Impulse

Unsere Nachwuchsseite - neue ldeen
und Konzepte fiir die Mediation

Wie in den vorausgegangenen Ausgaben der Mediation erhalt die ndchste 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 Konfliktmanagement® der Universitét
Miinster durch leichte Adap’tionén bekannter Sprichworter oder Volksweisheiten mediative Merksatze, die sich auf
aktuelle wissenschaftliche Befunde der Verhandlungsforschung stiitzen, um den Einsatz empirischen Wissens in

der Praxis zu erleichtern.

Simile simili gaudet - Man freut sich an dem,
was einem ahnlich ist

von Jette Voigt

Viele kennen die Situation: Man méchte einen neuen Job
antreten, und im Bewerbungsgesprich wird dic Frage nach der
Gehaltsvorstellung gestellt. Eine sehr angespannte und kompe-
titive Situation — denn beide Parteien haben unterschiedliche
Vorstellungen vom Ergebnis. Forscher haben herausgefunden,
dass Kellner, dic die Bestellung der Kunden inhaltlich, sowohl
mimisch als auch sprachlich, nachahmen, mehr Trinkgeld
bekommen.

Warum sollte das nicht auch in einer Gehalts-
verhandlung funktionieren? Das tut es! Tat-
sichlich hat es eine positive Auswirkung auf
das Verhandlungsergebnis, wenn der Bewerber
die Mimik des Gegeniibers nachahmt bzw.
spiegelt. Natiirlich sollte das so diskret
geschehen, dass unser Gegeniiber nichts
davon mitbekommt. Es hat sich heraus-
gestellt, dass das Spiegeln von Mimik und
Sprache nicht nur dazu beitréigt, das eigene
Verhandlungsziel zu erreichen, sondern auch
die Wahrscheinlichkeic erhéht, eine Losung
zu finden, die beide Parteien zufriedenstellt.

Doch warum ist das so? Wie kommt es, dass

man in einer solch kompetitiven Situation

durch Verhaltensnachahmung ein positives

Klima erzeugt? Die Antwort ist: Vertrauen!

(Brodie /Harnack 2018) Verhandlungspart-

ner entwickeln durch Ahnlichkeit mehr Ver-
trauen und sind eher bereit, Informationen zu
teilen und Kompromisse einzugehen. Probie-
ren Sie es das nichste Mal aus!
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Mit geballten Fausten kann man keine Hande schiitteln
von Marcel Koppe

Die Vorbereitungszeit fiir eine Verhandlung iibersteigt die
eigentliche Verhandlungszeit um Lingen. Dabei iiberlegen sich
die Parteien unter anderem, welche Strategien sic verfolgen,
welche Taktiken hilfreich sind und welche Inhalte Prioritit
haben. Dabei sollte der Einfluss von Emotionen in Verhandlun-
gen niche vernachlissigt werden. Denn hiufig ist der Schlissel
fiir ein erfolgreiches Verhandlungsergebnis nicht der Einsatz
der richtigen Technik, sondern der addquate Umgang mit Emo-
tionen. Besonders in Verhandlungen mit hohen Einsitzen kon-

nen die Emotionen iiberkochen und zum

Abbruch der Gespriche fiihren.

Fiir gewdhnlich ist die Aufrecht-
erhaltung gewisser sozialer Konventio-
nen von beiderseitigem Interesse, auch
im Hinblick auf das Ziel bzw. den
Abschluss der Verhandlung. Eine rela-
tiv eingdngige Methode zum Umgang
mit wiitenden Verhandlungspartnern
ist die ,Abkithlungsphase®. Dabei
legen die Verhandelnden eine kurze
Pause ein, um die Gemiiter wieder zu
beruhigen. Hierbei ist es wichtig, dass
die Zeit sinnvoll genutzt wird, um sich
auf etwas anderes zu konzentrieren oder
die Situation neu zu bewerten, damit die
Unangemessenheit des impulsiven Ver-
haltens deutlich wird. Wohingegen ein
erneutes Durchleben der Situation kon-
traprodukeiv ist.

Zusitzlich zu der behavioralen Technik
wird empfohlen, den cigenen Unmut zu
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kommunizieren, dabei jedoch nicht das cigene Anliegen aus den
Augen zu verlieren (Adler/Rosen/ Silverstein 1998). Damit

ist in erster Linie gemeint, dass als unmittelbare Reaktion auf

den Wautanfall des Gegeniibers keine Anschuldigungen geiiu-
Rert werden sollten, Stattdessen sollte man Durchsetzungskraft
zeigen, ohne Emotionen auf der Gegenseite zu provozieren, die
zum Abbruch fithren kénnten. Dazu empfiehlt es sich, seinem
Gegentiber respektvoll zu begegnen und gleichzeitig zu ver-
suchen, die Situation so zu schildern, dass der Verhandlungs-
partner die Dinge aus der cigenen Perspektive sieht.

Wer zuerst kommt, mahlt zuerst,
doch der Teufel steckt im Detail

von Sven Kandalowski

Ein gut untersuchtes Phinomen der angewandten Sozialpsy-
chologie ist der Anker-Effeke: Versuchspersonen erhalten eine
augenscheinlich irrelevante numerische Information (z. B. auf
die Frage: ,Wie lauten die letzten vier Ziffern Threr Mobil-
telefonnummer?“) und werden daraufhin gebeten, zu einem
anderen Sachverhalt eine numerische Schitzung abzugeben
(z.B. ,Wann starb der Mongole Dschingis Khan?“). Interes-
santerweise liegen die Schitzungen tiberzufillig hdufig in der
Nihe der ersten Information. Dieser Effekt lisst sich auch
auf Verhandlungssituationen iibertragen: Einigungen liegen
hiufig in der Nihe des ersten Angebots — wer zuerst komunt,
mahlt zuerst.

Wer iiber besonderes Verhandlungsgeschick verfiige, nutze
den sogenannten prizisen Anker (z.B. ,Wiirden Sie sich
unterschiedlich verhalten, wenn man Thnen entweder 10 Euro
oder 9,50 Euro fiir eine Schallplatte auf dem Flohmarke bieten
wiirde?*). Nun jedoch die Krux: Vermeiden Sie iiberprizise
Anker (Loschelder et al. 2016). Denn wer in Verhandlungen
unrealistisch prizise Angebote macht, wird schnell als Ama-
teur entlarvt und ziehe den Kiirzeren — der Teufel steckt eben
im Detail!

Ehrlich wahrt am léngsten

von Klara Freitag

Einige Wissenschaftler werden nicht miide, dic Vorteile von
Unehrlichkeit in Verhandlungen hervorzuheben. Wer bereit
ist, die Tatsachen geschickt zu den eigenen Gunsten zu ver-
drehen oder dem Gegeniiber gleich eine vollstindige Ligen-
geschichte zu erzihlen, ist laut der Verhandlungsforschung oft
deutlich erfolgreicher und erzielt héhere Gewinne. Als Parade-
beispiel wird hier oft Machiavelli genannt — jener italienische
Diplomat, dem angeblich jedes Mittel recht war, um seine Ziele
zu erreichen. Doch gilt dieses Prinzip auch fiir typische Ver-
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handlungssituationen im Alltag? Hiufig wissen wir schon, dass

wir unser Gegeniiber spiter noch einmal wiedersehen werden.
Wenn wir mit unserem Vorgesetzten iiber unser Gehalt disku-
tieren, ist es wahrscheinlich, dass wir in Zukunft noch weitere
Verhandlungen mit ihm fithren werden. Ist es daher wirklich
ratsam zu liigen?

In cinem Experiment hat sich gezeigt, dass sich die wahr-
genommene Ehtlichkeit bei mehreren aufeinanderfolgenden
Verhandlungen mit der gleichen Person positiv auf das Ver-
handlungscfgebnis auswirkt  (Boles/ Croson / Murnighan
2000). Menschen dagegen, die als riicksichtslos oder unehr-
lich gelten, wird eher misstraut. Ihre Angebote werden hiufiger
vom Verhandlungspartner abgelehnt. Wer es mit der Wahrheit
also nicht so genau nimmt, liuft Gefahr, langfristig Verluste zu
erleiden. Kurzfristig mag es sich durchaus lohnen, jemanden
{iber den Tisch zu zichen, aber in vielen Situationen gilt: Ehr-
lich withrt am lingsten.
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