Verhandlungen gewinnt man
im Kopf und mit einem Lécheln

GEHIRNFORSCHUNG. Die Neurowissenschaft belegt, warum ohne
strategische Vorbereitung nicht erfolgreich verbandelt werden kann.

von ANDREA MOCHEL

ssten Sie, dass jeder, vom
s i / Schulkind bis zum Pensio-
nisten, pro Tag statistisch

geschen drei bis fiinf Verhandlungen
fiihrt? Und Erwerbstitige sogar bis
zu zehn Verhandlungssituationen
bestehen miissen? Dabei werden die
meisten Verhandlungen 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

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 Jie-
fert die moderne Hirnforschung.

Christian E. Elger, Neurologe und
Geschiftsfithrer der Life & Brain
GmbH im Universititsklinikum
Bonn, hat sogar Grundregeln fiir er-
folgreiches Verhandeln erarbeiter.
Grundlage dafiir sind Ergebnisse

der experimentellen Hirnforschung,
M

neuen Buch ,Verhandlungen ge-
winnt man im Kopf*. Warum? Sie
stellen klare Forderungen (,lIch
will!*), 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 misse bei jeder Verhandlung Ver-

ler Mag! fie und
die Einbeziehung internarionaler
Studien. Zentrale Erkenntnis: Bei
Verhandl und in der K
nikation kommt dem Belohnungs-
system cine entscheidende Rolle zu.
»Das Belohnungssystem im Ge-
hirn stevert unsere Entscheidungen
weitaus stirker, als es viele Men-

@

lierer und Gewinner geben, hilt sich
hartnickig. Bin fataler lrrtum, sagy
Verhandlungs-Coach Gamm. ,Die

schen wahrhaben wollen®, sagt El-
ger. ,Um es zu aktivieren, genbgt 3
ein glinstiger Preis, Fairness, ja oft 3
schon €in Licheln* Dabei ist das &

segsste®

wirtschaftsolatt at §



