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Kooperation verdndert die Perspektive und macht kreativer. Kooperation
inspiriert, den zu verteilenden Kuchen gréfer zu machen, sodass alle
Beteiligten gewinnen. Kooperatives Handeln firdert das Wohlbefinden,
schafft ein besseres Arbeitsklima und macht Individuen und Unternehmen
erfolgreicher. Wie man durch Kooperation gemeinsam gewinnt, beschreibt
folgende Geschichte:

Ein Anthropologe besucht einen Stamm in Afrika. Er hat einen Korb mit
frischen Mangos dabei, um den Kindern ein neues Spiel zu zeigen. Er zeigt
ihnen die Mangos und stellt sie 300 Meter entfernt unter einen
Affenbrotbaum. Dann erklart er das Spiel: ,Wir machen ein Wettrennen. Ich
z3hle bis drei und dann rennen alle los. Wer zuerst beim Korb ist, der gewinnt
die Mangos.™ Nachdem der Anthropologe fertig gezdhlt hat, laufen die Kinder
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aber nicht sofort los. Sie schauen sich in die Augen und fassen sich an den
Handen. Erst jetzt spurten sie los. Kurz vor dem Korb bleiben sie noch einmal
stehen, vergewissern sich, dass sie gleichauf sind und gehen dann
gleichzeitig dber die Ziellinie. Die Kinder jubeln und beratschlagen, was sie mit
den Mangos machen, damit alle etwas davon haben.

Von Kind auf auf Wettbewerb und Konkurrenz gepolt

Eine schine Geschichte, doch kénnen wir sie auch in unseren Arbeitsalltag
Ubertragen? Es findet sich bestimmt sofort jemand, der sagt: ,Wir sind ein
Unternehmen, kein Kindergarten. Bei uns geht es um Leistung." Zugegeben:
Das Verhalten dieser Kinder kiinnen wir nur schwer nachvollziehen. Es wirkt
unnatdrlich auf uns, denn wir sind anders konditioniert, namlich auf
Wettbewerb und Konkurrenz. Von Kindesbeinen an. Wer am schnellsten
rennt, bekommt die Medaille. Wer sich am schnellsten meldet, bekommt des
Lehrers Aufmerksamkeit. Wer die besten Noten hat, bekommt den
Studienplatz und den Wunschjob. Bei jeder Herausforderung wird dieses
mentale ,Programm” aktiviert. Natlrlich hat das auch sein Gutes, denn wir
kénnen uns unsere Mangos selbst kaufen. Die Frage ist nur: Wird uns das,
was uns bis hierher gebracht hat, auch in Zukunft erfolgreich machen?

Warum berihrt uns diese Geschichte mit den Kindern (berhaupt? Obwohl wir
oft denken, Konkurrenz und Gewinnen seien erfolgversprechender als
Kooperation und Teilen, sind wir doch auch soziale Wesen. Die
Kooperationsfahigkeit, die diese Kinder zeigen, ist nicht nur ein netter Soft
Skill. Sie ist das berufliche Uberlebenshandwerkszeug der Zukunft. Um
kooperativ handeln zu kénnen, brauchen wir - gerade wenn es um Leistung
geht - eine kooperative Grundhaltung. Das heiBt, wir brauchen
méglicherweise ein paar mentale Updates, die unser Mindset verdndern,
damit wir kooperativ erfolgreich sind. Die Geschichte von den Mangos gibt
uns vier Hinweise darauf.

Uber das sprechen, was uns verbindet

Die Kinder haben ein gemeinsames Ziel: Alle sollen gewinnen, um die Friichte
gemeinsam verspeisen zu kénnen. Wir hingegen sprechen hiufig dber das,
was uns trennt, anstatt dber das, was uns verbindet. Das Aufgabengebiet,
die Abteilung, die Ziele, das Budget, die Sprache, der Arbeitsstil — das alles
hilft uns dabei, uns abzugrenzen und durchzusetzen. Auf der Suche nach
unserer Kooperationsfahigkeit lauten jedoch die wichtigen Fragen: Wie
verbunden fihlen wir uns im Arbeitsleben? Wo haben wir gemeinsame Ziele?
Mit dem Chef, den Kollegen oder den Mitarbeitern geht das vielleicht noch
ganz gut. Doch wie sieht es mit den Kollegen der anderen Abteilung, am
anderen Standort, im anderen Land oder gar den Mitbewerbern aus?
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Eine Studie unter MBA-Studenten hat gezeigt, dass die Suche nach
Gemeinsamkeiten nachfolgende Verhandlungen kooperativ erfolgreicher
macht. Einige Gruppen beauftragte man, keine Zeit zu verlieren und direkt in
die WVerhandlung einzusteigen. In diesen Gruppen kamen rund 55 Prozent der
Studenten zu einer Einigung. Die Mitglieder anderer Gruppen sollten zundchst
persdnliche Informationen austauschen und nach Gemeinsamkeiten suchen,
bewvor sie mit der Verhandlung beginnen. In diesen Gruppen kamen rund 90
Prozent zu einer Einigung. Das bedeutet: Um das Update ,Verbundenheit
erkennen” zu aktivieren, missen wir nach dem suchen, was uns mit anderen
verbindet, anstatt nach dem, was uns trennt. Es gibt immer eine
Gemeinsamkeit, denn am Ende sitzen wir doch irgendwie alle im selben Boot.

Vom ,Entweder-oder® zum ,Sowohl als auch®

Bewvor die Kinder die Ziellinie dberschreiten, kontrollieren sie ihre eigene
Position und die Position der Gruppe, um sicherzustellen, dass sie alle
gemeinsam das Ziel erreichen. Diese Kinder haben sowohl sich selbst als auch
die Gruppe im Blick. Das ist ein ,ko-zentrierter" Blick. Wir indes haben eher
einen konzentrierten Blick. Eine Art Tunnelblick, der vor allem dann auftritt,
wenn wir unter Stress kommen. Wir konzentrieren uns dann nur noch darauf,
wie wir ,Oberleben® kinnen. Wir versuchen, uns durchzusetzen und die
Interessen der anderen hintanzustellen. Oder wir unterwerfen uns und
vernachldssigen unsere eigenen Interessen, indem wir uns fragen, wie wir es
Anderen recht machen kinnen.

Wer konzentriert denkt, denkt im Schema ,Entweder-0Oder". Gewinnen oder
verlieren. Selbst der Kompromiss fallt in diese Kategorie. Denn jeder gewinnt
und verliert ein wenig. Eine ,ko-zentrierte™ Haltung bedeutet ,sowohl als
auch™. Nicht ich gewinne und der andere verliert, oder der andere gewinnt
und ich verliere, sondern wir beide gewinnen. Dazu missen wir uns sowohl
mit dem Gegeniber beschaftigen als auch mit uns selbst. Was sind unsere
gemeinsamen Motive und Interessen? Der Vorteil dabei ist, dass wir viel Gfter
das bekommen, was wir méchten. Denn ,ko-zentriertes” Denken ist die
Grundlage der Win-Win-Strategie, die hilft, Konflikte erfolgreich zu lésen. Das
bedeutet: Um das Update ,ko-zentriert denken™ zu aktivieren, sollten wir uns
- bevor wir kdmpfen oder uns unterwerfen - dfter fragen: Was will ich, und
was will der Andere? Und nach einer Losung suchen, die beides mdglich
macht.

Wissen nicht horten, sondern teilen

Die Kinder in der Geschichte sind von Anfang an bereit, die Frichte zu teilen.
Sie sind der Meinung, es sei genug fur alle da, und wenn sie teilen, hitten
alle mehr davon. Das wichtigste Arbeitsgut sind heute Informationen. Wie
bereit sind wir, unser Wissen zu teilen? Betrachten wir das als Hol- oder
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Bringschuld? Wer von uns hat nicht schon einmal folgende S3tze benutzt
oder gehdrt: ,Du hittest mich ja nur fragen brauchen." Oder ,Mich hat ja
keiner gefragt.”

Informationsaustausch wird eher als Holschuld denn als Bringschuld
betrachtet. Wir horten Wissen so, als wirde es verschwinden, wenn wir es
teilen. Dabei ist Teilen der einzige Weg, es zu vermehren. Oft meinen wir, wir
kennen die ganze Wahrheit, und sind dann (berrascht, wenn Informationen
auftauchen, von denen wir nichts wussten. Die meisten Themen sind heute
selbst flr Experten zu komplex. Je friher wir unser Wissen teilen, desto eher
bekommen wir ergdnzende Informationen. AuBerdem gilt das Gesetz der
Reziprozitdt. Wenn wir Anderen einen Gefallen tun, ist die Wahrscheinlichkeit
héher, dass sie auch uns einen Gefallen tun. Das bedeutet: Um das Update
«Teillen™ zu aktivieren, beginnen wir damit, unser Wissen zu teilen. Fragen wir
uns, fir wen eine Information noch ndtzlich sein kinnte und teilen diese
dann aktiv. Davon leben Wissensforen.

Vorschussvertrauen schenken

Die Kinder in der Geschichte halten sich entspannt an den Hinden. Sie tun
das, um in Kontakt zu sein, nicht um den festhalten zu kdnnen, der vielleicht
losrennt. Sie wvertrauen sich. Wie oft entscheiden wir uns gegen kooperatives
Verhalten, weil wir befirchten, dass der Andere nicht im gleichen Male
kooperiert wie wir es tun. Umso mehr, wenn diese Situation sich wiederholt.
Wir lassen uns jedes Mal aufs Neue von schlechten Erfahrungen und Angsten
beeinflussen.

Vor kurzem habe ich die Frage gelesen: ,Was wirde passieren, wenn wir in
einer neuen Beziehung unsere Liebe so vorbehaltlos schenken, als wire es
das erste Mal?™ Viele Reaktionen darauf drickten Widerstand aus. ,Um
wieder verletzt zu werden? Man muss vorsichtig sein!™
neuen Beziehungen so vorsichtig sind, wie verhalten wir uns in Beziehungen,
in denen wir schon schlechte Erfahrungen gemacht haben? Auf der
Arbeitsebene sprechen wir natirlich nicht von Liebe, sondern von Vertrauen.

Wenn wir schon bei

Die Spieltheorie befasst sich unter anderem mit Konflikten zwischen mehreren
Parteien, die nicht miteinander kooperieren. Viele Beispiele zeigen, dass in so
einem Fall ein Ergebnis entsteht, bei dem alle Beteiligten schlechter
wegkommen, als wenn sie zusammen gearbeitet hatten. Die Forscher
beschaftigen sich auch mit der Frage nach der besten Strategie, von der alle
Beteiligten profitieren. Die Losung: Yorschussvertrauen. Das heilt, so zu
handeln, als ob man wlsste, dass die andere Partei ebenfalls kooperativ
handelt. Dabei geht es aber keinesfalls um eine Opferstrategie. Falls die
andere Partei das Vertrauen missbraucht, wird sie geahndet. Danach heiBt es
aber sofort wieder zuriick auf Anfang und in die Vertrauenshaltung. Das ist
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nicht so einfach, weil wir emotionale Wesen sind. Wenn wir aber betrachten,
dass die meisten Konflikte auf Missverstandnissen beruhen, kinnte schon
oftmals ein einfaches Gesprich Abhilfe schaffen.

Das bedeutet: Das Update ,Vertrauen schenken™ aktivieren wir, indem wir
erst einmal vom bestmdglichen Verhalten des Anderen ausgehen, indem wir
uns selbst vertrauen, mit einem moglichen Vertrauensmissbrauch umgehen zu
kéinnen und dem Bewusstsein, dass durch Kampf mehr zu verlieren ist als
durch Kooperation. Insbesondere in |anger andauernden Partnerschaften oder
Arbeitsbeziehungen.

Bessere Ergebnisse dank Kooperation

Viele denken jetzt vielleicht: Alles schin und gut, aber in meiner Position
oder in unserem Unternehmen ist das nicht maglich. Erinnern wir uns noch
einmal an den Anthropologen. Auch er hat mit seiner Aufgabenstellung nicht
gerade dazu beigetragen, dass die Kinder dieses Verhalten zeigen konnten.
Und doch haben sie einen Weg gefunden. Unsere Aufgabe ist es, nicht immer
und ausschlieBlich kooperativ zu sein, sondern eine bewusste Wahl zu
treffen. Wenn wir uns bewusst 4fter verbinden, ,ko-zentriert" denken, teilen
und Vertrauen schenken, werden wir auch &fter die Kooperation wihlen. So
werden wir nicht nur bessere Ergebnisse erzielen, sondern vielleicht auch
Vorbilder werden, die unsere Arbeitswelt und unsere Gesellschaft so dringend
brauchen.

Uber die Autorin

Ulrike Stahl
Ulrike Stahl trainiert und coacht Teams und Fihrungskrafte von
F.S DAX-Unternehmen und Mittelstandlern weltweit. Uber 2000

‘} - Unternehmer unterstiitzte sie bereits bei der Vernetzung und dem
y

Geschaftsaufbau.

Anschrift Ulrike Stahl
stahldust AG
Melchtalerstr. 40
6073 Flieli-Ranft
Schweiz

Tel. +41 44 5860009
E-Mail office@ulrikestahl.de
Web www.ulrikestahl de

m

Xing www.xing.com/profile/

Gastautor werden »

www.business-wissen.de
vom 30.09.2015



