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Mediation ist eine tolle Technik. Doch gegen jede Technik werden frUher oder spater
Gegenmalinahmen entwickelt.

Ich wundere mich schon lange, dass bisher anscheinend noch niemand Strategien
entwickelt oder auch nur zusammengestellt hat, mit denen man als Partei in einer
Mediationsverhandlung das Beste fur sich herausholt. Wie man machiavellistisch
verhandelt, ist im Grund langst bekannt. Der Klassiker ist Philip G. Schrag & Michael
Meltsner, Negotiating Tactics for Legal Services, 7 Clearinghouse Review 259-263
(1973). MTeilweise abgedruckt in Goldberg/Sander/Rogers/Cole, Dispute Resolution,
5. Aufl. 2007, S. 17-22. Im Internet kursiert eine Kopie unter ... Continue reading
Sozusagen die Gegenposition, die heute die Grundlage fur die Schulung der
Mediatoren bildet, ist die kooperative oder integrative Verhandlungstaktik nach
Fisher und Ury. In meinem alten Skriptum zur Verhandlungstechnik hatte ich
versucht, die beiden Verhandlungsstrategien zusammenzufuhren.

In einem neueren, schrecklich langen Aufsatz stellt Robert J. Condlin *’Condlin,
Robert J. (2008): ‘Every Day and in Every Way, We are All Becoming Meta and
Meta:” Or How Communitarian Bargaining Theory Conquered the World (of
Bargaining Theory). In: Ohio ... Continue reading die beiden Verhandlungsstrategien
einander gegenuber. Die kooperativ-integrative bezeichnet er als communitarian,
ihr Gegenstlick als adversarial. Sein Fazit lautet etwa, die Uberlegenheit
kooperativer Verhandlungstechnik sei empirisch nicht nachgewiesen.

The empirical arguments for communitarian bargaining ... make general
claims about bargaining practice based on cartoon data about stylized,
overly simple, non-legal disputes in a manner that is more often gimmicky
than real. They tout maneuvers and techniques that work in limited
contexts and have little application to ordinary bargaining problems as
examples of best bargaining practice across the board. And they defend
these claims in a manner that bespeaks more of prestidigitation than
reasoned elaboration. The complete case for the communitarian method,
both its normative and critical dimensions, rejects the possibility of
intractable conflict and the existence of incommensurable values and
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beliefs, ignores the compressed time frames and constricted social
relationships within which bargaining is conducted, and closes it eyes to
many of the practical constraints of real life situations that do not fit
easily into its idealized communal model of bargaining interaction. It is
also gratuitously competitive and unfair in the way it describes and
dismisses adversarial approaches to bargaining, misleading in the manner
it reports and uses empirical data, and imperialist in the attitude it takes
toward the world of bargaining theory generally. It is based mostly on
prescriptive writing grounded in aesthetic and ideological preferences,
with little in the way of empirical evidence to back it up. As an argument,
it seems based on the assumption that life imitates (communitarian)
theory, if it knows what’s good for it. (S. 296 f.)

Sie werde jedoch ideologisch uberhoht und die Gegenposition auf eine geradezu
adversariale Weise bekampft. Was die Empirie betrifft, so muss man wohl doch
besser unterscheiden, ob es um erfolgreiche Konfliktregelung geht oder um
erfolgreiches Abschneiden einer Partei. Es scheint so, als ob eine kooperative
Verhandlungstechnik erfolgreicher ist, wenn es darum geht, die Parteien zu einer
Einigung zu bringen. Und deshalb ist sie das Rezept der Mediation. Und das ist
natdrlich auch, wenn man so will, die Ideologie der Mediation. Wer dagegen
rucksichtslos seinen eigenen Vorteil durchsetzen will, fahrt als kompetetiver
Verhandler besser. Daher durfte man gespannt auf eine Anleitung warten: Wie
nutze ich in der Mediation die kooperative und integrative Haltung meines Gegners
am besten zu meinen Gunsten aus.

Als solche kann man ein neues Buch zur Verhandlungstechnik (Uber das die
heimliche Juristenzeitung ausfihrlich berichtet hat) *Jérg Oberwittler, Der Klligere
gibt nicht nach, Frankfurter Allgemeine Zeitung Nr. 13 vom 16. 1. 2009 in der
Beilage »Beruf und Chancex, die auch in der FamS vom 17. 1. noch einmal
erschienen ist. lesen. Es stammt von einem »harten Hund«, der als ehemaliger
Leiter einer Sondereinheit der bayerischen Polizei uber Erfahrungen in der
Verhandlung mit Geiselnehmern verfugt: Matthias Schranner, Teure Fehler. Die 7
grofSten Irrtimer in schwierigen Verhandlungen, Berlin (Econ) 2009. Jetzt
vermarktet Schranner seine Erfahrungen mit dem in der Schweiz angesiedelten
»Schranner Negotiation Institute«.

Schranners Credo: »Ein Konfliktberuht immer auf unterschiedlichen Interessen und
der Annahme, dass die eigenen Interessen die richtigen Interessen sind. Was dazu
fuhrt, dass die gegnerische Partei falsche Interessen hat.« (S. 17). Und deshalb ist
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Irrtum Nr. 1 der Glaube daran, dass beide Seiten gewinnen kdnnen, dass eine >Win-
win<-Vereinbarung maglich ist.« (S. 11). Zwar heil3t es dann spater (S. 109), es gebe
immer Gemeinsamkeiten, auch zwischen zwei sich noch so sehr bekampfenden
Parteien; andernfalls kbnne man uberhaupt nicht verhandeln. Doch sie werden nur
strategisch genutzt, um bei dem Gegner eine positive Verhandlungsstimmung zu
erzeugen: Wir haben ein gemeinsames Problem. Schranners Verhandlungsstrategie
ist darauf ausgerichtet, den Gegner nicht gewinnen zu lassen, sondern ihm nur das
Gefuhl zu geben, er habe gewonnen. Irrtum Nr. 2 besteht in der Annahme, eine gute
inhaltliche Vorbereitung sei entscheidend. Mindestens ebenso wichtig, so Schranner
sind Strategie und Taktik. Was dann unter »lrrtum« Nr. 3 bis 7 aufbereitet wird, sind
die altbekannten Rezepte fur kompetetives Verhandeln. Es geht um
Verhandlungsphasen, den Umgang mit Emotionen und Alternativen zum
angestrebten Verhandlungsergebnis. »Sie durfen nicht rational verhandeln!«
Rational ist nur die Vorbereitung auf einen Verhandlungskampf, bei dem es darauf
ankommt zu gewinnen. Zwar sind Lugen verpont, doch Bluff keineswegs. Schranner
will »nicht das Hohelied auf das Fairplay singen« (S. 67). »No-Gos« gibt es nur im
Umgang innerhalb des eigenen Verhandlungsteams. Die Herkunft des Verfassers
aus der Polizei zeigt sich etwa, wenn er rat, sich nach Moglichkeit einen V-Mann im
Lager des Gegners zu suchen. Das Ganze ist auf Verhandlungen zwischen
Wirtschaftsunternehmen, insbesondere Automobilherstellern und ihrer Zulieferern
oder Arbeitgebern und Gewerkschaften abgestimmt. Aber das Buch liel3e sich leicht
auf die Verhaltnisse bei der gerichtlichen Mediation umschreiben. Die Rezepte
Schranners taugen vermutlich fur eine einseitige Aufristung. Wenn beide Teile sich
bei ihm Rat holen, fuhren sie wohl eher in eine Katastrophe.

Anmerkungen

Anmerkungen

Teilweise abgedruckt in Goldberg/Sander/Rogers/Cole, Dispute Resolution, 5.
Aufl. 2007, S. 17-22. Im Internet kursiert eine Kopie unter

T1 http://www.mediationadvocacy.com/Meltsner%20&%20Schrag.pdf.
Anscheinend gibt es eine neue Version in 39 Clearinghouse Rev. 589-593
(2006), die mir nicht zuganglich ist.

Condlin, Robert J. (2008): ‘Every Day and in Every Way, We are All Becoming
Meta and Meta:’ Or How Communitarian Bargaining Theory Conquered the
World (of Bargaining Theory). In: Ohio State Journal on Dispute Resolution, Jg.
23, zuerst veroffentlicht: Available at SSRN: http://ssrn.com/abstract=957570.
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Jorg Oberwittler, Der Klugere gibt nicht nach, Frankfurter Allgemeine Zeitung
T3 Nr. 13 vom 16. 1. 2009 in der Beilage »Beruf und Chancex, die auch in der
FamS vom 17. 1. noch einmal erschienen ist.

Ahnliche Themen

Kann man Vermittlungstechnik lernen?

Pseudointerdisziplinaritat

Die Invisibilisierung des (zweiten) Mediationsparadoxes

Rechtsrelevante Sozialpsychologie

* Noch einmal: Das zweite Mediationsparadox

* Das zweite Mediations-Paradox: Erfolgreich, schneller, billiger und besser, aber
ungenutzt

e Verhandlungstechnik far Juristen

Rsozblog.de -- Weblog zur Rechtssoziologie und Rechtstheorie von Prof. em. Dr.
Klaus F. Rohl, Ruhr-Universitat Bochum


https://www.rsozblog.de/kann-man-vermittlungstechnik-lernen/
https://www.rsozblog.de/pseudointerdisziplinaritaet/
https://www.rsozblog.de/die-invisibilisierung-des-zweiten-mediationsparadoxes/
https://www.rsozblog.de/rechtsrelevante-sozialpsychologie/
https://www.rsozblog.de/noch-einmal-das-zweite-mediationsparadox/
https://www.rsozblog.de/das-zweite-mediations-paradox-erfolgreich-schneller-billiger-und-besser-aber-ungenutzt/
https://www.rsozblog.de/das-zweite-mediations-paradox-erfolgreich-schneller-billiger-und-besser-aber-ungenutzt/
https://www.rsozblog.de/verhandlungstechnik-fur-juristen/

