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1 Die in diesem Beitrag verwendeten Personenbezeichnungen 
beziehen sich gleichermassen auf weibliche, männliche und 
diverse Personen. Die Autorin hat auf Doppelnennungen und 
gegenderte Bezeichnungen zugunsten einer besseren Lesbarkeit 
verzichtet.

MEDIATION / FOCUS SUR LA MÉDIATION

MEDIATION – EINE INTERESSENBASIERTE VERHANDLUNG

CORINA BÖLSTERLI
lic. iur. LL. M. MAS, Mediatorin und Business Coach, 

Kursleitung der Fachausbildung Mediation SAV (deutsch)

Stichworte: kooperative vs. konfrontative Verhandlungsstile, Mediation und direkte Parteiverhand-
lung, Kernkompetenzen des Parteianwalts1 in der Mediation

Die Mediation als interessenbasierte Verhandlung unter-
scheidet sich klar von der rechtsbasierten Verhandlungs-
führung. Im Vergleich zur direkten Parteiverhandlung kann 
das Mediationsverfahren mit seinen Eigenheiten einen be-
deutenden Mehrwert schaffen. Dieser Beitrag bespricht die 
unterschiedlichen Verhandlungsstile und die Fähigkeiten, 
die ein Parteianwalt in der Mediation einsetzen sollte.

I. Kooperativ statt konfrontativ

Bei den Berlin Dispute Resolution Days im September ant-
wortete ein Anwalt einer renommierten Anwaltskanzlei 
auf die Frage, ob er Mediation in seine künftige Praxis inte-
grieren werde, mit einem Beispiel. Er berichtete, dass er 
kürzlich von einer Klientin gefragt worden sei, ob er sie bei 
der Suche nach einer Lösung unterstützen könne – diese 
müsse schnell, unter Aufrechterhaltung der Geschäfts-
beziehungen und ohne Einschaltung eines Gerichts gefun-
den werden. Die Antwort des Anwalts zeigt, dass die 
Nachfrage nach lösungsorientierten aussergerichtlichen 
Verfahren vorhanden ist.

Das Verhältnis der Anwaltschaft zur Mediation hat sich 
verbessert, aber es scheint nach wie vor mit Vorurteilen be-
lastet zu sein. Dies mag daran liegen, dass das Bild der Me-
diation mit einem idealisierten Versöhnungsgedanken be-
haftet ist, das Verfahren als diffus erscheint oder die Rolle 
des Parteianwalts in der Mediation unklar ist. Im Gegensatz 
zu einem Verfahren vor Gericht hat der Anwalt im Mediati-
onsverfahren weniger Kontrolle über die Verhandlung, und 
die Parteien werden aktiv in das Verfahren involviert.

Im Gerichtsverfahren führt der Anwalt eine rechts-
basierte Verhandlung und versucht, durch juristische Argu-
mentation und Beweisführung die Entscheidung des Rich-
ters zu beeinflussen. Die Verhandlungen neigen dazu, 
konfrontativer zu sein, da jede Partei auf die Durchsetzung 
ihrer Ansprüche pocht. In der Mediation gibt es keinen Rich-
ter mit Entscheidungsmacht, der überzeugt werden muss. 
Im Mittelpunkt der Verhandlung stehen die Interessen der 
Parteien. Unter Interesse versteht man das Motiv, das den 
Klienten dazu veranlasst, das zu fordern, was er möchte. Der 
Parteianwalt ist als Rechtsberater involviert, tritt aber als 

rechtliche Ressource während der Verhandlung in den Hin-
tergrund. Lösungen, die in einer Mediation gefunden wer-
den, liegen oft ausserhalb des Rahmens, den das Recht als 
Konfliktlösungsmöglichkeit vorsieht. Mediativ tätige Rechts-
anwälte haben erkannt, dass der freiwillige Verzicht auf 
einen Rechtsanspruch sinnvoll sein kann, wenn dadurch In-
teressen des Klienten verwirklicht werden können. Die Ver-
handlungen sind kooperativer, da die Parteien gemeinsam 
nach einer «win-win» Lösung suchen. Anwälte verfügen 
über ausgeprägte Verhandlungskompetenzen, und es stellt 
sich die Frage, weshalb eine neutrale Drittperson für solche 
Verhandlungen überhaupt beigezogen werden sollte.

II. Mediation im Vergleich zur direkten 
Parteiverhandlung

Die Mediation und die direkte Parteiverhandlung durch An-
wälte unterscheiden sich in zentralen Aspekten. Bei der 
direkten Parteiverhandlung vertritt der Anwalt die rechtli-
chen Ansprüche seines Klienten mit dem Ziel, die bestmög-
liche Lösung für diesen zu erreichen. Er zeigt sich in der 
Regel eher konfrontativ. In der Mediation führt eine neut-
rale Drittperson, der Mediator, die Verhandlung. Der Media-
tor unterstützt die Parteien dabei, selbst eine Lösung zu 
finden, die ihren Interessen entspricht. Die Parteien und 
ihre Vertreter zeigen dabei eine eher kooperative Haltung.

Daniel Kahneman beschreibt in seiner Theorie zum 
Denkverhalten, wie Menschen Entscheidungen treffen und 
welche Denkprozesse dabei eine Rolle spielen. Ein zentra-
les Element seiner Theorie ist die Unterscheidung zwi-
schen Denkmodi, die er als System  1 und System  2 be-
zeichnet. Vergleicht man die unterschiedlichen Haltungen 
in der Mediationsverhandlung und der direkten Parteiver-
handlung mit den Denkprozessen, wie sie von Kahneman 
beschrieben werden, geht hervor, dass in konfrontativen 
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Verhandlungen das schnelle, automatische, emotionale 
Denken (System 1 genannt) besonders aktiv sein kann. Im 
System  1 können leicht voreilige Schlüsse gezogen wer-
den, die von Emotionen geleitet werden und auf Vorurteile 
zurückgreifen. Es besteht somit das Risiko, dass in kon-
frontativen Verhandlungen schnell defensive oder aggres-
sive Positionen eingenommen werden. Das langsame, be-
wusste Denken auf der Sachebene (System  2 genannt) 
müsste in solchen Fällen aktiv werden, um diese impulsi-
ven Reaktionen zu regulieren, bewusste Strategien zu ent-
wickeln und rationale, langfristig vorteilhafte Entschei-
dungen zu treffen. In der Mediation schafft der Mediator 
für die Parteien einen Raum, in dem sie auf der Sach-
ebene – in System 2 – rational verhandeln können.

Der Mediator übernimmt die Verhandlungsführung. Er 
strukturiert den Verhandlungsprozess, leitet die Diskussi-
on und stellt sicher, dass alle relevanten Themen ange-
sprochen werden. In hitzigen Verhandlungen trägt der 
Mediator dazu bei, dass jede Partei ihre Standpunkte klar 
darlegt und etwaige Missverständnisse ausgeräumt wer-
den, wodurch der Dialog wieder rationaler und damit pro-
duktiver wird. Weiter kann der Mediator deeskalierend 
wirken und Spannungen mindern, indem er dabei hilft, 
Emotionen zu kontrollieren und die Verhandlung sachlich 
(in System 2) zu führen. Aufgrund seiner Unabhängigkeit 
und Erfahrung ist er in der Lage, mit den Parteien auf krea-
tive Lösungen hinzuarbeiten, die den Parteien und ihren 
Vertretern möglicherweise aus ihrer Perspektive nicht 
sichtbar sind. Ist die Verhandlung ins Stocken geraten, 
kann ein Mediator dazu beitragen, neue Impulse zu setz-
ten und dadurch Blockaden zu überwinden oder einen 
konstruktiveren Diskussionsrahmen zu schaffen. Der Ein-
satz eines Mediators kann somit massgeblich dazu beitra-
gen, dass Verhandlungen effizient, fair und produktiv ver-
laufen und den Parteianwalt dadurch in der Vertretung der 
Interessen seines Klienten unterstützen.

III. Kernkompetenzen des Parteianwalts 
in der Mediation

Die Anforderungen an den Parteianwalt in der Mediation 
gehen über die klassischen juristischen Fähigkeiten und 
das juristische Anspruchsdenken hinaus. Neben einem tie-
fen Verständnis für das Mediationsverfahren sollte ein Par-
teianwalt über verschiedene Kernkompetenzen verfügen.

Von entscheidender Bedeutung ist, dass das Verfah-
ren, dessen Eigenarten und die Rollenverteilung dem Kli-
enten im Vorfeld genau erläutert werden, damit dieser sich 
sicher fühlt. In der Vorbereitung erarbeitet der Parteian-
walt mit dem Klienten dessen Positionen, analysiert die da-
hinterstehenden Beweggründe und antizipiert potenzielle 
«Hürden». Er entwickelt interessenbasierte Verhandlungs-
strategien und macht eine Risikoanalyse. Dabei werden 
mögliche Alternativen für den Fall besprochen, dass in der 
Mediation keine Einigung erzielt wird  – die sogenannte 
BATNA (Best Alternative to Negotiated Agreement).

Im Mediationsverfahren wird lösungsorientiert, ko-
operativ und interessenbasiert verhandelt. Es ist ent-

scheidend, dass der Anwalt seine Taktiken und Strategien 
entsprechend den Verhandlungssituationen wählt. Der 
Anwalt muss kreativ und anpassungsfähig sein, um der 
sich entwickelnden Dynamik der Mediation gerecht zu 
werden, über den klassischen juristischen Rahmen hinaus-
denken und alternative Lösungswege suchen.

Die Interessen sind im Mediationsverfahren von zent-
raler Bedeutung. Der Anwalt hilft dem Klienten, seine Inte-
ressen, die hinter der Geltendmachung seiner Forderung 
liegen, zu erkennen und in Worte zu fassen. Sie gehen oft 
über rein rechtliche Argumente hinaus und betreffen Ziele, 
die erst nach ausführlichen Gesprächen ersichtlich wer-
den, wie beispielsweise Angst vor Reputationsverlust.

Eine gute Kommunikation ist grundlegend für den Ver-
trauensaufbau und das Führen von konstruktiven Gesprä-
chen. Sie erfordert die geschulte und bewusste  Anwendung 
von Kommunikationsmethoden, wobei das aktive Zuhören 
eine entscheidende Rolle spielt. Unter aktivem Zuhören wer-
den Techniken verstanden, die dazu beitragen, ein Gespräch 
aufmerksam und empathisch zu führen und auf das Gegen-
über einzugehen. Die Anwendung dieser Techniken hilft, 
eine offene und konsensorientierte Verhandlung zu fördern.

IV. Résumé

Der Parteianwalt in der Mediationsverhandlung nimmt 
eine eher kooperative Haltung ein und unterstützt interes-
senbasierte Verhandlungen. Er vertritt in der Mediation 
die Rolle des rechtlichen Beraters und versucht zugleich, 
Lösungen vorzuschlagen, die über den traditionellen Rah-
men von Rechten und Pflichten hinausgehen. Dank seiner 
umfassenden Kenntnisse des Mediationsverfahrens und 
ausgeprägten Kommunikationsfähigkeiten kann er die An-
wesenheit des neutralen Mediators geschickt nutzen und 
sich vollkommen auf die Vertretung der Interessen seines 
Klienten und die Lösungsfindung konzentrieren.

Für Parteianwälte in der Mediation sind Kenntnisse in 
interessenbasierten Verhandlungstechniken und Kommu-
nikation von grosser Bedeutung. Der Schweizerische An-
waltsverband bietet hierzu die Fachausbildung Mediation 
an, die speziell auf die Ausbildung der Kompetenzen von 
Anwälten in aussergerichtlichen Verfahren zugeschnitten 
ist (https://www.sav-fsa.ch/ausbildung1).
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