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Vorwort

Was Jana bewegt

Christian" kenne ich bereits, seit wir vor hundert Jahren gemeinsam Stipen-
diat*innen’ einer Stiftung waren und abends hitzig iiber Gott und die Welt
diskutierten. Inzwischen ist er Verhandlungstrainer. Und was Frauen,
Gleichstellung und Verbandeln angeht, hat er zwei Grundiiberzeugungen:

Exrstens: Frauen brauchen keine Quote, um gesellschaftliche, wirtschaft-
liche oder politische Gleichstellung zu erreichen. Die, die wirklich wollen,
schaffen es auch so.

Zweitens: Beim Verbandeln macht das Geschlecht keinen Unter-
schied. Alle Menschen konnen die gleichen erlernbaren Tools mit den glei-
chen Erfolgschancen nutzen.

'Name geindert.

2In diesem Buch ist von Frauen und Minnern die Rede, obwohl es natiirlich mehr Geschlechter-
identititen gibt. Vertreter*innen jedes Geschlechts konnen dabei ,klassisch mannliche® oder ,klas-
sisch weibliche” Kommunikationsmuster und Verhandlungstaktiken nutzen. Warum also die Ver-
kiirzung auf das binire Geschlecht? Weil es aktuell nur dazu belastbare Forschungsergebnisse gibt,
auf denen dieses Buch fuflt. Also im Zweifel nicht meckern, sondern flei8ig — und inklusiver —
weiterforschen.

Vv



Vi Vorwort

Mit beiden Uberzeugungen liegt Christian — wissenschafilich nach-
gewiesen — leider falsch.’

Ich bin inzwischen Redenschreiberin, Kommunikations- und Ver-
handlungstrainerin. Das Ziel dieses Buches ist: Christians zweite falsche An-
nahme wissenschaftlich zu widerlegen. Natiirlich geht es in diesem Buch
nicht um ihn und seine Ansichten. Der Mann ist hoch intelligent und ich
mag ibhn sebr. Es geht Simone und mir darum, wissenschaftlich fundiert —
und gleichzeitig unterhaltsam — zu erkliren, was Frauen bei Verhandlungen
tatsichlich schidigt und wirklich hilft. Und Instrumente vorzustellen, die
Frauen verhandlungsstirker machen.

Dafiir miissen wir zundchst mal das Gender-Paradox beim Verhandeln
verstehen. Das besteht — ganz banal ausgedriickt — darin, dass Frauen in Ver-
handlungssituationen in der Zwickmiible sitzen. Nutzen sie rollenkonforme
klassisch weibliche Verhaltensweisen, werden sie unterschiitzt, erzielen oft
schlechtere Verhandlungsergebnisse als Minner oder werden gar ausgenutzt.
Nutzen sie hingegen ,klassisch maskuline® Verbaltensweisen, werden sie
dafiir sowohlvon minnlichen als auch weiblichen Verhandlungspartner*innen
»abgestraft . Entsprechen wir den Rollenklischees, schneiden wir vermeintlich
schlechter ab. Und passen wir uns an die ,Mdinnerwelt an, hilft uns das
genauso wenig dabei, die Glasdecke zu durchbrechen. Und nun?

Dieses Buch liefert Auswege aus dem Gender-Paradox-Dilemma. Also
konkretes Wissen, Verbaltensweisen und Tools, die sich sowohl Frauen als

3,In den 1970er- und frithen 1980er-Jahren gab es eine Fiille von Studien, in denen untersucht
wurde, ob das Geschlecht eines Verhandlungsfiihrers ein stabiler und zuverlissiger Pridiktor fiir das
Verhandlungsverhalten und die Verhandlungsleistung ist. Die Wissenschaftler*innen, die diese Li-
teratur auswerteten, berichteten iiber eine Reihe von ungiiltigen und widerspriichlichen Ergeb-
nissen. Anfang der 1990er-Jahre hatten die meisten Forscher*innen auf diesem Gebiet die
Geschlechtsvariable zusammen mit einem Haufen anderer individueller Unterschiede verworfen,
die in zahlreichen Tests keine konsistenten Ergebnisse erbracht hatten. Die Widerspriiche dieser
ersten Welle der Forschung iiber das Geschlecht in Verhandlungen wurden zu den Ritseln, die eine
zweite Generation von Untersuchungen motivierten. In Ubereinstimmung mit zeitgendssischen
Theorien zu Geschlecht und sozialem Verhalten ging diese nichste Generation von Forscher*innen
von der Primisse aus, dass geschlechtsspezifische Effekte bei Verhandlungen unter bestimmten
Umstinden auftreten und unter anderen nicht vorhanden sind — oder sich sogar umkehren. (Bow-
les et al., 2005).

#Weibliches Stereotyp: Gruppenorientiert, freundlich, kooperativ, fiir andere als sich selbst ver-
handelnd.

>Miinnliches Stereotyp: ,agentisch®: Auf das cigene Wohl/Vorankommen konzentriert, durch-
setzungsstark, wettbewerbsorientiert.



Vorwort Vil

auch die Menschen aneignen sollten, die mit Frauen verhandeln. Oder die
ein inklusives Verhandlungsklima fiir Frauen und Minderbeiten schaffen
wollen — um gemeinsam erfolgreichere und faire Verhandlungen zu fiihren.
Egal ob in privaten sozialen Beziehungen oder am beruflichen Ver-
handlungstisch.

Durch das Lesen eines Buches wird Frau vielleicht theoretisch kliiger —
aber nicht praktisch besser. Deshalb enthilt dieses Buch reihenweise Ubun-
gen. Die konnen Frauen allein oder mit Partner*innen ibrer Wahl machen,
um insbesondere ihr verhandlungsspezifisches Selbstbewusstsein und ihre Ver-
handlungs-Selbstwirksamkeir auf- bzw. auszubauen.

Damit die beiden smarten Tochter von Christian auch mal so erfolgreiche
Verhandlerinnen werden wie ibr Papa, widme ich ibnen dieses Buch. Und
damit auch Sie, liebe Lesende, sich durch die Glasdecke verhandeln konnen,
gibt es zu dem Buch auch die passenden Praxis-Seminare unter wwuw.durch-
die-glasdecke.de. Enjoy!

Dr. Jana Bachmann

Was Simone umtreibt

Die Kliigere gibt nach?

Verhandeln prigt das Leben aller Menschen auf diversen Ebenen — vom
beruflichen bis zum privaten Raum. Das fingt schon dabei an, was man sich
zusammen abends im Fernsehen anguckt. Dort, wo Verhandlung und struk-
turelle Macht zusammentreffen, wird es besonders spannend. Das ist vor
allem dann der Fall, wenn es um Statuspositionen und damit verbundenen
monetiren Wert geht, sprich: um bares Geld.

Denn Geld spielt eine bedeutende Rolle dabei, wie wir Macht in ver-
schiedenen gesellschaftlichen, politischen und wirtschaftlichen Kontexten er-
langen und erhalten. In politischen Systemen auf der ganzen Welt ist Geld ein
Schliisselfaktor, der den gesellschaftlichen Prozess beeinflusst. Unternehmen
nutzen Geld, um wirtschaftliche Macht zu erlangen und zu festigen. Parteien
nutzen Geld, um ihre Weltbilder durchzusetzen. Menschen per se nutzen
Geld, um ihre Bediirfnisse zu befriedigen. Geld verleiht soziale Macht, indem
es den Zugang zu Status, Bildung, Gesundheit, kultureller Teilhabe und so-

zialen Netzwerken ermaoglichr.


http://www.durch-die-glasdecke.de
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Vil Vorwort

Die Verteilung von Geld und damit von Machs, ist allerdings global un-
gleich verteilt. Nur wenige privilegierte Menschen wissen, wie Geld erworben,
Vermaogen aufgebaut und vermehrt wird. Neben Faktoren wie Hautfarbe,
Ethnie oder sozialem Milieu spielt die Variable Geschlecht eine grofse
Rolle dabei, wie Geld vererbt, verwaltet oder auch verbandelt wird.
Um letzteres soll es in diesem Buch gehen.

Frauen auf der ganzen Welt besitzen derzeit nur ein Drittel des gesamten
Geldvermaigens, was u. a. durch historische Machtstrukturen bedingt ist.
Dieser Zustand ist bedauerlich und es erfordert viel politischer Anstrengung,
um fiir mehr Chancengleichheit zu sorgen. Um Frauen finanziell zu em-
powern, miissen wir mehr und vor allem offen iiber Geld sprechen. Wir miissen
Frauen Wissen dariiber vermitteln, wie Geld, Macht und finanzielle Nach-
haltigkeit zusammenhingen (Stichwort: Financial Literacy). Dem Finanz-
sektor und den Schulen kommt hier in den ndchsten Jabren einige Ver-
antwortung zu. Das Wissen um und iiber Geld aus einer Gender-Perspektive
soll in diesem Buch vor allem in Bezug auf das Verhandeln geliefert werden.

Geld hat unbestreitbar ein Missbrauchspotenzial, birgt aber viele positive
Potenziale, wenn es verantwortungsvoll und zum Woble anderer eingesetzt
wird. Divers besetzte Institutionen haben beispielsweise die Maiglichkeit,
positive Verinderungen in der Gesellschaft zu bewirken. Sie konnen Gesetze,
Politiken und Programme fordern, die das Leben aller Menschen verbessern.
Deshalb ist es notwendig, dass mehr Frauen™ und Menschen aus nicht-
privilegierten Gruppen einen Machtanspruch erheben und fiir diesen ein-
stehen. Dass sie Geld mitverteilen.

Mit diesem Buch méchten wir daber alle Leser*innen und insbesondere
Frauen* einladen, das Konzept Macht und Geld aus einer neuen, positiven Per-
spektive zu betrachten. Aus wissenschaftlicher, aber auch aus eigener Erfabrung
sprechend, werden (nicht nur) Diskussionen und Verhandlungen iiber Geld zu
oft von Minnern dominiert. Frauen verhandeln geringere Summen, wenn es
um ihren eigenen Status geht. Sie fordern in der Selbststindigkeit niedrigere
Stundensiitze oder Verkaufssummen bei der Unternehmensiibergabe. Das alles
ist empirisch belegbar. Um hier ein anderes Mindset zu schaffen, teilen wir unser
Wissen mit Ihnen und zeigen, wie eine strategisch-spielerische Herangehensweise
an (Geld-)Verhandlungen zu mehr Erfolg und Teilhabe fiihren kann.

Denn die Kliigere gibt nicht immer nach, sie verhandelt (nach).

Dr. Simone Burel



Vorwort IX

Einleitung

»No person is safe from the effect of traditional gender norms, even if they
reject them.

(Goldberg, 2013)

Die wichtigste Frage zuerst: Braucht die Welt ein Buch iiber gegenderte
Verhandlungsstrategien? Macht es tiberhaupt einen Unterschied, ob ein
Mann oder eine Frau verhandelt, und ob er*sie zusitzlich Schwarz, queer
oder nicht-binir ist? Ja und nein.

Nein, weil ein Grofteil des Handwerkszeugs von guten Ver-
handler*innen® (Recherche, BATNA definieren, Konzessionsschritte
wihlen) nicht geschlechtlich codiert ist. Verhandeln ist ein Werkzeug.
Wir alle nutzen das gleiche Werkzeug, beispielsweise einen Hammer, um
einen Nagel in die Wand zu schlagen — das Geschlecht ist dabei
zweitrangig.”

Ja, weil es eine Gender Negotiation Gap gibt:

») Men tend to achieve better economic results in
negotiation than women, negotiation research
studies have found overall. Such gender diffe-
rences are generally small, but evidence from
the business world suggests that they can add
up over time, and if you want to narrow the

®Mit der Benutzung des Gender-Sterns (*) werden alle Geschlechter und Geschlechtsidentititen
miteinbezogen, die sich auf8erhalb des biniren Spektrums bewegen (LGBTQIA+). Wir sind uns
bewusst, dass Kategorien wie Frauen/Minner sowie weiblich/minnlich (konstruierte) Kategorien
sind, welche die Vielfalt von Identitits-, Geschlechts- und Genderrollen verknappen und auch in-
tersektionalen Verwebungen nicht vollstindig gerecht werden. Aufgrund der Anschlussfihigkeit im
gesellschaftlichen Diskurs werden die o. g. Kategorien dennoch verwendet und gleichsam kritisch
reflektiert. Des Weiteren wollen wir per se keine Eigenschaften als minnlich oder weiblich etiket-
tieren, jedoch ist das Geschlecht bislang ein Pridiktor fiir gewisse Verhaltensweisen, die in sozialen
Systemen zugeschrieben bzw. beobachtet wurden. Zur Pointierung von Aussagen, werden wir des-
halb teilweise diese Perspektive einnehmen.

’Bei der Nutzung eines Werkzeuges kommt es auf Physis und Kraft an. Logischerweise gibt es In-
dividuen aller Geschlechter, die davon mehr oder weniger haben und denen es — je nachdem —
leichter oder schwerer fillt, das Werkzeug Hammer zu nutzen.
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gender gap in negotiation, there are strategies
you can employ. If men ask for and receive
slightly higher starting salaries than women,
for example, and continue to negotiate more
assertively for themselves over the course their
careers [sic!], the gender gap can add up to mil-
lions of dollars over time. The gender gap in ne-
gotiation may in part explain why women in
the United States earned only about 83 % of
men’s median annual earnings in 2021, accor-
ding to the Institute for Women'’s Policy Re-
search. Also, ,Compared to the median weekly
earnings of White men working full-time, His-
panic women's full-time earnings were just 58.4
percent, Black women’s 63.1 percent, and White
women'’s 79.6 percent.” (Shonk, 2024)

Und weil sich folgende Aspekte der Verhandlung geschlechtlich unter-
scheiden:

* Selbstwahrnehmung der Verhandler*in:
~Kann ich den Hammer korrekt bedienen?*, ,Darf ich den Nagel da
iiberhaupt reinschlagen?”

* Auflenwahrnehmung der Verhandler*in durch ihre Verhand-
lungspartner*innen:
o, Trau ich der zu, den Hammer zu bedienen?

* Reaktionen der Verhandlungspartner*innen auf Verhandlungs-
strategien und psychologische Methoden der Verhandler*in:
LIst das iiberhaupt angemessen, was die da tur?*; ,Der zeig ich es jetzt
aber so richtig.

Soll heiflen: Ein Mann, der auf eine bestimmte Art und Weise ver-
handelt, wird anders beurteilt als eine Frau oder Person einer marginali-



Vorwort Xl

sierten Gruppe, die das gleiche Verhalten zeigt. Folglich unterscheiden
sich auch die Reaktionen darauf.
Deshalb geht es in diesem Buch um drei Dinge:

1. Aufklirung: Welche wissenschaftlichen Erkenntnisse gibt es tiber die
geschlechtlichen Unterschiede bei Verhandlungen? Was wissen wir
tiber Menschen aus marginalisierten Gruppen in Verhandlungen? Hier
werfen wir einen vertieften Blick auf Verhandlungen im Arbeitskontext,
da diese den Weg fiir Karriereschritte ebnen oder verbauen kénnen.

2. Verhandlungs-Toolkit: Welche Tools gibt es hinsichdich Vor-
bereitung, Durchfithrung und Nachbereitung einer Verhandlung und
worauf sollten Frauen und Menschen aus marginalisierten Gruppen
insbesondere achten?

3. Verhandlungsstrategien: Wie kann ich meinen potenziellen
Verhandlungsnachteil als Frau/Mensch einer marginalisierten Gruppe
ausgleichen bzw. nutzen, um davon zu profitieren?

Mit diesen Themen beschiftigen wir uns in 10 knackigen Kapiteln.

Am Anfang des Buches geht es um Wissen und Aufklirung. Zunichst
gucken wir uns an, wie Geschlecht, Macht und Verhandlungen zu-
sammenhingen, um zu erkliren, warum die Gesellschaft durch ver-
handlungsstarke Frauen und Menschen aus marginalisierten Gruppen
eine bessere wird (Kap. 1). Danach beschiftigen wir uns mit dem
Forschungsstand. Aber keine Sorge, auch hier bleibt es spannend. Wir
kliren auf, ob bzw. wann Frauen die schlechteren Verhandler*innen sind
(Kap. 2) und warum Minner Frauen scheinbar immer wieder die Butter
vom Brot nehmen. Im Anschluss betrachten wir das Verhalten der Ge-
schlechter beim gemeinsamen Verhandeln, da ein reines Minner-/
Frauensolo in der realen Welt nicht vorkommt. So verstehen wir durch
Kap. 3 die Genderdynamiken beim Verhandeln besser. Auflerdem lernen
wir dabei, was Geschlecht mit Vertrauen zu tun hat und wie dies Ver-
handlungen beeinflusst — auch, wenn es mal verspielt sein sollte.

Danach gehen wir in die Praxis und stellen Ihnen Tools, Techniken und
Strategien vor, die Sie in Vorbereitung auf eine Verhandlung (Kap. 4), wih-
rend der Verhandlung (Kap. 5) und nach der Verhandlung (Kap. 6) nutzen

konnen, um fiir sich das maximale aus Verhandlungen herauszuholen.
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Weil Verhandeln in heterosexuellen Paarbeziehungen fiir Frauen noch
einmal eine ganz andere Herausforderung darstellt, haben wir diesem
Thema das Kap. 7 gewidmet.

In Kap. 8 wenden wir uns dem Thema Diversitit zu und betrachten
die — leider noch relativ diinnen — wissenschaftlichen Erkenntnisse zu
Verhandlungen von und mit Menschen unterschiedlicher Herkunft und
Prigungen. Und ja, dabei spielen Privilegien und Vorurteile natiirlich
eine grofle Rolle. Manchmal heben die sich sogar gegenseitig auf — wer
hitte das gedacht? Fiir die Praktiker*innen unter Thnen, die im Personal-
bereich titig sind, haben wir zusammengefasst, welchen angelernten Vor-
annahmen (Biases) Sie sich bewusst werden sollten und wie Sie ein in-
klusives Verhandlungsumfeld fiir alle Mitarbeitenden schaffen konnen.

Wer — wie wir — neugierig und ungeduldig ist, kann zum Kap. 9 vor-
blittern. Da fassen wir die 6 wesentlichen Strategien zusammen, mit
denen Sie zu einer souverineren Verhandlerin werden.

Zu guter Letzt stellen wir in Kap. 10 die spannende Frage: Gibt es eine
,Frauenmasche“ beim Verhandeln? Gibt es klassisch weiblich konno-
tierte Verhaltensweisen, die Frauen zu ihrem Vorteil nutzen kénnen? Ge-
spannt auf die Antwort? Los geht’s!

Literatur
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