen und eine Anpassung an den Verhandlungskontext
gefragt. Zusammengefasst lasst sich sagen: Das Bewusstsein
iiber dic eigenen Ziele, cine gute Vorbereitung und stetiges

Uben sind das A und O fiir eine perfekte Verhandlung.
Kleider machen Leute
von Annika Wiehoff

Welche Mbglichkeiten gibt es jenscits von guten Argumenten,
um das Gegeniiber in Verhandlungen vom eigenen Standpunkt
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zu iiberzeugen? Ist es méglich, trotz inhaltlicher Unsicherheit

oder mangelnder Vorbercitung — beispiclsweise in spontanen
Verhandlungen — Vertrauen zu wecken und einen guten Ein-
druck zu vermitteln? In der Sozialpsychologie bezeichnet man
die bewusste Steuerung des Eindrucks, den eine Person aufandere
haben mochte, als Impression Management (Selbstdarstellung).
Ziel ist s, einen positiven Eindruck zu hinterlassen, das heifk,
dem Gegeniiber ein bestimmtes Bild von sich zu vermitteln, das
méglicherweise sogar unzutreffend ist (Goffmann 1959).

Welchen Einfluss das Auftreten einer Person neben der eigent-
lichen Fachkompetenz haben kann, verdeutlicht das Dr.-Fox-
Experiment (Naftulin et al. 1973). Im Rahmen dessen konnte
gezeigt werden, dass ein Redner mit guter Vortragstechnik
trotz grotesker und zweideutiger Informationen, der Verwen-
dung nicht existenter Fachtermini sowie unlogischer Schluss-
folgerungen sogar von erfahrenen Zuhdrern als kompetent
und glaubhaft eingeschatzt wird. Das Ergebnis legt nahe: Der
Erfolg ist weniger von der Fachkompetenz als der Erscheinung
und dem Aufireten des Redners abhiingig. Auch in Verhand-
lungen kann man sich unter dem Deckmantel nonverbaler
Kompetenz das Vertrauen sowie den Kompetenzzuspruch des
Verhandlungspartners verschaffen. Selbst die nonverbale Kom-
munikation des Redners kann zur Steuerung des Eindrucks
genutze werden und so die Rezeption der mit ihm verbundenen
Informationen beeinflussen. Mithilfe dieses Phinomens lassen
sich sogar mangelnde Fachkenntnisse ausgleichen.

Wut tut (manchmal) gut!

von Theresa Wifsing

In viclen Verhandlungen besteht ein Machtungleichgewicht
swischen den cinzelnen Parteien, welches oftmals mit starken
Emotionen einhergeht. Die Frage ist: Lisst sich dieses Wech-
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selspiel aus Macht und Emotionen nut-
zen? Van Kleef, De Dreu, Pietroni und
Manstead (2006) haben dies untersucht.
Sie nahmen an, dass Macht die interper-
sonellen Effekte von Wut und Freude auf
das Verhandlungsverhalten moderiert. In
mehreren Experimenten zeigten sie, dass
,,Low—power“-Verhandlungspartncr durch
die Emotionen der Gegenpartei beein-
flusst werden und wiitenden Verhand-
lungsgegnern eher Zugestindnisse machen
als gliicklichen. ,High-power"-Verhand-
lungspartner bleiben dagegen vollkom-
men unberiihrt von den Emotionen ihres
Gegenspielers.

Die Befunde sind zum einen damit zu
begriinden, dass Emotionen als Anreiz fir das Verhalten des
Interaktionspartners dienen. So verdeutlichen negative Emoti-
onen einen Drang nach Verinderung bzw. Anpassung, wohin-
gegen positive Emotionen Zufiiedenheit mit dem bisherigen
Verhandlungsverlauf ausdriicken. Dariiber hinaus werden die
Emotionen der Gegenpartei genutzt, um deren Verhandlungs-
Jimit abzuleiten und ein entsprechendes Angebot zu unterbrei-
ten. Wirke der Konkurrent wiitend, so nimmt man ein hohes
Limit an. Um eine ausweglose Situation zu umgehen, ist daher
das Entgegenkommen groR. Des Weiteren sind michtige Ver-
handlungspartner zumeist unabhingig von den anderen Ver-
handlungspartnern. Konsistent mit dem motivated informa-
tion processing model of negotiation (De Dreu/Carnevale
2003) sind sie demnach immun gegeniiber den emotionalen
Bediirfnissen des Gegners, da diese aufgrund der besseren Aus-
gangslage cher irrelevant erscheinen.

Gehort man selbst also der méchtigeren Partei an, lohnt es sich
aus rein taktischer Sicht — getreu dem Motto ,Wut tut (manch-
mal) gue” — definitiv, aus der Haut zu fahren. Plant man jedoch
zukiinftige Interaktionen, so sollece man vorher abwigen, ob
die daraus resultierende negative Einstellung aufseiten des Ver-

“handlungspareners mic dem Mehrwert des Verhandlungsergeb-

nisses in Relation steht.
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