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chéne Aussichten fiir Hubertus Ko-
bernuss: Der Inhaber der Spedition J.
Kobernuss in Uelzen sitzt auf einem
soliden Auftragspolster - und arbeitet gera-
de daran, die Preise zu erhohen. Die Ent-
scheidung will gut durchdacht sein, weifl er.
Denn bejm Thetma Geld wird auch ein noch
so rationaler Unternehmer schneller zu Da-
gobert Duck, als ihm lieb ist: Da »wird man
schnell von den niedrigsten Instinkten ge-
leitet”, sagt er — und weift Abhilfe: , Man
kann versuchen, das zu beherrschen - und
50 zu lenken, dass im Ganzen etwas Posi-
tives dabei herauskommt.“
Dieser Selbsterkenntnis geben Forschun gs-
ergebnisse einer Disziplin Nahrung, die
neurologische Erkenntnisse auf skono-
misch handelnde Menschen anwendet, Die

26/2010 VerkehrsuNDSCHAU

Pféiéﬁ'hdung

Urinstinkte im Gehrin bestimmen weitmehr das Verhalten,

als viele Untérnehmenschefs meinen

sogenannte Neurodkonomie beerdigt damit
den Mythos vom 6konomisch rein rational
handelnden Menschen - und zeigt mit Er-
gebnissen, die manchen Manager sicher
zum Griibeln bringen: Im Ringkampf von
Gefithl und Vernunft geht das evolutioniir
bedingte und genetisch verankerte Gefiihl
hiufig als Sieger hervor,

Ringkampf: Gefiihi versus Verstand

Neurologen kénnen heute solche Vorginge
sogar sichtbar machen. So haben Wissen-
schaftler im Bonner Labor , Nearoecono-
mics Lab" Probanden in einen Magnetreso-
nanztormografen gescBoben, um zu messen,
welche Hirnregionen aktiv sind, wenn Men-
schen bestimmte Entscheidungen treffen,
Zwei Testpersonen erhielten eine Aufgabe

v, Montage: A. Walindfer
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* Warum der Verstand Pause

" macht, wenn es um das Thema
- Geld geht, und wie sich dies auf
- die Preisfindung auswirkt. 2y

. welchen spannenden Erkennt-

- nissen Neurowissenschaftler
‘gelangt sind, lesen Sie hier.

‘und das Versprechen einer Belohnung, soli-

ten sie diese I6sen. Dann wurden sie paar-

. ‘weise in Magnetresonanztomografen ge-
“schoben, der ihre Hirnaktivititen aufzeich-

nete, Das Ergebnis: Das emotionale Beloh-

. nungszentrum des Gehirns war erwartungs-

gemdf aktiv, wenn die Probanden die Auf-

- gabeldsten, Konnte einer die Aufgabe I6sen,

der andere aber nicht, sah die Sache anders
aus: Die Aktivierung des Belohnungszent-
turns war am héchsten bei den Probanden,
die die richtige Antwort hatten, wihrend
der Mitspieler falsch lag,

Daalle Entscheidungen darauf basieren,

hen und stattdessen belohnt werden will,
kamen die Forscher zum Schluss: , Dieses
Ergebnis widerspricht eindeutig der traditi-
onellen konomischen Theorie® so Armin
Falk, Okonom an der Bonner Universitit:
»Die Theorie besagt, dass der einzige wich-
tige Faktor die absolute Hohe der Beloh-
nung ist.” Das Experiment zeige aber, , dass
die relative Grofe eines Verdienstes eine
grofie Rolle spielt.” Konkurrenzdenken und
Gier sind so als Faktoren des menschlichen
Seins experimentell belegt.

Wie mit diesen genetisch verankerten Para-
metern im menschlichen Handeln umzuge-
hen ist, wissen die Neurotkonomen noch
nicht: Die Disziplin ist noch zu jung. Hilfe-
stellung kénnen aber Erkenntnisse benach-
barter Disziplinen liefern: Matthias Sutter,
Professor fiir experimentelle Wirtschafts-
forschung an der Universitit Innsbruck, hat
das ,Ultimatum-Experiment” durchge-
fithrt - mal in Gruppen, mal einzeln. Dabei
erhilt eine Person oder Gruppe einen be-
stimmten Betrag, den sie mit einer anderen
Person oder Gruppe teilen soll. Sie bekommt
ihren Teil aber nur, wenn die zweite Person
oder Gruppe mit dem Vorschlag der ersten
einverstanden ist. Andernfalls gehen alle

dass das Gehirn unbewusst Schmerz umge-




leer aus. ,,Das st eine vereinfachte Verhand-
lungs-Situation, die uns zwei Dinge zeigt:
Was sind die Fairness-Normen beim Vertei-
len eines Kuchens - und wann ist der Bogen
liberspannt’, erliutert Sutter.

Ergebnis: Die meisten Verteilungsangebote
laufen auf eine 50:50-Vertetlung heraus, der
Schnitt der Angebote liegt bei 43 bis 44 Pro-
zent fiir die zweite Partei, , Mit 40 Prozent
istdie erste Partei auf der sicheren Seite. Bie-
tet sie unter 20 Prozent an, hat sie eine hohe
Chance, eine Ablehnung zu bekommen® so
Sutter. ,;Ginge es nur ums Geld, wiirde die
zweite Partei sagen, ein paar Kriimel sind
besser als keine Kriimel. Doch da wird die
Neigung, den Kuchen insgesamt zu zerstg-
ren, eine relativ starke Triebfeder.”

Gerechtigkeit statt Gewinn?

Fazit von Sutter: ,,Die Leute sind rational,
aber in Grenzen. Sie denken nicht auf Teufel
komm raus an Gewinnoptimierung, son-
dern es geht ihnen darum, gerecht behan-
delt zu werden.” Vor Verhandlungen muss
man sich also damit befassen, wo die Fair-
nessgrenzen des Gegeniiber liegen kéinnten.
»Wenn jemand gut durchdenkt, wie die Si-
tuation aus Sicht des anderen ist, gehter mit

mehr Geld nach Hause.“ Eine Einschitzung, - .Jen
die Harald Seifert, Geschiftsfithrer der .o

Seifert Logistics, bestitigt. ,,Es gibt unter-
schiedliche Gegeniiber. Hat einer Druck
vom Chef, hat er eine andere Durchset-
zungskraft als in einer anderen Konstellati-
on', sagt er. ,Das gehért zu den schwierigs-
ten Dingen: die Menschen an einem Tag
richtig einzuschitzen, wie sie drauf sind
Gleichzeitig muss der Entscheider sich selbst
genau dabei beobachten, wie er tickt, um
nicht in die Fallen zu laufen, die das eigene
Gehtrn thin stellt. Der Neuroskonom Klaus-
Firgen Jeske hat untersucht, welche Parame-
ter fiir Entscheider bei Investment-Ent-
scheidungen wichtig sind, Dabei stellte er
fest, dass die prognostizierte Eintrittswahr-
scheinlichkeit einer Rendite viel weniger
beriicksichtigt wurde als ihre Héhe. Seine
Erkldrung dafiir: ,Wahrscheinlichkeiten
und Ergebnisse werden in einer anderen
Hirnregion verarbeitet.“ Dominant sei das
im Hirnstamm verarbeitete Ergebnis,
Grund: ,,Hat der Mensch in der Steinzeit
einen Tiger gesehen, war Flichen angesagt.
Uber die Wahrscheinlichkeit eines Angriffs
wurden keine Uberlegungen angestellt.“
Auch von Angsten kann sich ein Unterneh-
mer nicht freimachen. Auftragsverlust,
Preisdruck kénnen ihm das Leben schwer
machen - und die Angst davor kann Jih-
men. Denn neurologisch ist nachgewiesen,

Preisfindung
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»Das G‘itu_nthema ist das Uberleben”

Was im Geh:ik bei Preisverhandlungen ablauft, sagt Markus
Gruber, Leiter des Instituts fiir Angewandte Kreativitit in Aschau

Was halten Sie fiir den groBten Irrtum von
Fiihrungspersénlichkeiten, wenn diese
sich sefbst einschitzen?: :
Markus Gruber: Vigle halter sich fiir Men-
schen, die rein rational agieren und entschel-
den kdnnen. Doch der Merisch ist nicht
logisch, sondérn psychologisch. Entschel-
dungen fallen ehien nicht rational, sondern
emotional. Das muss einem bewusst sein und
das hangt damit zusammen, wie unser Gehirn
arbeitet, Beim Verstandnis dessen kommen
die Neurowissenschaften ins Spiel, .

Was ist bei d'e'l.' Ubersetzung dieser Aspekte
in den Afitag des gements die zentra-
ie Botschaft? B

Das Grundthiema ist immer das Uberleben,
Und zum Belspiel in eir fen Preisver-
handlung laufen im Gehirn die glsichen Dinge

ab wie bef efirer st
durch einen Biren
Hintergrund, es kom
ins$ Spiel: Fight, Flight, Freeze -~ kimpfen,

zeitlichen Bedrohung
nkhitn teitt In den |

dass drohende , finanziellé Verfuste in der
gleichen Hirnregion verarbéitet werden wie

Iebensbedrohliche Gefahren® betont Jason -
Zweig in seinem Buch ,Gier. Neuro- -
dkonomie - wie wir tickes, wen es:um
Geld geht”. Mit dieser Erkenintnis umgeheri’ -
lernen fillt nicht jedem so leicht, weifs aich
Spediteur Kobernuss: ,,Man lernt nicht zu.
trennen zwischen Verfust des Lebens und. .-

 ANTRIEBSMUSTER

baren Motiven, sich in efnen womndglich ruij
i nosen Preiskantpf zu begeben, gehéren:

9 Gier: Gier entspringt dem Sicherheitsdenf- .
~ ken.Um sicherer zu seln, will man haben ="

und besser als zu haben, ist mehr zu haben,
Der an sich gesunde Imputs kann in
bestimmten Situationen fatal sein.

. # Angst: Dle Angst vor wirtschaftlichem Ver-
lust entsteht neurclogisch betrachtet an
der gleichen Stelle wie die Ubertehens-
angst. Deshalb kann sie den Menschen
leicht dominieren,

nimmier die dref f*

. damit fishit sich ach. -
v - wohler, fb i

:  Markus Grdhé}‘_

URDEN PREISKAMPF

i Zuden wichtigsten neurologtsch nachiweis: o
deutschsprachigenWirtschafts~Psychoiogen i
- und Professor fiir experimentelie Wirtschafts-

Gut und schén, zu erkennen, wie man
unter Druck tickt. Aber was soll man mit
dieser Erkenntnis tun?

Der Manager muss lernen, sich selbst zu fiihren,
mit den drei,F* umzugehen, Erst wenn er sich
in der Situation klarmachen kann, dass es nicht
urns Uberleben geht, kann sich sefn GroBhim
wieder einschalten. Wenn er sich selbst so in
den Griff bekommt, kann er auch den Kunden
fiihren. Man muss anders vorbereitet in die
Gespriche gehen, um ¢ool bleiben zu kéinnen.
Grundlage dafiir ist immer die richtige Einstet-
lung, denn diese prigt unser Verhalten,

Dasist aber leichter gesagt als getan!.
Sicher gibt es da keine Bedienungsanleitung,
wie sie in Managementseminaren angeboten
wird. Doch so lang das Thema einem nicht

bewusstist, stevertes -
einen um so mehr. Wenn . ;
man sich dessen aber
bewusst ist, fithit man
sich wohler — und

schion das Gegeniibier -

dem Verlust eines Auftrags* - mit oft fatalen
Folgen: Gerade in der Lebensmittellogistik
treffe man auf gut ausgebildete Gesprichs-
partner auf der Verladerseite, ,,die genau
diese Angste ausnutzen, um die Dienstleis-
ter zu willfshrigen Gehilfen auf Niedrig-

: preisniveau zu erziehen 12

Fiorian Beck, freier Journalist

Professor Matthias Sutter, einer der fiihrenden !

forschung an der Universitit Innsbruck, zieht |
aus den heute bekannten neurslogischen und
psychologischen Erkenntnissen einen wich-
tigen 5chluss:, Was in der Farschung volikom-
men etabliert ist, ist der Umstand, dass Vertei-
lungsfragen fiir das Verhalten der Menschen
wichtig sind - und das gitt auch filr die Trans-
porthranche: Man kann nicht permanent ver-
suchen, cleverer als andere zu sein, weil die :
sehr unangenehm reagieren kinnen” Partner-
schaftlicher Umgang mit dem Gegeniiber ver-
spricht mehr dauerhaften Erfolg. fb
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