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JamesT. Peter

Dos & Don’ts

FlUr Rechtsanwalte in der Mediation

Der folgende Beitrag soll Hinweise liefern, worauf als
Rechtsvertreter' in der Mediation zu achten ist. Dariiber
hinaus soll auch darauf hingewiesen werden, dass eine Me-
diation ungeachtet von Vergleichsgesprachen, die zwischen
den Parteien oder zwischen den Rechtsvertreterinnen statt-
gefunden haben, einen Mehrwert fiir jede Verhandlung
bringt. Ausgangslage dieser Betrachtungen sind typische
Forderungsstreitigkeiten, bei denen «nur» iiber einen Geld-
betrag gestritten wird und zwischen den Parteien keinerlei
kiinftige Beziehung beabsichtigt oder absehbar ist.

Sie fiihren Vergleichsgesprache mit

der Gegenanwaltin. Was soll hier eine
Mediation noch bringen?

Bei der Mediation geht es darum, den Parteien zu helfen,
klarer zu erkennen, welche Wahlmoéglichkeiten tatsdchlich
gegeben sind. Bei Forderungsstreitigkeiten heisst das, dass
die Partei dariiber entscheiden mochte, ob sie die letzte Ver-
gleichsofferte der Gegenpartei akzeptiert oder sich auf den
Gerichts- oder Schiedsgerichtsweg fokussiert. Mit anderen
Worten nimmt die Mediation fiir sich in Anspruch, dass die
Parteien im Rahmen dieses Prozesses klarere Vorstellungen
dariiber gewinnen, a) welche Verhandlungslosungen mog-
lich sind, b) wie weit die Parteien gewillt sind, einander fiir
einen Vergleich entgegenzukommen und c) welche Risiken
bestehen, wenn der Rechtsstreit ausgetragen werden soll.
Uber all diese Punkte liesse sich eine Menge schreiben und
damit erkldaren, weshalb die Mediation einen Mehrwert fiir
die Parteien bringt. Die folgenden Ausfiihrungen beschran-
ken sich auf den zweiten Punkt.

Verhandlungen iiber Geld sind in psychologischer
Hinsicht komplexe Interaktionsvorginge. Das Ziel ist eine
Einigung iiber einen strittigen Geldbetrag. Die Ausgangs-
lage kann vereinfacht so dargestellt werden: A fordert 100
von B und B verweigert die Bezahlung von 100 an A. Der
Verhandlungsvorgang zwischen A und B erweist sich re-
gelmadssig als zdh, schwierig und miihsam. Sowohl A als
auch B sind der Meinung, ihre Position sei richtig. Die da-
fiir angefiihrten Argumente sind zahlreich. Sowohl A wie B

1 Es wird generell entweder die méinnliche oder die weibliche Form
verwendet. Es sind aber immer beide Geschlechter gemeint.

(oder zumindest deren Rechtsvertreter) wissen, dass kei-
ne Sicherheit besteht, dass ein Gericht oder Schiedsgericht
ihrer Argumentation vollstindig folgen wird. Insbesonde-
re besteht keine Sicherheit, ob der behauptete Sachverhalt
so wie angenommen vollstindig bewiesen werden kann.
Aber gesamthaft macht der eingenommene Standpunkt
Sinn und die Rechtsvertreter haben sich selbst ausreichend
von den guten Chancen der gerichtlichen Durchsetzbarkeit
iiberzeugt.

Auf der Basis dieser typischen Ausgangslage stei-
gen die Anwaéltinnen in den Verhandlungsring. Bevor die
Rechtsanwiéltin mit dem Gegenanwalt {iber eine mogliche
Einigung zu verhandeln beginnt, diskutiert sie die Mog-
lichkeit eines Vergleiches mit ihrer Klientin. In dieser Situa-
tion verldsst sich die Klientin stark auf die von der Rechts-
anwiltin aufgestellte Beurteilung der Chancen, vor Gericht
zu obsiegen. Die Klientin bespricht mit der Rechtsanwaltin,
in welchem Umfang eine Vergleichsofferte der Gegenseite
mitgeteilt werden kann. Mit dieser Vergleichsofferte in der
Tasche will die Rechtsanwéltin nun die Vergleichsbereit-
schaft der Gegenseite mit dem Gegenanwalt priifen.

Dabei handelt es sich um einen Eiertanz, bei dem die
Anwilte sich nichts vergeben mochten und daher nicht nur
bezogen auf den Sachverhalt in der Streitsache, sondern
auch auf die Vergleichsbereitschaft nur sehr zuriickhaltend
Ausserungen machen. Gleichzeitig will man dem Gegen-
anwalt zu verstehen geben, dass man von der eigenen Posi-
tion iiberzeugt ist. Diese Ausgangslage fiihrt dazu, dass die
Rechtsvertreter sehr selbstsicher auftreten und dazu ten-
dieren, wenig Interesse an Vergleichsgesprachen zu signa-
lisieren. Da sich beide Rechtsvertreter so verhalten, folgt
héufig, dass die Vergleichsgespréche rasch abbrechen, weil
die gedusserten Vergleichsofferten sehr weit auseinander
liegen. Die Rechtsvertreter rapportieren das Vergleichsge-
sprach ihren Klientinnen. Diese sind enttduscht, sehen sich
aber in ihrer Vermutung bestarkt, dass die Gegenseite vol-
lig unhaltbare Vorstellungen hat und unbelehrbar ist. Die
Schlussfolgerung ist oft: «Jetzt miissen wir eben vor Gericht

ziehen.»

JamesT. Peter, Dr., Rechtsanwalt, LL.M., Mediator
SKWM/SAV/SDM, Zirich.
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Als Anwailte und Anwaéltinnen kennen wir diese oder
dhnliche Situationen bestens. Wir haben sie schon unzéhli-
ge Male erlebt. Und wir héren auch nicht gerne (und schon
gar nicht von einem Mediator), dass unsere Art, Vergleichs-
gesprache zu fiihren, die wirkliche Vergleichsgrenze der
Gegenpartei nicht ans Tageslicht bringen kann. Schliesslich
haben wir schon zig Vergleiche mit Gegenanwaltinnen ab-
geschlossen und qualifizieren uns selber als Experten in Sa-
chen Vergleichsgesprache.

Die vorliegende Botschaft ist nicht, dass die Media-
tionsperson schlauer ist oder besser verhandeln kann als
die Rechtsanwilte. Die Mitteilung ist, dass die Mediations-

Es sind Gefiihle, die dariiber entschei-
den, ob der Entscheidungstrager
in einen Vergleich einwilligt oder nicht.

person eine andere Position im Verhéltnis zu den Parteien
hat, ihr eine andere Funktion zukommt und sie damit eine
Verhandlung wesentlich weiter voranbringen kann.

Die Parteien sind im Rahmen der beschriebenen Ver-
gleichsverhandlung nicht an ihre dusserste Grenze gegan-
gen, um einen Vergleich eingehen zu konnen. Es ist nun
einmal so, dass man in einer Verhandlung mit einem Ver-
gleichsvorschlag nicht die dusserste Grenze offenbart. Eine
der Aufgaben des Mediators ist es, die in jeder Verhandlung
vorhandenen inneren Verhandlungsbarrieren der Parteien
uber die Zeit und schrittweise abzubauen. Jeder, der schon
mehrfach verhandelt hat, weiss, dass die erste Vergleichs-
offerte nicht die letzte ist. In der Mediation erlebe ich, dass
die Parteien ihre «bottom line» (Verhandlungsunter- resp.
-obergrenze) im Laufe der Verhandlung verschieben wol-
len. Wenn eine Partei sieht, dass sich die Gegenpartei von
einer vorgefassten Position 16st, dann ist sie hdufig auch be-
reit, ihren eigenen Verhandlungsspielraum zu erweitern.
Dabei handelt es sich um einen «Verhandlungstanzy, der
beiden Parteien Energie und Zeit abverlangt.

Eben diesen Verhandlungstanz zu ermdglichen, ist
die ureigentliche Aufgabe der Mediatorin. Eine Verhand-
lungspartei oder ihre Rechtsanwiltin kann in ihrer Rolle
diese Aufgabe nicht iibernehmen.

Wenn eine Vergleichsofferte von der Gegenseite ab-
gelehnt wird, kann das als personliche Ablehnung verstan-
den werden. Insbesondere in einer Verhandlung von Ange-
sicht zu Angesicht will die zuriickgewiesene Partei intuitiv
den Verhandlungsabbruch. Genau hier nimmt nun aber die
Mediationsperson eine zentrale Rolle ein und verlangt das
Reflektieren der Situation. Sie gibt sich nicht mit den letz-
ten Vergleichsofferten zufrieden und stellt sicher, dass der
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in psychologischer Hinsicht dusserst fragile Verhandlungs-
prozess weitergefiihrt wird.

Wenn sich also Anwélte liber eine Vergleichslosung
nicht einigen konnten, dann heisst das keineswegs, dass
die Parteien in einer Mediation nicht noch einen Vergleich
finden werden. Bei Forderungsstreitigkeiten ist es normal,
dass die Parteien (hdufig iiber ihre Anwailtinnen) bereits
vor einer Mediation verhandelt haben. Es ist darauf hinzu-
weisen, dass Verhandlungen ohne direkte Anwesenheit der
Entscheidungstrager hiaufig keinen Erfolg bringen. Die Ver-
handlungsgrenze ist starr und kann dem Verhandlungsver-
lauf nicht angepasst werden. Es ist praktisch unmdoglich, in
einer Verhandlung ohne Mediator, bei der es bloss um Geld
geht (also in einem Nullsummensystem), von den Parteien
zu erwarten, dass sie an die Verhandlungsgrenzen oder so-
gar dariiber hinaus gehen. Das wire am ehesten denkbar,
wenn zwischen den Rechtsanwilten ein dusserst hohes
Mass an gegenseitigem Vertrauen bestiinde, was nur in ex-
zeptionellen Situationen zutrifft. Doch selbst dann wird die
dusserste Verhandlungsgrenze kaum erreichbar sein. Der
Grund dafiir liegt in dem Umstand, dass es Gefiihle sind, die
dariiber entscheiden, ob der Entscheidungstriger in einen
Vergleich einwilligt oder nicht?. Konnte der Entscheidungs-
trdger die Verhandlungsentwicklung nicht miterleben,
missinterpretiert er leicht die Bedeutung der letzten Offerte.

Das Vertrauen und die Neutralitidt der Mediatorin
schaffen die wesentliche Basis, welche es den Parteien er-
laubt, in kontrollierten Schritten auf die Gegenpartei zuzu-
gehen, die vorgingig so nicht geplant waren. Haufig hitten
beide Parteien selbst nicht geahnt, dass sie bis zu diesem
Punkt gehen wiirden. Das heisst, ob jemand wirklich die
letzte Offerte gemacht hat und wie diese aussieht, kann nur
im Rahmen einer Verhandlung ermittelt werden, bei der
die Parteien ihr Gesicht wahren kénnen. Darin liegt einer
der zentralen Griinde, weshalb der Mediationsprozess Gold
wert ist.

Gehoren Sie als Rechtsvertreter

in die Mediation?

Insbesondere bei Forderungsstreitigkeiten kann die Anwe-
senheit der Rechtsanwiltin wesentlich sein. Bei Vergleichs-
verhandlungen iiber Geldforderungen orientiert sich das
Ergebnis auch an der Beurteilung der Parteien iiber ihre
Chancen, vor Gericht zu obsiegen.

2 DANIEL GIRSBERGER/JAMES T. PETER, Aussergerichtliche Konfliktlosung,
Ziirich 2019, Rz. 169, 177.
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Es ist nicht Aufgabe der Mediatorin zu beurtei-
len, welche Chancen die Parteipositionen vor Gericht ha-
ben. Den Parteien ist es in aller Regel wichtig, ihre Risiken
bei einem vor Gericht oder Schiedsgericht ausgetragenen
Rechtsstreit abschitzen zu kénnen. Diese Priifung setzt vo-
raus, dass auch iiber Rechtsfragen sowie prozessuale Prob-
leme gesprochen werden kann. Die Mediatorin darf, insbe-
sondere in Einzelsitzungen, auch den Teufelsadvokat spielen
und kritische Fragen stellen. Dabei geht es nie darum, wer
Recht hat und wer nicht. Es geht bloss darum, den Parteien
zu helfen, besser zu verstehen, welche Risiken sie einge-
hen, wenn sie die Verhandlung abbrechen.

Weiter weiss man, dass der Mensch unter einer kogni-
tiven Tauschung leidet, welche «confirmation bias» (Besta-
tigungsfehler) genannt wird: Wenn man gewisse Erwartun-

Die Aufgabe des Rechtsvertreters
in der Mediation ist es, die Gegenpartei
dazu zu bringen,ihm zuzuhéren.

gen hat, wertet man diejenigen Umstdnde oder Argumente,
welche diese Erwartungen bestdtigen, hoher als diejeni-
gen, welche diese Erwartungen in Frage stellen. Mit ande-
ren Worten haben wir einen eingebauten Uberschéitzungs-
mechanismus, was unsere Starken betrifft, der uns nicht
bewusst ist. Da dieser Mechanismus menschlich ist und die
Rechtsanwilte auch nur Menschen sind, sind auch sie da-
von betroffen. Natiirlich kann man versuchen, diesem Be-
statigungsfehler bewusst durch kritisches Hinterfragen
entgegenzutreten, aber auch dann ist er latent immer vor-
handen. Entsprechend werden die Parteien ihre Chancen,
vor Gericht zu obsiegen, immer iiber- und nicht unterscht-
zen. Das fiihrt dazu, dass es hilfreich ist, in Einzelsitzungen
auch kritische Fragen von der Mediatorin gestellt zu erhal-
ten, um bewusster auch die Prozessrisiken zu diskutieren.
Die Diskussion tiber Chancen und Risiken vor Gericht
kann eine Partei nicht ohne Rechtsbeistand fiihren, weil
ihr die dafiir erforderliche Fachkenntnis sowie die Erfah-
rung fehlt. Wenn tiiber diese Frage nicht gesprochen wer-
den kann, wird ein wesentlicher Bereich der Beurteilungs-
grundlage fiir die Verhandlung ausgeklammert. Damit fehlt
der notwendige Realitdtsbezug in der Chancenbeurteilung,
denn der Laie geht davon aus, dass eine personlich als un-
fair angesehene Situation vom Gericht ebenso beurteilt
wird. Das stellt hdufig einen Grund dar, weshalb eine Ver-
handlung keine Einigung hervorbringt. Ausserdem sind die
Parteien in Abwesenheit ihrer Rechtsvertreter unsicherer,
was oftmals zu einer Entscheidungsunfahigkeit der Par-
tei fithrt. Wenn man sich in eine Verhandlung begibt, soll-
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te man unbedingt die Entscheidungsfiahigkeit sicherstellen.
Alles andere widerspricht der Idee einer Verhandlung. Aus
diesem Grund ist es wesentlich, dass Rechtsvertreter in der
Mediation anwesend sein kénnen und sollen.

Was ist die Rolle der Rechtsvertreter

in der Mediation?

Der Rechtsvertreter unterstiitzt die Klientin bei der Ver-
handlung einer Streitsache, wie er sich das gewohnt ist.
Aber im Unterschied zu einer klassischen Vergleichsver-
handlung ist die Rechtsanwiéltin nicht damit beschéftigt,
auch den Verhandlungsablauf zu kontrollieren und zu
fiihren. Dafiir haben die Parteien nun die Mediatorin. Die
Rechtsanwiéltinnen bringen sich in die Gespriche ein, ohne
ihre Klientin von einer aktiven Beteiligung auszuschliessen.
Wenn die Gesprache in Anwesenheit aller Parteien stattfin-
den («joint session»), muss sich die Rechtsanwaltin bewusst
sein, dass sie hier keinen Richter oder Schiedsrichter iiber-
zeugen muss (also auch die Mediatorin nicht), sondern die
Gegenpartei dazu bringen sollte, eine Vereinbarung ein-
zugehen, die die Interessen ihrer Klientin bestmoglich be-
riicksichtigt. Mit anderen Worten ist es die Gegenpartei, die
sie iiberzeugen muss.

Die Gegenpartei ist nicht die Gegenanwaltin, sondern
die Entscheidungstrager der Gegenpartei. Die Gegenanwal-
tin kennt die Argumente, hat diese bereits antizipiert oder
ldsst sich aus Prinzip nicht iiberzeugen; dafiir wird sie be-
zahlt. Die Gegenpartei hat gegeniiber ihrem Gegenanwalt
Vorurteile. Sie vertraut ihm nicht. Leuten, denen man nicht
vertraut, hort man nur beschrinkt zu. Die Aufgabe des
Rechtsvertreters in der Mediation ist es, die Gegenpartei
dazu zu bringen, ihm zuzuhoren. Und so macht er das:

— Wenn er Ausfiihrungen macht, schaut er die Gegen-
partei an — nicht den Mediator und nicht die Gegen-
anwaltin.

— Erstrebt danach, dass ihm die Gegenpartei vertraut.

— Erzeigt der Gegenpartei, dass er professionell arbeitet
und gut vorbereitet ist.

— Er hort der Gegenpartei gut zu, wenn sie spricht, und
nimmt sie ernst.

— Er zeigt ihr, dass er ihre Situation nachvollziehen
kann, was nicht bedeutet, dass er mit den Argumen-
ten einverstanden ist.

— Er gibt seiner Hoffnung Ausdruck, dass ihm die Ge-
genpartei zuhort, auch wenn sie mit seiner Auffas-
sung nicht einverstanden ist.

— Erspricht so, dass die Gegenpartei ihn versteht.
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— Er greift die Gegenpartei nicht personlich an, sondern
argumentiert sachlich.

Wenn er dies beachtet, schafft er eine Grundlage, auf der
eine fruchtbare Verhandlung entstehen wird. Unsere Ent-
scheidungen werden von unseren Emotionen gesteuert. Des-
halb bringt er die Gegenpartei am besten dazu, einen von
ihm gewiinschten Weg einzuschlagen, wenn er sie dazu
bringt, ihm zu vertrauen.

Welche Bedeutung hat

die Verhandlungsvorbereitung

fur die Mediation?

Die Vorbereitung ist in jeder Verhandlung wichtig. Die Ver-

handlungsvorbereitung hat Bedeutung auf verschiedenen

Ebenen. Wer gut vorbereitet ist,

— kann die Gegenseite beeindrucken. So verdient man

sich zusdtzlichen Respekt.
Es ist normal, dass die Rechtsvertreter wihrend Ver-
handlungen versuchen, die Gegenpartei zu beeindru-
cken. Teilweise versuchen sie durch Hirte oder mit
Drohungen, Eindruck zu hinterlassen. Und tatsich-
lich — Drohungen beeindrucken. Doch der Eindruck
ist regelmadssig negativ. In vereinzelten Féllen kann
eine Drohung zu einer Einschiichterung fithren und
die Gegenpartei dazu verleiten, eine rasche Einigung
einzugehen, um so weiterem Ungemach zu entflie-
hen. Genau das wird zu hédufig von diesem Verhalten
erhofft. Doch wird dieser Effekt nur sehr selten er-
reicht. Viel hidufiger erreicht man damit bloss den ra-
schen Abbruch der Verhandlung und eine Verhartung,
welche den eigenen Klienten teuer zu stehen kommt,
weil keine Einigung mehr gefunden wird. Wenn also
die Rechtsvertreterin ihrer Klientin dabei helfen will,
eine Einigung zu erzielen, dann wird sie dieses Ziel
mit Einschiichterungsversuchen nur selten erreichen.
Die Gegenpartei wird aber positiv beeindruckt, wenn
sie bemerkt, dass die Rechtsvertreterin der Gegen-
partei das Dossier kennt und sich damit auseinander-
gesetzt hat. Besonders beeindruckt die Gegenpartei,
wenn sie merkt, dass sich die gegnerische Rechtsver-
treterin auch mit den Gegenargumenten auseinan-
dergesetzt hat und den Sachverhalt gut kennt. Fehlt
der Gegenpartei die ausreichende Gewissheit, man
habe sich mit dem Sachverhalt und den eigenen Ar-
gumenten auseinandergesetzt, so fehlt ihr die innere
Einstellung, den Streit beilegen zu koénnen. Das moti-
viert sie eher, den Streit fortzusetzen.
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— kann Entscheidungsfihigkeit erreichen.
Mediationen, bei denen die anwesenden Rechtsver-
treter den Sachverhalt ungeniigend kennen, bergen
ein hohes Risiko, zu scheitern. Kennt der Rechtsver-
treter den Sachverhalt und die Rechtslage mit den
darin enthaltenen Unsicherheiten nicht ausreichend
und nimmt einfach die Schilderung des eigenen Kli-
enten als gesetzten Sachverhalt an, dann kann er die
Risiken nur ungeniigend einschitzen. Haufig merkt
der Rechtsvertreter im Laufe der Verhandlung, dass
ihm eine griindliche Uberpriifung seiner vorlaufi-
gen Einschdtzung fehlt. Dieser Umstand fiithrt dann
dazu, dass der Rechtsvertreter eine (selbstverstind-
lich nicht eingestandene) Unsicherheit in sich trégt,
welche ihn von klaren Ausserungen oder Empfehlun-
gen abhdlt, resp. er kann sich nicht von der eingenom-
menen Position wegbewegen, weil er nicht gentigend
beurteilen kann, ob er dabei zu viel vergibt. Es fehlt
dann auf Seiten dieser Partei an Entscheidungsfahig-
keit, weil sich diese Unsicherheit auch auf die Klientin
auswirkt. Ausserdem erhoht sich die ohnehin immer
latent vorhandene Befiirchtung, infolge mangelnder
Informationen von der Gegenseite {iber den Tisch ge-

zogen zu werden. In dieser Situation tut man lieber

Mediationen, bei denen die anwesenden
Rechtsvertreter den Sachverhalt
ungeniigend kennen, bergen ein hohes
Risiko, zu scheitern.

nichts, als etwas Falsches. Vor diesem Hintergrund ist
es daher «normaly, dass man sinnvolle Vergleichsvor-
schldge aus reiner Unsicherheit ablehnt.

— erkennt Verhandlungsoptionen schneller und ist freier
im Denken wihrend dem Verhandlungsprozess.
Eines der Probleme beim Verhandeln ist generell, dass
Verhandlungen eine neuronale Anspannung verursa-
chen. Dies behindert unser bewusstes Denken. Ver-
gleichsverhandlungen finden vor dem Hintergrund
eines Rechtsstreites statt. Selbst wenn Unternehmen
im Streit liegen, sind oftmals Verhdrtungen zwischen
den verhandelnden Personen (Reprdsentanten) vor-
handen. Wenn eine emotional aufgeheizte Situation
vorliegt, sind auch die Rechtsvertreter weniger ru-
hig. Je angespannter die Beziehungsebene zwischen
den Parteien, desto weniger effizient kann unser Ge-

hirn die wédhrend der Verhandlung erhaltenen Infor-
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mationen verarbeiten®. Das Risiko, dass wertvolle
Informationen iiberhort oder der Wert von Vorschla-
gen verkannt und so Losungsoptionen verpasst wer-
den, ist viel hoher. Wenn das Wissen durch Vorberei-
tung in einen rasch verfiigbaren Bereich des Gehirns
(Kurzzeitgedichtnis) gebracht wird, erlaubt dies, den
Verhandlungsverlauf stiarker zu beeinflussen. Die ver-
handelnde Rechtsanwaltin muss sich weniger um den
Sachverhalt und ihre Argumente kiimmern, sondern
kann ihre verfiigbare Energie mehr dem Verlauf der
Gespriache und dem Sammeln und Verarbeiten neuer
Informationen widmen. Ideen oder Uberlegungen,
die ihr erst am Tag danach einfallen, kommen zu spit.
Die Verhandlungsvorbereitung ist daher essenziell.

Prifung des Mediationsvertrags:
Augenmerk auf die Verjahrung

Als Rechtsvertreter priifen Sie auch den Mediationsvertrag.
Dieser stellt den Ausgangspunkt und die Grundlage der
Mediation dar. Darin werden insbesondere Punkte wie die
Neutralitat der Mediatorin, die Vertraulichkeit des Verfah-
rens, das Recht, das Verfahren zu beenden oder das Honorar
der Mediationsperson geregelt.

Hier soll noch auf die Verjahrung aufmerksam ge-
macht werden: Ist die in der Mediation verhandelte Streit-
sache bereits vor einem schweizerischen Gericht rechtshén-
gig (Art. 214 ZPO) oder wurde die Mediation anstelle einer
Verhandlung vor der Schlichtungsbehorde gewéhlt (Art. 213
ZPO0), so stellt sich die Verjdhrungsproblematik nicht, weil
eine allfillige Verjahrung gemadss Art. 135 Ziff. 2 OR bereits
unterbrochen worden ist. Findet aber die Mediation vor der
Einleitung eines gerichtlichen oder schiedsgerichtlichen
Verfahrens statt, so ist Art. 134 Abs. 1 Ziff. 8 OR zu beachten:
Die Verjdhrung beginnt nicht und steht still, falls sie wih-
rend der Dauer eines Mediationsverfahrens begonnen hat
und die Parteien dies schriftlich vereinbaren. Es ist daher fiir
den Anspruchsberechtigten empfehlenswert, ausdriicklich
den Verjahrungsstillstand in der Mediationsvereinbarung
vorzusehen und den Beginn und das Ende des Verjahrungs-
stillstandes zu definieren. So kann unklar sein, wann die
Mediation beginnt. Beginnt sie mit der Kontaktaufnahme
mit der Mediatorin? Beginnt sie mit der Unterzeichnung des
Mediationsvertrages oder mit der ersten Sitzung? Und wann
wird sie beendet? Wenn eine Partei mitteilt, sie beende die
Mediation? Ich habe mehr als einmal erlebt, dass eine Partei

3 GIRSBERGER/PETER (FN 2), Rz. 359, 368 fF.
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erklarte, die Mediation abzubrechen, und trotzdem wurde
sie dann weitergefiihrt und die Parteien konnten den Streit
durch eine Einigung beilegen. Ein mogliches Vorgehen
wire, dass die Parteien im Mediationsvertrag das Datum
fixieren, von dem an die Verjihrung stillstehen soll. Da-
mit der Endpunkt der Mediation keine Unklarheit auslost,
konnte der Mediationsvertrag vorsehen, dass der Mediator
schriftlich das Ende der Mediation bestitigt und diese Be-
statigung den zeitlichen Endpunkt des Verjahrungsstill-
standes darstellt.

Worauf achte ich bei der Wahl
einer Mediatorin?
Die Qualitdt einer Mediatorin zeigt sich darin, dass sie die
Gespriache so fiihrt, dass die Verhandlung nicht wegen
den stets vorhandenen Verhandlungs- und Einigungsbar-
rieren scheitert. Solche Einigungsbarrieren liegen nicht
im Sachverhalt, nicht in der Rechtslage und ebenso wenig
in der den Konflikt umgebenden 6konomischen Realitét.
Einigungsbarrieren entstehen aus Glaubenssitzen, sub-
jektiv gefarbter Einschétzung der Situation, Minderwertig-
keitsgefiihlen, dem Gefiihl, nicht respektiert zu werden,
einer Befilirchtung, das Gesicht, Ansehen oder Macht zu
verlieren, etc.

Rechtsanwilte lernen in ihrer Ausbildung nicht, mit
solchen Themen umzugehen. Sie erleben zwar immer und

immer wieder, dass Verhandlungen wegen genau solchen

Je angespannter die Beziehungsebene
zwischen den Parteien, desto

weniger effizient kann unser Gehirn
die wahrend der Verhandlung
erhaltenen Informationen verarbeiten.

emotionalen Faktoren scheitern, aber diese Umstdande wer-
den als «Realitidt des Lebens» hingenommen. Wie man da-
mit am besten umgeht, ist nicht des Rechtsanwalts Métier.
Im Gegenteil, der Rechtsanwalt meint womdglich, es gehe
tatsdchlich um Rechtsfragen und darum, wer Recht hat und
wer nicht.

An der Oberfliche geht es tatsdchlich auch um juris-
tische Fragen, d.h. es ist in der Tat wichtig, wie eine juris-
tische Problematik beurteilt wird. Aber die juristischen
Fragen stellen bloss einen «Ersatzkrieg» (oder einen zivili-
sierten Krieg) dar, durch den ein ganz anderer Streit ausge-
tragen wird.



Anzeige

Dos & Don’ts

In einer Mediationsausbildung lernen die Mediato-
ren, sich auf die Parteien, d.h. die anwesenden Personen,
einzulassen. Dazu gehort auch, sich durch die bei diesen
Personen hervortretenden Emotionen zu navigieren und
diese allenfalls fiir den Mediationsprozess nutzbar zu ma-
chen. Dabei handelt es sich nicht um eine Kompetenz, die

Die juristischen Fragen stellen bloss
einen «Ersatzkrieg» dar,durch den ein
ganz anderer Streit ausgetragen wird.

sich durch intensives Studium der einschldgigen Biicher
erlernen ldsst, sondern sie benotigt Training. Dieses Trai-
ning erlaubt den Einstieg in die Praxis. Mit anderen Worten:
Ja, die Mediatorin sollte unbedingt eine Mediationsausbil-
dung haben. Eine Ausbildung in Mediation haben insbeson-
dere Mediatoren, welche den Zusatz «<SKWM» (Schweizer
Kammer fiir Wirtschaftsmediation) oder «SDM» (Schwei-
zer Dachverband Mediation) haben. Rechtsanwaltinnen,
die iiber eine ausreichende Mediationsausbildung verfii-
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gen und beim SAV Mitglied sind, haben meist auch den Titel
«Mediatorin SAV».

Dariiber hinaus macht es Sinn, darauf zu achten, dass
die Mediationsperson auch praktische Erfahrung hat. Der
Fokus bei der Beilegung einer Forderungsstreitigkeit, bei
der die Parteien keine kiinftige Beziehung haben, liegt an-
ders als bei einer Mediation, bei der ein zentraler Wert der
Gespriche darin liegt, eine kiinftige Beziehung der Kon-
fliktparteien funktionsfdhig zu erhalten. Im ersteren Fall
ist der Verhandlungsablauf wichtiger, weil es darum geht,
eine Einigung zu finden, wihrend im zweiten Fall der Bezie-
hungserhalt im Vordergrund steht.

Bei der Beilegung von Forderungsstreitigkeiten er-
weist sich das Arbeiten mit Einzelsitzungen («Shuttle Me-
diation» oder Pendelmediation) als hilfreich. Entsprechend
sollte die Mediatorin auch Erfahrung mit solchen Vorge-
hensweisen haben. Es kann hilfreich sein, mit der Media-
tionsperson dariiber zu sprechen, wie sie bei der Mediation
vorgehen will. Dabei wird meistens deutlich, welchen Me-
diationsstil ein Mediator fiir die entsprechende Mediation
einsetzen wiirde.
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