Impulse

- Das Forschungstelegramm

Wie konnen Sie herausfinden, was andere iiber Sie denken? Warum ist ein Lacheln nicht immer
sinnvoll? Welchen Einfluss konnen Berater auf eine Verhandlung nehmen und was macht eine
gute Frage aus? Unser Forschungstelegramm bietet aufschlussreiche Antworten.

Besser Gedankenlesen

Die Gedanken sind frei, wer kann sie erraten? Dieser Frage
sind die Autoren Tal Eyal und Nicholas Epley nachgegangen.
Im Fachmagazin Psychological Science (2010) stellen die beiden
Forscher eine Strategie vor, die uns zu besseren Gedankenlesern
macht und uns verrit, wie wir akkuratere Vorhersagen dariiber
machen konnen, wie andere Menschen iiber uns denken.

Thre Idee basiert auf der Theorie der psychologischen Distanz,
die vorhersagt, dass mit steigender riumlicher, zeitlicher oder
sozialer Distanz ein hdherer Abstraktionsgrad unserer Vor-
stellung einhergeht. Das Kalkiil der Forscher basiert auf dem
klassischen Fehler, dass wir bei der Einschitzung, was andere
Menschen tiber uns denken, einen zu hohen Auflésungsgrad
mit zu vielen Details wihlen. Der Fehler besteht darin an-
zunehmen, dass andere Menschen in gleicher Detailschirfe
tiber uns nachdenken wie wir tiber uns selbst. Die Diskrepanz
zwischen der feinauflésenden Selbstbeschreibung und der
cher groben Fremdbeschreibung identifizieren die Autoren
als einen wesentlichen Grund fiir unsere schlechte Einschit-
zungsfihigkeit.
3
. Die Losung: Erhohen Sie die psy-

chologische Distanz zwischen
sich und der Person, die iiber Sie
nachdenken konnte. Stellen Sie
sich vor, wie die andere Person Sie
an einem fernen Ort einschitzt oder
in der Zukunft beurteilen wiirde. Hier-
durch gelangen Sie zu einer abstrakte-
ren Beschreibung und damit auch zu
einer tendenziell besseren Einschit-
zung, wie ein anderer {iber Sie denkt.

Die Wirkung des Lachelns

Ein Licheln auf den Lip-
pen wird in der Regel
als vorteilhafter einge-
schitzt als ein neutra-
ler Gesichtsausdruck.
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Lichelnde Menschen werden in unseren Breiten als gliick-
licher, attraktiver und freundlicher wahrgenommen. Diese so
klare und eindeutige Interpretation gilt oft irrtiimlicherweise
als universell. Dieser Fehler basiert auf der Tatsache, dass die
meisten psychologischen Studien in sogenannten WEIRD Ge-
sellschaften (western, educated, industrialized, rich and demo-
cratic = westlich, gebildet, industrialisiert, reich und demokra-
tisch) durchgefiihrt werden.

Eine kiirzlich im Journal of Nonverbal Behavior (2016) erschie-
nene Studie zeigt nun, dass die positive Wirkung eines Li-
chelns nicht universell ist. So schitzen beispielsweise Kulturen
mit einem hohen Bediirfnis nach Unsicherheitsvermeidung
lichelnde Menschen eher als weniger intelligent ein. Weiter
konnten die Forscher zeigen, dass Gesellschaften mit einem er-
héhten Korruptionsindex lichelnden Menschen weniger Ver-
trauen schenken. Die Studie gibt Aufschluss dariiber, dass die
Rolle der nonverbalen Kommunikation in internationalen Set-
tings nicht immer als universell angesehen werden kann. Und
dass ein Licheln in manchen Kulturen cher einen negativen
Eindruck hinterlisst, zeigt ein russisches Sprichwort: ,Lachen
ohne Grund ist ein Zeichen von Doofheit.“

Die Anatomie der Verhandlungsberater

Der amerikanische Jurist, Diplomat und Verhandlungsexperte
Jeswald W. Salacuse (2016) thematisiert in seinem kiirzlich er-
schienenen Praxisartikel den Einfluss von Beratern in Verhand-
lungssituationen. Der im Negotiation Journal publizierte Essay
nimmt sich der oft unterschitzten Rolle dieser vermeintlichen
Nebenfiguren an und versucht eine erste Kategorisierung. Dazu
befragte Salacuse im Sommer 2013 einundsiebzig verschiedene
Berater des Generalsekretariats des Rates der Europiischen
Union in Briissel.

Im Ergebnis kommt Salacuse zu drei unterschiedlichen Typen
von Verhandlungsberatern: Den ersten Typus klassifiziert er als
einen heimlichen Regisseur, einen Verhandlungsdirekeor, der
im Hintergrund die Ziigel fest in seiner Hand hilt. Dieser Be-
rater {ibernimmt die Kontrolle des Verhandlungsprozesses und
empfichlt seinen Schiitzlingen die Handlungen, die zum ver-
meintlichen Erfolg der Verhandlung fithren. Der zweite Typus
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Das Forschungstelegramm

ist der eines Erfiillungsgehilfen und Dieners, der sich nur nach
den Bediirfnissen des Schiitzlings richtet. Er ist passiver und
bietet ausschliefflich Hilfe und Unterstiitzung fiir den Verhand-
lungsprozess an, ohne selbst aktiv zu
werden. Der dritte Beratertypus ist der
Freund, Partner und Gefihrte. Er berit
sich mit dem Verhandler, Probleme
werden gemeinsam
gelost. Anhand die-
ser Typologie unter-
nimmt der Autor
gedankliche  Aus-
fliige mit anekdo-
tischem Charakter
und liefert prakeische
Implikationen fiir den
Verhandlunggalltag.

Bessere Fragen stellen

Der international erfahrene Mediations- und Konflikttrainer
Trip Barthel prisentiert zusammen mit Mary Fortson-Harwell
in der Herbstausgabe des Magazins Conflict Resolution Quar-
terly (2016) einen Leitfaden fiir das Handwerk der richtigen

Fragen zum richtigen Zeitpunkt. Er postuliert zu Beginn, dass
gute Fragen dazu beitragen, die Perspektive zu wechseln, das
gegenseitige Verstindnis férdern und Méglichkeiten zur Teil-
nahme eréffnen. Im Verlauf konkretisiert er acht Qualititen,
die guten Fragen gemeinsam sind, und zihlt auf: Eine gute
Frage wird vom Standpunkt der Neugier aus gestellt und for-
dert emotionale Bindung. Eine gute Frage erzeugt Vertrauen,
ist emotional intelligent, ausbalanciert und offen. Eine gute
Frage wird mit Blick auf den Verarbeitungsstil des Befragten
gestellt, ist zukunftsorientiert und kreativ. Der sehr kurzweilige
Artikel bietet sowohl dem Einsteiger als auch dem Kenner der
Thematik einen inhaltsreichen Uberblick rund um das Thema
»Die gute Frage®. KH
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