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NEUROOKONOMIE
Wie wir ticken, wenn es ums Geld geht

Was die Hirnregion des ,,nucleus caudatus”
bei Ratten mit den Investitionsstrategien von
Fondsmanagern zu tun hat, bedarf einer
nicht immer leicht nachvollziehbaren Fundie-
rung. Umso faszinierender stellt sich aber die
Abhéngigkeit scheinbar rationaler (Aktien-
)Kaufentscheidungen von neuronalen Pro-
zessen dar. Appetenzverhalten und bioche-
mische Belohnungsfaktoren beeinflussen
uns mehr, als wir das wahrhaben wollen.

Vor allem aber weil3 die Wissenschaft weni-
ger dariiber, als man gemeinhin annimmt.
Dieser Bereich des Vortastens in unsere
vermeintlich freien Entscheidungsprozesse
stellt den wohl faszinierendsten Teil von
Zweigs Buch dar. Auch abseits des Aktien-
Anlegers und seiner Psyche, die den Haupt-
teil ausmachen, fesselt diese Nahaufnahme
der Gehirnforschung.

Der Wermutstropfen des Bands zum Trend-
thema Neuromarketing: Eigenartig und we-
nig lesefreundlich nimmt sich das Schriftbild
aus (mitunter erinnert es an ,patzende”
Schreibmaschinentasten). Von diesem typo-
graphischen Fauxpas abgesehen, vermittelt
der Grenzgang zwischen Okonomie und
Neurologie aber tiefe Einsichten in die
Macht unseres Reptiliengehirns.
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Netzwerken beginnt mit der richtigen An-
sprache. Dumm, wenn einem gerade da die
Worte fehlen. Diesem Problem will Susanne
Watzke-Ottes praktischer Ratgeber abhelfen.
Die Vorteile des zweisprachig (deutsch/eng-
lisch) verfassten Bands liegen neben seiner
Kompaktheit auch in den Gesprdchsszena-
rien sowie den Passagen zum Selbsttesten.
Welche Stile man selbst anwendet, findet
man anhand der realititsnahen Dialoge
rasch heraus. Dass Killerphrasen zu meiden
sind, hat sich zwar schon herumgesprochen,
Fragetechniken oder Gesprédchstrigger, die
ausfiihrlich vorgestellt werden, sind aber
ebenfalls ein guter Einstieg fiir schiichterne
Tagungs-, Party- oder Veranstaltungsgéste.

Zum Abschluss werden die Do’s und Don'ts
auch um einen Crash-Kurs in Sachen inter-

. kulturelles Gespréch erweitert: Was die in

GroBbritannien beliebten ,Unschérfemar-
kierer” sind, wie korperliche Distanzzonen
international unterschiedlich sind und &hnli-
che Basics mehr. Zugegeben, Kommunikati-
onstalent kann man nicht einfach lernen,
den Weg weg vom Mauerbliimchen-Dasein
bei den immer zahlreicher werdenden inter-
nationalen Meetings und Veranstaltungen
aber durchaus.

Susanne Watzke-Otte
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Helmut Graf

DIE
KOLLEKTIVEN NEUROSEN
IM MANAGEMENT

Zehn Jahre ist Viktor E. Frankl nun tot, doch
die Impulse des Psychotherapeuten (Logo-
therapie) und Alpinisten wirken fort. Wege
aus der Sinnkrise, die auch vor der Chefeta-
ge nicht halt macht, zeigt Autor Helmut Graf
anhand der Lehren Frankls auf. Dabei mul3
man der Diagnose nicht immer folgen, die
manchmal auch eher banale Erkenntnisse
aus dem Fiihrungsalltag streift. Der eigentli-
che Kern der Frankl'schen Therapie, die Kon-
zentration auf die Sinngebung, fiihrt aber
mitten hinein in aktuelle Themen wie Wachs-
tum, Business-Ethik oder Work-Life-Balance.

Wie sich von dieser Seite her Antrieb ge-
winnen lasst, vor allem aber (letztlich haus-
gemachte) Frustrationen vermeiden lassen,
zeigt der Autor auf. Dabei schaut ihm quasi —
bis ins Schriftbild hinein — Viktor Frankl mit
seinen historischen Aussagen zu den neuro-
tischen Managern (iber die Schulter. Neben
diesen Kommentaren kann man sich auch
vom Charisma des Holocaust-Uberlebenden
Frankl auf der beiliegenden DVD (iberzeu-
gen. Die allein schon lohnte den Kauf, wenn-
gleich sie schmerzlich zeigt, wie sehr uns
Denker dieses Formats heute fehlen.



