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Einflihrung

Was Sie von einer verstiandlichen Darlegung der Grundlagen der Mediation in Theorie
und Praxis erwarten konnen?

Unser Thema behandelt Konflikte und wie Mediatoren professionell damit umgehen. Beginnen wir
also gleich mit der Darstellung eines Problems, das wir Autoren selbst schon bei der Abfassung des
Manuskriptes zu 16sen hatten. Wie kénnen wir die mannliche und weibliche Zielgruppe parititisch
ansprechen, ohne dabei allzu viele grammatikalische Verrenkungen mit minnlichen und weiblichen
Formen zu konstruieren? Schreiben wir, wenn wir den Mediator in einem geschlechtsneutralen Sin-
ne meinen: ,,die Mediatorin und der Mediator* oder ,,der Mediator / die Mediatorin‘ oder ,,der/die
Mediator/in*“. Wir, die Autoren, haben uns entschieden, die konservative Schreibweise beizubehal-
ten, weil sie den Lesefluss am besten fordert. ,,Der Mediator” meint deshalb die Berufsgruppe der
Mediatorinnen und Mediatoren so wie ,,der Richter” etwa fiir die Berufsgruppe der Richterinnen
und Richter steht. Den Konflikt, dass manche Leser die weibliche Form als zu kurz gekommen an-
sehen werden, kompensieren wir, indem wir ganz deutlich hervorheben, dass dies dann von unserer
Seite aus keineswegs als despektierlich oder herabwiirdigend gemeint ist, sondern ausschlief3lich ge-
dacht, um es dem Leser oder der Leserin so leicht wie moglich zu machen.

Haben wir jetzt einen Konflikt gelést? War das iiberhaupt ein Konflikt? Hitte man es besser ma-
chen kénnen? Schon sind wir mitten im Thema. Vielen Menschen fillt es schwer zu glauben, dass
eine Mediation in der Lage ist Konflikte durch Gespriche mit einem neutralen Dritten zu I3sen, der
selbst keine Entscheidungskompetenzen hat und sich im Idealfall auch sonst nicht an der Losung
der Sachfragen beteiligt. Im Zweifel haben die Streitparteien schon selbst versucht, den Konflikt
kooperativ zu 16sen. Wahrscheinlich haben sie die Erfahrung gewonnen, dass Gespriche mit dem
Streitgegner nicht fruchten. Moglicherweise halten sie ihn fiir uneinsichtig, ignorant und wider-
spenstig. Wie kann es dann einem Mediator gelingen, die Parteien in eine eigenstindige Streitbeile-
gung zu fithren? Das Compendium Mediationis stellt in seinem ersten Teil einen Film! dber die
Mediation zur Verfiigung, der Thnen die Magie der Mediation niherbringen soll. Vielleicht schauen
Sie sich den Film einmal an. Lassen Sie sich von der Faszination der Mediation inspirieren. Losen
Sie sich von konventionellem Denken tiber Konflikte, deren Bedeutung und Handhabung. Konflik-
te sind ein Wegweiser. Sie sagen dem Betroffenen eigentlich nur: ,,.So geht es nicht weiter®. Die
Mediation hilft ihnen, die Entscheidung zu finden, wie es weiter geht.

Konflikte finden ebenso wie deren Behandlung nicht isoliert vom Alltagsleben statt. Wir, die Auto-
ren dieses Skriptes tragen dieser ebenso schlichten wie grundlegenden Erkenntnis Rechnung, indem
wir Thnen eine multidisziplinire Sichtweise des Konfliktgeschehens darstellen. Unsere Erfahrungen
sind sowohl interdisziplinir (also wissenschaftsiibergreifend) als auch interprofessionell (also be-
rufsiibergreifend).

Sicherlich haben Sie ganz bestimmte Erwartungen, die Sie an das Studium unserer Ausfihrungen
stellen. Seien Sie sich aber bitte im Klaren dartiber, dass die beste Methode, die Mediation zu etler-
nen, deren Anwendung ist. Dazu benétigen Sie Vorlagen und Anschauungsmaterial, das Sie sich et-
ginzend zu den hier dargelegten Grundlagen der Mediation heranziehen sollten. Das Compendium
Mediationis stellt Ihnen das gesamte Wissen Uber die Mediation in mehreren Teilen zur Verfiigung.
Dort finden Sie neben einer gefilmten Mediation in Echtzeit auch vertiefende Fachbiicher tiber
spezielle Fragen, wie die Haltung und das Denken des Mediators, die Verfahrensweisen der Media-
tion und deren praktische Anwendung?. Die nachfolgenden Ausfithrungen beschreiben die Grund-
lagen der Mediation. Sie sollen sich auf die Darlegung dessen konzentrieren, was Mediation ist und
warum sie so funktioniert wie sie funktioniert. Wir wollen dazu beitragen, dass Sie ein tiefes und

! (Counet kein Datum)
2 Vertrieb in Deutschland: Win-Management GmbH, Altenkirchen
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fundiertes Verstandnis von der Mediation bekommen. Wenn Sie wihrend des Studiums dieser Lek-
ture Lust auf mehr bekommen, laden wir Sie zu einem interaktiven Informationsaustausch auf un-
seren Web-Seiten ein. Dort finden Sie auch Hinweise auf erginzendes Material und weiterfithrende
Studienméglichkeiten.

Der Truhe-Fall

Unseren roten Faden bildet ein Fall, der ganz sicher schon zur traditionellen Mediatorenausbildung
zdhlt, ganz so wie das Beispiel mit den Orangen. Vor dem Familiengericht kénnte dieser Fall eine
ganz normale Hausratsteilung darstellen. Juristisch gesehen handelt es sich um eine Bagatelle. Es
geht um eine wertvolle Truhe, Uber deren Verwendung die getrennt lebenden Ehegatten Arnulf
und Gerda Huber keine Einigkeit erzielen kénnen. In der juristischen Manier, Fille zu benennen,
soll Sie der nun zu schildernde Fall als der ,, Truhe-Fall“ begleiten.

Beispiel 1: Der Truhe-Fall

Es geht um eine wertvolle Holztruhe, die zum Gegenstand einer Hausratsteilung werden soll. Es
handelt sich um eine venezianische Truhe, die sich schon seit dem 17. Jahrhundert im Familienbe-
sitz der Familie des Ehemannes, Arnulf Huber, befindet. Sie war ziemlich heruntergekommen und
hatte Restaurationsarbeiten erfordert, die den hohen Wert der Truhe lingst aufgezehrt hitten, wire
da nicht die Ehefrau, Gerda Huber, geb. Kranz, gewesen, die diese Arbeiten mit akribischer Liebe
tber einen sehr langen Zeitraum durchgefithrt hatte. Im Verlauf der Ehe stand die Truhe immer im
Wohnzimmer. Sie wurde zum Symbol der ,,Bezichung Huber* und von allen bewundert. Nun geht
es um die Frage, wer diese Truhe bekommen soll.

Die juristische Losung ist ziemlich einfach. Sie orientiert sich an der Eigentumslage. Da die Truhe
im Eigentum des Herrn Huber steht, wird sie ihm zugesprochen, was auch dem Umstand Rech-
nung trigt, dass die Truhe im Besitz seiner Herkunftsfamilie verbleibt.

Bei einer derartigen Entscheidung liegt es allerdings auf der Hand, dass das juristische Ergebnis
ganz sicher zwar den Prozess beendet, nicht aber unbedingt den Streit, der zwischen den Eheleuten
schwelt. Juristen lernen, dass der Rechtsfriede nicht wirklich Frieden bedeutet. Er kennzeichnet le-
diglich die Erschépfung des Rechtsweges und das daraus folgende Ende des juristischen Streites —
wenigstens in der anhingigen Sache. Zum ,,Gliick” gibt es in den Ehesachen genug andere Sachfra-
gen anldsslich der Trennung und Scheidung zu kliren, so dass sich der weiterhin schwelende, unge-
klirte Streit genug andere Themen als Betitigungsfelder suchen kann.

Rechtsfriede

Der Begriff impliziert den gesellschaftlichen Frieden. Der Streit um Anspriche stort den Rechtsfrieden.
Gesellschaftlich gesehen ist der Rechtsstreit ein Ubel, der Rechtsfriede das Ziel. Das Ziel ist es also,
keinen Rechtsstreit (mehr) zu haben. Das Ziel ist erreicht, wenn der Instanzenzug erschopft ist, es also
keine Handhabe mehr fiir einen Rechtsstreit in derselben Sache gibt. Verséhnung geht tber die Aus-
schopfung des Instanzenweges hinaus. Sie ist also mehr wert als bloRer Rechtsfriede.

Sehen wir den Rechtsfrieden substanziell als ein tatsichlich Frieden stiftendes Ereignis an, dann
dndert sich der MaB3stab sofort. Jetzt spielt Gerechtigkeit eine Rolle, als deren Folge sich der Friede
herstellt. Gerechtigkeit wird emotional wahrgenommen. Es ist etwas, was jeder akzeptieren kann,
wenn denn nur klar wire, was das eigentlich ist. Unsere Wahrnehmungskonstrukte? etlauben ver-
schiedene Vorstellungen davon, was gerecht ist und was nicht. Somit nihern wir uns einer indivi-
duellen Sicht und der Frage, wie denn ein Ergebnis aussehen koénnte, das jedem Einzelnen indivi-
duellen Frieden stiftet, mit dem er leben kann, in dem er sich wohl fiihlen kann und das ihn zufrie-
den stellt.

Wie entsteht Zufriedenheit?

Auch wenn Sie nur eine Partei im Auge haben — dies ist oft die Perspektive des Beraters - ist es
schon recht kompliziert zu erkennen, wann die Partei zufrieden ist. Genauer gesagt geht es um die
Frage, wann die Partei nach Abschluss der Dienstleistung zufrieden sein wird, also darum, wie Zu-

3 Wahrnehmung, Seite 85
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friedenheit herzustellen ist. Meistens kennen die Parteien ihre Bediirfnisse selbst gar nicht. Oft sind
thre Wiinsche weit von dem entfernt, was sie wirklich wollen. Ein Sinnspruch besagt ganz zu recht:

! Die Menschen bekommen nicht das, was sie wollen, sondern das, was sie brau-
chen.

Wie weit der Wunsch (also das, was die Menschen wollen) und das Bediirfnis (also das, was die
Menschen brauchen) auseinander liegen kénnen, schildert der folgende Fall aus der Praxis.

Beispiel 2: Die vertraute Opferrolle

In dem Unterhaltsrechtsstreit zwischen zwei Ehegatten stimmte der Ehemann den Forderungen
seiner Frau auf Zahlung einer monatlichen Unterhaltsrente zu. Sobald dies geschah, korrigierte die
Frau ihre Forderung nach oben. Auch jetzt stimmte der Ehemann zu. Dies wiederholte sich einige
Male. Beide Parteien waren anwaltlich vertreten. Der Anwalt des Ehemannes wies schon recht frith
und sehr deutlich darauf hin, dass die Zustimmung des Gatten eine iiberobligatorische Zahlung dar-
stellte. Dennoch setzte sich das Spiel fort. Als der Ehemann auch die nichste Steigerung akzeptierte,
deutete auch der neutrale Richter darauf hin, dass dies auch bei objektiver Betrachtung mehr sei als
die Ehefrau zu fordern habe. Das Spiel wiederholte sich noch einmal. Jetzt reichte es dem Mann. Er
lehnte die Forderung der Frau ab. Die Frau reagierte mit den Worten: 'Siehst Du, Du hast mich
auch frither immer im Stich gelassen'

Eine Konfliktlésung, die eine echte und nachhaltige Zufriedenheit herstellen soll, muss dies alles
berticksichtigen. Das ist schon schwierig genug, wenn es nur um eine Seite des Konfliktes geht.
Schon der Berater hat hohe Anforderungen zu erfiillen, wenn er sie einem Ausgleich zufiihren
mochte. Bedurfnisse hin oder het! Der Mediator muss die wabren (die witklich wirklichen) Bedurf-
nisse beider Parteien erkennen, um sie einem Ausgleich zuzufithren. ,,Ganz unmdéglich!“ werden Sie
sagen. ,,Die Truhe kann doch nur einer von den Hubers haben!” Also geht es doch gar nicht an-
ders, als dass der Gewinn der einen Seite mit Kosten des Verlustes der anderen Seite zu verrechnen
ist. Ob sich daran etwas dndert, nur weil plétzlich auf Emotionen und Bedtrfnisse abgestellt wird,
erscheint fraglich. Immerhin hingen beide Eheleute auch emotionell an der Truhe, so dass auch jetzt
der Zuspruch der einen Seite mit dem Verlust auf der anderen Seite einhergeht.

Man kann es drehen und wenden wie man will. Da die Truhe nur einmal vorhanden und auf zwei
Parteien aufzuteilen ist, muss es rein logisch doch #mmer zu einem Ergebnis kommen, bei dem es
Verlierer gibt, und zwar:

=  der Ehemann, Herr Huber, bekommt die Truhe,
die Ehefrau, Frau Huber, aber nicht,
= die Ehefrau, Frau Huber, bekommt die Truhe,
der Ehemann, Herr Huber, aber nicht,
=  beide, Herr und Frau Huber bekommen nur %2 der Truhe.

Wie kann eine beide Seiten zufrieden stellende Losung gefunden werden, wenn die Truhe nur einmal
zugeteilt werden kann? Ganz offensichtlich gelingt dies nicht mit einer mathematischen Formel,
wohl aber mit einer menschlichen. Vereinfacht ausgedriickt: Meistens geht es gar nicht um die Tru-
he. Das ist nur der Anlass fiir den Konlflikt, der Stein des AnstoBes. In Wirklichkeit geht es um et-
was ganz anderes? ...

4 Vielleicht erinnern Sie sich auch an Bertold Brechts,,Kauskasischen Kreidekreis?*
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1. Konfliktausloser - Ausloser Konflikt

Konflikte erklaren Ursachen und Wirkungen unseres irrationalen Verhaltens in der
Krise. Das Ziel der Auseinandersetzung mit Konflikten besteht darin, dass nicht der
Konflikt seinen Ausgang bestimmt, sondern die Personen, die ihn austragen!

Ausgangspunkt dieses Kapitels ist das Ergebnis verschiedener Untersuchungen, wonach durch zwi-
schenmenschliche Konflikte oft bis zu einem Drittel der Arbeitszeit und mehr verloren geht. Das
Konfliktmanagement ist daher zu einem wichtigen Erfolgsfaktor im Rahmen des allgemeinen
Wettbewerbs geworden. Eine Konfliktbewiltigung zielt darauf ab, die Probleme und Reibereien,
die im zwischenmenschlichen Bereich naturgemil gesetzt sind, zur Zufriedenheit (fast) aller zu be-
seitigen. Dies ist z.B. fiir die Unternehmenskultur eine unerlissliche Notwendigkeit, denn Arbeits-
zufriedenheit und Leistungsmotivation sind unabdingbar miteinander verkntpft.

! Das Ziel der Auseinandersetzung mit Konflikten besteht darin, dass nicht der
Konflikt seinen Ausgang bestimmt, sondern die Personen, die ihn austragen.

Aus psychologischer Sicht kommt es aber entscheidend darauf an, wie der Einzelne letztlich mit
seinem Konflikt umgeht und wie er damit fertig wird.

Zwischen Himmel und Holle
Konflikte sind nicht nur destruktiv, sie bieten auch die Chance zur Verédnderung.

,»Konflikte sind destruktiv, Streit ist unproduktiv. Streit trennt, Konflikte und Streit sind in héchs-
tem Mal3 schidlich: sie schaffen unnétig Feinde®. So hért man es landauf, landab. Trotzdem ist
Streitbeilegung und Konfliktregelung in unserer Gesellschaft Alltagsarbeit. Ob wir es wollen oder
nicht: immer wieder sehen wir uns gezwungen, uns dem Streit mit unseren Néchsten zu stellen oder
auch dem Konflikt, den wir mit anderen oder andere mit uns haben. Dies gilt in besonderer Weise
fir Lebenskrisen wie etwa eine Scheidung5.

Konflikte produktiv zu bewiltigen, fillt vielen Menschen schwer. Das liegt zum einen an der Ein-
stellung, mit der sie an die Konfliktbewiltigung herangehen. Die Schwierigkeiten liegen nicht nur in
der eigenen Haltung, sondern auch im Prozess der Auseinandersetzung selbst begriindet. Zu leicht
geraten wir in festgefahrene Schienen der Auseinandersetzung, in denen alles nur noch schlimmer
wird, in denen der Streit angeheizt wird und die zu keiner Lésung fithren, sondern zu einer Funk-
stille oder - bestenfalls zu einem Burgfrieden. Meistens hilt der, wie der Rechtsfriede, nur bis zum
nichsten Zwischenfall®.

! Es geht um die angemessene Gestaltung von Konfliktverhalten!

Das Ziel einer Auseinandersetzung ist unter anderem die Gestaltung von Konfliktgesprichen, in
denen die Beteiligten erhebliche Unterschiede in Bezug auf einen gemeinsam interessierenden
Sachverhalt haben und dies in (mehr oder weniger ausdriicklicher Form) zum Thema des Ge-
sprichs machen. Das Gesprich ist Bestandteil eines Konfliktverhaltens. Die Beteiligten stehen in
Konfrontation zueinander, die im Konfliktverlauf abnehmen (Deeskalation) oder zunehmen kann
(Eskalation). Gegenstand der Konfrontation ist der Konflikt. Fir ithn ist charakteristisch, dass die
Kontrahenten unterschiedliche Auffassungen dartiber haben, woraus er besteht. Konfliktgespriche
werden von den Kontrahenten in der Regel mit zwei Zielsetzungen gefiithrt: sich in der strittigen
Angelegenheit gegeniiber dem Gegner durchzusetzen und/oder mit diesem eine Ubereinkunft iiber
die strittigen Angelegenheit zu erreichen. Diesen unterschiedlichen Zielen stehen unterschiedliche

5> Vgl dazu auch den (Der gepliinderte Mann 29.11.04)
6 Siehe dazu 1.2, Eskalation, Seite 11-28
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Grundziige der Mediation — Konflikttheorie — Prof. Dr. Hofmann

Strategien gegeniiber, die nach Trossen” von der Konfrontation bis zur Kooperation reichen und ein
uniiberschaubar groles Handlungspotenzial eréffnen.

In dem Buch ,,Klirungshilfen; Konflikte im Beruf* beschreibt Christoph Thomann® die Grinde der
Konfliktentwicklung im Betrieb und das dagegen ausgerichtete konkrete Vorgehen Schritt fur
Schritt. Der bekannteste Kommunikationspsychologe in diesem Lande, Friedemann Schuly von
Thun, konkretisiert im Vorwort zu eben diesem Modell klirender Gespriche bei gestrter Zusam-
menarbeit folgendes:

Zitat: ,,Wenn der Kldrungshelfer den dabei zutage kommenden Gefithlen von Verachtung und
Angst, Verletzung und Rachsucht gewachsen ist, wenn er keinen allzu grofen Schrecken bekommit,
angesichts der Wucht menschlicher Gehissigkeiten, sondern die Kontrahenten mit Liebe und auf-
gekrempelten Armeln dort in Empfang nimmt, wo sie sich selber als ,,Stachelwesen empfinden -
dann 16st sich etwas, und was wie Zauber erscheint, ist vor allem die heilsame Kraft einer ehtlichen,
meist lange verschleppten Aussprache. Kann man das lernen?* ?

Lisst sich dieses Modell auch auf andere soziale Netzwerke wie Familie und Gericht iibertragen?
Die Antwort lautet: Ja. Jedoch bedarf es dazu eines Konzepts, oder eines entsprechenden Hand-
werkszeugs. Vor allem mussen die Dienstleister der Konfliktarbeit menschlich gewachsen sein, so
wie die Dienstanbieter den menschlichen Aspekten einen entsprechenden Raum gewihren missen.
Im beruflichen Kontext sozialer Berufe beispielsweise, ist eine stete Zunahme von Gegensitzen,
Spannungen und Reibungen zu beobachten. Viele Menschen stehen diesen Konflikten hilflos ge-
geniiber. Auch die meisten Dienste und Einrichtungen sind fiir das konstruktive Begleiten von
Konflikten unzureichend ausgestattet, obwohl gerade dies zu ihren Aufgaben zihlt!0.

Definition Konflikt

Das Wort Konflikt kommt von dem lateinischen Substantiv conflictus und bedeutet ganz allgemein so
viel wie das Aneinanderschlagen, der ZusammenstoR im weiteren Sinne. Die fachliche Definition ist un-
einheitlich. Viele sagen, sie sei gar nicht mfjglich”:

*» De Bono spricht von einem Zusammenprall von Interessen, Werten, Aktionen oder Richtungen.

» Glasl definiert den Konflikt als subjektive Beeintréachtigung durch andere.

> Nach einer vereinfachten, auf Hesse und Schrader zuriickzufiinrenden Definition tangiert ein Konflikt
immer mehrere Ebenen. Die soziale und die psychische Ebene ebenso wie die Sach- und Bezie-
hungsebene. Die Konflikte finden in verschiedenen (Lebens)bereichen statt. Verschiedene Anlasse
kénnen sie ausldsen.

Eines ist jedoch allen Konflikten gemeinsam. Es geht nicht um die bloRe Auseinandersetzung auf
der Sachebene (Sachauseinandersetzung). Es geht immer zugleich um eine psychologische oder
soziale Betroffenheit.

Die Frage, was denn ein Konlflikt eigentlich ist, ldsst uns nicht an Friedrich Glas/, einem sehr be-
kannten 6sterreichischen Unternehmensberater, vorbeikommen. Er beschreibt in seinem ,,Buch
,IKonfliktmanagement. Ein Handbuch fir Fihrungskrifte und Berater*12:

Zitat: ,,Sozialer Konflikt ist eine Interaktion zwischen Aktoren (Individuen, Organisation, Gruppen,
usw.), wobei wenigstens ein Aktor Unvereinbatkeiten im Denken/ Vorstellen/ Wahrnehmen
und/oder Fihlen und/oder Wollen mit dem anderen Aktor (anderen Aktoren) in der Art erlebt
dass im Realisieren eine Beeintrichtigung durch den anderen Aktor erfolgt™

Diese etwas komplizierte Definition erschlieit sich leichter, wenn sie langsam und Zeile fir Zeile
aufgenommen wird. Danach kommt es G/as/ auf folgende Punkte an:

—~

A. Trossen, Mediation integriert 2010), (A. Trossen, Lit-Med 2005)

Thomann 1998), S. 16

(Thomann 1998), S. 16

10 Siehe § 1 III (BORA - Berufsordnung fiir Rechtsanwilte kein Datum) und Kapitel: 11.1.3.2, Das Menschenbild im Beruf, Seite 111-59
1 Siehe dazu weiterfithrend (A. Trossen, Mediationsweisen kein Datum)

2 (Glasl 1997) S. 14

© ®
—~
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*  Es besteht eine Interaktion, also ein aufeinander bezogenes Kommunizieren oder Handeln.
Es muss nicht immer Gewalt damit verbunden sein. Meist ist Gewalt eine Folge von (nicht
bearbeiteten oder nicht beachteten) Konflikten.

=  Es gentgt, wenn eine der handelnden Personen die Beeintrichtigung als solche erlebt und
dementsprechend handelt. Denn sie wird sich in ihrer Kommunikation mit dem vermeint-
lichen Gegner so benehmen, dass sie die Beeintrdchtigung unwirksam machen will.

* Die Unvermeidbarkeit kann zu Beginn eines Konflikts sehr allgemein sein. In der Dynamik
eines Konflikts erfasst dies auch das Fuhlen und Wollen und konzentriert sich auf konkrete
Dinge.

Diese Definition ist nicht die einzige Begriffsbestimmung, mit der sich Mediatoren auseinanderzu-
setzen haben. Ohne eine Konfliktanalyse ist eine Mediation professionell kaum durchfithrbar. Zu
Beginn einer jeden Mediation und wihrend ihres Verlaufs kommt es deshalb darauf an, den jeweils
zugrunde liegenden Konflikt zu erkennen. Anhaltspunkte dafiir finden sich in den sogenannten
Konflikttheorien, die im Zusammenhang mit den unterschiedlichen Verfahrensweisen!? der Media-
tion und in der Mediationspraxis'4 beschrieben werden. Der hier zunichst darzustellende, grund-
sdtzliche Zugang zu einem interventionsbezogenen Konfliktmanagement setzt an einer Problemla-
ge an, in der Konflikte als stérend, bedrohlich, destruktiv, schmerzvoll und beingstigend wahrge-
nommen und etlebt werden. Dementsprechend versuchen die Beteiligten, Konflikten auszuwei-
chen. Wenn das nicht méglich ist, eskalieren Konflikte oft in persénlichen Auseinandersetzungen
oder aufreibenden Machtkimpfen. Gerade in den beziehungsgeprigten Konfliktfeldern, also auch
in den Institutionen Familie und Arbeitsplatz sind extrem einseitige Konflikthaltungen zu beobach-
ten:

« Die Menschen sind entweder sehr konfliktscheu oder betont streitlustig!

Die Menschen beherrschen entweder die Konfrontation oder die Kooperation®. Trotzdem kann
zwischen beide Extreme eine dritte Haltung treten, die Arthur Trossen im sogenannten Potenzialbe-
reich ansiedelt!s. Diese Haltung fokussierend, pliddiere ich in Bezug auf die Menschen, fiir deren
personliche Konfliktfihigkeit und bezogen auf die Organisation fiir das Gestaltungsprinzip der
Konfliktfestigkeit.

Personliche Konfliktfahigkeit

Personliche Konfliktfahigkeit besitzt, wer ....

>
>
>

Konfliktphanomene in sich selbst und in Ihrer Umgebung mdglichst frih und deutlich wahrnimmt;
versteht, welche Mechanismen zur Intensivierung der Konflikte und zur Verstrickung beitragen;
vielfaltige Methoden anzuwenden vermag, mit denen sie ihre Anliegen zum Ausdruck bringt, ohne
die Situation wesentlich zu verschlimmern;

Wege kennt, und Mittel anwendet, die zur Klarung von Standpunkten und Situationen beitragen;

gut erkennt, wo die Grenzen ihres Wissens und Kénnens liegen und wo sie sich deshalb um Hilfe
von auflen bemihen sollte.

Wenn wir Menschen erst einmal konfliktfahiger geworden sind, kénnen wir Familien, Betriebe und
andere soziale Netze, in denen wir uns bewegen konfliktfester machen. Unter Konfliktfestigkeit
von Organisationen verstehe ich, dass diese zum konstruktiven Bearbeiten von Differenzen, Rei-
bungen und Spannungen in der Lage sind. Im forensischen Umfeld sind dies die Streitsysteme!”. Sie
werden bei Spannungen nicht durcheinander gebracht; sie lassen sich nicht gegeneinander ausspie-
len und werden nicht bei Entscheidungen blockiert, wenn es zu Irritationen kommt. Ahnlich
spricht man heute bei Maschinen und Geriten davon, dass sie keine Stérungsanfilligkeit haben,
weil sie stofifest, kratzfest, wasserdicht, gegen magnetische und elektronische Einflisse abgeschirmt
sind. Nach dem Auftreten von Stérungen sollten sie einfach wieder in Bewegung zu setzen sein.

13 (A. Trossen, Mediationsweisen kein Datum)

4 (A. Trossen, Mediation - Praxisbuch 2010)

Die Begrifflichkeit Kooperation und Konfrontation spielt fiir die strategischen Fragen noch eine ganz ausschlaggebende Rolle. Siehe
dazu (A. Trossen, Lit-Med 2005) zum Thema Potenzialbereich

16 (A. Trossen, Mediation integriert 2010)

17 Zum Begriff und zur Bedeutung der Streitsysteme siche (A. Trossen, Mediation integriert 2010)
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Gerade daran mangelt es aber in vielen sozialen Netzwerken und Familien: Sie sind nur far
»ochonwetter” gemacht und werden bei etwas Hitze, Kilte oder Regen schwer beeintrichtigt und
brechen bei Sturm und Hagel zusammen.

Grundelemente
Als Grundelemente in Konfliktsituationen koénnen definiert werden:
Interessen, Regeln/Recht und Macht

Es ergeben sich weitere Verzweigungen, wie z.B. bei den Interessen's. Vielleicht lassen sich auch
Beziehungen als ein weiteres Grundelement anfithren. Aus den zunichst vorgestellten drei Grunde-
lementen ergeben sich auch drei Wege zur Losung eines Konflikts.

Drei Wege zur Konfliktlésung

Die Konfliktparteien kdnnen:

» ihre Interessen ausgleichen und gemeinsam eine beide Seiten befriedigende Lésung finden.

» sich auf anerkannte Regeln, Normen oder Rechtspositionen berufen und daraus ableiten oder be-
stimmen lassen, wer im Recht ist

» ihre jeweilige Machtpositionen einsetzten, um ihre Interessen durchzusetzen (oder eine Ubergeord-
nete Instanz beendet den Streit durch ein ,Machtwort®, etwa der Richter).

Natiirlich sind diese Wege auch untereinander zu kombinieren. Weil aber stets eine gewisse Rang-
folge festzuliegen scheint, ist von der Konfliktpyramide Macht, Regeln/Recht und Interessen, die
Rede.

Interessen
Regeln/Recht
Macht

Auch wenn die Praxis mit diesen Grundelementen anders umzugehen scheint, gilt es, diese Pyrami-
de auf den Kopf zu stellen. Primir muss es um den Ausgleich von Interessen, sekundir um die
Anwendung von Regeln (Recht) und erst am Ende um die Umsetzung von Macht gehen, wobei
diese als Fihigkeit definiert ist, die eigenen Ziele zu erreichen, nicht, andere zu bestrafen. Roland
Proksch beschreibt!? einen Ansatz, der sich problemlos auf die familiale und betriebliche Konfliktbe-
ratung Ubertragen ldsst. Er schreibt sinngemiB3:

Zitat: ,,Konflikte konstruktiv und zufrieden stellend auszutragen bedeutet deshalb, einen zufrieden
stellenden Interessenausgleich im Sachbereich des Konflikts zu erarbeiten, ohne die Petson des
Gegeniibers anzugreifen®.

Regeln fiir konstruktives Konfliktverhalten

» Menschen und Probleme getrennt voneinander zu behandeln,

*» nicht um Positionen zu feilschen,

» sich auf Interessen zu konzentrieren, nicht auf Positionen zu beharren,

*» Entscheidungsmaéglichkeiten und Alternativen im Rahmen der Realitat zu entwickeln,
» strukturiert und konzentriert zu kommunizieren

*» Respekt und Wertschatzung zu vermitteln

Die Regeln fiir ein konstruktives Verhalten im Konflikt gelten fir Richter, Berater, Mediatoren in
gleicher Weise wie auch fur die Parteien. Fir Konflikte ist charakteristisch, dass sie sich im Verlauf

18 Siehe unten IV.3, Interessen, Seite V-95
19 (Proksch 1988).
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von Beziehungsverhiltnissen herausbilden - es gibt nicht den Konflikt aus dem Stand, der einfach da
ist. Seine Herausbildung geschieht vielmehr in drei Stufen2

= Stufe 1: naming
In einer Situation erlebt einer der Beteiligten ein bestimmtes Ereignis als ihn verletzend

Beispiel 3: Fortschreibung des ,, Truhe Falles:
Die Ehefrau: Ich habe mir solch eine Mithe gegeben, meine ganze Kraft in die Restaurierung der
Truhe gelegt und Du weil3t das absolut nicht zu schitzen.

=  Stufe 2: blaming
Er schreibt die Verantwortung fir dieses Ereignis einem der Situationsbeteiligten zu und
macht seine Verletzung zur Grundlage eines Vorwurfs.

Beispiel 4. Fortschreibung des ,, Truhe Falles*:

Die Ehefrau rechnet die Geringschitzung ihrer Leistung hoch und zieht die Bilanz mit einer einzi-
gen AuBerung in der Verhandlung ihrer Ehesache vor Gericht: ,,Und Du hast mir mein ganzes Le-
ben kaputt gemacht®.

= Stufe 3: claiming
Er erhebt Kompensationsforderungen fiir die erlittene Vetletzung

Beispiel 5. Fortschreibung des ,, Truhe Falles*:
Fortschreibung des Truhe Falles: Die Ehefrau verlangt einen kaum nachvollzichbar hohen Zuge-
winnausgleich.

Alle drei Stufen mussen vollzogen sein, wenn wir sinnvoller Weise vom Vorliegen eines Konflikts
sprechen; jeder Schritt ist notwendig, keiner ist alleine hinreichend. In allen drei Stufen spielt die
Selbstwahrnehmung, die Wahrnehmung des Gegentibers und die Wahrnehmung der Sozialbezie-
hung die entscheidende Rolle dafiir, ob sich ein Streit entwickelt und herausbildet, oder nicht?!. All
dies wird Sie im Rahmen der Mediation oder der Streitvermittlung beschiftigen?2.

Stufe 1: naming

Watzlawick, Beavin & Jackson schreiben in ihrem grundlegenden kommunikationspsychologischen
Standardwerk?’:

Zitat: ,,Jede Kommunikation hat einen Inhalts- und einen Bezichungsaspekt, derart, dass letzterer
den ersteren bestimmt und daher eine Metakommunikation ist.

Warum kann die Anwaltsgehilfin die Bemerkung des jungen Assessors ,,Da haben Sie ja wieder mal
tollen Mist gebaut!® nicht als sachbezogenen Kommentar zu ihrer eigenen Arbeitsleistung wahr-
nehmen, der vielleicht etwas ungliicklich formuliert ist, der ansonsten aber nicht der Rede wert ist?
Warum drgert sie diese Bemerkung? Weil sie auf der Grundlage einer bestimmten Beziehung inter-
pretiert.

Beispiel 6: Bezichungsbezogene Aullerung
»Der kann mir gar nichts sagen!®

Weil sie sie auf der Grundlage ihrer Wahrnehmung des juristischen Berufsanfingers interpretiert,
der ihre eigene Berufserfahrung zu missachten scheint

Beispiel 7: Umstindebezogene Wahrnehmung
»Ausgerechnet der!®

2 vgl. auch (Hofmann und Notdurft, Leiten mit Erfolg — Konfliktmanagement 2002)
2t Siehe IV.1.1 Wahrnehmung, Seite V-85

2 Das kommunikationspsychologische Konzept, Seite 68 Wahrnehmung, Seite 83
(Watzlawick, Beavin und Jackson 1969)

1
&
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Somit also, weil sie die Bewertung auf der Grundlage ihrer bestimmten Wahrnehmung interpretiert,
die sie von sich selbst hat, ihren Anspriichen sich selbst gegeniiber, ihrer Erwartung, wie sie von ih-
rer Mitwelt behandelt werden will und ihrem wunden Punkt, jener Schwachstelle ihres Selbstbe-
wusstseins, bei der sie ganz besonders empfindlich reagiert.

Individualitat von Konflikten

Jeder Konflikt ist hdchst personlich, weil er auf hdchst persénlichen Wahrnehmungen beruht und auf
héchst personliche Erfahrungen und hdchst personliche Fahigkeiten des einzelnen Menschen zurlick-
greift.

Die menschlichen Schwachstellen sind sehr individuell. Der eine kann Kritik nicht ertragen, der an-
dere keine Bemerkung tber sein Aussehen, der dritte erlebt jede Ablehnung eigener Initiative als
personliche Zurickweisung und der vierte alles zusammen. Auf dieser Grundlage reagiert sie
gleichsam automatisch auf die Bemerkung des jungen Anwaltes und empfindet sie als krinkend.

! Jeder emotionale Zustand hat seine eigene Logik.

Dass jeder emotionale Zustand seine eigene Logik hat, gilt auch fiir die Krinkung. Die Krinkung
ist ein Angriff auf unser Selbstwertgefithl, auf unsere Definition dessen, wer wir sind oder sein
wollen, und damit auf ein hohes Gut, fiir viele Menschen ihr hdchstes Gut iiberhaupt. Eine Krin-
kung stellt uns selbst in Frage und entsprechend ist es kein Wunder, dass wir unter Druck geraten
und extrem aggressiv reagieren.

! Eine Krankung stellt eine Bedrohung dar und 16st entsprechende Angstgefiihle
aus.

Zu einem solchen Interpretationsprozess gehért charakteristischer Weise dazu, dass wir der Aufe-
rung selbst diese krinkende Wirkung zuschreiben und die eigenen Interpretationsprozesse nicht mit
berticksichtigen: der Kommentar des jungen Anwaltes - da gibt es nichts zu riitteln - war krinkend.

Stufe 2: blaming

Auch die zweite Stufe beruht wesentlich auf Prozessen der sozialen Wahrnehmung und Beurtei-
lung. Warum kénnen wir die Bemerkung des Anwaltes nicht als ,,einfach so dahin gesagt” abtun?
Weil wir sie absichtlich so formuliert interpretieren, weil wit dahinter den Neid des Kollegen oder
des Vorgesetzten auf unsere Arbeitsleistung vermuten, oder ein anderes, finsteres Motiv; weil sich
die Bemerkung einreiht in eine Reihe anderer, hinter der wir langsam die strategische Absicht et-
kennen, uns fertig machen zu wollen, kurz: weil wir die Bemerkung interpretieren auf der Grundla-
ge unserer Bezichungsdefinition zum Anderen. Wir interpretieren eine AufBerung stets auf der
Grundlage eines komplexen Vorstellungszusammenhangs, der geprigt ist von allgemeinem Etfah-
rungswissen, momentanen Interessen, geheimen Wiinschen, Gefiihlen, naiven Verursa-
chungstheorien, Verdidchtigungen und Mutmallungen, die in jeweils unterschiedlichem Mal3
relevant und in abgestufter Deutlichkeit bewusst sind. Solchen Vorstellungszusammenhingen liegt
eine Logik der Verfestigung zugrunde, d.h. sie neigen dazu, sich selbst zu bestitigen und zu stabili-
sieren. Man konstruiert ein Bild des Anderen und des Geschehens, das ,,aufgeht” und in das sich
jedes kommende Ereignis in der Auseinandersetzung bruchlos einfiigen ldsst. Es ist eine der wich-
tigsten Aufgaben im Konlflikt, die jeweiligen Wirklichkeitskonstrukte der Konfliktparteien zu et-
kennen, zu offenbaren und miteinander zu synchronisieren. Dazu jedoch spiter.

Stufe 3: claming

Sind dem Anderen erst einmal feindliche Motive unterstellt, verfiigt man tber eine Interpretations-
folie, die auch sein weiteres Verhalten als aggtressiv, durchtrieben oder feindlich gesinnt erscheinen
lisst. Die Wahrnehmung wird eingeschrinkt. Ist die Beziehung erst einmal als feindlich definiert,
finden sich laufend neue Belege dafiir, dass die Definition in der Tat zutrifft. Wir sitzen im Kifig
unserer Phantasie.
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! Kein Streit ohne Wiedergutmachungsforderung.

Warum koénnen wir die Bemerkung des Assessors nicht einfach so stehen lassen und generds zur
Tagesordnung tbergehen? Warum haben wir das Gefiihl, uns an ihm, auch wenn wir zu seinem
Kommentar nichts gesagt haben, richen zu miissen und ihm bei nidchster Gelegenheit eins auswi-
schen zu mussen? Wiederum liegt die Antwort in unserem Selbstwertgefithl. Das mindestens sind
wir uns wert, dass jetzt etwas passieren muss, dass wir eine rituelle Aufwertung haben wollen, eine
Entschuldigung, eine ausgestreckte Hand, eine férmliche Zuriicknahme des Gesagten, eine Ent-
schidigung eine Wiedergutmachung, Schmerzensgeld, eine Kompensation.

Dispositionsmaoglichkeiten

Weil sich der Vorstellungszusammenhang durchaus auch aus rationalen Elementen bilden ldsst, gibt
es abhingig von unserer inneren Haltung und dem eigenen Selbstwertgefithl durchaus grundlegen-
de Dispositionsmoglichkeiten, die den Umgang mit Konflikten konstruktiv prigen, indem sie die
eigene Angreifbarkeit reduzieren und zu einer Souverinitit fithren, die wiederum einen Machtge-
winn bedeutet. Dieser fiir die persénliche Bildung einer sozialen Kompetenz so wichtige Zusam-
menhang ldsst sich durch die Anekdote des Samurai?* am besten verdeutlichen, der sich der Stufe 1
ganz einfach durch Umwidmung entzogen hat?>.

Beispiel 8: Der Samurai

Anekdote: Ein Samurai unterrichtet seine Schiiler in der Kriegskunst, als er von einem Haufen
Halbstarker provoziert wird. Der Samurai reagiert nicht, so dass die angriffslustigen Manner ihre Be-
leidigungen verschirften. Nachdem der Samurai auch darauf nicht reagierte, zogen die Minner wei-
ter. Sie lachten iber den Samurai, der sich nicht wehren wollte. Die Schiiler, die den Vorgang beo-
bachteten, waren vollig verstort. Sie fragten verwundert: 'GroBer Meister, warum hast Du Dir das
gefallen lassen? Warum hast Du die Minner nicht bestraft?’ Der Samurai antwortete: "Wenn ihr mir
eine Truhe mit 10 kg Gold schenkt und ich die Truhe mit dem Gold nicht annehme, geh6rt mir
dann das Gold?“ 'Nein!' antworteten die Schiiler einstimmig. 'Seht Ihr', fuht der Samurai fort, 'so
geht es auch mit einer Beleidigung die nicht angenommen wird. Auch sie geh6rt weiterhin dem, der
sie ausgesprochen hat.'

Selbsterfahrung

Als Berater, Mediator oder Richter sind Sie den Konflikten anderer ausgesetzt. Diese unmittelbare
Nihe zu Konflikten verlangt von Thnen eine besondere Konfliktfestigkeit. Damit Sie die eigene
Konfliktanfilligkeit iberwinden, ist es fir Sie als Dienstleister am Konflikt auBerordentlich wichtig,
den eigenen Schwachpunkt und die eigene Konfliktanfilligkeit zu kennen. Jeder von uns hat min-
destens einen wunden Punkt und eine Schwachstelle innerhalb des 3 Stufen-Prozesses, des naming,
blaming und claiming. Die Kenntnis Thres eigenen Schwachpunktes hilft Ihnen, Thre eigenen Reak-
tionen im Gesprich mit den Streitparteien genau einzuschitzen und zu planen. Da die Selbsterfah-
rung in der Mediation eine ganz wichtige Rolle spielt, wird ihr an geeigneter Stelle die gehdrige
Aufmerksamkeit gezollt?.

. Eskalation

Ein Konflikt beginnt meist ganz harmlos und ganz unbemerkt, aber dann kann er eine
Eigendynamik bekommen, die bis zur Selbstvernichtung fiihrt. Es gibt (nach Glasl) 9
Eskalationsstufen. In der héchsten Konflikteskalationsstufe gibt es keine Gewinner
mehr, nur noch Verlierer!

Im Verlauf eines Konfliktes dndert sich das Erscheinungsbild von Emotionen dramatisch. Mehrere
Emotionen kénnen sich tiberlagern.

2 Quelle unbekannt
2% Umwidmen, Seite VII-160
% (Trossen, Mediation anschaulich 2010)
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Beispiel 9: Emotionshiufung

Die Ehefrau erlebt die generelle Angst vor Verinderung gepaart mit der Wut gegen den Partner.
Beide Gefiihle ergeben eine Ambivalenz. Einerseits will sie nichts mehr mit dem Ehemann zu tun
haben und begehrt die Trennung, andererseits wehrt sich ein Teil von ihr gegen die Trennung. Mal
ist das eine Gefithl im Vordergrund, mal das andere.

Es gibt Hohen und Tiefen, Siege und Niederlagen. Die Emotionen sind situationsabhingig.

! Konflikte haben meist multikausale Ursachen!
Sie werden von der Konfliktumgebung beeinflusst und wirken umgekehrt auch auf sie ein.
Beispiel 10: Situationsabhiangice Emotionen

Beispiel: Eine mithsam erarbeitete Einigung scheitert im letzten Moment, als z.B. die Ehefrau er-
fihrt, dass die Freundin ihres Noch - Gatten schwanger geworden sei.

Unter dem Einfluss von Zeit und Emotion erfihrt der Konflikt eine Eskalationsdynamik, die sich
nach GlasP" auf 9 unterschiedliche Stufen einteilen ldsst. Die Eskalationsstufen zeichnen die Steige-
rung des aggressiven Potentials auf. Wir erkennen eine zunehmende Verzerrung der Wahrneh-
mungsfahigkeit bei den Betroffenen ebenso wie eine steigende Aggressivitit. Im Verlauf der Eska-
lation wird das Denken der Konfliktparteien ebenso getriibt wie deren Wahrnehmungsfahigkeit. Es
kommt zu Wahrnehmungsverzerrungen?s. Das Gefihlsleben wird beeintrichtigt.

Die neun Stufen der Konflikteskalation nach Glas/ sind:

Stufe 1: Spannung

Jeder Konflikt beginnt mit Spannungen. Die Meinungen nehmen starre Formen an. Die Standpunk-
te werden voneinander abgegrenzt.

Stufe 2: Debatte

Die Parteien beginnen zu taktieren. Die Gespriche sind durch den Austausch von Behauptungen
und Provokationen gekennzeichnet

Stufe 3: Taten statt Worte

Den Parteien geht es jetzt in erster Linie darum, den anderen im Erreichen seiner Ziele zu bremsen
und die eigenen Absichten durchzusetzen.

Stufe 4: Koalitionen

Die Parteien suchen nach Verstirkung im Kampf gegen die andere Partei. Der Rechtsanwalt wird
zum Streitverstirker. Die Anderen werden zunechmend fiir das eigene Verhalten verantwortlich ge-
macht. Gertichte kommen auf.

Stufe 5: Gesichtsverlust

Es kommt immer mehr darauf an, die Gegenseite blo3 zu stellen. Wahnbilder dominieren. Die
Kommunikation wird durch gegenseitiges Misstrauen geprigt.

Stufe 6: Drohungen

Die Parteien versuchen die Situation unter ihre Kontrolle zu bringen. Der Handlungsspielraum wird
enger. Die Gewaltanwendung wird begiinstigt.

Stufe 7: Begrenzte Vernichtung

TAuschung und Liige werden als ein Mittel eingesetzt, das dem Gegner schaden soll.

Stufe 8: Zersplitterung

Die Vernichtungsaktionen verdichten sich.

Stufe 9: Gemeinsam in den Abgrund

Die Vernichtung des Gegners ist das (alleinige und) wichtigste Ziel des weiteren Handelns, selbst
wenn die Selbstvernichtung dabei in Betracht kommt.

Bei genauem Hinsehen, ergeben sich drei mal drei Stufen. In den ersten drei Stufen ist der Konflikt
noch nicht sehr weit eskaliert. Hier sind win-win-Situationen moglich?’. In den nichsten drei Stufen
dominiert das win-lose Konzept. Die Gegner entwickeln den Widerstand. Vernichtungsstrategien

5

(Glasl 1997) a.a.0.; (life-science 2005)
8 (Glasl 1997) a.2.0.; (life-science 2005)
*  Glasl, Konfliktmanagement a.2.0.
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kommen zur Anwendung. Diese letzten drei Eskalationsstufen stehen fir Lose-Lose Ergebnisse.
Hier herrscht Krieg mit Vernichtungsabsicht. Die anfinglich ,nur® verbale Gewalt entwickelt sich
zur hemmungslosen Bereitschaft, mittels zerstorerischer Gewalt, den Feind zu besiegen.

Evolution
Warum das Gerichtsverfahren VOR dem Konsens kommt.

Nicht jeder Streit fiihrt zu einer Einigung. Nicht alles kann ausdiskutiert werden. Es gibt Situatio-
nen, in denen eine autoritire Intervention durchaus hilfreich ist. Schon die Konfrontationsbereit-
schaft der einen Partei veranlasst die andere Partei im Interesse der Selbsterhaltung, selbst konfron-
tativ zu werden und Vernichtungsstrategien anzuwenden. Sehwarz?® hat sich intensiv mit der Frage
des Verhaltens im Konflikt auseinandergesetzt. Er hat verschiedene Konfliktverhaltensformen ex-
trahiert und als Konfliktldsungsversuche in einen Zusammenhang gestellt. Er benennt insgesamt
sechs Stufen der Konfliktlésung, die er aus einer Parallele zur Zivilisationsentwicklung des Men-
schen ableitet. Mit zunehmender Zivilisationsentwicklung hat ein Lernprozess im Konfliktverhalten
stattgefunden. Schwarz3! spricht von einer Evolution der Konfliktldsungsversuche. Die einzelnen
Stufen der Entwicklung der Konfliktldsungen ergeben ein strategisches Konzept. Die Evolutions-
stufen sind:

‘ Konsens ‘
Kompromiss
‘ Delegation ‘
Subordination ‘
‘ Vernichtung ‘
Flucht |

Abbildung 1: Konfliktevolution

Ich mochte Thnen die Evolutionsstufen kurz vorstellen. Sie erkliren nicht nur das menschliche
Verhalten im Konlflikt. Sie geben auch strategische Anhaltspunkte fiir die Konfliktlésung.

Flucht

Manchmal ist es das Kliigste, sich einer Auseinandersetzung zu entziehen.

Der Flucht liegt die Erkenntnis zugrunde, dass der Gegner stirker ist, so dass es das kligste ist, sich
der Auseinandersetzung zu entziehen. Dies wird in der Psychologie auch diskutiert unter dem
Rubrum ,,Flucht und Vermeidungsverhalten®.

« Der Instinkt zur Flucht ist im Menschen latent vorhanden.

Ohne den Fluchtinstinkt lieBe sich das Phinomen der Unfallflucht kaum erkliren. Rationell weil3
jeder Unfallfliichtige, was er besser hitte tun sollen. Er konnte jedoch in der konkreten Situation
dem Instinkt, der ihm Flucht signalisierte, nicht widerstehen. Schwarz versteht unter der Flucht
auch das Vetleugnen oder Verdringen eines Konflikts’2 In der Evolution der Menschheit werden
die Primaten, zu denen der Mensch gehért, hinsichtlich ihres Konfliktverhaltens als Fluchtwesen
bezeichnet. Sie suchen mangels spezifischer Waffen bei vielen Arten von Gefahren ihr Heil in der
Flucht33. Leider 16st die Flucht nicht immer den Konflikt, der in der Regel sogar in verschirfter
Form wiederkommt. Nachteilig ist schlieBlich auch die Tatsache, dass eine stindige Flucht vor

% (Schwarz 2001), S.263,S 217f

3t (Schwatz 2001), S 263

32 Schwarz, Konfliktmanagement, 2001, S. 266
3 Sehwarg, Konfliktmanagement, 2001, S. 265
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Konflikten eine Weiterentwicklung verhindert®. Andererseits kann Flucht bei spezifischen Konflik-
ten gegentiber anderen Konfliktlésungen einen erheblichen Vorteil haben oder méchten Sie versu-
chen, in der Begegnung mit einem Raubmorder in einer dunklen Gegend der Stadt diesen zu einem
Konsens zu bewegen, wenn Sie die M6glichkeit haben, sich mit ,,schnellen Beinen® der Situation zu
entziehen?

Im Konflikt zwischen Ehepartnern ist die Flucht als Konfliktlésung ebenfalls nicht unbekannt.
Insbesondere Minner neigen dazu, den Konflikt in der Ehe so lange zu leugnen, bis ihre Koffer
vor der Ture stehen oder sie nach der Arbeit in eine leere Wohnung zuriickkehren.

Beispiel 11: Flucht

Eine unter Minnern bekannte Flucht ist die Antwort: ,,Wenn du meinst, du brauchst eine Ehebera-
tung, dann geh doch hin. Ich habe kein Problem!*

Vernichtung
Das Motiv zur Vernichtung ist die Wahrung des Besitzstandes

Den Schritt von der Flucht zur Vernichtung erklart Sehwary mit der Entwicklung der Zivilisation
vom Jiger und Sammler zum sesshaft werdenden, Ackerbau und Viehzucht treibenden Menschen.
Durch diesen Evolutionsschritt stellte sich der Mensch nunmehr dem Konflikt, indem er versuchte
den Gegner zu vernichten. Das Motiv der Vernichtung ist die Wahrung des Besitzstandes.

« Vernichtung will verteidigen, was bei einer Flucht verloren ginge.

Mithin fiihrt eine Verinderung der Bewertung zur Ablésung der Vernichtung. Was es nicht wert ist,
erhalten zu bleiben, muss auch nicht verteidigt werden. Wie dem auch sei. Die Vernichtung des
Gegners stellt eine direkt wahrnehmbare, dauerhafte und einschneidende Konfliktlésung dar. Sie
kann als effektiv bezeichnet werden, wenngleich sie auch mit dem Verlust der Weiterentwicklung
einhergeht. Die Weiterentwicklung wird erschwert, weil eine méogliche Opposition keine Gelegen-
heit bekommt, Alternativen zu entwickeln3>,

Natiitlich ist der Gedanke der Vernichtung auch in den Familienkonflikten nicht fremd. Bedauerli-
che Familientragédien mit tédlichem Ausgang sind ein bedriickendes Zeugnis dieser Art der ,,Kon-
fliktlésung*.

Unterwerfung
Der Unterlegene wird nicht getétet, sondern unterworfen!

Die Unterwerfung oder Unterordnung bildet die nichste Stufe der Konfliktldsungsevolution.
Schwarg bezeichnet die Entwicklung von der Vernichtung zur Unterwerfung/Unterordnung als ei-
nen grof3en Schritt in der Konfliktgeschichte der Menschheit. Es ist kein Zynismus, wenn dies mit
der Einleitung des Zeitalters der Sklaverei verbunden ist. Der Vorteil dieser Konfliktldsung liegt of-
fenkundig darin, dass der Untetlegene nicht mehr getétet, sondern unterworfen (= gedemiitigt)
wurde. Die Unterwerfung ergibt eine (theoretische) Méglichkeit der Umkehrbarkeit und der linger-
fristigen Auseinandersetzung zwischen Herrn und Sklaven37.

Das Verhaltensmuster der Unterwerfung und der Unterordnung ist als Konfliktlésung dann mog-
lich, wenn von den zwei entgegen gesetzten Positionen nur die eine sich als brauchbar erweist, was
die andere Konfliktpartei in irgendeiner Form — wenn auch gezwungenermallen — anerkennt.
Schwarz3 rechnet Methoden wie Uberzeugen, Uberreden, Nachgeben, Bestechen, Manipulieren,
Drohen, Intrigieren dieser Konfliktldsungsebene zu. Dass auch die Abstimmung dieser Ebene zu-

3 Sehwarg, Konfliktmanagement, 2001, S. 266
% (Schwarz 2001), S. 272

(Schwarz 2001), S. 273
37 (Schwarz 2001), S. 274

(Schwarz 2001), S. 274
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geordnet wird, mag manchen Demokraten tberraschen. Doch auch bei demokratischen Abstim-
mungen unterwirft sich die Minderheit der Mehrheit, auch wenn die Unterwerfung konsensuale
Elemente enthilt. Der Konsens liegt datin, wie die Entscheidung iiber den Konflikt (ndmlich durch
Abstimmung) herbeigeftihrt wird.

Das in Hierarchien hiufig anzutreffende Konfliktlésungsmodell der Unterwerfung/Unterordnung
findet sich auch im Konflikt von Ehepartnern wieder. Die Vernichtung des Ehepartners ginge mit
dem Verlust von dessen ,,Dienstleistungen® einher. Die Unterwerfung bietet daher gegeniiber der
Vernichtung den gréBeren ,,Komfort®, wenn auch die Konflikte zwischen den Partnern damit nicht
gelost sind. Der Unterworfene wird aus seiner eingenommenen Position heraus Kraft sammeln, um
einen erneuten Versuch zu unternehmen, seine Fesseln abzustreifen.

Beispiel 12: Schwelender Konflikt

Das ,,innere Exil eines Ehepartners in der Ehe sei als Beispiel genannt. Dort unterwirft sich der
Partner den alltdglichen Anforderungen seines Gatten. Wenn er dessen Anforderungen nur gezwun-
genermallen erfillt, schwelt der Konflikt weiter.

Delegation

Macht und Autoritit werden an zentrale Stellen delegiert, um von dort den Schutz
durch die Kompetenz von ,,Spezialisten* zu erhalten.

Die Delegation der Konfliktldsung, beispielsweise an den Richter, dient zur Ableitung der Konflikt-
l6sungsverantwortung. Die Delegation geht zurtick auf die Sesshaftwerdung des Menschen (Acker-
bau und Viehzucht) und die damit verbundene Utrbanisierung. Der produzierende Teil der Men-
schen gibt Macht und Autoritit an zentrale Stellen ab, um von dort den Schutz durch die Kompe-
tenz der ,,Spezialisten® zu erhalten. Mit dieser Entwicklung geht das Wachstum von Marktstruktu-
ren und Vertriebswegen, die Erfindung von Schrift, die Einfithrung von Normensystemen, Geset-
zen, religiésen Inhalten, etc einher, welche die Prioritit iibergeordneter, allgemeiner Gesichtspunkte
deutlich machen®. Schwary nennt das Prinzip der Transformation eines Problems auf eine héhere
Ebene, auf welcher sich der Gegensatz auflésen ldsst, eine der grofiten Kommunikationserfindun-
gen in der Geschichte der Kulturen*.

! Delegation fiihrt zur Versachlichung!

Der Nachteil dieser Methode liege zum einen in der Versachlichung des Problems, zum andeten in
der mangelhaften Akzeptanz im Vergleich zum Konsens. Mit der Delegation sei die Abnahme der
Konfliktkompetenz der Konfliktparteien zu befiirchten*!. In der Stirtke der Konfliktlésung durch
Delegation liege also gleichzeitig deren Schwiche. Der Vorteil von Rechtsverbindlichkeit, Sachlich-
keit und Kompetenz sei spiegelbildlich verkntpft mit mangelnder Akzeptanz, Emotionalitit und
Unmiindigkeit. Schwarg#? zeigt, dass eine Konfliktintervention grundsitzlich zwei einander entgegen
gesetzte Ziele als mogliche Voraussetzungen anerkennen muss. Das erste Ziel sei die Einrichtung
von Autoritit an zentraler Stelle. Autoritit ist in der Lage, die Kommunikation zwischen den Par-
teien zu erzwingen und zu ersetzen.

Beispiel 13: Zwang zur Kommunikation
Gestidndnisfiktionen ergeben sich aus einer mangelnden prozessualen Erwiderung oder dem Aus-
bleiben vor Gericht.

Die Ausfithrungen von Dortis B. Ro#hfischer® werden belegen, dass die Kommunikation iiber den so
genannten Dritten ohne weiteres auch in der Lage ist, die freiwillige Kommunikation zwischen den

¥ (Schwarz 2001), S. 277
Schwarz 2001), S. 278
Schwarz 2001), S. 282
Schwarz 2001), 2001, S. 284

3 Siebe Triadische Briickenfunktion, S. 168
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Parteien wieder herzustellen. Somit kann die Autoritit als zweites Ziel verfolgen, die Konfliktkom-
g >
pCtCﬂZ der Streitparteien zu erthOhen#4.

! Die Delegation bietet eine (neue) Méglichkeit zur Kommunikation!

Eine Voraussetzung, diese Funktionalitit zu nutzen ist es allerdings, die Kompetenz der Entschei-
der auf dem Gebiet der Kommunikation zu stirken, so dass in Konfliktsituationen nicht mehr Ent-
scheidungen zu treffen sind, sondern das Steuern (Managen) von nachhaltigen Lernprozessen mog-
lich witd, die zur Konfliktldsung fihren.

Die Delegation von Entscheidungen auf Dritte (Richter) ist mit der ersten Zielsetzung der bislang
vorherrschende Weg bei der Lésung von Konflikten. Thre Grenzen werden deutlich, wo die Ent-
scheidung aus tatsdchlichen oder rechtlichen Griinden erschwert ist. Das ist zum Beispiel der Fall in
Sorgerechtsstreiten, in denen beide Elternteile die gleichen Voraussetzungen, Qualifikationen, Be-
dingungen und Moglichkeiten zur Verwirklichung des Sorgerechts haben. Des Weiteren immer
dann, wenn die Entscheidung von beiden Seiten nicht (mehr) als zielfithrend zu erachten wird, etwa
weil die Vollstreckung aus der Entscheidung ins Leere ginge. Immer lauter werden deshalb die
Stimmen, die den Dritten weniger in der Rolle des puristischen Entscheiders als in der eines Ma-
nagers (Steuermanns) der Konfliktlésung sehen wollen. Je weiter der Dritte in die Rolle des Mana-
gers schliipft, umso mehr muss er auf die Eigenverantwortung der Streitparteien zuriickgreifen. Wie
die Selbstverantwortung der Parteien in deren Konfliktkompetenz geweckt bzw. zurlickgegeben
werden kann, zeigt eine von Schwarz*> wiedergegebene, chinesische Geschichte:

Beispiel 14: Streit um ein Schaf

Zwei Minner streiten sich um ein Schaf. Weil sie sich nicht einig werden kénnen, besuchen sie den
Weisen Lin Yin. Dieser hort sich den Streit an und schweigt. Nach einiger Zeit beginnen die beiden,
ihren Streit dem Weisen noch ein zweites Mal vorzutragen. Wiederum schweigt der Weise. Als er
auch nach der dritten Darstellung noch immer nichts sagt, meint einer der beiden: ,,Warum sagst du
nichts?“ Darauf antwortet der Weise: ,,Weil ich nicht weil3, ob das Problem mit dem Schaf Euer
Problem ist oder meines®. Die Beiden meinen darauf: , Es ist ohne Zweifel unser Problem, aber weil
Du ein weiser Mann bist, sind wir gekommen, von Dir Rat zu holen® ,,Jetzt verstehe ich noch weni-
ger®, sagte Lin Yin, ,,insbesondere nicht, wieso die Weisheit darin bestehen soll, sich um fremde
statt um eigene Probleme zu kiimmern.” Die beiden geraten nach dieser Antwort wieder ins Strei-
ten. Plotzlich springt der Weise auf und ruft: ,,Jetzt habe ich die Lésung gefunden: selbstverstindlich
seid Thr beide gekommen, mir das Schaf zu bringen.” Die beiden Streithihne sind von dieser Lo-
sung aber so iiberrascht, dass sie das Schaf nehmen und ganz rasch damit davonlaufen.

Kompromiss und Konsens

Der Kompromiss ldsst zwei Verlierer zuriick, wiahrend der Konsens zwei Gewinner er-
zeugt.

Ich mochte die beiden Konfliktlsungsformen Kompromiss und Konsens gerne zusammen be-
schreiben. Den Schwerpunkt bildet dabei jedoch der Konsens. Leider ist der Unterschied zwischen
Kompromiss und Konsens in der juristischen Praxis und in der Terminologie der Mediation nicht
eindeutig. Der Grund liegt in der Tatsache begrindet, dass eine einvernehmliche Regelung im Ge-
richtsverfahren undifferenziert als Vergleich bezeichnet wird, wohingegen die Legaldefinition des
Vergleiches eher einen Kompromiss beschreibt als einen Konsens.

Vergleich

Im Woérterbuch, wird ein Vergleich bezeichnet als gltlicher Ausgleich. Im Gesetz und zwar in § 779 BGB
ist der Vergleich definiert als ein Vertrag, durch den der Streit oder die Ungewissheit der Parteien tber
ein Rechtsverhaltnis im Wege gegenseitigen Nachgebens beseitigt wird.
Wenn gegenseitiges Nachgeben inhaltlich verstanden wird und das arithmetische Mittel zwischen Kla-
ge- und Beklagtenforderung meint, dann fiihrt der Vergleich zu einem Ergebnis, bei dem beide Parteien
zu (Teil-)Verlierern werden. Dann kann ein Vergleich kein Konsens sein.

“  (Schwarz 2001), S. 284
% (Schwarz 2001), S. 283
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Beschreibt gegenseitiges Nachgeben jedoch die beidseitige Aufgabe von Positionen schlechthin, ohne
dabei inhaltliche Vorgaben zu machen, dann ist auch im Vergleich ein Konsens mdglich. Der Prozess-
vergleich, der im Ubrigen legal nicht definiert ist, umfasst also sowohl einen Kompromiss, als auch ei-
nen Konsens!

Wihrend der Kompromiss in der Regel eine Teileinigung darstellt, somit die Gefahr des Fortbe-
stands des Konflikts besteht, bedeutet Konsens das Finden einer Lésung, die beiden Gegensitzen
Rechnung trigt, ohne einen der Parteien zu vernichten oder unterzuordnen*. Dieser Entwick-
lungsprozess beinhaltet die Auflésung und Neuformierung der beiden Gegensitze auf eine gemein-
same Synthese?’. Konsens ist méglich, wo der andere Konfliktpartner ebenfalls einen Konsens
sucht. Konsens erfordert Kooperation. Besteht dazu keine Bereitschaft, kommen die konfrontati-
ven Strategien der vorangegangenen Evolutionsstufen wieder zum Tragen. Beispielsweise, indem
der Streit wieder an Autorititen delegiert wird, die dann zu entscheiden haben?s.

! Konsens ist nur méglich, wenn die Streitparteien miteinander kooperieren.

Schwarz stellt deutlich heraus, dass solange eine Partei sich groBle Vorteile daraus verspricht, dass
sie auf einer Konfliktstufe verharrt, es fur sie keinen Anreiz gibt, sich auf eine andere (h6here) Stufe
der Konfliktlésung einzulassen®. Jemanden dazu zu bewegen, sich auf andere Formen der Kon-
fliktlosung einzulassen, gelingt somit nur, wenn die Nachteile der Lésung auf einer Eskalationsstufe
groBer erscheinen als ihre VorteileS. Es gilt die Regel:

Wenn ein Konflikt eskaliert, fallt er meistens in die friihere Stufe zuriick.

Der Ubergang auf eine ,,héhere” Stufe der Konfliktlésungsformen ist nur dann méglich, wenn der
Vetrbleib auf der aktuellen Stufe mit Nachteilen verbunden ist! Das bedeutet:

! Konsens ist erst dann moglich, wenn die Delegation fiir keine Seite (mehr) niitz-
lich ist.

Bei dem Versuch des Richters, auf eine giitliche Einigung der Parteien hinzuwirken, Uberzeugt er
die Parteien (und deren Bevollmichtigte) davon, dass die Vorteile eines Kompromisses oder Kon-
senses die Nachteile einer kontradiktorischen Entscheidung tberwiegen. Hier kénnen Kosten ein
Argument sein, aber auch das Ausbleiben einer Konfliktldsung im Falle einer streitigen Entschei-
dung. Schwarz sicht besonders bei aporetischen Konflikten, die nicht durch Flucht, Vernichtung,
Unterordnung oder Delegation gelst werden kdnnen, die Notwendigkeit zu einem Kompromiss
oder einem Konsens>!'. Unter aporetischen Konflikten versteht Schwarz solche, in denen beide Par-
teien Recht haben, in denen so etwas wie eine logische Ausweglosigkeit besteht. Die Lésung eines
solchen Konflikts hingt davon ab, dass die Flucht, der Kampf und die Delegation als undurchfiihr-
bar angesehen werden2. Nehmen wir noch einmal das Beispiel der um das Sorgerecht kimpfenden
Eltern, die beide fiir die alleinige Austibung die gleichen Voraussetzungen haben. Hier liegt ein apo-
retischer Konflikt vor, da beide Parteien Recht haben, so etwas wie eine Patt-Situation entstanden
ist. Der Richter, der dies entscheiden soll, kann eine nachvollziehbare Begriindung in die eine oder
andere Richtung nicht liefern. Der Richter sollte allerdings befihigt sein, den Parteien ihre Situation
bewusst zu machen, als AuBeninstanz53 den Lernprozess der Parteien steuern und vorantreiben. Im
Ergebnis kénnen wir festhalten:

4% (Schwatz 2001), S. 289

4 (Schwatz 2001), S. 289

% (Schwatz 2001), S. 298

Vor diesem Problem stehen die Anbieter von Mediation. Denn warum sollte man sich auf Mediation einlassen, wenn man/frau vor
Gericht Recht bekommt?

50 (Schwatz 2001), S. 299

51 (Schwatz 2001), S. 289

52 (Schwatz 2001), S. 289

55 (Schwatz 2001), S. 297
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! Der Wechsel zwischen der einen und der anderen Verhaltensweise ist nicht be-
liebig, weshalb die Herbeifiihrung eines Konsenses auch nicht zu jeder Zeit wah-
rend eines Konfliktes moglich ist.

Angenommen, die Auseinandersetzung des Ehepaares Huber in unserem Truhe-Fall eskaliert. Eine
Verstindigung der Ehegatten ist lingst nicht mehr moglich. Sie sind auf Hilfe angewiesen, es ent-
steht ein Unterstiitzungsbedarf>%. Der Konflikt kommt in die so genannte dyadische Phase, in der
eine zweite Person, vornehmlich ein professioneller Berater oder Interessenvertreter eingeschaltet
wird. Bleibt die Beratung ergebnislos, wird eine neutrale dritte Person eingeschaltet, der Mediator
oder der Richter. Es sollte nicht iibersehen werden, dass auch die Kommunikation mit all den pro-
fessionellen Beistinden auf der Basis des zu 16senden Konfliktes erfolgt. Somit werden auch die
Dienstleister in den Konflikt involviert, ob sie es wollen oder nicht. Wollen sie sich auf dem Kon-
flikt der Parteien einlassen, bendtigen sie auBler den Kenntnissen tUber die Konflikttheorie’ auch
Kenntnisse und Fertigkeiten der Kommunikation und der Wahrnehmung>®.

Kommunikation und Wahrnehmung lassen den Konflikt entstehen mithin tragen
Sie auch zu seiner Losung bei.

Kommunikation und der Wahrnehmung sind somit nicht nur die wichtigsten Erkenntnisquellen
des Mediators, sondern auch seine wichtigste Arbeitsressource. Bevor wir uns jedoch der Kommu-
nikation im Speziellen zuwenden, méchte ich Thnen die Formen der Auseinandersetzung im psy-
chologischen Verstindnis aufzeigen. Das ist sozusagen der duflere Rahmen, in den eine zielfithren-
de Kommunikation zu betten ist.

Die Konfliktevolution belegt, watum das Gerichtsverfahren VOR dem Konsens kommt. In der
Trossen’schen Erweiterung belegt sie auch, dass die konfrontativen Evolutionsstufen der Flucht,
der Vernichtung, der Subordination und der Delegation strategisch gesehen selbst erst NACH einer
vorausgegangenen Kooperation moglich sind, sodass die konfrontativen Konfliktbeilegungsfor-
men, und unter ihnen die Mediation, nicht wirklich eine Alternative zum Gerichtsverfahren darstel-
len, sondern eine Konsequenz daraus sind>”. Diese Erkenntnis hat Auswirkungen auf die Nachfrage
nach Mediation. Sie wird im Zusammenhang mit der integtierten Mediation thematisiert5s.

> Einzelheiten tiber die Bedarfe und das sich daraus ergebende Verhiltnis zur Mediation beschreibt (A. Trossen, Mediation integriert
2010).

% Siehe Seite 13

5% Siehe Wahrnehmung, Seite 83

57 Trossen, ,,Mediation ist DIE oder KEINE Alternative®, ZRP 2012 (Heft 1), Seite 23.

% Siehe ,,Mediation visionir*, Win-Management Verlag, 2012
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1. Klientenzentrierte Gesprachsfiihrung

Die psychologischen Aspekte der Gesprachsfiihrung vor dem Hintergrund eines Kon-
fliktes sollten jedem Dienstleister bekannt sein, der in Konfliktlosungen involviert ist.

Aus der Perspektive des helfenden Berufs, also auch aus der des Mediators, ist die Problemlésung
im Umfeld eines Konfliktes immer auch eine Form der psychosozialen Auseinandersetzung. Egal
ob ihm dies bewusst ist oder nicht. Es gibt eine Vielzahl an Methoden und Formen der psychosozi-
alen Auseinandersetzung in den verschiedensten Anwendungsfeldern der sozialen und beratenden
Arbeit®. Insofern habe ich hier eine Auswahl zu treffen. Hier beschreibe ich die in der Mediation
verwertbaren Formen.

Es gibt kaum ein Gebiet, iiber das in der Psychologie, der sozialen Arbeit und verwandten Berufs-
feldern so viel geschrieben wurde wie tber die Methode der Gesprichsfithrung. Es gibt grund-
sitzlich drei Moglichkeiten, um Aussagen tiber eine Streitpartei zu erlangen®. Dabei werden die In-
formationen gewonnen aus:

Beobachtung Testverfahren Gesprache
u.a. u.a. Exploration
Selbst- Intelligenztest

Fremdbeobachtung

Feld-Laborbeobachtung | Leistungstestverfahren (z.B | Anamnese
Assesment-Center)

Direkte-indirekte Be- Personlichkeitstest
obachtung (Eltern-Kind) Beziehungs-
tests
Standardisierte-offene Und als non-direktives
Beobachtung Verfahren:
Klientenzentrierte Ge-
sprachsfiihrung

Gesprach ist Schwerpunkt

Man kann eine1n Menschen nichts lehren - man kann ihm nur helfen, es in sich selbst
zu entdecken®'.

In der Praxis bilden die Gespriche mit der Informationsgewinnung den Schwerpunkt. Konsequent
geht es deshalb im Folgenden um den Aspekt des Gesprichsverhaltens. Ich stiitze mich auf einen
Ausspruch von Galileo Galilei, der besagt, dass gegen den Widerstand eines Menschen, eines Ler-
nenden, der Lehrende nichts ausrichten kann. Das Individuum muss seinen Beitrag leisten, muss
sich konzentrieren, muss wollen. Die sich daraus ergebende Freiwilligkeit ist ein Postulat, das in
den 40 — et/ 50 — er Jahren beschrieben wurde und das eine Hilfe zur Selbsthilfe meint. Die Frei-
willigkeit ist auch ein wichtiges Prinzip in der Mediation.

Die freiwillige Bereitschaft zur Kommunikation ist eine wichtige Voraussetzung
fiir ein konstruktives Gespréach!

Im helfenden Kontext verbirgt sich hinter der Freiwilligkeit der Gedanke, den Menschen nicht alles
abzunehmen, um etwas fir sie zu tun, sondern sie anzuleiten oder anders ausgedriickt, etwas it
ihnen zu tun.

% vgl. hierzu z.B. (Galluske 2000)
0 Gemeint sind nur Primirquellen, keine Sekundiranalysen — etwa Aktenstudium aus Quellen des Gerichts/Jugendamtes/Sozialamtes
6 Galileo Galilei
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Beispiel 15: Hilfe zur Selbsthilfe
Danach wire es falsch, wenn etwa der Betreuer oder die Betreuerin fiir die zu betreuende Person

einkauft. Richtiger wire es, wenn sie mit ihr einkaufen geht, so dass sie es lernen kann, selbst einzu-
kaufen.

Dem Gedanken sind Sie bereits im Zusammenhang mit der Konfliktdelegation begegneté2. Auf die
Konfliktlésung bezogen, wire es also falsch, wenn der Anwalt beispielsweise den Konflikt fur sei-
nen Mandanten oder wenn der Richter den Konflikt anstelle der Parteien 16st.

Bei genauem Hinsehen werden Sie feststellen, dass weder der Anwalt noch der Richter in der Lage
sind, den Konflikt der Streitparteien stellvertretend fiir diese nachhaltig zu 16sen. Einem Mediator
ist der Auftrag von vornherein entzogen. Er muss, Anwalt und Richter kénnen jedoch sehr gut da-
bei helfen, dass die Streitparteien ihren Konflikt selber 16sen. Die Klidrung von Rechtsfragen leistet
dabei einen wichtigen kausalen Beitrag. Sie stellt nicht nur Regeln, sondern auch (Entscheidungs-)
Macht bereit. Je nachdem zu welchem Zweck dies geschieht, kann sie die von dem Medianten
selbst herbeizufithrende Konfliktlésung erméglichen. Sie kann die Lésungschancen aber auch zet-
stéren, wenn sie sich nicht in das Konfliktgeschehen einzufiihlen vermag und dem Klienten keine
Unterstiitzung anbietet. In einer Pflegefachzeitschrifté? hatte ich sinngemil3 einmal folgendes ge-
schrieben:

Beispiel 16: Zuhoren lernen

Wir missen das Zuhoren lernen

Wann habe ich den Eindruck: ,, Das war ein gutes Gesprich? Wann gehe ich cher unzufrieden aus
einem Gesprich heraus? Wann sprechen wir von “schlechter, wann von ,,guter” Kommunikation?
Was ist der Hauptgrund fiir Missverstindnisse in der zwischenmenschlichen Kommunikation?
Gesprichsfihrung Beratung, Mediation haben gemeinsame Grundlagen und Anwendungsfelder.
Wir horen nicht zul

Jeder, der aktiv ein Gesprich sucht, will etwas mitteilen, will etwas ,,verkaufen: eine Botschaft, eine
Nachricht, eine Meinung, eine Ware, cine Einstellung oder aber auch in sozialen Berufen eine Hilfe.
Das gelingt aber nur, wenn der Gesprichsfithrer mir als Gespriachspartner den Eindruck vermittelt:
ich werde ernst genommen und bin meinem Gesprichspartner in dieser Situation wichtig.

Ich wohne in Rheinland-Pfalz, am Rande der Eifel. Hier heif3t jeder zehnte Birger ,,Schmitz*, vom
Volksmund scherzhaft als der so genannte ,,Rheinische Adel” bezeichnet. Ich will Thnen nun meine
Hypothese ,,Wir héren einander nicht richtig zu" als Ursache fiir Missverstdndnisse zwischen Men-
schen an einem Beispiel aus meinem privaten Erlebnisfeld verdeutlichen und Thnen meinen Nach-
barn vorstellen. Herr Schmitz ist Anfang 70 und vor einigen Wochen machte ich folgende Be-
obachtung:

Beispiel 17: Herr Schmitz

Ein Dachdecker hatte seine Arbeiten am frihen Abend am Hause von Herrn Schmitz fertig gestellt.
Herr Schmitz brachte dem Handwerker ein Bier und bald waren beide in ein intensives Gesprich
verwickelt. Wenig spiter kam seine junge Nichte, wurde sehr freundlich von ihm begrii3t, und ich
hatte als unfreiwilliger Zuhérer am Nachbarzaun den Eindruck, dass sie ein gutes, interessantes Ge-
sprich fihrten. Am nichsten Tag nun hatte ich ein Anliegen: Ich wollte Herrn Schmitz fragen, ob
er etwas dagegen habe, wenn wir uns einen Hahn anschaffen wiirden und ob er sich eventuell durch
das Gekrihe belistigt fithlen wiirde.

Auch ich fithrte mit Herrn Schmitz ein ausgesprochen interessantes, angenehmes Gesprich. Mir war
wohl danach, und auch meine Hithner durfen sich freuen....

So verschieden diese drei genannten Gesprichspartner des Herrn Schmitz auch waren, ich bin si-
cher, wir alle hatten das Gefihl, er nimmt uns ernst, er nimmt sich die Zeit, er verstand uns, er hat
glaubwiirdig zu verstehen gegeben:

Beispiel 18: Herr Schmitz (Fortsetzung)
,,Mich interessiert Dein Problem®,

,,Ich verstehe, warum Du Dich so verhiltst®.
,Du interessierst mich als Person®.

0 Delegation, S. 34 dort: 2. Zielsetzung
% (Hofmann, Wir mussen das Zuhéren lernen 1995)
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Kurz: Herr Schmitz war ein guter Zuhorer. Lisst sich dieses Gesprichsverhalten lernen? Mein Ein-
druck ist — die ,,Schmitze dieser Welt sind rar, obwohl sich eine richtige, angemessene Gesprichs-
fihrung durchaus erlernen lasst.

! Jeder kann ein guter Zuhorer werden, wenn er es wirklich will.

Wenn der Mediator die Streitparteien wirklich verstehen will, bedarf die Kommunikation einer pro-
fessionellen Gesprichsfithrung. Dies ist einer der wichtigsten Griinde, warum sich die Mediation
als eine angewandte Form der Auseinandersetzung ganz zentral um die Psychologie der Gesprichs-
fihrung bemtht. Das ist — aus psychologischer Sicht — véllig nahe liegend, denn was ist die Bera-
tung und Mediation anderes als die Strukturierung in der Beziehungssituation zwischen zwei oder
mehreren, aber immer nur wenigen Personen?

Unterschiedliche Theorieentwicklungen und Systematiken haben in die verschiedensten Formen
der Gesprichsfiihrung Eingang gefunden:

®  Personenzentrierte Gesprichsfithrung

* Partnerorientierte Gesprichsfihrung

= Mitarbeiterorientierte Gesprichsfithrung — encounter groups
» Klienten — oder partnerzentrierte Gesprichsfihrung

*  Mandantenorientierte Gesprichsfihrung

Die Liste lasst sich fiir die Mediation und die integrierte Mediation ergidnzen. Sogar das Gerichts-
verfahren ist hier aufzufiihren. Auch dort finden Gespriche statt. Wenn sie erfolgreich verlaufen
sollen, missen auch sie bestimmten Kriterien entsprechen. Ubrigens haben alle hier aufgefithrten
Gesprichsformen eines gemeinsam:

! Gute Gesprache erfordern soziale Kompetenz!

Soziale Kompetenz
Carl Rogers und die Haltung

Soziale Kompetenz ist in vielerlet Munde. Viele rihmen sich, sozial kompetent zu sein. Soziale
Kompetenz ist sogar eine der Voraussetzungen zur Ergreifung des Richterberufes, obwohl eigent-
lich niemand so genau sagen kann, was soziale Kompetenz iiberhaupt ist. Es hat ganz sicher etwas
mit dem Umgang mit anderen Menschen zu tun. Das Gegeniiber, der (Mit-)Mensch, der Partner,
der Klient, der Mediant, der Mitarbeiter stehen im Vordergrund und als deren Partner, Zuhérer will
ich mich bewihren und nicht als Experte, der vorschnell Tipps und Ratschlige gibt, wie hilfesu-
chende Personen ihr Leben besser in den Griff kriegen.

! Der Schliissel zur Problem — und Lebensbewailtigung liegt bei jedem selbst.

Davon ausgehend, dass der Schliissel zur Problem — und Lebensbewiltigung nur bei jedem selbst
zu finden ist, kann ich lediglich beraten und begleiten. Ich kann den Klienten oder die Streitpartei
im helfenden Gesprich unterstiitzen.

Die drei Variablen der Gesprachsfiihrung

Carl Rogers#?, ein amerikanischer Psychologe und fithrender Vertreter der Humanistischen Psycho-
logie, hat als Elemente einer einfiihlsamen Haltung die drei Variablen auf dem Hintergrund langjih-
riger, empirischer Untersuchungen (z.B. Abhéren von Tonbandprotokollen aus Beratungssituatio-
nen) herausgearbeitet®>:

o 1902 - 1987
% Niheres unter (www.gwg-ev.org kein Datum)
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= Authentizitit
Kongruenz, Echtheit, Vertrauen©®,

= Achtung
Unbedingte positive Achtung und Wertschitzung®’,
=  Empathie

Einfiihlendes Verstehen und Selbstexploration®s.

Eine zentrale Voraussetzung fiir das Gesprich ist dabei das Zuhéren®. Der Gesprichspartner
muss die Gelegenheit bekommen, seine Sichtweise zuerst einmal ausfithrlich darzulegen. Dabei
muss man helfen, indem man sein Interesse zeigt. Ein weiterer Schritt ist dann, dem Gesprichs-
partner seine Gedanken und Aussagen zuriickzuspiegeln, so dass er sich wie in einem Spiegel”
sicht. Durch die Wiederholung’® seiner Aussage oder durch Zusammenfassung’?> mehrerer Aussa-
gen. Wichtig ist die in der Mediation immer wiederkehrende Riickmeldung des Bedeutungsinhaltes.
Die Rickmeldung geschieht durch das Paraphrasieren”. SchlieBSlich kommt noch hinzu, dass man
die Gefiihle des Partners anspricht. Diese knnen sowohl offen und direkt geduBlerte Gefithle sein,
die beim Erzdhlen mitschwingen. Das Ansprechen der Gefiihle wird Verbalisieren’ genannt.

Grundsitzlich ist aber wichtiger als jede psychologische Technik, dass Sie die partnerzentrierte
Grundhaltung so zeigen wie sie fiir Sie selbst echt ist. Sie muss sich in die eigene Person und in das
eigene Verhalten einfiigen.

« Empathie bedeutet, sich in den Partner hineinzuversetzen. Es bedeutet auch,
sich selbst zuriick zu nehmen.

Echt partnerzentriert zu sein bedeutet dann, dass man sich in den Partner hineinversetzt, dass man
sich an seine Stelle versetzt, dass man ein Stiick Weg mit ihm geht. Damit signalisieren die eigenen
Reaktionen automatisch Verstindnis, ohne eingetibte Technik?. So wie die innere Einstellung Ein-
fluss auf den Gesprichsverlauf nimmt, wirkt die Haltung des Mediators auf den Verlauf den Media-
tion ein. Sie hat noch komplexere Einflisse zu beachten und wird maligeblich durch die Prinzipien
der Mediation” determiniert. Die herausragende Bedeutung der Haltung und der Denkweise des
Mediators wird im Band Einstellungssache Mediation?” ausfiihrlich dargestellt und erortert.

Die Einwirkfaktoren auf ein Gesprach

Ein Gesprich unterliegt verschiedenen Einflissen. Die nachfolgende Grafik zeigt die Einwirkfak-
toren.

6 Authentizitit, Seite 52

¢ Achtung, Seite 53

% Empathie, Seite 53

®  Ausfuhtlich dazu: Aktives Zuhoren, Seite 150
0 Spiegeln, S. VII-158

Wiederholen, S. VII-162

Zusammenfassen , Seite VII-164
Paraphrasieren, Seite VII-156

Verbalisieren, Seite VII-162

Bedeutung der Technik im Verhaltnis zur Haltung sieche (Berger und Schieferstein 2009)
Die Prinzipien der Mediation, Seite 123

7 (Berger und Schieferstein 2009)
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Variable des

Gesprachsflhrers

Situations- und

. Interaktions-
Prozess-und — Gesprach -~ )
variablen

Auflenvariablen

Variable des

Gesprachspartners

Abbildung 2: Einwirkfaktoren auf ein Gesprach

Wer sind die Beteiligten? Wer spricht mit wem? Wer ist in welcher Rolle? Gibt es Statusunterschie-
de? Spricht ein Ehemann mit seiner Frau, ein Vorgesetzter mit einem nachgeordneten Mitarbeiter,
eine Mutter mit ihrem Sohn, ein Berater mit seinem Klienten, ein Anwalt mit seinem Mandanten,
ein Nachbar mit dem anderen? Mit anderen Worten und neudeutsch formuliert: Stimmt die Chemie
zwischen den Beteiligten? Wird eine gute Beziechung von Anfang an vertrauensvoll aufgebaut? Psy-
chologisch formuliert, sind folgende Fragen zu stellen:

» Ist die Variable des Gesprichsfiihrers und des Gesprichspartners kongruent, iibereinstim-
mend und echt?

*  Sind die Situations — und Auflenvariablen (Gesprichsort und -dauer etwa zu Hause in der
Familie oder beim Gesprich im Jugend oder Sozialamt) kalkulierbar und

= wie entwickeln sich die Prozess — und Interaktionsvariablen im Zeitverlauf, was andert sich
mit der Zeit?

In der humanistischen Psychologie, maBigeblich von Catl Rogers’ geprigt, wird der Mensch weder
triebbestimmt (analytische Sichtweise) noch unbegrenzt konditionierbar (behavioristische Sichtwei-
se) dargestellt. Vielmehr wird menschliches Verhalten als dynamischer Prozess gesehen, der sich
aus den aktuellen Lebensbedingungen heraus entfaltet...*

Der personenzentrierte Ansatz

In Deutschland ist der personenzentrierte, bzw. der klientenzentrierte oder nondirektive Ansatz
weit verbreitet. Mittlerweile wird er an 75 % aller bundesdeutschen psychologischen Universititsin-
stituten gelehrt und beforscht, die Frequenz an Fachhochschulen diirfte noch héher liegen. Die
Gesellschaft fiir wissenschaftliche Gesprichspsychotherapie e.V.7 zitiert den Wegbereiter des pet-
sonenzentrierten Ansatzes, Carl Rogers, wie folgt:

,»Es ist im Leben sehr selten, dass uns jemand zuh6rt und wirklich versteht, ohne gleich zu urteilen.
Dies ist eine sehr eindringliche Erfahrung®.

Marisa Piesmann beschreibt in ihrem amisanten Kriminalroman ,,Kontaktanzeigen® die Kunst des
Zuhorens aus einer vollig anderen Perspektive:

Beispiel 19: Auszug aus ,.Kontaktanzeigen®

,»Was sie wirklich beeindruckte war, dass er ihre Buroadresse herausgefunden hatte. Sie hatte nur
einmal erwihnt, dass sie als Anwiltin bei einer Rechtsberatungsstelle fir dltere Leute arbeitet. Er
musste eine ganze Weile im Telefonbuch von Manhattan herumgesucht haben, um herauszube-
kommen, wo er das Frihsttck hinschicken sollte. Am beeindruckendsten war jedoch, dass er ihr zu-
gehort hatte.

8 (Rogers 1902 — 1987 )Siehe auch (Hofmann, Soziale Kompetenz 2003), 16
” (GwG 2003), Seite 2 vgl. Fuinote 65
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So erobert man das Herz einer Frau, aber das schienen viele Minner nicht zu wissen. Vielleicht
wussten sie es auch, aber es war ihnen zu mihsam. Sie machten Bodybuilding, gaben eine Menge
Geld fiir tollte Schlitten aus und seit kurzem schmierten sie sich teuere und méglicherweise gefahr-
lich Chemikalien auf den Kopf. Wo sie nichts anderes hitten tun miissen als einfach zuzuhéren.
Und sich erinnern.

In ihrem Universititswohnheim hatte es einen Mann gegeben, der nicht viel besser aussah als Irwin
Smolkowitz. Aber er hatte eine Menge Midchen aufs Kreuz gelegt, wie man das damals sagte. Die
anderen Minner konnten sich nicht vorstellen, worin sein Geheimnis bestand, doch alle Frauen
wussten Bescheid. Er war der einzige Mann, den Nina jemals kennen gelernt hatte, der sich noch
Monate nach einer beildufigen Unterhaltung daran erinnerte, was man gesagt hatte. Frauen taten das
untereinander natiitlich immer. Aber wenn ein Mann es tat, war es schon etwas Besonderes. Sie er-
innerte sich, dass seine Fahigkeit sie tief beeindruckt hatte. Dennoch hatte sie nie mit ihm geschla-
fen. Die Warteschlage war zu lange gewesen.*

Auch Michael Ende$? weill um die Wirkungen und die Macht des Zuhérens zu berichten.

Beispiel 20: Zuhoren wie Momo

"Was die kleine Momo konnte wie kein anderer, das war: Zuhoren. Das ist doch nichts Besonderes,
wird nun vielleicht mancher Leser sagen, zuh6ren kann doch jeder. Aber das ist ein Irrtum. Wirklich
zuhéren kénnen nur ganz wenige Menschen. Und so wie Momo sich aufs Zuho6ren verstand, war es

ganz und gar einmalig.

Momo konnte so zuhoren, dass dummen Leuten plotzlich sehr gescheite Gedanken kamen. Nicht
etwa, weil sie etwas sagte oder fragte, was den anderen auf solche Gedanken brachte, nein, sie sal3
nur da und horte einfach zu, mit aller Aufmerksamkeit und aller Anteilnahme. Dabei schaute sie den
anderen mit ihren groBlen, dunklen Augen an, und der Betreffende fiithlte, wie in ihm auf einmal
Gedanken auftauchten, von denen er nie geahnt hatte, dass sie in ihm steckten.

Sie konnte so zuhoéren, dass rastlose oder unentschlossene Leute auf einmal ganz genau wussten,
was sie wollten. Oder dass Schiichterne sich plétzlich frei und mutig fithlten. Oder dass Ungliickli-
che und Bedruckte zuversichtlich und froh wurden. Und wenn jemand meinte, sein Leben sei ganz
verfehlt und bedeutungslos und er selbst nur irgend einer unter Millionen, einer, auf den es tber-
haupt nicht ankommt und der ebenso schnell ersetzt werden kann wie ein kaputter Topf - und er
ging hin und erzihlte alles das der kleinen Momo, dann wurde ihm, noch wihrend er redete, auf ge-
heimnisvolle Weise klar, dass er sich griindlich irrte, dass es ihn, genauso wie er war, unter allen
Menschen nur ein einziges Mal gab und dass er deshalb auf seine besondere Weise fir die Welt
wichtig war.

So konnte Momo zuhoren!

Die Grundidee des personenzentrierten Ansatzes bildet den Lehrsatz:

« Im Mittelpunkt von Beratung steht das Individuum und nicht das Problem.

Die folgenden Ausfithrungen sind an einer Infomappe der Gesellschaft fiir wissenschaftliche Ge-
sprachspsychotherapied! orientiert. Demnach ist es nicht das Ziel, ein bestimmtes Problem zu 16-
sen, sondern dem Individuum zu helfen, sich zu entwickeln.

! Im Vordergrund steht die Hilfe zur Selbsthilfe.

Zu dieser Grundidee gehért die zentrale Uberzeugung, dass jeder Mensch die Fihigkeit besitzt, sich
selbst zu verstehen und sich erfolgreich zu verindern. Das Ziel einer klientenzentrierten Ge-
sprachsfihrung baut auf diesem Grundsatz auf. Ihr geht es darum, das Selbstkonzept des Klienten
bzw. der Klientin zu verbessern. Hier haben sich, wie in umfangreichen wissenschaftlichen For-
schungen nachgewiesen wurde, die folgenden drei, von Rogers entwickelten Variablen sehr bewihrt.
Sie werden fiir die Mediation nutzbar gemacht.

Authentizitat (Kongruenz / Echtheit / Vertrauen)

Der Mediator begegnet den Medianten als Person, sodass sie zu ihm Vertrauen fassen kénnen. Der
Mediant wird nur auf diese Weise angeregt, in seinem Verhalten offener und echter zu werden, er

% (Ende 1973), Seite 15/16
s (GwG 2003)
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selbst zu sein. Das bedeutet: Der Mediator ist aufrichtig zu sich selbst und nimmt das eigene Erle-
ben in der Begegnung mit dem Medianten vollstindig wahr. Die Mitteilungen an den Medianten
stehen nicht im Widerspruch zu den eigenen Empfindungen. Dies stellt fir viele Medianten eine
neue Qualitit dar. Sie ist vertrauensférdernd und unterstiitzt den Aufbau einer hilfreichen Bezie-
hung.

Achtung (Unbedingte positive Achtung und Wertschatzung)

Das Grundbediirfnis eines jeden Menschen ist es, anerkannt und akzeptiert zu werden. Durch die
positive Wertschitzung werden die Medianten schrittweise zu einer groBleren Selbstachtung und
Akzeptierung der eigenen Personlichkeit, Wertungen, Einstellungen gefiihrt. Die Medianten kén-
nen Angst und Verteidigungsverhalten abbauen, d.h. die Etlebniswelt der Medianten wird vorut-
teilsfrei und wertfrei ibernommen. Viele erleben diese ,,Kraft der Beziehung® zum ersten Mal in
ihrem Leben, sodass es diese schiitzenden Rahmenbedingungen ermdéglichen, die bisherigen Hal-
tungen und Erfahrungen angstfreier und weniger verzerrt zuzulassen und auszudriicken.

Empathie (Einfiihlendes Verstehen und Selbstexploration)

Der Mediant erfihrt durch die Mediation keine Belehrungen, Wertungen, oder Kiritik. Er kann
dadurch angstfreier sprechen. Es sollen keine Ratschlige erteilt werden, trotzdem erlebt der Medi-
ant, dass der Mediator aktiv zugewandt ist und groBen Anteil nimmt. Der Mediant erlebt den Medi-
ator als Modell fiir offenen, entspannten Umgang mit gefithlsmiBigen Erlebnissen. D.h. der Media-
tor nimmt die innere Lebenswelt des Medianten mit allen gefihlsmiBigen Facetten, die er erfassen
kann, exakt und ohne Wertung wahr. Somit versucht er sich in die innere Erlebniswelt der Median-
ten zu versetzten und sie mit deren eigenen Augen zu schen.

! Gefiihle sind nicht verhandelbare Tatsachen!

Einfihlung setzt deshalb die Bereitschaft voraus, den Anderen so anzunehmen, wie er isz. Das erfor-
dert mehr als nur Toleranz. Das erfordert Akzeptanz. Das erfordert, dass die Gefiihle des anderen
ernst genommen und nicht in Frage gestellt werden diirfen.

Beispiel 21: Mangelnde Akzeptanz

Die Ehefrau sagt: ,,Ich fiihle mich missachtet, weil mein Mann nie zuhause ist und mich nicht be-
achtet”. Der Mann erwidert: ,,Du und traurig, Du kannst doch froh sein, dass ich nie da bin. Dann
hast Du doch auch niemanden, der Dich tyrannisiert*

Es liegt auf der Hand, dass die Ehefrau sich in dem Beispiel ebenso wenig verstanden fiihlt wie der
Ehemann. Beide stellen ihre Gefithle und deren Existenzberechtigung in Frage. So kann ein Aus-
tausch Uber das, was die Eheleute bewegt nicht zustande kommen. Richtig wire folgende Reaktion:

Beispiel 22: Mangelnde Akzeptanz (Fortsetzung)

Der Ehemann reagiert, indem er zu seiner Frau sagt: ,,Es tut mir leid, wenn Du so empfindest. Das
habe ich so gar nicht bemerkt. Was glaubst Du, muss geschehen, damit dieses Gefiihl voriiber
geht?®.

Bei diesem Gesprichsverlauf wird die Ehefrau sich verstanden fithlen und im weiteren Gesprichs-
verlauf bereit sein, tiber die Gefihle und Vertletzungen des Mannes zu sprechen. Dann ist plotzlich
auch sie bereit, ihn als einen Menschen mit ernst zu nehmenden und beachtenswerten Gefihlen zu
respektieren.

Menschenbild
Das Menschenbild als Ausdruck der sozialen Kompetenz

Natiirlich gilt als Grundlage der klientenzentrierten Gesprichsfithrung eine bestimmte Wertvorstel-
lung vom Menschen, auch Menschenbild genannt. Denn jeder Gesprichspartner geht im Umgang
mit anderen Menschen von grundlegenden Annahmen tiber seine Mitmenschen aus.
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Das Menschenbild im Wandel

Doubrawa®? greift die von Martin Buber beschriebene ,,Ich-Du-Beziehung® auf, weil sie einige inte-
ressante Anregungen fiir den Umgang in helfenden Berufen liefern kann. Demnach bezeichnet der
Moment der Ich-Du-Beziehung einen Augenblick der vollen Aufmerksamkeit, wo keiner der Inter-
aktionspartner die distanzierte Haltung eines Beobachters einnimmt. Das Subjekt tritt einem Sub-
jekt gegentiber, ein Mensch einem Menschen, und es gibt die Bewusstheit des vollen Kontakts. Was
bedeuten Bubers Ausfithrungen fir die Arbeit mit Menschen im konfliktrelevanten Beruf?

,,Es bedeutet, auch bei zunehmender Professionalisierung und bei zunehmendem Zeitdruck offen
zu bleiben fiir die Ich-Du-Sie Begegnung. Diese kann nicht stindig angestrebt werden, ja, kann gar
nicht aktiv verfolgt werden, sie sollte aber als Grundhaltung bestehen; manchmal muss sie neu ge-
lernt werden. Denn die Art, wie unsere Ausbildungen gestaltet sind, entfremdet uns von der Ich-Du
Haltung. So kann die Begegnung mit Patienten auch das Leben des Helfers/ der Helferin berei-
chern. Die Arbeit mit Patienten kann zur Quelle einer persénlichen Befriedigung und Bereicherung
werden, wenn der Helfer offen bleibt fiir das Etleben einer Begegnung zweier Menschen83. Diese
Erfahrung wird auch immer wieder von Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen in der Pflege berichtet,
die im Kontext ,,stationite Hospizarbeit/Palliativstation® titig sind®*

Der hier vorgestellte Perspektivwechsel setzt den Fokus auf die ,,Helfer-Klient/Patient-Beziechung®
und stellt die Forderung auf, dass die Interaktion -zweier oder mehrerer Partner immer auf der Ba-
sis der Gleichberechtigung erfolgen soll.

! Gesprache erfordern Gleichberechtigung!

Dazu bedarf es des Dialogs als Mittel fiir einen befriedigenden Berufsalltag fiir die Helfer und dat-
aus abzuleiten auch fiir die Mediatoren. BIERHOFF3> beschreibt vier Modelle von Hilfeleistungen,
die im Umgang mit Hilfesuchenden wirksam sein kénnen:

= Medizinisches Modell: Bei dieser Sichtweise ist der Hilfesuchende weder fiir die Entste-
hung noch fir die Lésung seines Problems verantwortlich. Es zeichnet sich durch die Ent-
lastung des Betroffenen, aber auch durch das fortlaufende Unmiindigsein des Hilfesuchen-
den aus.

=  Moralisches Modell: Dieses Modell macht die Person fiir alles selbst verantwortlich. Ein
Satz wie: ,,det/die, det arbeiten méchte, findet auch Arbeitl™ entspringt einer solchen Mo-
ral. Solch ein Satz kann verschiedene Wirkungen haben. Einmal kann in positiver Weise die
Leistungsbereitschaft des Angesprochenen angeregt werden. Aber daneben wird er auf
schon belastete Arbeitslose eher dimpfend und entmutigend wirken. In einer Gesellschaft
mit einer solchen Annahme, wird es Betroffenen sehr schwer fallen, eine Schwiche zuzu-
geben®o,

*  Aufklirungsmodell: Im Aufklirungsmodell wird den Betroffenen die Verantwortung fir
die Lésung ihrer Probleme abgesprochen. Es gibt jemanden oder eine Gruppe von Men-
schen, die wei3, was ,,gut fir den anderen ist”. Nach diesem Modell handelnd, liegt die Ge-
fahr nahe, dass die Abhéngigkeit des Einzelnen stark geférdert wird.

=  Kompensatorisches Modell: Das kompensatorische Modell entlastet die Betroffenen von
der Verantwortung fiir ihre Situation. Im gleichen Mal3e jedoch wird der Betroffene an der
Verantwortung fiir die Lésung der Probleme beteiligt, und so wird die Selbststindigkeit
wiederhergestellt oder erhalten. Es ist anzunehmen, dass die Zunahme negativer Selbstbe-
wertung bei dieser Art des Umgehens miteinander geringer sein durfte. Hilfreich ist auch
die Funktion, zur Eigeninitiative zu ermutigen und Kompetenzen zu entwickeln, die zur
Lésung des Problems notwendig sind.

8 (Doubrawa 1995)

8 (Doubrawa 1995), S. 18

8 (Hofmann, Erfassung der Leistungsmotivation und Arbeitszufriedenheit von MitarbeiterInnen in der Pflege zu stationiren
Hospizen 2000/2001)

8 (Bierhoff und Montada 1988)

86 Und dies bei derzeit - 02/2005 — ca 5.2 Millionen Arbeitslosen in Deutschland.
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Fir die Mediation ist das kompensatorische Modell die am besten geeignete Form des Dialoges.
Der Mediant muss seine eigene Verantwortung fir die Konfliktldsung erkennen, bevor er einen
Beitrag zur Losung erbringen kann.

Das Menschenbild im Beruf

Wie wird das nach Carl ROGERS zu beschreibende Menschenbild in den beruflichen
Alltag integriert?

Das Menschenbild mundet fast zwangsldufig in Verfahrensaspekte wie die Neutralitit oder die All-
parteilichkeit, die Unabhingigkeit, die Fairness und Ausgewogenheit, die Gerechtigkeit, die Akzep-
tanz und die Freiwilligkeit. Es sind alles positiv besetzte Eigenschaften, die in einer Ethik zusam-
menzufassen sind.

Toleranz — Akzeptanz

In der Sozialethik bedeutet Tolerieren, dass ein einzelner Mensch oder eine Gruppe nach MaRgabe der
Gleichberechtigung stérende Einflisse, die von anderen Menschen oder Gruppen ausgehen, nicht mit
(scharfen) sozialen Sanktionen ahndet. Toleranz geht nicht so weit wie Akzeptanz — bei letzterer wird
ein Zustand als von den eigenen Wiinschen zwar abweichend, aber als dem Gemeinnutz dienlich aner-
kannt.

Die Ethik der soziale Berufe

Die Deutsche Arbeitsgemeinschaft fiir Jugend- und Eheberatung e. V. (DAJEB) sowie die Katholi-
sche Bundesarbeitsgemeinschaft fir Beratung (BAG) haben sich mit der institutionellen Beratung
auseinandergesetzt. Sie vertreten die Auffassung, die Ehe-, Familien-, die Lebens- und die Erzie-
hungsberatung seien professionelle Dienstleistungen, die den Zielen der Konfliktmilderung und
Konfliktlésung dienten. Im Interesse einer Qualitdtssicherung haben sie fiir diese Beratungstitigkeit
so genannte "Regeln fachlichen Kénnens" aufgestellt, die sich in Regeln fiir die Personenkompe-
tenz, in Regeln fiir die Fachkompetenz und in Regeln fir die Kooperationskompetenz unterteilen.
Die von Dr. Traugott V. Schall fir die Deutsche Arbeitsgemeinschaft fiir Jugend- und Eheberatung
e. V und von Notker Kiann fir die Kath. Bundesarbeitsgemeinschaft fiir Beratung e. V. zusammen-
getragenen Regeln werden wie folgt zitierts” auch fiir die Mediation bedeutsam:

Beispiel 23: Ethische Anfoirderungen fiir soziale Berufe
»-.. Brfolgreiche Fachkrifte ... sind fir Ratsuchende und ihre Probleme offen, weil sie deren
Spannungen ertragen kénnen und sich nicht vor Konflikten anderer schiitzen missen. ... Jede per-

sonenbezogene Beratung begriindet sich in der Achtung der Menschenwiirde und persénlichen Un-
abhingigkeit der Ratsuchenden. Beides zu wahren ist Merkmal gekonnter Zuwendung zu anderen.
Auch dem Abhingigkeitsstreben ratsuchender Menschen ist eine Absage zu erteilen. ...

Mediation

Das auf gegenseitiger Achtung aufbauende Menschenbild spielt auch in der Mediation eine ganz
entscheidende Rolle. Sie werden deshalb die zuvor genannten Verfahrensaspekte in den Prinzipien
der Mediation wieder finden. Mangels und in Erginzung gesetzlicher Regelungen versuchen Verei-
ne und Verbinde Standards aufzustellen, welche die Ethik der Mediation beschreiben und Quali-
titsmerkmale fiir die Mediation erkennbar machen. Den von seiner rdumlichen Geltung umfas-
sendsten Standard bildet der ewropean code of conduct for mediators®s. Dieser Code sieht auszugsweise
vor:

Beispiel 24: Code of Conduct

“Mediators shall be competent and knowledgeable in the process of mediation. ....The mediator
must not act, or, having started to do so, continue to act, before having disclosed any circumstances
that may, or may be seen to, affect his or her independence or conflict of interests. .... The mediator

shall at all times act, and endeavour to be seen to act, with impartiality towards the parties and be

8 (2001)Seite 229 ff
8 Nachzulesen unter (europa.eu kein Datum)
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committed to serve all parties equally with respect to the process of mediation. ... The mediator
shall ensure that all parties have adequate opportunities to be involved in the process. ... The media-
tor shall keep confidential all information, arising out of or in connection with the mediation, in-
cluding the fact that the mediation is to take place or has taken place, unless compelled by law or
public policy grounds. Any information disclosed in confidence to mediators by one of the parties
shall not be disclosed to the other parties without permission or unless compelled by law.

Etwas pathetischer, dafiir aber in Deutsch, sind die Standards des Bundesverbandes fiir Mediation
(BMeV). Er formuliert als das ethische Selbstverstindnis des Mediators — ebenfalls auszugsweise -
das Folgende:

Beispiel 25: Standards BM

»--- Wir anerkennen die Autonomie jedes Beteiligten, respektieren die Einzigartigkeit eines jeden
und gleichzeitig die Vielfalt der Unterschiede, in denen wir ein besonderes Potenzial sehen.... Wir
respektieren und férdern als Mediatorlnnen die Selbstverantwortlichkeit aller Beteiligten. ... Wir
sind uns unserer Verantwortung fiir den geschiitzten Rahmen bewusst, der den Konfliktparteien das
Sicheinlassen auf den Prozess der Losungssuche erméglicht und ermutigen sie, die Verantwortung
fir den von ihnen eingebrachten Inhalt und die erarbeiteten Vereinbarungen zu tibernechmen.... Wir
nehmen die Bediirfnisse und Interessen aller Konfliktparteien mit gleichem Respekt wahr. Wir ach-
ten auf Machtunterschiede ... Als MediatorInnen sind wir ruhig und aufmerksam und ermutigen die
Streitparteien zu offener und direkter Aussprache, zu gegenseitiger Toleranz und Wertschitzung....
Wir fihlen uns in die Konfliktparteien ein und achten das gesamte Spektrum der Gefiihle aller Be-
teiligten. Wir férdern die gegenseitige Einfithlung der Konfliktparteien und ermutigen sie, ihren
Konflikt gemeinsam auszutragen. ... Alles, was wir in der Mediation erfahren, behandeln wir res-
pektvoll und vertraulich ....Wir gewihrleisten die freiwillige Teilnahme aller Konfliktparteien an der
Mediation, indem wir sie vollstindig tiber das Verfahren der Mediation informieren und sie auf des-
sen Méglichkeiten und Grenzen hinweisen.®

Eine weiterfithrende Auseinandersetzung mit dem, der Mediation zugrunde liegenden, Menschen-
bild finden Sie in den Ausfithrungen von Iris Berger, Werner Schieferstein und Arthur Trossen®.

Handlungsempfehlungen

Die fiir die helfenden Berufe, mithin auch fiir den Mediator so notwendige soziale Kompetenz ldsst
sich in nur zwei Handlungsempfehlungen zusammenfassen:

*  Hsist sinnvoll, mit den Medianten ein Verhiltnis von Gegenseitigkeit des Gebens und
Nehmens zu entwickeln. Die Medianten gehen zufriedener aus diesen Interaktionen her-
aus. Und es ist anzunehmen, dass auch die Mediatoren davon profitieren werden?.

*  Des Weiteren empfiehlt es sich, die Medianten moglichst frith an den Entscheidungspro-
zessen der Mediation zu beteiligen, das heil3t, ihnen ihre Verantwortlichkeit fiir die Lésung
des Konfliktes in die Hand zu geben

Die Mediation muss sich selbstverstindlich auch unter den Schlagwértern ,,Kundenorientierung®,
,»Qualititssicherung“! als gleichberechtigter, fairer Umgang mit Medianten darstellen. Sie ist einem
Menschenbild verpflichtet das sich an der Humanistischen Psychologie orientiert.

P y g

Die Konsequenz eines humanistischen Menschenbildes

Abraham Maslow und Catl Rogers sind die fihrenden Vertreter dieses Ansatzes. Demnach ist der
Mensch von Natur aus gut, ausgestattet mit einer angeborenen Tendenz, der so genannten Aktuali-
sierungstendenz, sich konstruktiv in Richtung auf Selbstverwirklichung und Unabhingigkeit hin zu
entwickeln. Menschenbilder stellen also im Sinne subjektiver Theorien komplexe kognitive Merk-
male dar. Wenn Menschen eine negative Einstellung zur Arbeit und /oder zu sich selbst entwickeln
- so die Humanistische Psychologie - so tun sie das nicht, weil sie so geboren wurden, sondern weil
diese negativen Haltungen das Ergebnis eines entsprechend negativen Prifungs- und Lernprozes-
ses im Verlauf der bisherigen Biographie dieser Menschen sind

8 (Berger und Schieferstein 2009)

% Dafiir gibt es eine Reihe von Belegen in (A. Trossen, Mediation integriert 2010)

o vgl. (Hofmann, Kundenorientiertes Verhalten im Dienstleistungsunternechmen psychiatrisches Krankenhaus in der aktuellen
Wettbewerbssituation 2002), a.a.0.

35



Grundziige der Mediation - Gesprichsfithrung — Prof. Dr. Hofmann

! Selbstverwirklichung und Unabhangigkeit brauchen Autonomie!

Autonomie bedeutet Verantwortung. Die Medaille hat nun zwei Seiten: Die eine Seite ist die Uber-
nahme der eigenen Verantwortung, die andere Seite ist der Respekt vor der Verantwortung des An-
deren. Wie wichtig die Auseinandersetzung tiber Verantwortung im beratenden Beruf ist, zeigt der
folgende Fall:

Beispiel 26: Strukturelle Koppelung

Ich unterhalte mich mit einem Anwalt, einem Berufsanfinger, der noch nicht viele Mandate hatte.
Jedenfalls noch keines, das ihn so belastet hatte wie das folgende. Dieser Anwalt hatte seine Man-
dantin dariiber zu informieren, dass deren Ehemann, der wegen des Schmuggels von 9 Kg Ha-

schisch festgenommen wurde, entgegen der vermeintlichen Einschitzung seiner Mandantin zweifel-
los die Tat begangen hatte und nun, da vorbestraft voraussichtlich einige Jahre im Freiheitsentzug zu
verbringen hitte. Der Anwalt gesteht mir, dass er groBle Sorge vor dem Gesprich mit seiner Man-
dantin habe und dass ihn dies sehr belaste. Weil seine Mandantin davon ausgehe, ihr Mann sei un-
schuldig, wiirde er mit ihr fithlen und das Leid sehen, dem die Mandantin durch diese Nachricht
ausgesetzt werde. Immerhin habe sie noch ein kleines Kind. Was solle denn nur aus der Familie
werden? Ich fragte den Anwalt, ob er wirklich davon ausgehe, dass seine Mandantin nichts von der
Tat ihres Mannes gewusst habe. Dass die Umstinde doch fir eine andere Situation sprichen. Und
wenn nicht, dann sei die Ehe offensichtlich nicht sehr vertrauensvoll gewesen sei. Im weiteren Ver-
lauf stellte es sich heraus, dass der Anwalt gar nicht mehr sicher war, ob seine Mandantin von der
Unschuld des Mannes wirklich Giberzeugt gewesen war, dass er ihr dies vielmehr unterstellt hatte,
weil er sich mit ihrer Lage und ihren Emotionen verbunden fihlte. Erst eine Auseinandersetzung
mit der Frage wer woflr verantwortlich ist und wer fiir welche Gefiithle gerade zu stehen hat verset-
ze den Anwalt in die Lage, ein unbelastetes Gesprich zu fithren.

Verantwortung spielt in der Mediation eine noch gréBere Rolle. Habe ich als Mediator Verantwor-
tung fiir das was die Klienten tun und wahrnehmen oder etleben? Trage ich Verantwortung fiir das
Ergebnis? Ist der Mensch tberhaupt autonom genug, fir sein Handeln die eigene Verantwortung
zu tragen und wie weit reicht diese Verantwortung gegebenenfalls?

Im konkreten Fall hilft ein Arbeitsbiindnis, vergleichbar mit einer Zielvereinbarung, genau zu kla-
ren, wer woflir welche Verantwortung tibernimmt und was das wiederum fiir den Konfliktldsungs-
prozess und sein Ergebnis bedeutet?2. In der Mediation kommt es entscheidend darauf an, dass die
Medianten ihre eigene Verantwortung fiir die Suche nach einer sachgerechten L&sung (zuriick-)
tbernehmen. Der Mediator ist deshalb ,lediglich* fiir die fachgerechte Durchfithrung des Verfah-
rens, nicht jedoch fiir das Ergebnis selbst verantwortlich.

. Andere Verfahren der Auseinandersetzung
Intervention und Interaktion

Ich méchte der Vollstindigkeit halber noch kurz auf andere Verfahren der psychologischen Ausei-
nandersetzung eingehen, die ebenfalls in der Mediation Beachtung gefunden haben, nimlich die In-
tervention und die Interaktion.

Intervention bedeutet: dazwischen treten, fur jemanden/etwas eintreten, vermitteln® und das
meint ja auch sozial kompetentes Verhalten im eigentlichen Sinne. Intervenieren in diesem Sinne
will problemzentriert interagieren, etwa zwischen Ratsuchendem und Berater. Das Ziel dieser In-
teraktion soll z.B. sein, Wissensriickstinde aufzuarbeiten, Alternativen aufzuzeigen und Entschei-
dungshilfen zu geben. Anregungen, Regeln, Techniken und Ubungen mit dem Ziel, die Interven-
tionen zu verbessern, gehen sehr hiufig auf Ruth Cobn®* zurtick. Thre bekanntesten Postulate?> im
Rahmen ihrer themenzentrierten Interaktion (TZI) sind die folgenden - zur Verbesserung der
Kommunikation in Gruppen:

92

—~

A. Trossen, Mediation integriert 2010), siche dort unter ,,Zielvereinbarung®
Duden - Fremdworterbuch 1997)

Cohn 1975)

Cohn 1975), S. 120-121
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Sei Dein eigener Chairman. Das bedeutet: Sei Dir Deiner inneren Gegebenheiten und Deiner
Umwelt bewusst und nimm jede Situation als Angebot fiir Deine Entscheidungen. Nimm und gib,
wie Du es verantwortlich fiir Dich selbst und andere willst. Beachte Hindernisse auf Deinem Weg,
Deine eigenen und die von anderen.

Stérungen haben Vorrang. Ohne ihre Losung wird Wachstum erschwert oder verhindert.

>
>

»

Hilfsregeln (nach Ruth COHN)

Vertritt Dich selbst in Deinen Aussagen; sprich per ,Ich* nicht per ,Wir“ oder “Man*.

Wenn Du eine Frage stellst, sage, warum Du fragst und was Deine Frage fiir Dich bedeutet. Sage
Dich selbst aus und vermeide das Interview.

Sei authentisch und selektiv in Deiner Kommunikation. Mach Dir bewusst, was Du denkst und flihlst,
und wahle, was Du sagst und tust.

Halte Dich mit Interpretationen von anderen so lange wie madglich zuriick. Sprich stattdessen Deine
personliche Reaktion aus.

Sei zurlickhaltend mit Verallgemeinerungen. Wenn Du etwas Uber das Benehmen oder die Charak-
teristik eines anderen Teilnehmers aussagst, sage auch, was es Dir bedeutet, dass er so ist, wie er
ist (d.h. wie Du ihn siehst).

Seitengesprache haben Vorrang. Sie stéren und sind meist wichtig. Sie wirden nicht geschehen,
wenn sie nicht wichtig waren (Vielleicht wollt Ihr uns erzahlen, was Ihr miteinander sprecht).

Nur einer zur gleichen Zeit bitte. Wenn mehr als einer gleichzeitig sprechen will, verstandigt Euch in
Stichworten, Uber das was lIhr zu sprechen beabsichtigt.
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Die Kommunikation ist das wichtigste Werkzeug des Mediators. Er muss sie beherrschen, um die
Streitparteien korrekt verstehen zu kénnen und um zu erkennen, was sie wirklich meinen. Schla-
gen Sie den Begriff Kommunikation im Worterbuch? nach, erfahren Sie das Folgende:

Kommunikation kommt aus dem Lateinischen von Communicatio abgeleitet. Kommunikation be-
deutet Mitteilung, Unterredung, aber auch Verstindigung untereinander, zwischenmenschlicher
Kontakt besonders mit Hilfe von Sprache und Zeichen. Kommunikation bedeutet auch Verbindung
oder Zusammenhang.

. Das juristische Verstandnis von Kommunikation
Die juristische Kommunikation kann auf Kommunikanten verzichten.

Die Kommunikation hat verschiedene Aspekte, derer Sie sich im Klaren sein missen, wenn Sie Th-
re Kommunikation bewusster angehen wollen. Die juristische Kommunikation basiert auf § 104 ff.
BGB.

Ich

Abbildung 3: § 104 ff. BGB

Sicherlich ist die Kommunikation im Bereich der Psychologie anzusiedeln. Da wir uns jedoch mit
der Kommunikation im Konflikt, also letzten Endes auch als einen Bestandteil der forensischen
Wirklichkeit befassen, ist es sinnvoll, sich mit der juristischen Sichtweise der Kommunikation aus-
einanderzusetzen. Gemeint ist der verbindliche Informationsaustausch zwischen zwei (oder mehr)
Personen. Diese Art des Informationsaustauschs wird juristisch zu ,,Auskiinften abgegrenzt.

Der juristische Informationsaustausch wird Willenserkldrung genannt. Per Definition handelt es
sich um die AuBerung des auf die Herbeifiihrung einer Rechtswirkung gerichteten Willens.

®  Nach der von Juristen entwickelten Willenstheorie bildet der subjektive Wille die Grundla-
ge fur die Geltung der Erklidrung.

* Nach der Erklirungstheorie kommt es darauf an, wie der Erklirungsempfinger das Verhal-
ten des anderen nach Treu und Glauben deuten kann.

* FHine vermittelnde Meidung sieht die Willenserklirung im Rang einer Geltungserkldrung.
Hier steht der Recht setzende Akt im Fokus der Betrachtung. Nach dieser Ansicht steht
der objektive Erklirungswert im Zweifel tiber den subjektiven Vorstellungen des Erkliren-
den.

Die Juristen kennen den Begriff des "Empfingerhorizontes", an dem die Frage der Erheblichkeit
einer Unklarheit oder eines Missverstindnisses ausgerichtet wird. Das juristische Kommunikati-
onsmodell hat folgende Bestandteile:

®  Erklirender / Sender,

* Erklirungsempfinger / Empfinger,
= (Willens-)Erklirung,

= Wille.

Es geht um die Ubereinstimmung der subjektiven Vorstellung von einer Erklirung mit dem objek-
tiv geduBerten Inhalt. Die subjektiven Aspekte werden unterteilt in:

»  das Erkldrungsbewusstsein,
= den Geschaftswillen,
* den Handlungswillen.

% (Worterbuch kein Datum) a.a.O.
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Dartiber hinaus bedarf es des Zugangs der Erklirung beim Empfinger, der aber auch fingiert még-
lich ist. Es kommt also nicht zwingend datrauf an, dass er die Information im psychologischen Sin-
ne erhalten und verstanden hat. Schweigen bedeutet im Prozess Zustimmung, wihrend es im priva-
ten Geschiftsverkehr keine rechtliche Bedeutung hat. Ganz anders verhilt sich der Informations-
austausch unter kommunikationspsychologischen Gesichtspunkten.

Das kommunikationspsychologische Konzept

Der psychologische Kommunikationsbegriff setzt auf Verstandigung und Verstandi-
gungsfahigkeit.

Es liegt auf der Hand, dass die juristische Kommunikationsform kaum in der Lage ist, eine Ver-
stindigung in einer Form herzustellen, die der personenzentrierten Gespriachen nahe kommt. Zu-
héren ist juristisch nicht gefordert. Verstindnis nur insoweit, als es die formale Kongruenz erfor-
dert. Um die Verstindigungsfihigkeit unter psychologischen Gesichtspunkten zu beschreiben, ha-
ben Watzlawick, Beavin & Jackson im Jahre 1969 ein erstes, umfassendes kommunika-
tionspsychologisches Konzept vorgelegt. Ihre Grundannahme war denkbar einfach: Ein Sender
,»o transportiert eine Nachricht ,,N“, die aus einer Botschaft, aus Informationen, Fakten oder
sonstigen Inhalten bestehen kann, und vermittelt sie an den Empfinger ,,E“. Die Formel lautet
somit:

SENDER =»NACHRICHT »EMPFANGER

Sie entspricht dem juristischen Modell insoweit, als auch hier Informationen gesendet werden. Im
Gegensatz zum juristischen Modell ist der Empfinger jedoch zwingend und nicht nur fiktiv vor-

handen.
Coonder> > Empt. >

Abbildung 4: Nachricht

Der Fokus ist auf mégliche Fehlerquellen gerichtet. Man achtet auf das, was der andere verstehen
kann und verstanden hat. Gegebenenfalls kommt die Frage auf, warum er etwas nicht verstehen
konnte. Fiir die Ubermittlung von Informationen wird ein bestimmter Code verwendet. S encodiert
(verschlisselt) die Nachricht, z.B. in deutscher Sprache und allgemeinverstindlich, E decodiert
(entschlisselt) diese Nachricht in einer fiir ihn wiederum nachvollziehbaren Weise. In der Praxis
sind folgende Gestaltungen dieses Vorganges denkbar:

Es kommt keine Nachricht an

SENDER = NACHRICHT = EMPFANGER

Abbildung 5: geblockte Nachricht

S sendet Nachrichten, diese kommen aber Uberhaupt nicht an, stattdessen decodiert E Nachrichten,
die S aber nie gesendet hat. Die Ubereinstimmung ,encodierte Nachricht" mit ,,empfange-
net/decodierter Nachricht" tendiert gegen Null. Es herrscht eine Kommunikationsblockade. Vet-
standen wird nichts, die Informationen (dargestellt in der Abbildung dutrch Pfeile) haben keinetlei
Uberschneidung)

2.1.2 100% der Nachricht kommen an

SENDER ->NACHRICHT -> EMPFANGER
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@nder > < Em@

Abbildung 6: erhaltene Nachricht

Erlduterung: S Gibermittelt wiederum seine Nachrichten, diese kommen vo//stindig (100%, d.h. nur
die dunkle Fliche wird gesendet und nur die dunkle Fliche kommt an) bei E an und ##r- diese,
d.h. E interpretiert auch nichts herein, sondern decodiert wertfrei, ,,ohne von sich etwas dazu zu
tun" (z.B. Sinnentstellendes).

Ein Teil der Nachricht geht verloren

SENDER = NACHRICHT = EMPFANGER

Abbildung 7: verlotene Nachricht

Erlduterung: S transportiert wiederum seine Nachricht, ein GrofBteil dieser Nachricht kommt an
(Dreieck); ein GroBteil geht aber auch vetloren wihrend E wiederum N decodiert, die S nie gesen-
det hat (Rechteck, in dem das Dreieck aufgeht).

Dieses Grundmodell der zwischenmenschlichen Kommunikation wird nun von Watglawick, Beavin
& Jackson®” in ,,pragmatische (d.h. verhaltensmafige, beobachtbare) Axiome" (d.h. giiltige Wahrhei-
ten, die keiner Beweise beditfen) tiberfiihrt.

. Die 5 pragmatischen Axiome

Die Kommunikation hat unausweichliche Wirkungen, denen sich niemand entziehen
kann.

Watzlawick, Beavin & Jackson’s haben 5 Axiome der Kommunikation festgeschrieben, welche die
grundlegenden Eigenschaften der Kommunikation beschreiben.

Fiinf Axiome der Kommunikation

> Man kann nicht nicht kommunizieren.

*» Jede Kommunikation hat einen Inhalts- und einen Beziehungsaspekt, derart, dass letzterer den ers-
teren bestimmt und daher eine Metakommunikation ist.

Die Natur einer Beziehung ist durch die Interpunktion der Kommunikationsablaufe seitens der Part-
ner bedingt.

Menschliche Kommunikation bedient sich digitaler und analoger Modalitaten. Digitale Kommunikati-
onen haben eine komplexe und vielseitige logische Syntax, aber eine auf dem Gebiet der Beziehun-
gen unzulangliche Semantik. Analoge Kommunikationen dagegen besitzen dieses semantische Po-
tential, ermangeln aber die fir eindeutige Kommunikationen erforderliche logische Syntax.
Zwischenmenschliche Kommunikationsablaufe sind entweder symmetrisch oder komplementar, je
nachdem, ob die Beziehung zwischen den Partnern auf Gleichheit oder Unterschiedlichkeit beruht.

»

Ich werde diese Axiome im Folgenden verdeutlichen.

97 Watzlawick, Menschliche Kommunikation
% Watzlawick, Menschliche Kommunikation, S. 53 ff
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Axiom 1
Man kann nicht nicht kommunizieren.

Wir kénnen uns gar nicht zicht verhalten. Menschliches Verhalten ist kommunikativ (=sozial) be-
setzt, wann immer wir auf andere Menschen treffen. Ist ,,die kalte Schulter zeigen", den Platz ver-
dndern nicht auch (oder gerade) Kommunikation im Sinne des vorangegangenen Kapitels?

Axiom 2

Jede Kommunikation hat einen Inhalts- und einen Beziehungsaspekt, derart, dass
letzterer den ersteren bestimmt und daher eine Metakommunikation ist.

Fir eine positive Kommunikation ist eine gute Beziehung Basis und Voraussetzung. Denn: der In-
haltsaspekt betrifft die kognitive, der Beziehungsaspekt die emotionale Dimension einer Kommu-
nikation. Der Inhaltsaspekt wird vorwiegend durch die Sprache reprisentiert. Beide Aspekte sind
nicht voneinander zu trennen. Jede Mitteilung erhilt eine Information (Inhalt) und einen Hinweis
darauf, wie (Beziehung) der Sender sie vom Empfinger verstanden haben méchte.

Axiom 3

Die Natur einer Beziehung ist durch die Interpunktion der Kommunikationsabldufe
seitens der Partner bedingt.

Kommunikation ist kreisférmig, nicht linear. Jeder gibt dem anderen die Schuld. Es entsteht ein
Teufelskreis, etwa derart: ,,Du hast doch ...", ,,Nein, Du hast doch zuerst.“ So sagt z.B. eine Frau
zu ithrem Mann: ,,Du machst - und das nervt mich wie Du genau weil3t gewaltig - nie den Klode-
ckel zu.” Und er antwortet: “Und Du weilit, dass es mich mindestens genauso nervt, dass Du
tuberall im Hause Deine Pantoffeln herumstehen 1dsst®

Axiom 4

Menschliche Kommunikation bedient sich digitaler und analoger Modalitdten. Digitale
Kommunikationen haben eine komplexe und vielseitige logische Syntax, aber eine
auf dem Gebiet der Beziehungen unzulidngliche Semantik. Analoge Kommunikationen
dagegen besitzen dieses semantische Potential, ermangeln aber die fiir eindeutige
Kommunikationen erforderliche logische Syntax.

Kommunikation hat verbale (=sprachliche) und nonverbale (=mimische, gestische, kérpersprachli-
che) Anteile. Passt beides nicht zueinander (ist inkongruent), dominiert der nonverbale Anteil.

Wirden Sie einem neuen Abteilungsleiter glauben, der sagt: ,,Ich freue mich sehr auf diese neue
Aufgabe und werde die Mitarbeiter bestmdglich in die Verantwortung fiir die Abteilung einbezie-
hen? Beim ersten Aspekt rimpft er die Nase und verzieht angewidert die Mundwinkel, beim zwei-
ten Aspekt zieht er die Stirn in Falten und seine Augen blinzeln bedrohlich.

Die zu beobachtenden Elemente der Non-verbalen Kommunikation sind:

= Blickkontakt

*  Mimik

= Pantomimik (Gestik)

®  Takdilitdt (Hautsinn, der iber mechanische, thermische und schmerzempfindliche Rezepto-
ren wahrgenommen wird)

=  Réumliche Distanz

= Paralinguistik (vokale, nonverbale Zeichen wie ,hmm®, L, Ahh“, sonstige Laute)

= Staffage (Ausstattung wie Krawatte, Kleidung, Accessoires usw.)
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Axiom 5

Zwischenmenschliche Kommunikationsabldaufe sind entweder symmetrisch oder
komplementér, je nachdem, ob die Beziehung zwischen den Partnern auf Gleichheit
oder Unterschiedlichkeit beruht.

Es gibt symmetrische, d.h. partnerschaftliche, gleichberechtigte Kommunikationsabliufe (etwa
zwischen zwei gleichgestellten Sachbearbeitern in einer Behorde, zwei gleichaltrigen Freunden ei-
ner Schulklasse) und solche, die komplementir erfolgen (etwa von ,,oben nach unten": Nachricht
von Vater/Mutter an Kind oder von Vorgesetzten an nachgeordneten Mitarbeiter).

Die Erweiterung des Modells (Schulz v. Thun)

Die Kommunikation zwischen zwei Menschen erfordert mindestens 8 Ohren und 8
Miinder. Jeder Mensch braucht 4 Ohren und 4 Miinder, um alle Informationen einer
Nachricht zu verarbeiten.

Friedemann Sehulz von Thun - ein Hamburger Psychologieprofessor - hat dieses Modell seit nun-
mehr 20 Jahren im deutschsprachigen Raum bekannt gemacht und entscheidend weiterentwickelt.
Seine Biicher ,,Miteinander Reden", die in drei Binden erschienen sind, erreichen seit vielen Jahren
(gemessen an den sonstigen Verkaufszahlen psychologischer Fachbiicher hierzulande) Rekordauf-
lagen und das hat seine Grinde: sie sind fachwissenschaftlich kompetent und leserfreundlich ver-
stindlich in einem Taschenbuch erschienen! Im folgenden Abschnitt soll exemplarisch das Kon-
zept von Friedemann Sehulz v. Thun® vorgestellt werden: ,,Miteinander reden". Die Auseinanderset-
zung damit kann fir jeden férderlich sein.

Kommunikation war in den vorigen Abschnitten mit Hilfe eines einfachen Sender-Empfinger-
Modells beschrieben worden, in dem eine Nachricht Gibermittelt (gesendet und empfangen) wird.
Ausgangspunkt und Grundlage des genannten Konzepts sind Annahmen tber Merkmale der
Nachricht im Sender-Empfinger-Modell. Danach haben Nachrichten vier Aspekte oder Seiten!?,

= Sachinhalt
Wortiber ich informiere,
= Selbstkundgabe
Die Selbstoffenbarung oder was ich von mir selbst kundgebe, auch Ich-Botschaft genannt,
= Beziehung
Was ich von Dir halte und wie wir zueinander stehen,
=  Appell
Wozu ich Dich veranlassen méchte, auch Du-Botschaft genannt.

Dazu ein einfithrendes Beispiel:

Beispiel 27: Autofahrerin und Beifahrer

Ein Ehepaar im Auto. Die Frau fihrt und der Mann sagt, auf die Verkehrsampel zeigend: ,,Du, da
vorn ist grin". Die vier Seiten dieser Nachricht kénnen nun sein: Sachinhalt: Farbe der Ampel
Hgrun'

Selbstkundgabe: ,,Ich passe mit auf'. Beziechung: ,,Ich muss mit aufpassen, weil Du eine schlechte
Fahrerin bist. Appell: ,,Fahre doch schneller". Die Reaktion der Fahrerin: ,,Fahre ich oder Du*?

Das einfache Sender-Empfinger-Modell wird also im Hinblick auf die Nachricht differenziert!0l.

% (Thun, Miteinander reden 2. Stile, Wert und Personlichkeitsentwicklung 1984), (Thun, Miteinander reden 3. Das ,,Innere Team* und
situationsgerechte Kommunikation 1998)

10 (Thun, Miteinander reden 1. Stérungen und Klirungen. 1981), 1984, S. 25-30

100 (Thun, Miteinander reden 1. Stérungen und Klirungen. 1981), S. 30
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Sachinformation

¥ X N )

. Appell
Sender - —(  Empf.

BB Botschaft

Beziehungsinformation

Abbildung 8: Die vier Seiten einer Nachricht

Nun ist es aber sicherlich so, und die vorigen Abschnitte belegen dies ja, dass die empfangene
Nachricht nicht mit der gesendeten identisch ist. Wahrnehmungen, Einstellungen, implizite Theo-
rien oder Vorurteile fithren zur subjektiven Bearbeitung. Es muss also zwischen gesendeter und tat-
sachlich empfangener Nachricht unterschieden werden. Kommunikationsstérungen und Missver-
stindnisse sind umso gravierender, je undhnlicher gesendete und empfangene Nachricht zueinander
stehen. Solche Schwierigkeiten lassen sich sehr minimieren, wenn der Empfinger eine Rickmel-
dung (,Feedback') gibt: also datiiber, wie er die Nachricht aufgefasst hat. Das ideale Modell zwi-
schenmenschlicher Kommunikation sieht daher nach Schulz v. Thun!92 so aus:

Sachinformation

[N -

e Appell -

_ sender "~ Empf.

_ Ich-

LJ’/ " Botschaft E

A

Beziehungsinformation

Feed-back
Abbildung 9: Vervollstindigtes Modell der Kommunikation

Mit einer Nachricht werden, wenn auch mit unterschiedlichem Gewicht, stets alle vier Aspekte
gleichzeitig Ubermittelt. Die Empfanger sollten daher fihig sein, auch alle vier Aspekte in ihrer Be-
deutung zueinander gleichzeitig zu empfangen. Anschaulich dargestellt: Der ideale Empfinger, als
solches ist der Mediator anzusehen, hat vier Ohren (das ,,Sach-", das ,,Beziehungs-", das ,,Selbstof-
fenbarungs-" und das ,,Appell"-Ohr )103,

Voreingenommenheit beim Empfinger, wenn er also ,,auf einem Ohr besonders gut hort", fithrt zu
Missverstindnissen. Da mag der eine einen Appell horen, der gar nicht gemeint war, der andere
hort vielleicht den Beziehungsaspekt heraus, der dritte wiederum hért nur den Sachinhalt und
tberhort vielleicht sehr gern den damit verbundenen Appell. Stellen Sie sich vor: Zwei Nachbarn
haben eine besondere Beziehung zueinander und vor allem mag der eine den Sohn des anderen
nicht ... Welche Missverstindnisse dabei entstehen kénnen, soll das folgende Beispiel belegen:

Beispiel 28: Fahrrad als Geschenk
Ein Nachbar zum Anderen:,,Ich habe gestern endlich fiir meinen Sohn ein neues Fahrrad gekriegt!"
Feedback: ,,Da haben Sie aber witklich einen guten Tausch gemacht."

Unklarheiten beim Sender, d.h. wenn er sich selbst nicht im Klaren ist, was er eigentlich vermitteln
will, sind ebenfalls eine Quelle fiir Kommunikationsstérungen. Sender und Empfinger sind also in
gleicher Weise fiir das Gelingen der Kommunikation verantwortlich. ,,Gute" Sender und ,,Gute"
Empfinger sind gleichermallen notwendig und dass diese Beiden zusammenkommen ist leider sel-
ten genug der Fall.

In der Mediation sollten die Missverstindnisse geklirt und die Kommunikationsstdrungen beseitigt
werden. Der Mediator erreicht dies mit seinen Rickmeldungen!® und Fragen!05. Durch die Art und
Weise der Riickmeldung wird die wahrgenommene Information entweder als sach-, beziehungs-
oder interessenbezogen autorisiert. Eine derartige Zuordnung unterstiitzt nicht nur den Klirungs-
prozess. Sie ermdglicht dariiber hinaus ,,ungestérte®, von Emotionen abgeldste Verhandlungen
iber die Sachangelegenheit.

12 (Thun, Miteinander reden 3. Das , Innere Team* und situationsgerechte Kommunikation 1998), S. 81

105 (Thun, Miteinander reden 2. Stile, Wert und Personlichkeitsentwicklung 1984), S. 44-45.
104 Siehe dazu, Loopen, Seite 160
105 Siehe dazu, Fragen, Seite 153
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Das Kommunikationsverhalten

So wie die erfolgreiche Kommunikation und Gesprichsfithrung nicht allein von einer gekonnten
Methodik abhingt, muss das richtige Kommunikationsverhalten immer wieder erneut aus den Be-
sonderheiten der Gesamtsituation abgeleitet werden. Es ist so wahrhaftig wie frustrierend:

« Es gibt kein ideales, immer forderliches und angemessenes Kommunikations-
verhalten.

Leider gibt es auch keinen immer zutreffenden Konigsweg fiir die Konfliktldsung, erst recht kein
ideales, immer forderliches und angemessenes Kommunikationsverhalten. Ebenso wenig kénnen
die Empfehlungen fiir alle Personlichkeiten in gleicher Weise gelten.

! Jeder Mensch ist anders: mit anderen Fahigkeiten, Begabungen, Personlich-
keitsmerkmalen und Erfahrungen ausgestattet.

Fir den Mediator kommt es deshalb darauf an, sich auf jeden Medianten individuell einzustellen.
Er will verstehen was die Medianten sagen, um zu begreifen was sie wirklich tber sich und den
Konflikt zum Ausdruck bringen, was ihre eigentliche Botschaft ist. Erste Anhaltspunkte ergeben
sich aus den im Kommunikationsverhalten erkennbaren Grundbotschaften.

Grundbotschaften in Kommunikationsstilen

Aus der Differenzierung zwischen situativen und personellen Begebenheiten resultiert die systema-
tische Darstellung von acht deutlich unterschiedenen Kommunikationsstilen. Sehu/z von Thun richtet
sein Augenmerk auf die Unterschiede zwischen den Menschen und empfiehlt angemessene Schritte
zur personlichen Entwicklung. Jeder Stil wird durch ein so genanntes ,,seelisches" Axiom begriin-
det. Wenn eine Person ein bestimmtes Axiom flir sich selbst als zutreffend hilt, wird sie ein dem-
entsprechend spezifisches Kommunikationsmuster ausbilden und hiufig und heftig eine Grundbot-
schaft aussenden. Die acht Stile kénnen also in der folgenden Ubersicht durch das seelische Axiom
und die zugehérige Grundbotschaft hinreichend beschrieben werden. Sie helfen Thnen, Kommuni-
kationsformen zu erkennen und indirekte Botschaften zu deuten.

Der bediirftige, abhéngige Stil

Seelisches Axiom: ,,Ich bin schwach und hilflos - allein bin ich dem Leben nicht gewachsen!" 106

Grundbotschaft: Ich schaffe es nicht allein mit meinen schwachen Kriften! Unterstitze und be-
schitze mich! Du bist stark und kompetent!

Der helfende Stil

Seelisches Axiom: ,,Fiir mich ist es eine Katastrophe, schwach (ratlos, traurig, verzweifelt) und
bedurftig zu sein!" 107

Grundbotschaft: Ich bin stark und belastbar, brauche niemanden! Sag, wo driickt der Schuhr?! Du
Armer, du bist wirklich zu bedauern und brauchst Hilfe!

Der selbstlose Stil:

Seelisches Axiom: ,,Ich bin unwichtig - nur im Einsatz fur dich und andere kann ich zu etwas niitze
sein]" 108

Grundbotschaft: Ich bin nichts. Sag, wie du mich haben willst! Mal3geblich bist du!

Der aggressiv entwertende Stil

Seelisches Axiom: ,,Ich bin nicht in Ordnung, mache erbirmlich alles falsch! Wehe, jemand merkt
es! Dann werde ich untergebuttert und gnadenlos verachtet!"10

16 (Thun, Miteinander teden 3. Das , Innere Team* und situationsgerechte Kommunikation 1998), S.62
107 (Thun, Miteinander reden 3. Das , Innere Team* und situationsgerechte Kommunikation 1998), S.77
108 (Thun, Miteinander reden 3. Das , Innere Team* und situationsgerechte Kommunikation 1998), S.155
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Grundbotschaft: Ich bin obenauf. Mir kann keiner! Gib klein bei! Bekenne dich schuldig! Du bist
schuld ... erbarmlich! ... dumm! ... krankhaft!

Der sich beweisende Stil:

Seelisches Axiom: ,,Ich selbst bin nicht (liebens-) wert - nur in dem Mafe, wie ich ,,gut" bin, ver-
diene ich Liebe und Anerkennung!"

Grundbotschaft: Ich bin ohne Furcht und Tadel! Erkenne mich an! Du wirst mich beurteilen (Rich-
tet) oder mit mir konkurtieren (Rivale)!

Der bestimmende kontrollierende Stil:

Seelisches Axiom: "Ich bin voll von chaotischen, sindhaften, unverniinftigen Impulsen - nur wenn

ich mich an Regeln halte, kann ich mich in der Gewalt haben und ein anstindiger Mensch bleiben!"
110

Grundbotschaft: Ich weil3, was richtig ist! Das macht man so! Es gehért sich nicht, dass ... Du
bist ein Risikofaktor, man muss dich anleiten!

Der sich distanzierende Stil

Seelisches Axiom:,,Wenn ich mich 6ffne und jemand ganz an mich heran lasse, begebe ich mich in
groB3e Gefahr: Ich kdnnte in eine solche Abhingigkeit geraten, dass ich jeder Vetletzung preisgege-
ben bin und mich in der Gefangenschaft der Verschmelzung verliere. 11!

Grundbotschaft: Was in mir vorgeht, tut nichts zur Sache — aulerdem geht nichts in mir vor!
Komm mir nicht zu nahe! Du bist viel zu anhénglich und zu emotionall

Der mitteilungsfreudige dramatisierende Stil

Seelisches Axiom: ,,Ich bin unwichtig. Wie mir wirklich zumute ist, interessiert niemanden. Nur

wenn ich mich geschickt oder mit starken Mitteln in den Vordergrund spiele, werde ich beachtet!"
112

Grundbotschaft: Hort, hért, so bin ich! Wende dich mir zu und bestitige meine Selbstdarstellung!
Du bist mir wichtig- als willkommenes, aber austauschbares Publikum!

Die Kenntnis der seelischen Axiome hilft nicht nur dabei, die Menschen in ihren bedeutsamen Au-
Berungen besser zu verstehen und deren Beziehung zueinander besser zu begreifen. In der Mediati-
on sind es Ressourcen, auf die der Mediator im Prozess zurtickgreifen kann. Es gentigt also nicht,
die Medianten verstanden zu haben. Das Ziel der Mediation ist es vielmehr, eine auf diesem Ver-
stehen basierende Verstindigung unter den Medianten (wieder) herzustellen. Diese Aufgabe geht
iber die Anforderungen an ein Einzelgesprich hinaus. Sie erfordert einen wie auch immer gearte-
ten, vom Mediator unterstitzten Austausch zwischen den Medianten. Der Mediator wird das Ge-
sprich deshalb in eine Verhandlung kleiden.

109 (Thun, Miteinander reden 3. Das , Innere Team* und situationsgerechte Kommunikation 1998), S.155
110 (Thun, Miteinander reden 3. Das , Innere Team* und situationsgerechte Kommunikation 1998), S.173
1t (Thun, Miteinander reden 3. Das ,, Innere Team* und situationsgerechte Kommunikation 1998), S.196
112 (Thun, Miteinander treden 3. Das , Innere Team* und situationsgerechte Kommunikation 1998), S.231
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IV. Vom Gesprach zur Verhandlung

Doris B. Rothfischer
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1. Die Verstandigung

Die Verstiandigungsfahigkeit hangt von der Wahrnehmungsfahigkeit ab

Es wurde bereits erldutert, dass die Kommunikation in Konflikten ganz wesentlich von der sozialen
Wahrnehmung abhingt. Diese wiederum ist das Produkt von Vorstellungszusammenhingen, die
personlich und individuell, also nur dem jeweiligen Kommunikanten bewusst sind - wenn tber-
haupt. Kommunikation verfolgt somit immer dann einen konstruktiven Sinn, wenn sie Austausch
erméglicht und die Gesprichspartner in die Lage versetzt, sich iiber ihre verschiedenen Konstruktio-
nen von Wirklichkeit verstindigen zu kénnen. Voraussetzung hierbei ist, dass sie sich verstehen. Dazu
ist mehr als nur die Kenntnis der Kommunikationstheorien notwendig. Es bedarf vielmehr einer
ganz spezifischen Fihigkeit zur Wahrnehmung des Mitmenschen. Dazu ein Beispiel:

Beispiel 29: Sinnesbedingte Wahrnehmungsfihigkeit

Ein Ehepaar ist schon seit langem verheiratet. Er ist ein Mensch, der auditiv begabt ist. Das heil3t,
wenn er einen Gegenstand genauer betrachtet, muss er ihn an sein Ohr fithren um zu héren, wel-
chen Klang der Gegenstand hinterlisst. Sie ist kinetisch begabt. Das bedeutet, wenn sie einen Ge-
genstand betrachtet, muss sie ihn anfassen, um ihn zu betasten und zu befiihlen. Erst dann hat sie
eine sinnliche Wahrnehmung des zu betrachtenden Gegenstandes. Diese, in ihrer Wahrnehmung so
unterschiedlich begabten Eheleute, lieben sich sehr — zumindest war es so zu Beginn Threr langjihri-
gen Bezichung. Er sagt ihr tiglich ,,Ich liebe Dich®. Es vergeht kein Tag, an dem sie ihn nicht strei-
chelt oder zirtlich bertihrt. Mit der Zeit lebt sich das Ehepaar auseinander. Beide werfen sich vor,
sich nicht eingestanden zu haben, was sie fireinander fithlen.

Die Geschichte ist besonders tragisch, weil der Eindruck der Eheleute gar nicht stimmt. Jeder hat
dem anderen auf seine Weise gesagt, wie sehr er ihn liebt.

Allerdings haben beide die Sprache des anderen nicht in ihre Wahrnehmung tibersetzen kénnen.

Das Beispiel zeigt, wie die Verstindigung durch eine unterschiedliche Wahrnehmungsfihigkeit et-
schwert - oder gar vereitelt wird. Der Mediator muss in der Lage sein, derartige Defizite zu kom-
pensieren. Neben der Kommunikation wird deshalb der Umgang mit der Wahrnehmung zum ele-
mentaren Bestandteil seiner Arbeit.

Wahrnehmung

Wahrnehmung als Voraussetzung fiir Verstandigung - Verstéandigung als Vorausset-
zung zur Wahrnehmung

Die Schwierigkeit, den anderen Menschen wahrzunehmen, resultiert oft daraus, dass wir seine Vor-
stellung von der Wirklichkeit nicht kennen und an dem messen, was wir selbst unter der realen
Wirklichkeit verstehen. Nun ist es leider so, dass auch unsere eigenen Vorstellungen von der realen
Wirklichkeit alles andere als real sind. Das was wit als real ansehen ist ebenfalls nut eine individuelle
Konstruktion der Wirklichkeit. Der Zusammenhang von Kommunikation und Wahrnehmung
kommt in der psychologischen Definition zum Ausdruck, welche die Kommunikation als Anleitung
zur Rekonstruktion einer Wirklichkeit versteht.

Schon die biologischen Méglichkeiten des Menschen fithren dazu, dass die Umwelt nur als ein win-
zig kleiner Ausschnitt der Wirklichkeit erfasst werden kann. Das liegt daran, dass dem Menschen
nur funf Sinne zur Verfiigung stehen, die Wirklichkeit in sich aufzunehmen. Diese Sinne haben in
der Sekunde eine Informationsbandbreite von fast 12 Millionen Bit zu verarbeiten. Informationen,
die sich im Normalfall wie folgt auf die unterschiedlichen Sinne verteilen:

= Augen 10.000.000 Bit
=  Haut 1.000.000 Bit
= Ohren 100.000 Bit
=  Geruch 10.000 Bit
= Geschmack 1.000 Bit
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Trotz der imposanten Informationsmenge kénnen wir nicht davon ausgehen, dass die Informati-
onsaufnahme alle denkbaren Informationen erfasst. Wir wissen, dass unsere Sinne Einschrinkun-
gen unterliegen. Schon der Vergleich mit unseren Haustieren belegt dies. So ist der Geruchssinn
des Hundes wesentlich stirker ausgeprigt als der des Menschen. Allein die Riechschleimhaut des
Hundes in der Nase ist 20-mal gréBer als beim Menschen. Der Hund besitzt 230 Millionen Riech-
zellen, der Mensch nur 30 Millionen. Der Geruchssinn des Hundes ist also ein Vielfaches besser
ausgeprigt als der des Menschen. Es liegt auf der Hand, dass der Hund schon allein wegen dieser
Sinneskompetenz die Welt anders wahr nimmt als der Mensch, dass er im wahrsten Sinne des Wot-
tes eine andere Weltanschauung hat. Ebenso nahe liegend ist, dass er aufgrund seiner verinderten
Wahrnehmung auch anders reagiert.

Weniger offensichtlich ist, wie die unterschiedliche Sinnesbegabung auch beim Menschen deutlich
verinderte Wahrnehmungen bedingt!!3. Jeder Mensch nimmt Informationen anders wahr und geht
anders damit um. Man kann sagen, dass die Wahrnehmungsform zur individuellen Prigung des
Menschen bis hin in seine Physiognomie beitrigt. Mithin erkennen Sie schon am AufBeren, etwa im
Augensuchmuster, wie der andere denkt und welcher Sinnesbegabung er zugeordnet ist.

Beispiel 30: Augensuchmuster

Sind die Augen im Gesprich nach oben gerichtet, deutet dies auf visuelle Suchmuster hin. Der Ge-
sprachspartner sucht nach inneren Bildern, mit denen seine Wahrnehmung vergleicht. Sind die Au-
gen im Gesprich nach links oder rechts gerichtet, deutet dies auf eine auditive Wahrnehmung hin.
Der Gesprichspartner lauscht auf seine innere Stimme. Werden die Augen im Gesprich nach unten
rechts gerichtet, ist die kindsthetische Wahrnehmung angesprochen. Wenn die Augen im Gesprich
hingegen nach unten links gerichtet sind, findet ein innerer Dialog statt.

So offenkundig die unterschiedlichen Wahrnehmungsfihigkeiten im Verhiltnis zwischen Tier und
Mensch auch sein mdgen, so nahe liegend sind sie im Verhiltnis zwischen Mensch und Mensch.

! Die unterschiedliche Sinnesféhigkeit bedingt eine unterschiedliche Wahrneh-
mung.

Die unterschiedlichen Begabungen fithren zu einer reduzierten und individuell geprigten Aufnah-
mekapazitit, die individuell divergiert. Schon deshalb ist die Wahrnehmung etwas Relatives, das
ganz wesentlich durch die individuelle Leistungsfihigkeit der Rezeptoren geprigt wird.

Abgesehen von der Leistungsfihigkeit der Rezeptoren wird die Wahrnehmung durch eine begrenz-
te Bewusstseinskompetenz noch weiter eingeschrinkt. Die Psychologen gehen seit Sigmund Freud
davon aus, dass das menschliche Bewusstsein maximal nur 10 % der Wahrnehmungen verarbeiten
kann. Somit verbleibt von einer unendlichen Zahl an méglichen Wahrnehmungen nur noch eine
Informationsbreite in der GréBenordnung von ,,nur® noch:

= Augen 1.000.000 Bit
= Haut 100.000 Bit
= Ohren 10.000 Bit
=  Geruch 1.000 Bit
= Geschmack 100 Bit

Wenn lediglich 10 % der Informationen in das Bewusstsein vordringen, dringt sich die Frage auf,
um welche 10 % es sich handelt. Die nachfolgende Skizze visualisiert diese Einschrinkung. Sie ver-
deutlicht, was der menschlichen Wahrnehmung alles entgeht.

115 Siehe dazu Fehler! Verweisquelle konnte nicht gefunden werden., Seite V-85
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<— 100 %

MWahrnehmungsselektion
Welche 10 %

werden wahrgenommen?

Abbildung 10: Bewusstseinskontinuum

Das menschliche Gehirn versucht sich vor einer Uberladung zu schiitzen. Sein Konzept ist chao-
tisch, nicht logisch aufbauend. Im Zusammenhang mit der Erdrterung der Konflikttheorien und ih-
ren Auswirkungen auf das Verfahren!'* und die Methodik!!'5 der Mediation erfahren Sie mehr tiber
die Intelligenzzentren des Menschen und deren Bedeutung bei der Konfliktbewiltigung erfahren.
An dieser Stelle soll der Hinweis gentigen, dass die Wahrnehmungsselektion nicht willkirlich er-
folgt. Sie wird im Unbewussten gesteuert. Der Selektionsvorgang bleibt der bewussten Wahrneh-
mung verborgen.

! Die Moglichkeit, dass die Wahrnehmung unsicher oder unvollstédndig sein konn-
te, ist der Wahrnehmung entzogen.

Das Bewusstsein trigt aktiv dazu bei, die unbewusste Wahrnehmung zu ignorieren. Es tendiert so-
gar dazu, die faktisch eingeschrinkte Wahrnehmung gedanklich als eine stimmige, schliissige und
vollstindige Realitdt zu rechtfertigen.

Beispiel 31: Uneinsichtigkeit

In einem Gesprich geht die Frau gedanklich darauf ein, dass ihre Wahrnehmung zum Verhalten des
Mannes unvollstindig sein kdnnte und andere Bewertungen zuldsst. Am Ende des Gesprichs sagt
die Frau jedoch: ,,das ist ja alles schén und gut, aber das trifft auf meinen Mann nicht zu. Ich weil}

1¢¢

doch was ich sehe

Wirklichkeit

Die Frage von Watzlawick’s Buch ,,Wie wirklich ist die Wirklichkeit“ ist mehr als be-
rechtigt. Verstehen Sie, was ich meine?

Da uns eine Wahrnehmung tiber die Unvollstindigkeit der Wahrnehmung fehlt, miissen wir uns auf
andere Weise eine Klarheit dariiber verschaffen, welche Wahrnehmung fehlt oder fehlerhaft ist.
Diese wichtige Erkenntnis wird zu einem entscheidenden Argument fir das Verstindnis anderer
Menschen und die Erklirung menschlichen Handelns. Sie ist ein wesentlicher Bestandteil der Medi-
ationsarbeit. Die Selektion der Wahrnehmung hat System. Das Bild, das sich die Menschen von der
Wirklichkeit machen, ist immer durch deren Eindrucke, deren Personlichkeit und deren Geisteszu-
stand geprigt. Die Wirklichkeit ist im wortlichen Sinne unbegreiflich und deshalb immer nur ein
individuell theoretisches Konstrukt.

Alles was wir wahrnehmen wird auf dieses individuell theoretische Konstrukt bezogen. Das Phi-
nomen der unterschiedlichen Wirklichkeiten und ihrer Beziehung zu Kommunikationsvorgingen
beschreibt die folgende Parabel:

Beispiel 32: Mann im Himmel

Ein Mann kommt in den Himmel und trifft dort einen alten Freund, auf dessen Knien ein wunder-
hibsches junges Midchen sitzt. 'Fantastisch', sagt der Neuank6mmling, 'ist sie deine Belohnung?'
'Oh nein', sagt der alte Mann traurig, 'ich bin ihre Strafe.'

Die Parabel belegt, dass es keine absolute Wirklichkeit geben kann. Stattdessen gibt es nur subjekti-
ve, zum Teil vollig widerspriichliche Auffassungen von der Wirklichkeit. Die Annahme, dass die ei-
gene subjektive Wirklichkeit der "wirklichen" Wirklichkeit entspricht, ist ebenso unergiebig wie ris-
kant. Paul Warglawick hat die wahrnehmbare Wirklichkeit in 2 Ordnungen eingeteilt:

114 (A. Trossen, Mediationsweisen kein Datum)
115 (A. Trossen, Mediation - Praxisbuch 2010)
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Wirklichkeit 1. Ordnung

Es handelt sich um Wirklichkeitsaspekte, die auf dem Konsens der Wahrnehmung der Beteiligten
und auf experimentellen, wiederholbaren und daher verifizierbaren Nachweisen beruhen. Die Wirk-
lichkeit 1. Ordnung ist mit naturwissenschaftlichen Methoden in physikalisch-chemischen Katego-
rien eindeutig beschreibbar.

Wirklichkeit 2. Ordnung

Welche Bedeutung und welchen Wert im weitesten Sinne Tatsachen, Fakten oder Gegenstinde, der
Wirklichkeit 1. Ordnung einzunehmen haben, ist von deren Wirklichkeit 1. Ordnung voéllig ver-
schieden und keineswegs eindeutig festgelegt. Die Bedeutung ist in hohem Malle subjektiv und ar-
bitrdr. Insofern gibt es von ein und derselben Sache sehr viele Witklichkeiten 2. Ordnung, von de-
nen jede subjektiv und fiir sich gesehen "wirklich" ist. Die subjektive Wirklichkeit dieser Ordnung
ist so Uberzeugend wirklich, dass die Tatsache mehrerer verschiedener Wirklichkeiten schnell ge-
leugnet wird.

Beispiel 33: Wirklichkeit 1. Ordnung
Die Aussage ,,Die Truhe der Hubers besitzt ein Volumen von 1 Kubikmeter* betrifft die Wirklich-
keit 1. Ordnung.

Beispiel 34: Wirklichkeit 2. Ordnung

Die Aussage ,,Die Truhe der Hubers ist sehr grof3* betrifft die Wirklichkeit 2. Ordnung. Jeder hat
eigene Vorstellungen davon was grof3 ist und vor allem, was grof3 bedeutet. Fiir den Einen ist es viel,
fur den Anderen ist es schwer. Fur den Einen ist es hoch, fur den Anderen ist es breit.

Da die subjektive Wirklichkeit der 2. Ordnung ausschlaggebend fiir die Bedeutung der Wahrneh-
mungen ist, wird diese Wirklichkeit auch die Bedeutungswirklichkeit genannt. Das Herausarbeiten
der hinter den Aussagen der Medianten verborgenen, unterschiedlichen Bedeutungswirklichkeiten
ist eine der wichtigsten Aufgaben des Mediators.

Viele Menschen, die in Verhandlung miteinander treten, gehen davon aus, dass nur die eigene
Wirklichkeit, also die subjektive Sicht, der (wahren) Witklichkeit entspricht und die Wirklichkeit der
Verhandlungspartnerin unwahr ist. Dieser Umstand hat zur Folge, dass die Parteien an den Kon-
flikt, den sie aufgrund ihrer unterschiedlichen Weltansichten (Konstrukte) miteinander haben, so
herangehen, dass sie die jeweils andere Partei von ihrem Standpunkt (Konstrukt) zu tUberzeugen
versuchen. Nur Profis wissen, dass dem nicht so ist.

! Was ich wahrnehme ist nicht das, was du wahrnimmst, und was wir beide wahr-
nehmen hat wenig damit zu tun, was wirklich ist!

Ein Streit tiber die Bedeutungswirklichkeit lohnt sich also nicht! Konflikte lassen sich nicht durch
Argumente, durch das Uberzeugen (-Wollen) der anderen Person von der Wahrheit des eigenen
Konstrukts 16sen, sondern nur durch das Verstehen (-Wollen) des Konstrukts der anderen Person.
Unterstellen Sie also Behauptungen tber die Bedeutungswirklichkeit einfach immer als wahrt, das
spart Zeit und Kraft. Die Mediation unterstitzt Sie in diesem Prozess. Ihr kommt es, anders als im
juristischen Denken, nicht darauf an, Widerspriiche aufzulésen.

Beispiel 35: Der Rabbi als Schlichter!!6

Zwei Schiiler eines Rabbis streiten sich. Als der Rabbi fragte, was denn los sei, erzdhlte der eine
Schiiler den Hergang des Streitgesprichs aus seiner Sicht und klagte den anderen Schiiler dabei an.
Der Rabbi sagte zu ihm: “Du hast vollkommen recht!” Der andere Schiiler war dariiber noch verir-
gerter und schilderte seine Sicht der Geschehnisse, welche die eigene Unschuld und die Schuld des
anderen darlegte. Der Rabbi sagte in ruhigem Ton: “Und Du hast auch recht!”. Ein weiterer Schiiler
des Rabbis konnte das gesamte Gesprich mitverfolgen, schiittelte verstindnislos den Kopf und sag-
te verdrgert: “Wie kannst du beiden sagen, sie hitten recht. Das ist doch der gré3te Unsinn, den du
da von dir gibst”. Der Rabbi entgegnete ihm viterlich: “Auch Du hast recht!”

116 Quelle unbekannt
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Wahrnehmungsph@nomene

Die Art und Weise der Wahrnehmung ist eine weitere Ursache fiir das Entstehen un-
terschiedlicher Bedeutungswirklichkeiten.

Damit Sie den anderen Menschen durch Ihre eigene Wahrnehmung keine falsche Bedeutungswirk-
lichkeit zuscheiben, sollten Sie einige Wahrnehmungsphidnomene kennen. Sie sind eine weitere Ut-
sache daftr, dass die Attribution von Menschen, also das Zuschreiben von Eigenschaften, typi-
scherweise fehlgeleitet wird. AuBerungen wie: ,,Ich weill doch was ich sehe ... oder ,,Hitte ich ge-
wusst wie Du wirklich bist ... verraten die auf psychologisch lingst erforschte Wahrnehmungsphi-
nomene zuriickzufithrende Diskrepanz der jeweils zugeschriebenen Bedeutungswirklichkeiten. Es
ist also ebenso naheliegend wie erklirlich dass es zu abweichenden Bedeutungsrealititen zwischen
dem beobachteten und dem beobachtenden Menschen kommt. Obwohl sich die menschliche
Wahrnehmung aus drei voneinander zu unterscheidenden Schritten zusammensetzt, neigen wir
Menschen dazu, diese drei Schritte in nur einem Wahrnehmungsvorgang zusammenzufassen.

Wiirden Sie zustimmen, dass die Dame in dem nebenstehenden Bild als gut
gekleidet und konzentriert arbeitend beschrieben werden kann? Wenn ja,
dann bedenken Sie bitte, dass diese Beschreibung ausschlief3lich auf Interpre-
tationen aufsetzt. Es handelt sich um die Interpretation des Betrachters. Sie
mag stimmen oder nicht. Moglicherweise sagt sie aber meht Uber den Be-
trachter aus als Uber die Person, die betrachtet wird. Das zu beobachtende
Fakt ist lediglich, dass es sich auf dem Bild um eine Frau handelt, die eine
schwarze Jacke trigt. In der rechten Hand hilt sie einen Stift. Der Stift zeigt
auf eine Zeitung, auf der Skalen abgebildet sind, die wie Bérsenkurse ausse-
hen. Mit der linken Hand berthrt diese Frau die Tasten eines Keyboards. Thr

NS o Blick ist auf den Monitor eines vor ihr stehenden Notebooks gerichtet usw.
Alle sich aus diesen zu beobachtenden Fakten ergebenden Bewertungen sind die Interpretationen
des Betrachters. Mit ihnen schreibt der Betrachter der beobachteten Person eine Bedeutungswirk-
lichkeit zu. Der Betrachter kann es nicht wissen, ob es die Bedeutungswirklichkeit der beobachteten
Dame ist oder die des Betrachters selbst. Unglicklicherweise korrespondieren derartige Interpreta-
tionen mit Gefiihlen, die wiederum den Fokus der darauf folgenden Wahrnehmung verdndern. Um
die Wahrnehmung des Beobachters mit der Wirklichkeit der beobachteten Person zu synchronisie-
ren, wire es angebracht, zunichst die sichtbaren Fakten zu schildern, um dann in einem zweiten
Schritt die Interpretation abzustimmen ebenso wie die daraus resultierenden Emotionen.

gl

g

1y
|

! Trennen Sie stets die reinen Fakten von den Meinungen (Schlussfolgerungen)
und den daraus resultierenden Emotionen.

In der Kommunikation erfolgt eine solche Abstimmung mit Hilfe von Verbalisierungen und Para-
phrasen. Es hilft Ihnen und den Medianten, wenn Sie dabei zwischen den Fakten, den Meinungen
und den Emotionen differenzieren.

Beispiel 36: Differenzierte Rickmeldung
Der Mediator meldet zuriick: ,,Ich habe in Thren AuBerungen folgende Fakten wahrgenommen: .....
Daraus schlieBen Sie, dass ....... Emotional fiihrt dies zu .......

Ein anderes Wahrnehmungsphinomen, das zur Annahme unterschiedlicher Bedeutungswirklichkei-
ten fihrt, ist der sogenannte fundamentale Attributionsfehler. IThm steht der Halo Effekt (Heiligen-
scheineffekt) gegentber. Bei diesen miteinander korrespondierenden Wahrnehmungsphidnomenen
neigt der Betrachter dazu, eine von dem beobachteten Menschen vorgenommene Handlung, die-
sem nicht als solche, sondern als dessen Eigenschaft zuzuschreiben. Demgegeniiber wird der Beo-
bachtete seine Handlung als situationsabhingig bewerten, also nicht nur anders interpretieren, son-
dern auch sich nicht als eine Eigenschaft zuschreiben. Der Mediator legt auch diese unterschiedli-
che Sicht der Parteien durch seine Rickmeldung offen.
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Beispiel 37: Differenzierte Riicckmeldung beim Attributionsfehler

Der Mediator sagt zu der einen Partei: ,,Sie sagten, Sie seien gestolpert, als Sie den anderen Fahrgast
im Bus gestoflen haben.” Dann wendet er sich der anderen Partei zu und sagt: ,,Sie haben das An-
sto3en beobachtet. Das ist ein unstreitiges Fakt. Fur Sie kam es so vor, als sei der Andere ein Row-
dy. Das ist Ihre Schlussfolgerung aus der Beobachtung, die Sie gemacht haben.*

Wahrnehmung an sich ist ein Phinomen. Sie wird durch folgende Kennzeichen geprigt:

*  Wahrnehmung ist dreigeteilt,
obwohl die wabrgenonmenen Fakten, Meinungen, Emotionen in einem als vollstandig geglanbten Wahr-
nebmungsprozess usammenyallen.
®  Wahrnehmung ist subjektiv,
obwobl sie vom Betrachter als objektiv empfunden werden.
®=  Wahrnehmung ist selektiv,
obwobl sie vom Betrachter als vollstindig empfunden wird.
®=  Wahrnehmung ist von Vorurteilen geprigt,
obwobl der Betrachter das Gefiibl hat, dass die Urteile der Wabrnebmung folgen.
®  Wahrnehmung ist im Fassungsvermogen begrenzt,
obwobl der Betrachter sie als allumfassend versteht.
®*  Wahrnehmung folgt dem Prinzip der freien Assoziation,
obwohl der Betrachter sie nicht als beliebig versteht.
®  Wahrnehmung ist interessengeleitet,
obwobl der Betrachter sie nicht als Konsequenz, sondern als Bedingung fiir seine Interessen versteht.
*  Wahrnehmung ist prigend,
indem der Betrachter Ungewibnlichem eine grofiere Aufmerksambkeit widmet und die damit verbundene
Erfabrung linger und intensiver abspeichert, obne diese Prégung zu relativieren.

Mithin ist die Wahrnehmung korrekturbediirftig. Natiitlich weil3 der Mediator nicht, wie die korri-
gierte Wahrnehmung auszusehen hat. Er weil} allerdings, dass ein Korrekturbedarf besteht und hilft
den Parteien, dies fiir sich zu erkennen. Es obliegt dann den Parteien, was sie mit dieser Erkenntnis
anfangen.

Perspektive

Jede Perspektive ergibt einen anderen Blickwinkel und somit andere Losungsansat-
ze.

Die Bedeutungswirklichkeiten ergebende Wahrnehmung wird nicht nur durch die Persénlichkeit
sondern auch durch die Perspektive manifestiert, aus der die Wahrnehmung erfolgt. Dadurch stellt
sich eine Relevanz der Wahrnehmung zur Konfliktarbeit her. Im Konflikt treffen unterschiedliche
Perspektiven aufeinander. Die jeweilige Perspektive hingt von der Position des Konfliktbeteiligten
ab. Es ist leicht vorstellbar, wie niitzlich die Fahigkeit ist, die verschiedenen Sichtweisen der einzel-
nen Konfliktbeteiligten einzunehmen. Immerhin ldsst der Blickwinkel eines Konfliktbeteiligten er-
kennen, welche und wie viele Lésungsansitze fir ihn sichtbar sind. Die Fihigkeit, die Perspektiven
der Anderen einzunehmen, ist im Konflikt unterschiedlich stark ausgeprigt. Sie hingt ganz wesent-
lich von der Wahrnehmungsfihigkeit des Betroffenen ab. Die Wahrnehmungsfihigkeit ist ein wich-
tiger Parameter, der Aufschluss Gber den Konfliktstand und die Konfliktgestaltung gibt.

! Je besser die Sichtweisen der Anderen verstanden werden, desto mehr Méglich-
keiten eréffnen sich fiir eine konstruktive Konfliktldsung.

Da ein Konflikt nicht von mehreren Personen in unterschiedlichen Situationen ausgetragen wird,
unterscheiden wir folgende, voneinander abweichende Perspektiven:

*  Die Perspektive der Parteien.

*  Die Perspektive sonstiger Betroffener (z.B. Kinder).
*  Die Perspektive der Familie an und fir sich.

*  Die Perspektive der Berater.
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*  Die Perspektive des Gerichts.
*  Die Perspektive der Mediatoren und Konfliktmanager.

Der Mediator wird versuchen, a/e diese Perspektiven nachzuvollziehen, um die unterschiedlichen
Sichtweisen auf den Konflikt und seine Austragung wie Mosaiksteine eines Puzzles zu erfassen. Er
will erreichen, dass aus ihrer Gesamtheit ein vollstindiges Bild von dem Konflikt entsteht. Der Me-
diator tragt also dazu bei, die Wahrnehmung der Medianten zu vervollstindigen, indem er die un-
terschiedlichen Sichtweisen auf den Konflikt offen legt. Der dazu notwendige Perspektivenwechsel
kann er mit Techniken wie das Reframing!!” oder den Rollentausch!!8 herbeifiihren. Schon die Ver-
dnderung der Sitzordnung, also ein verindertes Setting!!?, bewirkt einen Perspektivenwechsel und
somit ein verdndertes Selbstverstindnis und eine verinderte Wahrnehmung.

Position
Positionen konnen zu kontroversen Sichtweisen fiihren.

Der jeweilige perspektivische Zielpunkt deutet auf die von den Streitparteien einzunehmenden Po-
sitionen. Aufgrund unterschiedlicher Sichtweisen (Konstrukte) entwickeln die Verhandlungspartner
Wunschvorstellungen von einem subjektiv giinstigen Verhandlungsergebnis. Nicht nur die kontro-
verse Perspektive, sondern auch die zuvor beschriebene, eingeschrinkte Wahrnehmung tragen dazu
bei, die Konfrontation zu verschirfen. Zwischen den Parteien baut sich meist eine Mauer auf, wel-
che die Position und Gegenposition voneinander trennt und die Streitpersénlichkeiten voneinander
abgrenzt. Die Einnahme von Positionen kann im Verlauf eines Konfliktes also durchaus zu einer
Beeintrichtigung der Wahrnehmung fithren und sogar zu einer extremen Verengung des Blickfel-

des.

Beispiel 38: Position und Wahrnehmung

Nach einer schr streitigen Trennung und Scheidung der Eltern leben die Kinder bei der Mutter. Der
Vater arbeitete nach der Scheidung fir ein Jahr im Ausland, nach seiner Riickkehr hatte er nur noch
geringen Kontakt zu den Kindern, sah aber, dass diese bei der Mutter vernachlissigt wurden. Insbe-
sondere die etwas zurtckgebliebene Tochter erfuhr keinerlei Férderung, so dass deren Wohl erheb-
lich gefihrdet war. Der Verdacht stand im Raum, dass der éltere Bruder sich an seiner Schwester
vergangen habe. Das Jugendamt hatte in langen Gesprichen bei der Mutter erreicht, dass diese einer
Unterbringung der Tochter in einer Pflegefamilie zustimmte und einen entsprechenden Antrag stell-
te. Da beide Eltern das Sorgerecht inne hielten, sollte der Vater nunmehr diesem Antrag der Mutter
zustimmen. Der Vater weigerte sich, obwohl er in Gesprichen ebenfalls zum Ausdruck brachte,
dass er in der Unterbringung seiner Tochter in einer Pflegefamilie die beste Losung sehe. Er wollte
jedoch dem Antrag seiner Ex-Frau nicht zustimmen. Erst nachdem ihm der Vorschlag unterbreitet
wurde, dass er selbst einen gleich lautenden Antrag stellen kénne und auch in diesem Antrag die aus
seiner Sicht vorliegenden Grinde fiir eine Unterbringung seiner Tochter in einer Pflegefamilie dar-
legen konnte, war er bereit, den Weg hierfiir freizugeben.

Im dem vorstehenden Beispiel hinderte die sich aus der gegnerischen Position ergebende Sicht den
Kindesvater an der kindgerechten Zustimmung zu dem Antrag der Mutter. Die Position bestimmte
das Verhalten des Vaters.

« Positionen geben Perspektiven vor!

Nun wiirde es den Positionen sicherlich nicht gerecht, wenn sie ausschlieBlich als negative Streit-
verstirker dargestellt werden. Positionen sind nofwendig, um einen Standpunkt vertreten zu kénnen
und sich von anderen Menschen abzugrenzen. Es ist kaum moglich zu streiten, ohne eine streitige
Position zu ergreifen.

17 Siehe Reframing, Seite VII-163

118 Siehe Rollentausch, Seite VII-174

119 Siehe dazu V1.2.2.8, Setting, Seite VII-169 Eingehende Ausfirhungen zum Setting finden Sie auch in (A. Trossen, Mediation -
Praxisbuch 2010)
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Oft sind Konflikte von einer sehr komplexen Struktur. Ambivalente Stimmungen und Einschit-
zungen machen es der Streitpartei selbst auBlerordentlich schwer, die Lage korrekt einzuschitzen.

Beispiel 39: Multikausale Gefiihlswelt

Frau Huber entdeckt, dass ihr Mann eine andere Bezichung hat. Sie ist witend und méchte ihm am
liebsten alles vor die Fiile werfen. Einen Moment spiter ist sie traurig, weil sie ihren Mann doch ei-
gentlich gar nicht verlieren will. Beide Gefiihle sind real spirbar. Ein Widerspruch den Frau Huber
nur dann akzeptieren kann, wenn sie aufhért, ihn auflésen zu wollen und bereit ist, multikausale Ut-

sachen anzuerkennen.

Die Streitparteien sind nur selten in der Lage, die Komplexitit eines Konflikts sprachlich erfassen.
Schon deshalb zichen sie sich auf ihre Positionen als Wunschvorstellung von einem subjektiv giins-
tigen Verhandlungsergebnis zuriick und vertreten diese. Je schwieriger ihnen die Auseinanderset-
zung mit diesen Wunschvorstellungen fillt, desto vehementer werden sie diese vertreten. Jede Aus-
einandersetzung bringt neue Unsicherheit auf und umfasst viele verschiedene Aspekte einer Ange-
legenheit; dabei konnen beispielsweise viele alte, ungeliebte Fragen erneut aufgeworfen werden. So
gesehen stellt der Ruckgriff auf Positionen eine Vereinfachung dar, mit der die Streitparteien versu-
chen, die Komplexitit des Verhandlungsgegenstands fiir sich aufzul6sen.

Abgesehen von diesem triftigen Motiv gibt es einen Zusammenhang zwischen dem eingenomme-
nen Standpunkt und der einzunehmenden Position.

! Eine Perspektive kann nur haben, wer auch einen Standpunkt hat.

Es ist nahe liegend, dass die fur eine Konfliktlésung in Betracht genommenen Ziele innerhalb des
Blickwinkels liegen, den die Konfliktpartei im Einzelfall annimmt. Dieser Blickwinkel ist auf den
Standpunkt oder die sich dahinter verbergende Position bezogen. Das im Blickfeld liegende Ziel
wird somit aus dieser Position heraus fokussiert! Der Horizont passt sich dem Fokus an. Der
Blickwinkel grenzt den Horizont ein, so dass nur die im Blickfeld liegenden Losungsansitze dem
definierten Sieg entsprechen. Der Umkehrschluss ergibt den Grundsatz:

! Losungsansitze, die auBerhalb dieses Blickwinkels liegen, konnen nicht mehr
wahrgenommen werden.

. Interessen
Interessen als Losungsansatz.

Erinnern sie sich an das Beispiel der unter den Eheleuten aufzuteilenden Truhe? Eingangs war kei-
ne andere Losung erkennbar, als nur eine Zuweisung der Truhe an sie oder ihn. Ein Verfahren, das
zwar gerecht und akzeptabel sein mag, aber im Ergebnis doch nur einen Gewinner und einen Ver-
lierer produziert. Was sollte sich daran nach etwa 80 Seiten Skript, der Kenntnis der Konflikttheorie
und der Wirkungsweise der Kommunikation gedndert haben? Auf den ersten Blick nicht viel, au-
Ber, dass Sie jetzt davon ausgehen kénnen, dass hinter dem Streit mehr steckt als nur die Frage, wer
die ,,bléde Truhe bekommt. Die Frage nach dem Verbleib der Truhe ergibt Positionen, hinter de-
nen sich Wiinsche und Bediirfnisse nach emotionalem Ausgleich, nach Anerkennung, nach Genug-
tuung und nach Wiedergutmachung verbergen kénnen. Die neu hinzugewonnenen Erkenntnisse
helfen Thnen, diese verborgenen Themen anzusprechen und an die Oberfliche zu bringen, ja sogar
mit den Medianten zu verhandeln. Darin liegen neue, unerwartete Chancen auf Konfliktlésungen.
Auch jetzt wire es in dem ,, Truhe — Fall noch viel zu frith, dariiber nachzudenken, wo sich fiir die
Eheleute Huber Losungen ergeben kénnten. Dafiir wissen Sie noch viel zu wenig Giber die Hinter-
grinde des Falles und die Streitmotive der Parteien. Bedenken Sie bitte, dass es weder Thre Aufgabe
als Mediator ist, Losungen zu suchen noch dass es Ihre Verantwortung ist, Losungen zu finden.

! Die Losungsfindung (die Auflésung des Konfliktes bzw. der daraus erwachsenen
Problemstellungen) ist allein eine Angelegenheit der Parteien!
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Sie haben ,,nur* dafiir zu sorgen, dass die Parteien das offenbaren, was sie zu der Erkenntnis fithrt,
wie sie die Probleme des Konfliktes selbst 1osen konnen. Also horen Sie einfach nur den Parteien
zu, was sie Uber ihren Konflikt zu sagen haben. Das ist schon mehr als genug. Denken Sie an Mo-
mo'20 und die Kraft des Zuhorens. Nicht umsonst heil3t es:

« Wer zuhort leitet!

Indem die Parteien in Ruhe ihren Konflikt vortragen und schildern, was sie bewegt, erhellt sich der
Grund fiir den Streit nicht nur fiir Sie, sondern auch fiir die Parteien selbst.

Beispiel 40: Erhellung im Truhe-Fall

In den weiteren Gespridchen gewinnt die Ehefrau ein Verstindnis dafiir, dass sie den Familienbesitz
kaum beanspruchen kann. Sie erkennt, dass dies nicht nur eine Frage zwischen ihr und ihrem Ehe-
mann ist, sondern auch zwischen ihr und der ganzen traditionsreichen Familie ihres Mannes. Und
die hat eigentlich nichts mit dem Problem zu tun. Sie erkennt auch, dass sie wiitend ist auf den
Mann. Das hat sie ihm inzwischen vortragen kénnen, auch, dass er sich eigentlich nicht richtig um
sie gekimmert hat. Thm war der Beruf wichtiger als die Familie. So, das ist nun offen. Damit kénnen
beide besser leben. Jeder weil} jetzt woran er ist. Auch die Sichtweise des Mannes verindert sich..
Plotzlich hat der Mann im Blick, wie viel Arbeit seine Frau nun tatsichlich in die Truhe investiert
hat. Jetzt wire er sogar bereit, ihr die Truhe zu Uberlassen. Allerdings sehen beide ein, dass dies we-
gen der Familie nicht umsetzbar ist.

Im Beispiel sind es die bereinigten Emotionen, die den Weg in die Verhandlung eréffnen. Der
Zankapfel oder besser gesagt die Zanktruhe ist keine Zanktruhe mehr. Die Parteien kénnen jetzt
offen tber die Interessen sprechen und sich erkliren, warum sie sich so verhalten haben. Die Frau
kann sagen, dass sie eigentlich nur ein Interesse habe, nimlich dass Ihre Leistungen gewiirdigt wet-
den; sie habe so viel in die Beziehung investiert und ihr Mann habe sie - gemessen daran - sehr ver-
letzt. Ex versteht was sie meint und kann sich anschlieBend bei ihr fiir sein Verhalten entschuldigen.
Es geht nicht mehr darum, Recht zu behalten oder den anderen zu bekimpfen oder zu besiegen.
Beide haben den Wunsch, eine Lésung zu finden, die der andere auch akzeptieren kann. Thr Verhal-
ten wird nun durch Achtung und Respekt vor dem Anderen geprigt.

Damit Positionen, Interessen und Losungen herausgearbeitet und voneinander getrennt werden
kénnen, spielt deren Unterscheidung in der Mediation eine grole Rolle. Zusammen mit der metho-
dischen Beschreibung!?! der Mediation haben Sie die Mé&glichkeit, mehr tGber ihre Bedeutung und
die Art und Weise ihrer Einbeziehung zu erfahren. Zur ersten, grundsitzlichen Verdeutlichung des
Unterschieds zwischen Interessen und Positionen fithre ich ein kleines Beispiel an, das gerne in den
Mediationsschulen eingesetzt wird:

Beispiel 41: Frischluft als Interesse

In einer Bibliothek streiten sich zwei Besucherinnen um die Offnung eines Fensters. Der Bibliothe-
kar kommt hinzu und fragt die Eine, warum sie das Fenster ge6ffnet haben méchte. Sie méchte fri-
sche Luft haben, antwortet diese. Auf die Frage, warum die Andere das Fenster geschlossen halten
mochte, erwidert diese, dass sie die Zugluft store. Nach kurzem Nachdenken 6ffnet der Bibliothekar
ein Fenster im Nebenraum. Auf diese Weise kommt frische Luft herein, ohne dass es zieht.

Das Beispiel zeigt, dass, auf die Positionen abstellend, eine beide Seiten befriedigende Lésung des Kon-
fliktes nicht méglich erscheint. Erst indem die dahinter liegenden Interessen erfragt werden, ldsst
sich eine Ubereinkunft erzielen, die beide Seiten befriedigt. Anders als in dem einfachen Frischluft-
Beispiel sind Konflikte meist zu komplex, als dass die Beteiligten sie ohne weiters sprachlich erfas-
sen koénnten. Darin liegt einer der Griinde, warum die Parteien selbst an verfahrenen Positionen
festhalten. Indem sie vermittels der Einnahme von Positionen die Komplexitit des Verhandlungs-
gegenstands aufzulésen versuchen, verdecken sie selbst die hinter diesen Positionen liegenden Inte-
ressen. Die Wahrnehmung und dadurch auch der Verhandlungsspielraum werden einschrinkt. Die
Moglichkeit eines "Win-Win-Ergebnisses" wird verhindert. Indem die Mediation auf ein "Win-Win-
Ergebnis" abzielt, hat sie den Parteien eine Unterstiitzung zu bieten, die Komplexititsprobleme zu

120 (Ende 1973)
121 (A. Trossen, Mediation - Praxisbuch 2010)
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16sen und eine fiir beide Parteien adidquate Vorgehensweise zu finden. Durch die formale Fihrung
der Verhandlung - das systematische Vorgehen und der Aufbau einer stimmigen Struktur, die so
einleuchtend ist, dass die anderen sie akzeptieren - geben die Mediatoren den Verhandlungspart-
nern die dafiir notwendige Sicherheit.

Die meisten Interessen, die sich hinter den gedulBlerten Positionen verbergen, ergeben sich aus den
Grundbediirfnissen eines jeden Menschen!?2 Diese kénnen sein:

= Sicherheit

= wirtschaftliches Auskommen
= Zugehorigkeitsgefiihl

=  Anerkennung

=  Harmonie

= Selbstbestimmung

= Macht
= Gerechtigkeit
=  Freiheit

= TFirsorge

Derartig tief liegende Bedurfnisse sollen in der Mediation zur Sprache kommen und zwar in einer
Weise, die nicht nur die Selbstbehauptung der Medianten ermdglicht, sondern auch vom Konflikt-
gegner verstanden und akzeptiert wird. Den Mediatoren helfen dabei Gesprichstechniken, wie z.B.
das Paraphrasieren'?3. Sie dienen der (Wieder-) Herstellung der Autonomie der Parteien. Sie ist die
Grundlage fiir eine eigenverantwortliche Regelung, ohne die ein kooperatives Verfahren wie die
Mediation nicht méglich ist.

Kooperation ist angesagt
Passivitit ist gewiinscht, Aktivitat ist gefordert.

Das formalisierte Gerichtsverfahren erlaubt den Parteien eine gewisse Passivitit.

Beispiel 42: Schweigen und Untitigkeit

Wenn der Ehemann auf Herausgabe der Truhe verklagt wird ohne auf die Klageerhebung zu reagie-
ren, dann wird sein Schweigen als Gestindnis ausgelegt, so dass dem Antrag durch Versdaumnisurteil
entsprochen wird, wenn er nur juristisch schliissig ist. Eine Uberpriifung der Tatsachenangaben fin-
det nicht statt.

Wihrend ein Gerichtsverfahren auch dann zu einem Ende gebracht werden kenn, wenn sich eine
Partei vollig passiv verhilt, ist eine solche Passivitit in der Mediation zzcht méglich. Die Kommuni-
kation in der Mediation ist iberwiegend informell konzipiert. Hier fehlen also formale Gestindnis-
oder Zustimmungsfiktionen'?4. Die Grundlage der Kommunikation in einem derartigen Verfahren
beruht deshalb auf einem explizit erklirten Konsens, der sich nicht nur auf das Ergebnis, sondern
auch auf die Gestaltung des Verfahrens beziehen muss. Eines steht deshalb fest:

« Um Interessen auszugleichen bedarf es der aktiven und gleichwertigen Mitwir-
kung aller betroffenen Streitparteien!

Ohne eine aktive Mitwirkung sind die Streitparteien kaum in der Lage, selbst eine Losung fur ihre
Probleme zu finden - wenigstens nicht mit den Mitteln der Mediation. Das bedeutet: Wenn auch
nur eine Streitpartei der kooperativen Verfahrensweise nicht ausdriicklich zustimmt oder sich daran
nicht aktiv beteiligt, kann ein mediatives Ergebnis nicht erzielt werden.

12 (A. Trossen, Mediation - Praxisbuch 2010), Maslow’sche Bediirfnispyramide
123 Paraphrasieren, Seite 163
124 Die Zustimmung wird allein durch Nichtbestreiten oder Nichterwidern herbeigefiihrt
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Freiwilligkeit

Nicht umsonst spielt die Freiwilligkeit in allen Standards der Mediation eine so grof3e Rolle. Sie ist
Ausdruck der Bereitschaft, an der Losungsfindung mitzuwirken. Sie ist eine innere Haltung, ohne
die wohl niemand in der Lage ist, Uber - unter Umstinden noch verborgene - Wiinsche und Be-
dirfnisse offen zu sprechen. Zwang und Druck wirden ein solches Gesprich grundsitzlich belas-
ten und dazu fihren, dass Informationen zuriick gehalten werden und innere (Tatbestinde - das ist
aber sehr juristisch ausgedriickt! besser: Bedurfnisse, Anliegen und Interessen) nicht zur Sprache
kommen!25,

Neutralitat

Damit ein Gespriach tiber Bediirfnisse und innere Tatbestinde zustande kommt, bedarf es neben
der bereitschaftlichen, empathischen Haltung oft auch der Hilfestellung durch die neutrale Instanz
einer dritten Person.

Sie kénnen sehr hiufig beobachten, wie die Kommunikation zu Beginn eines Streites vor der drit-
ten Instanz (Richter oder Mediator) zunichst ausschlieBlich Giber diese stattfindet. Die dem Media-
tor zur Verfigung stehenden Techniken sind die triadische Brickenfunktion und die Windows-
Technik!26, Sie ermdglicht die Kommunikation der Parteien besonders dann, wenn sie untereinan-
der zum Etliegen gekommen ist oder zur Eskalation neigt. Ihre deeskalierende Wirkung hilft den
Parteien, die Kommunikation zwischen ihnen wieder herzustellen.

Beispiel 43: Gestorte Kommunikation
Die Distanz der Streitparteien zueinander kommt zum Ausdruck, wenn der Ehemann seine Ehefrau
im Gericht mit ,,Sie* und ,,Frau Huber* anspricht.

Es gibt keine Nichtkommunikation, so lautet das Axiom!?7. Also ist das, was dem Dritten gesagt
wird zugleich eine Botschaft an die anwesende Gegenseite. Ein guter Trick! Man informiert den
Dritten, wissend, dass diese Information auch von der Gegenseite mitgehdrt wird — dass diese auf
diesem Weg ebenfalls informiert wird. So lassen sich Informationen dhnlich einer stillen Post sehr
gut auch der gegnerischen Streitpartei zustellen.

Beispiel 44: Stille Post

Der Kliger sagt zum Richter: ,,Die Beklagte ist ja nie zu sprechen, wenn man sie braucht. Ich errei-
che sie nie, wenn ich mal anrufen will, um einen Termin fiir das Umgangsrecht zu vereinbaren!®
Diese AuBerung enthilt eine Information an das Gericht aber zugleich einen Vorwurf an die Ehe-
frau.

Das Problem dieser Art der "stillen Post" ist, dass der indirekt angesprochene Gegner auf den in
der Information versteckten Vorwurf reagiert. ,,Die ist ja nie da, wenn man sie braucht® ist eine
charakterliche Entwertung. Ein wertloser Mensch, auf den man sich nicht verlassen kann. Kein

125 Uber die Grenzen und Anforderungen der Freiwilligkeit siche (A. Trossen, Mediation integtiert 2010)
126 Windowstechnik, Seite VII-188
127 T11.3.1Axiom 1, Seite IV-73
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Wunder, wenn die gegnerische Streitpartei nach diesem Vorhalt die eigentliche Sachinformation
,»lch erreiche sie nie® gar nicht mehr wahrnimmt, weil sie der Vorwurf viel zu sehr aufbringt. Die
gegnerische Partei hort den Appell und die Botschaft auf der Beziehungsebene, nicht die Sachin-
formation!

Besonders lange oder feste Beziehungen verstehen sich auf die "stille Post" meist so gut, dass sie
sich geradezu esoterische Informationen zukommen lassen kénnen, ohne dass die Anwesenden
merken, welche Spitzen und Angriffe darin enthalten sind.

Dutrch die Beteiligung eines Dritten erfihrt die Kommunikation eine mehrfache Ausrichtung. Ei-
nerseits richten sich Nachrichten und Botschaften an den direkt angesprochenen Kommunikanten
(dem Richter oder Mediator) andererseits auch an den Gegner als indirekt angesprochenen Kom-
munikanten, dadurch dass er die Information ebenfalls hort. Exakt darin liegt die Chance fiir eine
Intervention des neutralen Dritten. Er kompensiert, verdeutlicht und tbersetzt die an ihn gerichtete
Nachricht, die die andere Seite betrifft, in eine Sprache, die die andere Seite besser zu verstehen
vermag, die sie akzeptieren kann und auf die sie sich besser einlassen kann.

N\ <~

Aktives Zuhoren!? und Spiegeln'?” sind die anzuwendenden Techniken. Sie verdeutlichen nicht nur
der sendenden Seite, was verstanden wurde, sondern vermitteln zudem der anderen Seite Informa-
tionen. Diese Informationen kénnen meist aus dem Munde eines Dritten eher angenommen wer-
den als aus dem des Gegners.

Beispiel 45: Stille Post (Fortsetzung)

Der Richter (Mediator) meldet zurtick: ,,Ich verstehe, Sie sind unzufrieden dartber, dass Sie Ihre
Frau immer dann nicht erreichen, wenn Sie das Bedirfnis versptren, mit ihr zu sprechen. Habe ich
das so richtig verstanden?®. Kliger: ,,Ja genau® Richter: ,,Was 16st diese Unzufriedenheit aus? IThre
Frau kann doch nicht wissen, wann Sie ein Bediirfnis nach Kontakt versptren.” Kliger: ,,Ja das ist
richtig. Aber Sie miissen wissen, ich bin ein viel beschiftigter Mann. Da gibt es nur wenig Gelegen-
heiten, meine Frau anzurufen und wenn sie dann nicht rangeht ...“ Richter: ,,Ja, das kann ich ver-
stehen. Sie sind ein viel beschiftigter Mann da missen Sie mit Threr Zeit sehr genau haushalten, da-
mit Sie allen Verpflichtungen nachkommen kénnen. Glauben Sie, Thre Frau kénnte mit der ihrigen
Zeit ebenso genau haushaltenr ...

In dem Beispiel entschirft und neutralisiert der Dritte den Vorwurf der Unzuverlissigkeit. Dies ge-
schieht nicht durch ein Urteil, sondern durch die Techniken der Gesprichsfithrung. Kaum merklich
fir die Anwesenden und doch duBlerst wirksam. Die Beklagte hort nun, dass es nicht um ihre Un-
zuverlissigkeit geht, sondern um den engen Terminkalender des Mannes. Damit sie dem Kldger da-
raus keinen Gegenvorwurf entwickelt, wie etwa: ,,Aha, du hast also keine Zeit fir deine Familie®
behilt der Dritte die Kontrolle iber das Gesprich. Er fasst das Gesagte nochmals zusammen und
wendet sich dabei der Frau zu.

Beispiel 46: Stille Post (Fortsetzung)
Haben Sie verstanden, was Ihr Mann zum Ausdruck bringen wollte? Kénnen Sie verstehen, dass er
mit seiner Zeit sehr sorgfiltig haushalten muss? ...

128 Aktives Zuhoren, Seite VII-146
129 Spiegeln, Seite VII-158
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Auf die gleiche Weise nimmt der die Spitzen aus den Reaktionen der Gegenseite und verdeutlicht
die dahinter liegenden ,,wahren® Aussagen in einer Art und Weise, die auch von der anderen Seite
verstanden werden konnen.

Nun wird deutlich, warum die Neutralitit des Mediators so wichtig ist. Sie férdert bei beiden Pat-
teien die Bereitschaft, das Gesagte aus dem Munde des Dritten zu héren und anzunehmen. Hegt
eine Streitpartei die Sorge, der Dritte konnte dem Lager der Gegenseite zugehéren, geht der Infor-
mationseffekt des Dritten verloren. Die Wirkung ist folglich dieselbe, wie wenn die Gegenseite
selbst sprechen wiirde. Die Folge davon ist, dass das Gesagte nicht angenommen wird.

Beispiel 47: Interessenvertreter
Der Effekt dass das Gesagte eines Interessenvertreters nicht diesem, sondern der Partei selbst (in-
haltlich) zugeschrieben wird, kennen wir von anwaltlichen Schreiben.

Allparteilichkeit

Neutralitit bedeutet nicht, sich aus allem herauszuhalten. Stellen Sie sich vor, die Kldgerin fihlt sich
emotional so sehr belastet, dass sie ihre Anliegen nur knapp und mit zittriger Stimme vorzutragen
in der Lage ist. Diese Partei braucht Unterstiitzung.

Beispiel 48: Unterstiitzungsbedarf

Der Mediator erkennt die Nervositit der Ehefrau. Er sagt zu ihr gerichtet: ,,Ich spiire, dass Sie sehr
nervos sind. Woran liegt das? Haben Sie etwa Angst vor mir?* fragt er spaBig, um die Atmosphire
etwas aufzulockern. ,,Nein nicht vor Thnen.” Antwortet sie. ,,Jch habe meinen Mann jetzt schon 1 %2
Jahre nicht mehr gesehen. Wir hatten wenig Kontakt und immerhin sind wir uns bis heute auch

nicht einig geworden. Mein Mann ist sehr dominant er hat sich bisher immer durchgesetzt und ich
furchte, das wird er auch heute tun.*

Wiirde der Mediator der Frau keine Unterstlitzung zukommen lassen, wird sie in ihrer Sorge unter-
gchen (und peinlich genau darauf achten, wo sie gegebenenfalls nicht zum Zuge kommt). Wenn sie
eine cher introvertierte Persénlichkeit ist, kann es sein, dass sie dies nicht offen anspricht und
dadurch ein von ihr nicht wirklich akzeptiertes Ergebnis zustande kommt. Ein solches Ergebnis
wire kein Konsens im Sinne der Mediation, da Vorbehalte zurtick geblieben sind. Es ist also durch-
aus die Aufgabe des Mediators, hier einen Ausgleich herzustellen, im Sinne einer Macht- und Ver-
handlungsgleichheit (sozusagen eine Waffengleichheit - klingt eher nach Kampf und Krieg). Mitun-
ter braucht eine Partei etwas mehr Zuwendung, damit sie @iberhaupt in die Lage versetzt wird, ihre
Belange zu 4duBlern. Das Gefithl von Schutz und die Moglichkeit gegeben werden, zur Geltung
kommen zu kénnen, ist dabei unabdingbar. Der Mediator muss hier in gewisser Weise Partei ergrei-
fen, damit die Streitpartei sich das sagen traut, was sie sagen méchte. und Gegenstand der Verhand-
lung werden kann. Dies gleicht manchmal einem "Spagat", mit der Gefahr fiir den Mediator, seine
Neutralitit zu verlieren.

! Der Mediator darf seine neutrale Position niemals verlassen!

Dass ein solcher Spagat moglich ist, belegt das folgende Beispiel, das mir einmal zugetragen wurde.
Es soll tatsichlich passiert sein und belegt sehr eindringlich, wie es moglich ist, Anteil an dem
Schicksal einer Partei zu nehmen, ohne dabei die Neutralitit zu gefihrden.

Beispiel 49: Mediation nach einem Unfall

Es ging um eine Mediation nach einem Unfall. Der Schidiger bzw. seine Versicherung sollte mit der
Mutter eines Midchens, das bei einem Autounfall ums Leben gekommen war das der Schidiger ge-
fahren hatte tiber eine Entschidigung verhandeln. Die Angelegenheit war bei einem Mediator gelan-
det, der sich tbetlegte, ob er der Mutter kondolieren sollte und wie es seine Neutralitdt beeintrichti-
gen konnte, wenn er sein Mitgefiihl zum Ausdruck brichte. Als die Medianten das Verhandlungs-
zimmer betraten, begrifite der Mediator zunichst die Mutter mit den Worten: ,,Jch méchte Thnen
mein Mitgefithl fir den tragischen Tod Ihrer Tochter zum Ausdruck bringen®. Sodann wandte er
sich dem Gegner und Fahrer des Unfallwagens zu und sagte zu ihm: ,,Auf dem Weg zur Arbeit fiel
mir heute Morgen auf, wie dicht der Verkehr in der Nihe der Schule ist und wie leicht da etwas pas-
sieren kann.” Eine Gratwanderung des Mediators, die er aber brillant geldst hatte. Jedenfalls zweifel-
te niemand an seiner Neutralitat.
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Die Anforderung, einerseits die Partei zu unterstiitzen (also in gewisser Weise Partei zu ergreifen)
um andererseits eine neutrale Position einzuhalten wird mit dem Begriff der Allparteilichkeit treff-
lich umschrieben.

Abbildung 11: Triadische Briickenfunktion

Um diese Balance einhalten zu kénnen, kommt es entscheidend darauf an, dass die Gegenseite die
jeweilige Intervention als mit der Rolle des Mediators vereinbar akzeptiert.

Beispiel 50: Mediation nach einem Unfall (Fortsetzung):

Der Mediator wendet sich dem Ehemann zu und sagt: ,,Sie haben gehort was Thre Frau gesagt hat.
Muss sie denn vor Thnen Angst haben? Wie fithlen Sz sich Uberhaupt, wenn Sie hier sitzen, nach-
dem Sie ihre Frau 1 %2 Jahre nicht gesechen haben? Geht das spurlos an Thnen vorbei? Der Ehe-
mann antwortet: “Ehrlich gesagt bin auch ich etwas erregt. Meine Frau hat mich mit Anwaltsbriefen
geradezu bombardiert. Das war nicht immer nett, was da zu lesen war ...“ Mediator: ,,Ich verstehe,
dass Sie beide erregt sind, weil Sie sich lange Zeit nicht gesehen haben und nicht so recht wissen,
was Sie jetzt und hier erwartet. Ist das korrekt? beide antworten ,,Ja, das kann man so sagen.” Der
Mediator fihrt fort: ,,Sie wissen, dass die Mediation darauf angelegt ist, einen einvernehmlichen
Ausgleich herbeizufiihren. Das bedeutet ....

Im vorliegenden Beispiel hat sich der Mediator entschieden, die Situation aufzudecken und die Ver-
fahrensregel unter diesem Aspekt zu erkliren, um fiir die gegebenenfalls erforderliche Unterstiit-
zung eine Regel zu finden, die auch die Gegenseite akzeptieren kann.

Wenn der Mediator erfolgreich vorgeht, werden sie merken, wie sich die direkte Kommunikation
zwischen den Parteien allmihlich wieder herstellt.

Abbildung 12: Windows zwei

Aus diesem Vorgang lisst sich ein fiir die Mediation typisches Kommunikationsmodell ableiten.
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Kommunikationsmodell der Mediation

Verhandlungsbeginn:

Parteien -> Mediator

Die Parteien sprechen den Dritten direkt an. Der Mediator fungiert als Kommunikationsbriicke und Kata-
lysator.

Verhandlung Parteien -> Parteien direkt

Die Parteien sprechen sich selbst direkt an.

Zu Beginn eines Mediationsverfahrens ist es den Parteien meist nicht méglich, direkt und fair mit-
einander zu kommunizieren. Der Mediator ist den Parteien solange zwischengeschaltet, bis die Par-
teien wieder direkt miteinander kommunizieren konnen. Fine direkte Kommunikation ist dann
hindetlich, wenn es zu Vorhaltungen und Polemik kommt.

. Die Verhandlung
Interessen aushandeln heiBt, Positionen zu verlassen und Positionen aufzugeben!

Verhandelt wird immer dann, wenn unterschiedliche Interessen vorliegen. So verhandeln z.B. Kin-
der mit ihren Eltern tber die Dauer des Fernsehens und die Wahl des Programms. Oder Kiufer
und Verkdufer verhandeln Uber Preise und Rabatte. Eine "friedliche" Lésung von Interessenskon-
flikten kann durch Nachgeben, Verhandeln oder Entscheidung erreicht werden. Die Fihigkeiten
der Beteiligten sind dabei ganz unterschiedlich: Manche verhandeln konstruktiv und fair, so dass sie
optimale Ergebnisse fiir sich und die Verhandlungspartnerinnen erzielen kénnen, andere weniger
gut bzw. erfolgreich. Verhandlungsstile und -muster gibt es unzihlige, manche sind tiberwiegend in-
tuitiv geprigt, die anderen rational. Jede Verhandlung wird jedoch intuitive Anteile haben, da Men-
schen nicht jeden Handlungsschritt bewusst steuern kénnen und Reaktionen des Gegentbers nicht
vorhersehbar sind. Hierbei spielen die sog. "wunden Punkte" eines Menschen, die Roland Hofmann
in diesem Skript!30 bereits erwihnt hat, eine grof3e Rolle.

Der Konfliktforscher Morton Deutsch’?' unterscheidet drei idealtypische Orientierungen in einem
Konflikt, die jedoch in ihrer ,,reinen" Form selten vorkommen:

» 1. Kooperative Orientierung: Das Interesse der verhandelnden Person liegt darin, sowohl
fir sich selbst als auch fiir die Gegenseite das beste Verhandlungsergebnis zu erzielen.

= 2. Individualistische Orientierung: Die verhandelnde Person ist in erster Linie daran inte-
ressiert, fir sich das beste Verhandlungsergebnis zu erzielen, unabhingig davon, wie das
Verhandlungsergebnis der anderen Seite ausfillt.

» 3. Kompetitive Orientierung: Die verhandelnde Person versucht, auf Kosten der anderen
Seite fiir sich das beste Verhandlungsergebnis zu erzielen.

Da unterschiedliche Wiinsche der Medianten miteinander kollidieren, sind Interessengegensitze,
Kommunikationsstérungen und unterschiedliche Verhandlungskompetenzen Gegenstand der Me-
diation. Fritjof Haft bezeichnet das "Verhandeln als Kern der Mediation"132.

Die Mediatoren miissen als neutrale Dritte zwischen den verhandelnden Parteien
vermitteln und daher mit Hilfe geeigneter Beobachtungsstrategien analysieren,
tiber welche individuellen Eigenschaften diese verfiigen und nach welcher Me-
thode sie verhandeln.

130 Siehe Zwischen Himmel und Hélle, Seite 1I-15 ff
B 2.B. 1973
132 (Haft 1998), S. 15
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6. Win-Lose, der Standard
Der Mythos des begrenzten Kuchens.

Bei vielen Medianten hat sich der ,,Mythos des begrenzten Kuchens" verfestigt. Darunter versteht
man die Annahme, dass die Sache, um die gestritten wird, nur eine Awfteilung erlaubt, nach dem
Motto: Was die eine Seite bekommt, nimmt sie der anderen Seite weg und was die eine Seite be-
kommt, kann die andere Seite nicht mehr haben. Diese grundlegende Annahme eines begrenzten
Kuchens hat den Charakter eines Nullsummenspiels, bei dem der Gewinn der einen Seite der
Verlust der anderen Seite ist. Dass die Menschen im Falle eines Konfliktes ganz unbewusst auf der-
artige ,,entweder Gewinnen - oder Verlieren - Denkmuster!3* zurtickfallen, hingt mit der evolutio-
niren Entwicklung des Menschen zusammen'34. Die Gewinnen - oder Verlieren - Strategie ist stets
eine Vernichtungsstrategie, weil sie dem Gegner keinen Platz neben dem eigenen Sieg einrdumen
kann. Auch wenn die Verwendung des Begriffs der Vernichtungsstrategie den Beigeschmack des
Machtmissbrauchs trigt, mussen Sie sich dartiber im Klaren sein, dass es sich um eine ebenso eh-
renwerte Strategie handelt, wie jede andere Form der Konfliktbewiltigung auch. Ohne den morali-
schen Aspekt — also bei einer rein funktionalen Sicht — handelt es sich um eine Strategie, die durch-
aus effektiv und nitzlich ist. Dies ist grundsitzlich in folgenden Fillen gegeben:

®  Es gibt nur einen Kuchen, der sich auch nicht vergrélern ldsst.

*  Es besteht akute Gefahr, die eine dringende Entscheidung erfordert, so dass keine Zeit fiir
Verhandlungen ist.

= Die Parteien sind uneinsichtig (nicht mediierbar).

Es hat sich gezeigt, dass eine einseitige Streitentscheidung nur dann zu einer nachhaltigen Lésung
des Konflikts fithrt, wenn die unterlegene Streitpartei sich mit der Entscheidung identifiziert und
wenn sie diese akzeptiert!3>.

Beispiel 51: Akzeptables Urteil
Beispiel: Die beklagte Partei sicht ein, dass sie einen Fehler gemacht hat und ist bereit, die Konse-
quenzen daraus zu tragen.

Anders wite es, wenn statt des entweder — oder Ergebnisses eine sowohl als auch Losung zustande
kdme. Haufig wird Gibersehen, dass es Aufteilungsmoglichkeiten gibt, die den "Kuchen" gréB3er ma-
chen, die Interessen beider Parteien bertcksichtigen und damit eine snfegrative Lisung ermbglichen,
deren Gesamtergebnis gréBer sein kann, als wenn beide Seiten sich in der Mitte trifen.

7. Win-Win, die Losung
Den Kuchen erweitern.

Die VergroBerung des Kuchens fihrt zu so genannten win-win-Lésungen oder einem Positiv-
summenspiel. Die Verdoppelung des Wortes win (= gewinnen) macht deutlich worum es geht.

! Die Parteien erarbeiten eine Konsenslosung von der jede Partei gleichwertig pro-
fitiert.

Indem die Parteien von der Erwartung ausgehen, dass beide Seiten Gewinner werden, ergibt sich
fir sie eine andere strategische Logik. Jetzt kommt es nicht mehr darauf an, der Gegenseite einen
Sieg streitig zu machen. In einer Gewinner — Gewinner Logik hitte dies nimlich keine Konsequen-
zen fir das eigene Ergebnis. Die Parteien kénnen also getrost den Blick vom Gegner abwenden

133 Uber die Bedeutung des strategischen Ansatzes siehe (A. Trossen, Mediation integriert 2010).

134 Vernichtung, Seite 11-33

155 Adrian Schweizer spricht im Zusammenhang mit den klassischen Modellen der Konfliktlésung bei dieser Vorgehensweise auch von
"Kapitulation" bzw. "Konfrontation".
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und miissen sich nicht beeintrichtigt fithlen, wenn er einen Vorteil zu erlangen erscheint. Im Ge-
genteill Bei dem Positivsummenspiel profitieren die Parteien gegenseitig von dem Vorteil, den die
andere Partei flir sich jeweils zu erlangen vermag.

Im Ergebnis kénnen die Parteien also die jeweils andere Sicht akzeptieren. Es besteht keine Sorge,
die sich hinter den Positionen befindenden Interessen offen zu legen und gegebenenfalls weitere
Anliegen mit in die Lésung einzubeziehen (Ausweitung des Verhandlungs- und Lésungsraums). Je-
de Partei macht Zugestindnisse in Bezug auf die Anliegen der Gegenpartei. Die Vorteile sollten fir
alle Parteien Uberwiegen, da all ihre (unterschiedlichen) Anliegen beriicksichtigt werden. Die
dadurch mégliche "Kooperation" bildet eine wesentliche Bedingung fiir die konstruktive Konflikt-
16sung.

Der Gedanke einer Win-Win-Lésung ldsst sich sehr gut mit dem oft in der Literatur verwendeten
Lehrbuchfall der Orange verdeutlichen:

Beispiel 52: Orange-Fall

Zwei Personen streiten sich um eine Orange. Beide wollen diese unbedingt haben. Méglicherweise
missen beide erst einmal ,,Dampf ablassen®, um sich dem Problem iberhaupt sachlich nihern zu
kénnen (Sach- von der Bezichungsebene trennen). Da keiner nachgeben will, eskaliert die Ausei-
nandersetzung. Die Positionen der beiden Personen im Streit um die Orange zielen also darauf ab,
die gesamte Orange zu bekommen. Hitten beide die gleichen Anspriiche auf die Orange, wiirde
wohl jeder gerecht denkende Mensch entscheiden, dass die Orange geteilt werden muss. Die gedu-
Berten Positionen der Kontrahenten spiegeln jedoch nicht ihre eigentlichen Interessen wieder. Letz-
tere lassen sich unter Umstinden auch auf eine ganz andere Weise befriedigen, als es sich zunichst
darstellt. Ein Mediator wiirde die beiden zunichst fragen, warum sie die Orange haben wollen, sich
also nach den ecigentlichen Interessen der Kontrahenten erkundigen. Vielleicht hitte sich herausge-
stellt, dass die eine Person einen Saft pressen, die andere einen Kuchen backen méchte. Daraufhin
wiirde der Mediator die beiden bitten, Lésungsmoglichkeiten vorzuschlagen, um sich anschlieBend
auf einen Losungsvorschlag, den beide fiir fair halten, zu einigen. In diesem Lehrbuchfall ist die L6-
sung einfach: Einer bekommt den Saft und der andere die Schale.

Das Beispiel des Orangen-Falles wirkt zugegebenermallen etwas konstruiert. Es verdeutlicht aber
dennoch in sehr anschaulicher und kurz zu schildernder Weise, dass beide Streitparteien einen Ge-
winn erzielen kénnen, da sie mehr bekommen als nur eine halbe Orange. Im Falle der Teilung der
Orange hitte die eine Person die Schale, die andere das Fruchtfleisch weggeworfen. Durch eine
Aufteilung der Orange - entsprechend der Interessen der Personen - kann die eine die doppelte
Menge an Saft und die andere doppelt so viel Schale fiir den Kuchen erhalten. Dies ist eine Win-
Win-Situation.

Sie kénnen das Problem auch in gréB3eren Einheiten sehen und sich beispielsweise darauf einigen,
dass eine von ihnen die Orange behilt, weil am nichsten Tag eine weitere Orange zur Verfigung
steht (Optionen suchen, hier ,,Kuchenvergréflerung™ durch Hinzufiigen eines vorher nicht im
Konflikt enthaltenen Elements).

Oft insistiert jede Partei in einer Konfliktsituation auf ihre Position. Eine Win-Win-Situation ist je-
doch nur dann méglich, wenn die Streitparteien kooperieren, anstatt auf ihren (festgefahrenen) Po-
sitionen und Forderungen zu beharren. Kooperation heif3t in diesem Fall, dass sich die Parteien zu-
sammensetzen und ihre Interessen und Motive offen legen, die hinter ihren Forderungen bzw. Po-
sitionen liegen. Dies kann sich oft als recht schwierig erweisen, da die meisten Menschen eine ein-
mal formulierte Haltung (Position) nur sehr ungern wieder aufgeben wollen. Durch eine Offenle-
gung der Interessen kann jedoch meist der Handlungs- und Lésungsraum erweitert werden. Auch
Anliegen wichtiger Dritter sowie weitere Interessen und Bediirfnisse der Parteien, die nicht direkt
mit dem konkreten Streitgegenstand zusammenhingen, kénnen berticksichtigt werden. Mit Fanta-
sie, Kreativitidt und Fachwissen kénnen eine Vielzahl davon befriedigt werden. Stephan Breidenbach’?
erklirt dies damit, dass eine Partei etwas aufgibt und der anderen Partei Uberlisst, das sie subjektiv
geringer wertschitzt als die andere Partei. Dafiir erhilt sie von der anderen Partei etwas, das diese
dagegen subjektiv geringer wertschitzt. Dazu ist allerdings eine unterschiedliche Wertschitzung
verschiedener Eigenschaften eines Streitgegenstandes erforderlich. Im Orangenfall misst die eine

'3 (Breidenbach 1995)
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Person die Eigenschaft der Orange, mit ihrer Schale einen Kuchen backen zu kénnen, wenig Be-
deutung zu. Sie schitzt lediglich die Eigenschaft der Saftgewinnung hoch ein.

Die Transformation einer Konflikt- oder Konkurrenzsituation in eine Win-Win-Situation ist die an-
spruchsvolle Aufgabe von Mediation. In einem Mediationsverfahren liegen die Bedingungen fir ei-
ne Win-Win-Situation nicht offensichtlich vor, sondern kénnen nur durch eine sorgfiltige Konflikt-
und Problemanalyse geschaffen werden. Da nahezu jeder Streitgegenstand ein komplexes System
darstellt, sind unterschiedliche Wertschitzungen der Parteien sehr wahrscheinlich, somit die Grund-
lage fiir das Erreichen einer Win-Win-Lésung gegeben.

Das Harvard-Konzept stellt einen Leitfaden zum strukturierten Verhandeln dar. Ziel dieser Ver-
handlungsmethode ist es, Win-Win-Situationen fir alle Konfliktbeteiligten zu schaffen. Entwickelt
wurde dieser Leitfaden, der sich an Beteiligte in Verhandlungen richtet, von dem Rechtswissen-
schaftler Roger Fisher (1978) in seinem Buch "Getting to Yes".

Harvard Konzept

Zentrale Grundvoraussetzungen fiir das Verhandeln nach dem Harvard-Konzept sind:

> Menschen und Probleme getrennt voneinander behandeln (Auf der Sachebene verhandeln).
» Nicht Positionen, sondern Interessen in den Mittelpunkt stellen.

> Weg von der Lésung hin zur Option.

» Vor der Entscheidung verschiedene WahIimdglichkeiten entwickeln (Kuchen erweitern).

Die Emotionen der jeweiligen Verhandlungspartner bleiben bei einer Verhandlung nicht aulen vor.
Sie beeinflussen den Verhandlungsprozess, weil der Einzelne sich ihnen nicht entziehen kann. Da-
her ist es - dhnlich wie bei den Wahrnehmungen - sinnvoll, die eigenen Emotionen zu artikulieren bzw. die
in Worte gefassten (ansgesprochenen) Emotionen des Gegeniibers anzubioren. Hat man erst einmal »Dampf ab-
gelassen, so fillt es leichter, sich auf die sachliche Ebene zu konzentrieren.

. Hart aber fair

Ein kooperativer und fairer Umgang schlieBt es nicht aus, in der Sache konsequent zu
bleiben.

Es ist ein Irrglaube und Trugschluss, Mediation sei weiches Geplinkel, ein Gesprich, in dem man
nur nett miteinander umgeht, auf "rosa Konsenswolken schwebt" und nicht zu den Fakten kommt.
Das Gegenteil ist der Fall. Manchmal missen Sie mit den Parteien erst einmal durch die "Schlan-
gengrube" und den "emotionalen Sumpf" gehen. Dabei kénnen Sie den Parteien helfen, sich gegen-
seitig die Meinung sagen zu kénnen, auch wenn dies noch so schmerzhaft oder und berthrend ist.
Ohne solch eine emotionale Bereinigung ist eine Auseinandersetzung tber Sachfragen, ganz beson-
ders bei Beziehungskonflikten, oft nicht méglich. Als Mediator sollten Sie den Emotionen also ei-
nen Raum geben. Die Gesprichstechniken helfen IThnen dabei, die Verhandlung auf der Sachebene
zu konzentrieren. Mediation strebt kooperative Verhandlungen an. Mithin vermeidet sie ein Verhal-
ten, das Gespriche unterdriickt. Sie férdert ein Verhalten, das Gespriche ermdglicht.

Hilfe oder Unterstitzung
Was ist niitzlicher? Hilfe oder Hilfe zur Selbsthilfe?

Wenn Sie schon mal eine Mediation erlebt haben, werden Sie das Gefiihl kennen, das sich einstellt,
wenn die Losung auf Sie zukommt. Ja, ja genau. Sie haben richtig gelesen. Die Lésung kommt auf
Sie zu. Ganz plétzlich ist sie da. Sie ist so eindeutig und logisch, dass sich alle fragen, warum sind
wir nicht gleich darauf gekommen, warum dieser Umweg?

Merkwiirdigerweise funktioniert dies nur, wenn die Parteien se/bst auf die Losung kommen. Oft se-
hen Sie als Mediator schon im Vorfeld, wo die Lésung ist. Sie wundern sich, warum die Parteien sie
nicht sehen. Befteien Sie sich aber unbedingt von eigenen Ldsungskonzepten. Zu grof3 ist die Ge-
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fahr, dass die Medianten Thre Lsung annehmen anstatt eine eigene Losung zu suchen. Zu grof3 ist
auch die Gefahr, dass Sie Thre Losung vertreten und die Parteien nicht dazu anzuhalten, eine eigene
Lésung zu suchen. Mit einer Losung hingegen, die die Parteien selbst erarbeitet haben, werden sie
sich eher identifizieren als mit einer, die ihnen empfohlen wurde.

« Zurickhaltung ist alles!

Nun, da die Medianten selbst die Losung finden sollen, taucht die berechtigte Frage auf, was ma-
chen Sie eigentlich als Mediator oder Mediatorin? Worin besteht Ihre Leistung?

Vielleicht haben Sie schon gehért, dass Mediatoren gro3en Wert auf den begrifflichen Unterschied
zwischen Hilfe und Unterstiitzung legen. Diese Unterscheidung geht auf das Menschenbild zuriick,
das Roland Hofimann dargelegt hat!¥’. Anliegen und Ziel der Mediation ist es nicht, jemandem zu
helfen, sondern Hilfe zur Selbsthilfe zu gewihren, ihn also dabei zu unterstiitzen, sich selbst zu
helfen. Der Mediator findet nicht Lésungen fir den Medianten, sondern férdert ihn in seinem Be-
mtuhen, selbst Lésungen zu finden. Sie werden staunen, wie gut das gelingt. Diese Unterstiitzungs-
leistungen sind:

*  Unterstitzung durch die Moderation (Leitung) in einem strukturierten Verhandlungsab-
lauf.

*  Unterstiitzung in einer Kommunikation, in der emotionale und sachliche Aspekte (wieder)
voneinander getrennt behandelt werden (kénnen).

*  Unterstiitzung bei der komplexen Informationsverarbeitung.

137 Siehe Menschenbild, Seite 111-57
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1. Was ist Mediation?

Mediation ist mehr als ,,nur* Streitvermittlung!

Die Frage: ,,Was ist eigentlich eine Mediation?*, ist nicht leicht zu beantworten. Ubersetzt heif3t
Mediation: Vermitteln!38. Sie werden als Mediator oder als Mediatorin aber grolen Wert darauf le-
gen, dass nicht jede x-beliebige Form der Vermittlungsbemithungen als Mediation bezeichnet wird.
Die Mehrheit der Fachleute haben sich deshalb auf eine etwas komplexere Definition verstindigt,
und zwar:

»Mediation ist ein freiwilliger Prozess, in dem Konfliktpartner mit Hilfe eines neutralen Dritten oh-
ne inhaltliche Entscheidungsbefugnis gemeinsame, aufeinander bezogene, nach Moglichkeit wert-
schépfende Entscheidungen treffen, die auf dem wachsenden Verstdndnis von sich selbst, dem An-
deren und ihrer Sicht der Realitit aufbauen®

Zu unterscheiden sind nach der Verfahrensgestaltung bzw. der Rolle des Mediators!® (integrierte
Mediation, Co-Mediation, Shuttle Mediation, Gerichtsnahe Mediation, Getichtsinterne Mediation)
oder nach ihrem Verhandlungsgegenstand. Die Mediation kommt in fast allen Konfliktbereichen
vor: Trennungs- Scheidungsmediation, Mediation im Kinder- und Jugendrecht, Mediation in Erb-
schaftsangelegenheiten, Nachbarschaftsmediation, Schulmediation, Mediation in Mietsachen, Medi-
ation im privaten Baurecht, Wirtschaftsmediation, Innerbehérdliche Mediation, Mediation im At-
beitsrecht, Umweltmediation, Mediation im 6ffentlichen Baurecht, Politische Mediation, Titer-
Opfer-Ausgleich, ...140,

Die Mediation ist keine eigene Wissenschaft. Ihr Ansatz ist interdisziplindr und sie sammelt alles
Know-how, das zur friedlichen Beilegung von Konflikten erforderlich ist. Das sind schwerpunkt-
miBig:

* die Techniken der Verhandlung nach dem Harvard Konzept,

* die Konflikttheorie der Psychologie,

* die Kenntnisse der Gesprichstherapie,

* die Spieltheorie der Mathematik,

= die Systemtheortie der Sozialwissenschaft,

* die Kenntnisse des Rechts im Umgang mit Regeln und Vorschriften,

* die Kenntnisse der Betriebswirtschaft, wenn es um Fragen der Vermarktung und des Qua-
lititsmanagements geht,

2. Die Prinzipien der Mediation

Die Prinzipien der Mediation fassen die Ausfithrungen zur Konflikttheorie mit den von Carl Rogers
begrindeten personenzentrierten Ansitzen, die der Kommunikation, der Wahrnehmung und die
Erkenntnisse des Harvard-Konzeptes zusammen. Die Prinzipien sind in jeder Lage des Verfahrens
zu priifen und sollten gegebenenfalls den Abbruch der Mediation herbeifithren, wenn sich heraus-
stellt, dass eine Partei oder gar beide nicht mediationsfihig sind, wenn diese also nicht die Anforde-
rungen erfiillen, die das Mediationsverfahren an sie stellt.

! Eine Mediation scheitert, wenn die Streitparteien nicht mediationsféahig sind!

Gerichtet an die Teilnehmer einer Mediation lassen sich die Prinzipien wie folgt in Anforderungen
ubersetzen:

138 Definition von (Mdhler 1999)
1% Einzelheiten und Historie siche (A. Trossen, Mediation integriert 2010)
140 (A. Trossen, Mediationsweisen kein Datum)
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Anforderungen an die Parteien

= Selbstverantwortlichkeit der Parteien, d.h. nicht die Mediatoren, sondern die Parteien l6sen
den Konflikt. Das wiederum bedeutet, dass die Patteien zu autonomen Selbsthebanptungen
bereit und in der Lage sein miissen.

= FPreiwilligkeit, d.h. alle Beteiligten, auch die Mediatoren, nehmen freiwillig an dem Verfah-
ren teil und kénnen dieses jederzeit beenden.

Anforderungen an das Verfahren

= Vertraulichkeit, d.h. alle am Verfahren Beteiligten miissen die verfahrensrelevanten Infor-
mationen (Interna) vertraulich behandeln, dirfen diese also nicht an Unbeteiligte weiterge-
ben bzw. mit ihnen Gber das Verfahren sprechen. Aktuell ist die Schweigepflicht der Medi-
atoren — ausgenommen der Anwaltsmediatoren — gesetzlich noch nicht fixiert. Somit un-
terliegen sie auch keinem Aussageverweigerungsrecht vor Gericht. Dieser Mangel kann
teilweise durch den Mediationsvertrag!#! geheilt werden.

* Informiertheit (Transparenz), d.h. alle verfahrensrelevanten — auch rechtlichen — Informa-
tionen missen von allen Beteiligten in das Verfahren eingebracht werden. Umgekehrt ist
der Mediator zur Transparenz verpflichtet.

Anforderungen an den Mediator

*  Neutralitit/Allparteilichkeit der Mediatoren, d.h. sie diirfen fiir keine Partei oder Person
Partei ergreifen oder deren Interessen vertreten, sondern missen sich neutral verhalten.

= Fehlende Entscheidungsbefugnis, d.h. Sie nehmen keine Machtposition ein und entschei-
den nicht tiber den Streitgegenstand (inhaltliche Neutralitit).Besser ist es, von einer fehlen-
den Sachbeteiligung des Mediators zu sprechen.

. Die Magie der Mediation

Was bringt die Parteien zu einer Losung, wenn der Mediator weder entscheidet, noch
wenn er berit oder eine Losung vorschlagt?

Das markanteste Charakteristikum der Mediation ist die mangelnde Entscheidungsbefugnis des
Mediators. Deutlicher ist es, von seiner mangelnden Sachbeteiligung zu sprechen. Der Mediator
verzichtet nicht nur auf die Befugnis zur sachgerechten Entscheidung des Falles. Er untetldsst es
auch, die Medianten in der Sache zu beraten. Er wird ihnen idealtypisch nicht einmal eine Losung
vorschlagen. Mit diesen Einschrinkungen grenzt sich die Mediation deutlich von einem Gerichts-
verfahren, einem Schiedsgerichtsverfahren und einer Schlichtung ab.

! Im Idealfall unterldsst der Mediator JEGLICHE Einflussnahme auf das Ergebnis.

Verwundert es Sie nicht, wie es einem Mediator bei all dieser Zuriickhaltung trotzdem gelingen
kann, zu einer eigenstindigen und konstruktiven Konfliktlésung der Medianten beizutragen? Was
bewirkt die Einigkeit der kurz zuvor noch so streitbaren Menschen? Ist es Magie oder ist es einfach
nur die Kunst einer mediativen Verfahrensweise? Entscheiden Sie selbst.

Die Anforderungen an eine Mediation und die Fertigkeit, die Medianten zu unterstiitzen, selbst
Uber eigene Losungen zu verhandeln, ergeben sich aus im Wesentlichen aus nur 3 methodischen
Schritten, die der Mediator sukzessiv verfolgt. Jeder dieser Schritte verfolgt eine eigene Zielsetzung
auf die der nichste methodische Schritt logisch aufsetzt. Die methodischen Schritte des Mediators
und seine damit jeweils verbundenen Etappenziele sind:

1. Ich will a//e Medianten verstehen.
2. Ich will das Verstandene a/fen anderen Medianten vermitteln.
3. Ich will das Vermittelte unter den Medianten verhandelbar machen.

141 Siehe (A. Trossen, Mediation professionell kein Datum)
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Es wird deutlich, dass der Mediator einen Verstehensprozess unterstiitzt, der die Voraussetzung fiir
die Verhandlung des Konfliktes darstellt. In dem methodischen 3-er Schritt verbergen sich alle
Anforderungen und Techniken einer Mediation. Sie sollen im Folgenden vorgestellt werden:

Verstehen wollen und konnen
1. Schritt und Zielsetzug des Mediators: ,Ich will alle Medianten verstehen (kénnen).*

Verstehen, das ist gar nicht so einfach. Besonders dann, wenn es dem Mediator nicht z#r darauf an-
kommt, die Sachfragen zu verstehen. Der Mediator interessiert sich besonders fiir die dahinter lie-
genden Bedirfnisse und Interessen. Den Medianten verstehen zu wollen bedeutet fiir den Media-
tor, Informationen so wahrzunehmen, dass sie der Wirklichkeit und Lebenserfahrung des jeweiligen
Medianten entsprechen und nicht der Vorstellungswelt des Mediators oder des Streitgegners. Der
Mediator weil3, dass jedes Individuum ein eigenes Konstrukt von Wirklichkeit besitzt, in dem sich
die hinter den Positionen liegenden Interessen wieder finden lassen. Um die Wirklichkeit des Ande-
ren zu verstehen, muss die Kommunikation folgende Anforderungen erfillen:

*  Hs bedarf eines Gesprichs- und Verhandlungsklimas, in dem vertrauensvolle Gespriche
mit streitenden Parteien moglich sind.

Der Mediator achtet auf ein ausreichendes Zeitfenster, weiterhin ein kommunikationsforderndes Setting, wie etwa die
passende riumliche Ausstrablung, die Authentizitit des Gesagten, die Zusicherung von 1 ertraulichkeit, usw.

®  Hs bedarf einer Zuwendung, die es erlaubt, den anderen so wahrzunehmen, wie er ist. Der
andere Mensch und seine Geschichte muss vollstindig akzeptiert und verstanden werden.
Dazu ist nicht nur ein genauen Zuhéren erfordetlich, sondern auch eine Abstimmung, ob
das Gesagte auch richtig verstanden wurde.

Der Medzator verstebt sich anf das aktive Zubdren, er kennt die Schleife des 1V erstehens'¥?, kann paraphrasieren'®,
verbalisieren'4, fragen'> und beberrscht noch weitere Kommunikationstechniken.

*  Hs bedarf der Kenntnis der Eigenwirkung. Der Mediator muss frei von eigenen Gedanken
sein. Er muss seinen eigenen Einfluss erkennen und strukturelle Koppelungen verhindern.

Der Mediator hat sich einer Selbstanalyse unterzogen, er kennt sein eigenes Konfliktverhalten, weif§ um seine Neutra-
litdt bzw. Allparteilichkeit. Er zeichnet sich durch Empathie aus und der Bereitschaft, den Anderen so zu akzeptie-
ren wie er ist. Der Mediator achtet daranf, dass er nicht Teil der Losung wird.

*  Es bedarf einer Haltung, die den Menschen 6ffnet. Die emotionalen Befindlichkeiten so-
wie die Bedurfnisse sollen ansprechbar sein.

Der Mediator sichert Vertranlichkeit zn. Er beberrscht das Paraphrasieren’®, Verbalisieren und das 1ogpen'”,

das anch in diesem Zusammenhang wirksam ist. Er erliegt insbesondere keinem therapentischen Ubereifer, der die
Medianten in pathologische Diagnosen zwdngt.

®  Es bedarf eines Wissens tber Konflikte und konfliktorientiertes Verhalten und eines Wis-
sens, wie Bedirfnisse bewusst gemacht werden.
Der Mediator wendet offenes Fragen' an und wiederum die Techniken des Paraphrasierens’™ und des V erbalisie-
rens”. Er ist in der Lage, Tabus aufzulisen und Stirungen in der Kommunikation 3n iiberwinden. Dabei unter-
stiitzen ibn die Metakommunikation sowie weitere Konflikttechniken””

142 Siche dazu Loopen, Seite VII-154

14 Siche dazu Paraphrasieren, Seite VII-156
144 Siehe dazu Verbalisieren, Seite VII-162
14 Siche dazu Fragen, Seite V1I-149

146 Paraphrasieren, Seite VII-156

47 Verbalisieren, Seite VII-162

148 Loopen, Seite VII-154

4 Offene Fragen, Seite VII-151

150 Paraphrasieren, Seite VII-156

51 Verbalisieren, Seite VII-162

152 Siehe Konflikttechniken, Seite VII-177
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*  Es bedarf einer Struktur, die den Beteiligten hilft, sich besser zu otientieren.

Der Mediator schafft Transparenz. Er trennt die Sach- und Emotionsebenen, Kann mit ,4 Ohbren* horen und mit
o4 Schndbeln sprechen. Er beberrscht weitere Gesprdchsregeln, weif§ Anker zu setzen und u visualisieren.

Das Verstandene vermitteln

2. Schritt und Zielsetzung des Mediators: ,Ich will das Verstandene vermitteln (kén-
nen)“.

Ohne eine Befugnis, den Fall zu entscheiden oder sonst auf das Ergebnis Einfluss zu nehmen,
macht es keinen Sinn, den Mediator von irgendetwas zu iiberzeugen oder auf seine Seite zu ziehen.
Der Zweck der Kommunikation erschépft sich darin, von ithm verstanden zu werden. Indem der
Mediator das Verstandene mit seinen eigenen Worten zuriickmeldet, trigt er dazu bei, dass der Me-
diant sich selber besser versteht und seine oft im Verborgenen liegenden Interessen entdeckt.
Durch die Art und Weise seiner Rickmeldung schafft der Mediator eine gedankliche Klarheit.
Nicht zuletzt vermittelt er auch der Gegenseite, was sich hinter den AuBerungen des Streitgegners
tatsdchlich verbirgt. Darin enthaltene Angtriffe werden durch die aufgedeckten Bediirfnisse kom-
pensiert. Das umfassende und allseitige Verstehen und die damit einher gehenden Erkenntnisse
und Bekenntnisse bewirkt den ersten, wichtigen Schritt in eine verdnderte Wahrnehmung und ein
verindertes (Konflikt-) Verhalten der Medianten. Die Bedingungen einer derartig vermittelnden
Kommunikation sind:

*  Es bedarf einer Haltung die es erlaubt, dass beide Seiten bereit sind, dem Mediator zuzuh6-
ren.

Der Mediator achtet anf Neutralitit und Allparteilichkedt. Er bewirkt zundchst dass die eine Seite sich selbst besser
verstebt. Dann bilft er der anderen Seite sich zu versteben. Erst wenn beide Seiten eine Selbstbebauptung abgegeben
baben, wird der Blick auf die jeweils andere Seite ermiglicht. Diese Technik wird als Window I und Window 11
Technik bezeichnet.

*  Es bedarf einer Informationsaufbereitung, die das Verstandene vermittelbar macht. Das
Verstandene soll akzeptiert werden kénnen.

Der Mediator versteht es, Anschuldigungen positiv ansguwerten und negative Auflerungen positiv umzuformulieren,
indem er das Positive heranszubiren vermag. Der Mediator beberrscht das Normalisieren.

=  Es bedarf einer Struktur, die sicherstellt, dass die Parteien erst iiber Interessen statt iber
Loésungen verhandeln.

Der Mediator folgt einem in Phasen festgelegten Ablanf der Mediation. Er dffunet den Blick anf den Gegner (Window
1) erst wenn er weifs, dass der Mediant sich zu seinen eigenen Interessen beannt hat (Selbstbebanptung). Er achtet
strikt daranf, dass Positionen von Interessen und diese von Lisungen getrennt erdrtert werden.

*  Es bedarf einer Zielorientierung die auf Konsens gerichtet ist. Angtiffe sollen unschidlich
sein. Wer sich Angriffen ausgeliefert fithlt, geht in die Verteidigungsposition. Diese Positi-
on steht einem Verstehen wollen im Wege. In einer friedlichen Atmosphire verhandelt es
sich leichtet.

Der Mediator beherrscht das Ignorieren von abwertenden Auflerungen, ebenso wie das Wertschitzen. Er verstebt es,
den Blick in die Zukunft zu ermiglichen. Er trennt die Sachebene von den Emotionen, stellt offene Fragen und erbellt
die hinter den Positionen liegenden Interessen. Er achtet darauf, dass die Parteien eine Win-Win Liosung anstreben.

Das Vermittelte verhandelbar machen

3. Schritt und Zielsetzung des Mediators: Ich will das Vermittelte verhandelbar ma-
chen

Das Ziel der Mediation ist noch nicht erreicht, wenn die Medianten den Konflikt und die Zusam-
menhinge verstehen. Es geht um Losungen. Die Aufgabe besteht also darin, Verhandlungen zwi-
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schen den Medianten tiber die Sachfragen und Ldsungsoptionen (wieder) zu ermdglichen. Fir die
Vorgehensweise des Mediators ergeben sich die folgenden Konsequenzen:

=  Es bedarf einer Konsensbereitschaft.

Der Mediator erwartet Freiwilligkeit der Teilnabme an der Mediation. Er fiibrt ein Bewusstsein iiber die Selbstver-
antwortung der Medianten berbei, fordert deren Selbstbewusstsein und Selbstvertranen, stirkt das 1V ertranen in das
Verfabren, und stellt eine Balance zwischen den Medianten her, die deren Unterwerfung verbindert

*  Es bedarf einer Ubernahme von Verantwortung und Klarheit dariiber, dass der Mediator
nur die Verantwortung fiir das Verfahren ibernimmt und nicht fir das Ergebnis. Die
Selbstsicherheit zu gewinnen oder wenigstens nicht zu verlieren ist ein “wesentlicher Er-
folgsgarant.

Der Mediator unterstiitzt Transparenzg, Selbstverantwortung, Selbstvertrauen usmw.

*  Es bedarf einer Strategie die das Verliererprinzip aufgibt und Verlustingste abbaut.

Der Mediator verfolgt eine Win-Win Zielsetzung. Seine Strategie ist die Erweiterung des Kuchens. Er hilft, Positio-
nen abgubanen und versucht Positionsdenken aufznlisen. Er arbeitet nutgenorientiert und kann mit unterschiedli-
chen Wertvorstellungen der Parteien nmgeben.

*  Hs bedarf der Autonomie. Nur autonome Ansitze ergeben eine Losung.

Der Mediator stellt die Eigenverantwortlichkeit heraus, fiibrt antonome von der Gegenseite abgeloste Selbstbehauptun-
gen herbei, hilft den Parteien ihre Abbdngigkeit voneinander abzulosen. Er ermiglicht eine Entscheidung der Median-
ten, anstatt sie ibnen abgunehmen.

Wurden die drei Schritte erfolgreich umgesetzt, haben die Medianten gelernt, sich und einander
besser zu verstehen. Sie haben eine Finschitzung tiber den Konflikt und dessen Zusammenhinge.
Meistens hat eine Verséhnung stattgefunden, wenigstens eine Akzeptanz der Existenz anderer Inte-
ressen. Nun verfiigen die Medianten tiber ein erweitertes Spektrum, in dem Lésungen zu finden
sind. Sie versptiren meist auch eine erhéhte Bereitschaft, nach konstruktiven Lésungen zu suchen.

Mediation ist also keine Magie sondern nur eine auf Klirung statt Durchsetzung ausgerichtete
Kommunikation. Es handelt sich um einen Prozess, der mit der Erkenntnis verbunden ist, dass
selbst bestimmte und verhandelte Lésungen zu konstruktiven Ergebnissen fithren.

Strukturen / Phasen

Die Mediation ist ein Verfahren, das aus mehreren, strukturiert aufgebauten Phasen
besteht.

Die Umsetzung der 3-Schritte-Methodik!>3 beschreibt eine Entwicklung. Das wechselseitige Ver-
stehen erfolgt nicht per Zuruf. Es muss erarbeitet werden. Der Umgang mit Medianten erfordert
ein hohes Maf3 an fachlicher, sozialer und emotionaler Kompetenz: die strukturierte Vorbereitung
und Gestaltung des Verfahrens, die richtige Reaktion auf unterschiedliche Taktiken und Klienten,
Fingerspitzengefiihl, rhetorisches Geschick sowie sicheres Auftreten. Grundsitzlich kann man den
Einfluss der Verhaltensweisen, die ein Mediationsverfahren behindern, durch die Strukturierung
und formale Fihrung der Verhandlung so gering wie moglich halten. Denn auf diese Weise ist es
moglich, eine komplizierte Verhandlungssituation in strukturierte Einzelschritte zu zerlegen, diese
abzuarbeiten und fortlaufend das Verhalten der Medianten zu tGberpriifen. Die grundsitzliche Lo-
gik folgt in allen Fillen dem zuvor beschriebenen 3-er Schritt!>4. Sie findet sich in allen Mediations-
verfahren wieder, auch wenn ihnen abweichende Modelle zugrunde liegen.

Es gibt durchaus verschiedene Vorstellungen dartiber, wie eine Mediation abzulaufen hat. Allen
Modellen gemeinsam ist jedoch deren Einteilung in Phasen. Unterschiedlich ist die veranschlagte
Zahl der Phasen. Die Einteilung in verschiedene, aufeinander folgende Phasen soll dem Mediator

155 Siehe V.3, Die Magie der Mediation, Seite VI-123
15 Siehe V.3, Die Magie der Mediation, Seite VI-123
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als Orientierung dienen. Es ist nicht entscheidend, ob die Mediation aus drei, fiinf oder acht Phasen
besteht!>. Wichtig ist die Reihenfolge. Jedes Verfahren ist individuell, so dass der Verfahrensablauf
flexibel gehandhabt werden muss. Das hier vorgestellte Phasenmodell von Gary Friedman und Jack
Himmelstein setzt fur den Ablauf eines Mediationsverfahrens flinf Phasen an.

Phase 1: Abschluss des Mediationsvertrages

Initialisierung und Vorbereitung, Kommunikationsregeln erarbeiten, Mediationsver-
trag (Arbeitsbiindnis) schlieBen.

Das Verfahren beginnt mit der Vorbereitungsphase, in det entweder die Parteien selbst an den Me-
diator herantreten oder die Initiierung des Verfahrens durch den Gesetzgeber stattfindet (bspw.
TOA). Klienten kénnen iber 6ffentliche Vortrige, direkte personliche Kontakte und durch Emp-
fehlungen von Personen, die eine Mediation abgeschlossen haben (Mundpropaganda), gewonnen
werden. Ebenso kénnen Rechtsanwilte die Mediation bei Eignung des Falls empfehlen.

Der Erstkontakt mit einer oder allen Streitparteien beinhaltet keine ausfihrlichen Vorgespriche,
sondern nur eine personliche, kurze Schilderung des Sachverhalts, um zu einem ersten Eindruck
und zum "Gegenstand" des Konflikts zu kommen. Die Einbeziehung der gegnerischen Seite(n) et-
folgt individuell, wobei in jedem Fall der "Anschein von Parteilichkeit" des Mediators fiir eine Par-
tei vermieden werden muss. Dies wird am besten erreicht, indem der Mediator niichtern, nicht mis-
sionarisch oder werbend auftritt und der Kontakt zur zweiten (dritten,...) Partei moglichst iiber die
initiierende Partei gekntpft wird.

Wenn alle Parteien Gesprichsbereitschaft signalisieren, kann ein erstes Treffen vereinbart werden,
bei dem méglichst alle Personen, die in den Konflikt involviert sind und zur Lésungssuche beitra-
gen konnen, teilnehmen.

Nach Begriflung und Vorstellungsrunde, werden allgemeine Gesprichsregeln (ausreden lassen,
keine Beschimpfungen oder Beleidigungen etc.) aufgestellt. Ausschlaggebend dabei ist, dass die Be-
teiligten Vertrauen zum Mediator und zur anderen Partei gewinnen und von der neutralen Position
des Mediators iiberzeugt sind. Weiterhin werden die Erwartungen der Parteien an den Mediator
herausgearbeitet sowie die Grundregeln der Mediation (Prinzipien und Verfahrensablauf) darge-
stellt. Eignet sich der Konflikt fiir ein Mediationsverfahren und entscheiden sich alle Beteiligten da-
fir, wird die Durchfithrung des Verfahrens verbindlich vereinbart. Anhaltspunkte fiir eine Eignung
sind die Bereitschaft zum gemeinsamen Gesprich und das Machtgleichgewicht der Parteien.

Des Weiteren werden die Hohe der Kosten des Verfahrens, die Kostenaufteilung unter den Partei-
en (in der Regel werden die Kosten halbiert) sowie die Kiindigungsrechte (jede einzelne Person hat
das Recht jederzeit — auch ohne Nennung ihrer Grinde — das Verfahren aufzukiindigen) bespro-
chen. Die Vertraulichkeit wird tiber Verschwiegenheitsverpflichtungen abgesichert, solange sie
nicht gesetzlich geregelt ist!>°.

Die Entscheidung aller Beteiligten fiir eine Fortsetzung des Verfahrens wird in einer schriftlichen
Mediationsvereinbarung festgehalten und zusammen mit der Gebiihrenvereinbarung von allen Per-
sonen — auch dem Mediator — unterzeichnet. Ben6tigen die Parteien noch Bedenkzeit, kann ihnen
diese bis zur nichsten Sitzung eingerdumt werden.

Phase 2: Bestandsaufnahme
Konfliktschilderung, Themensammlung.

In dieser Phase wird die Bereitschaft der Fortsetzung des Verfahrens abgeklirt und — sofern noch
nicht geschehen — der Mediationsvertrag unterzeichnet. Danach kommt es nacheinander zur In-
formations- und Themensammlung, in der die Sichtweisen der Kontrahenten, alle notwendigen In-
formationen Uber den Konflikt sowie die offenen und strittigen Punkte und Fragen herausgearbei-

15 Wohl aber die Reihenfolge ....
156 (BMJ kein Datum), (EU-Richtlinie 21.5.2008)
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tet werden.

Nachdem jede Partei kurz ihre Sicht des Konflikts unter Einhaltung der Gesprichsregeln verdeut-
licht hat, gliedert, ordnet und wiederholt der Mediator sachlich zusammenfassend die Standpunkte
und Sichtweisen, also den Streitstoff, und benennt die Ubereinstimmungen und Abweichungen.
Uber diejenigen Themen, fiir die Lésungen gefunden werden sollen, wird eine Liste angelegt. An-
schlieBend bestimmen die Parteien die Reihenfolge der Themenbearbeitung.

Phase 3: Interessenfindung
Erhellung, welche Interessen und Bediirfnisse sind ,,wirklich“ tangiert?

In dieser Phase beginnt die eigentliche Arbeit, der zudem der schwierigste Teil des Verfahrens ist:
Versteckte Bediirfnisse und Interessen, die hinter den gegensitzlichen Positionen der Parteien ste-
hen und das eigentliche Thema des Konfliktes sind, missen ermittelt werden. Dabei sollen die
wirklich wirklichen Wiinsche und Bediirfnisse sowie das Wertesystem der einzelnen Parteien aufge-
deckt werden. Der Mediator fiihrt die unterschiedlichen Perspektiven der Streitparteien auf dersel-
ben Ebene zusammen und macht der jeweils anderen Seite die kontrire Sicht in Form von tber-
schaubaren Portionen ("Objekten") zuginglich, die dann in der nichsten Phase Schritt fiir Schritt
bearbeitet werden kénnen. Dabei ist es auch hier wichtig, die Ubereinstimmungen und Abweichun-
gen der Parteien zu betonen. Durch diesen Schritt wird gegenseitiges Verstindnis erméglicht.

Das weitere Vorgehen und die Methode kann den Parteien durch den Begriff
"ZIELE" einpragsam verdeutlicht werden:

Z steht fiir ,Zusammenarbeit wiirdigen*,

| fiir "Individuelle Interessen herausfinden",

E fiir "Entdecken der gemeinsamen Interessen”,

L fiir "Losungsmaoglichkeiten finden, die individuelle und gemeinsame Interessen
decken", und

E fiir "Ergebnisse festlegen".

Da der Mediator nicht parteiischer Interessenvertreter ist, sondern Mittler zwischen den Parteien,
wird er diese iber alle ihre Rechte und Gestaltungsméglichkeiten gleichmifig aufkliren. Diese
Aufklirung gibt den Beteiligten die Moglichkeit, ihre Interessen selber zu vertreten. Es ist Aufgabe
des Mediators, allen Parteien Raum fur ihre Position zu verschaffen, damit sie selbstbestimmt han-
deln und verhandeln kénnen.

Phase 4: Konfliktlosung
Optionen fiir eine moégliche Konfliktlésung erarbeiten.

Auf Grundlage der von allen Parteien akzeptierten Themenliste und der von ihnen festgelegten
Priorititen beginnt die Losungssuche. Mithilfe eines kreativen und phantasievollen "Brainstorming”"
werden unterschiedliche Vorschlige fir die Losung (Losungsoptionen) der einzelnen Konflikt-
punkte entwickelt und gesammelt. Dabei ist es nicht entscheidend, ob die Vorschlige realisierbar
sind oder nicht. Im Anschluss daran werden diese von den Parteien gemeinsam bewertet und un-
tauglich erscheinende Losungen von der Themenliste gestrichen. Ziel dieser Methode ist, dass sich
die Konfliktparteien fiir Alternativen 6ffnen und von der Ldsung, die sie bis dahin fiir die einzig
mogliche hielten, abriicken koénnen. Bei Bedarf kénnen Auskiinfte externer Beratungsstellen
(Rechtsanwilte, Steuerberater, Psychologen etc.) eingeholt werden. Fir die in Frage kommenden
Lésungsvorschlige wird eine Vereinbarung, ein so genanntes Memorandum, entworfen, die die
Parteien zur Uberpriifung mitnehmen. Dabei ist von Bedeutung, dass es zu einer Losung kommt,
die eine Win-Win-Situation darstellt, aus der jede Partei einen Nutzen zieht.

76



4.5.

4.6.

Grundziige der Mediation — Vermittlung — Rothfischer

Phase 5: Ergebnis
Autonome Vereinbarungen treffen

Kommt es zu einer einvernehmlichen Entscheidung beider Parteien fiir eine Lsungsoption, wird
dariiber ein ,,Losungspaket” in Form einer Vereinbarung "geschniirt”, welche unter Beriicksichti-
gung der rechtlichen Rahmenbedingungen in eine juristische Form gefasst und von allen Parteien
unterzeichnet wird. Ist der Mediator Anwalt, kann er dies selbst tun, bei anderen mediierenden Be-
rufsgruppen muss gegebenenfalls ein Anwalt zur Uberpriifung des Vertrags herangezogen werden.
Dabei wird das von den Parteien gefundene Ergebnis zwischen den Konfliktparteien vertraglich
aufgenommen. Der Vertrag muss moglicherweise rechtlichen Formvorschriften entsprechen. Even-
tuell sind darin auch Sanktionen im Falle der Nichteinhaltung der Lésung enthalten.

Inwieweit die Phasen der Mediation als strukturiertes Verhandeln auch auf andere Prozesse — wie
z.B. die anwaltliche Beratung oder das Gerichtsverfahren anwendbar ist, wird in den Ausfithrungen
zur integrierten Mediation dargestellt!>7.

Die Phasenabfolge
Auf die Reihenfolge kommt es an.

Unabhingig davon, ob ihr Modell drei, fiinf oder acht Phasen enthilt, spielt die Reihenfolge der
einzelnen Phasen eine grof3e Rolle. Die Phasen sind logisch aufgebaut. Die Begrilung steht am
Anfang, die Verabschiedung am Ende. Mithin macht es wenig Sinn, Giber die Reihenfolge von Pha-
se eins und finf zu diskutieren. Dass der Sachverhalt geschildert wird, ehe man eine Losung disku-
tiert, ist ebenfalls eingingig. Auch die Reihenfolge der Phase drei und vier ist logisch strukturiert.
SchlieBlich ergeben Optionen einer Konfliktlésung, wie sie in Phase vier gesucht werden, erst dann
einen Sinn, wenn die auf sie bezogenen Interessen bekannt sind. Die Empfehlung lautet also, die
Reihenfolge unbedingt einzuhalten. Anderenfalls ist die Gefahr groB3, dass sich die Medianten und
der davon hingerissene Mediator Uber Losungsmdoglichkeiten die Kopfe heil reden, ohne dass die
Bedeutung der Bestandsaufnahme und die Interessenerhellung vollstindig aufgeklirt sind. Dies
kann zu "falschen" Losungen fithren.

! Wenn Lésungen vor der Feststellung der Interessen erortert werden, besteht eine
akute Eskalationsgefahr.

. Ergebnis und Ziel der Mediation

Worauf es ankommt?

Einen vielleicht etwas einfacheren Zugang zur Mediation finden Sie, wenn Sie strategisch denken.
Die Strategie beschreibt den Weg, den Sie einschlagen miissen, um ein bestimmtes, vorgegebenes
Ziel zu erreichen. Das Ziel der Mediation ist eine Vereinbarung, welche die Medianten unterei-
nander zu treffen haben. Die Vereinbarung soll im Konsens erfolgen. Diese Zielsetzung ergibt die
grundsitzliche Marschrichtung des Mediators.

Ein Konsens ist nur méglich, wenn die daraus folgende Vereinbarung freiwillig, unbeeinflusst und
autonom getroffen wird. Sie muss auf der Grundlage einer umfassenden Information ergehen und
der Interessenlage aller Konfliktpartner entsprechen. In diesen, fiir einen Konsens ganz nahe lie-
genden Anforderungen, erkennen Sie leicht die Prinzipien des Mediationsverfahrens!3 wieder. Der
Blick auf den Konsens etleichtert das Verstindnis fiir die Notwendigkeit und Einsetzbarkeit dieser
Parameter. Meistens sind die Parteien konfliktbedingt gehindert, einen Konsens zu erzielen. Wenn

157 Siehe (A. Trossen, Mediation integriert 2010)
158 Siche Die Prinzipien der Mediation, Seite VI-121
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der Mediator also will, dass sie dennoch einen Konsens finden, muss er ihnen helfen, die einem
Konsens im Wege stehenden Hindernisse aus dem Weg zu rdumen.

« Der Mediator hilft alle Hindernisse aus dem Weg zu rdumen, die einem Konsens
der Parteien im Wege stehen!

Verwenden Sie diese Formel als eine Entscheidungshilfe. Sie gibt lhnen die richtigen Impulse,
wenn Sie in einer Mediation einmal nicht weiter wissen. Uberlegen Sie, was die Parteien daran hin-
dert, sich zu einigen. Welche Hindernisse dem Konsens der Medianten konkret im Wege stehen.
Wenn Thnen dazu nichts einfillt, fragen Sie die Medianten ganz einfach: ,,Mir ist nicht klar, was Sie
(noch) daran hindert sich zu einigen?*. Die wichtigsten Hindernisse, die dem Konsens der streiten-
den Parteien im Wege stehen kénnen, sind zusammengefasst und exemplarisch:

1. Der verengte Fokus auf die Positionen.
. Emotionen wie: Angste, Sorgen, Wut, Unsicherheit, Demiitigung, ....

3. Die konfliktbedingte Einschrinkung der Wahrnehmung (,,Ich wei3 doch was ich
sehe®).

4. Die konfliktbedingte Einschrinkung der Kommunikation (,Ich hab trotzdem
recht®).

5. Die Dynamik der Konflikte und die sich daraus ergebenden Konfliktstrategien
(,,Du wirst den Kirzeren zichen®).

Der Mediator bedient sich der Struktur des Mediationsverfahrens, seiner Prinzipien, Methoden und
Techniken, um die dem Konsens im Wege stehenden Hindernisse aus dem Weg zu rdumen. Nur
im Zusammenspiel entfalten die Anwendung von Strukturen, Prinzipien, Methoden und Techniken
ihre Wirkung. Die bloe Anwendung der Gesprichsregeln alleine nutzt gar nichts, wenn sie nicht in
einem bestimmten Kontext erfolgt, wie ihn die Mediation bereitstellt.

« Die Mediation lebt vom Zusammenspiel ihrer Elemente wie Struktur, Prinzipien,
Methodik und Techniken.

Die Vorgehensweise des Mediators folgt einer Hypothesenbildung. Mit Hilfe der Hypothesen
versucht er sich, aufkommende Phinomene zu erkliren.

Beispiel 53: Hypothesenbildung

Dem Mediator fillt auf, dass einer der Medianten sehr aggressiv wirkt. Mégliche Hypothesen, die
dieses Verhalten erkldren, konnten sein: Der Mediant fiihlt sich unwohl, er hat Angst, er fihlt sich
unterlegen, er ist in seiner Grundhaltung so aggressiv, benimmt sich also ganz normal usw. Wenn es
fir den Verlauf des weiteren Verfahrens von Belang ist, versucht er die richtige Hypothese durch
Anwendung von Gesprichstechniken, wie das Loopen, das Paraphrasieren'>, das Verbalisieren!¢0
und das Fragen zu verifizieren.

Hypothesen verhindern vorschnelle Interpretationen. Erst nach einer verifizierten Hypothese be-
steht die notwendige Klarheit fiir das hinterfragte Phinomen und somit auch fiir das weitere Vor-
gehen. In der Regel bespricht der Mediator seine Beobachtung, stellt weiterfiihrende (offene, nicht
inquisitorische!) Fragen und klirt auf diese Weise die Bedeutung. Dann legt er die sich daraus erge-
benden Konsequenzen offen. SchlieBlich trifft er mit dem Medianten eine Vereinbarung, wie weiter
zu verfahren ist.

Beispiel 54: Hypothesenbildung (Fortsetzung)

Stellt es sich heraus, dass die Aggression auf Unsicherheit beruht und der Angst vor dem Unterlie-
gen, kann der Mediator auf die Moglichkeiten der Mediation verweisen und das Risiko des Schei-
terns etwa durch eine wiederholte Vertraulichkeitszusage verhindern.

159 VI.2.1.10, Paraphrasieren, Seite VII-156
160 V1.2.1.19, Verbalisieren, Seite VII-162
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1. Hindernis:

Den verengten Fokus auf die Positionen 16st der Mediator in einem ersten Schritt schon mit der
Themensammlung der Phase II auf. Detailliert gelingt ihm dies allerdings nach dem Herausarbeiten
der Interessen in Phase I1I unter Anwendung der Gesprichstechniken.

2. Hindernis:

Emotionen, Angste, Sorgen, Wut, Unsicherheit, usw. werden dadurch abgebaut, dass sie benannt
werden. Emotionen werden in der Mediation nicht unterdriickt. Sie werden geachtet und respek-
tiert. Die Vorstellung, die Mediation sei ein ,,nettes Gesprich® und deshalb eine freundlichere Art
der Durchsetzung eigener Anspriiche, ist vollig verfehlt. Die Gespriche verlaufen hart. Es kommt
zu emotionalen Ausbriichen und Entgleisungen. Der Mediator versucht unter Anwendung der Ge-
spriachstechniken etwa des Loopens!6!, des Paraphrasierens'¢? und des Verbalisierens!'®3, deren Be-
deutung zu verstehen. Er gibt den Emotionen einen Raum. Sein Ziel ist es, die Emotionen zu loka-
lisieren, um sie von der Sachebene separieren zu kénnen. Auf dieser Ebene soll die Mediation
schliefilich gefithrt werden.

! Die Mediation ist ein Verfahren, das auf der Sachebene abgewickelt wird!

3. Hindernis:

Auch der konfliktbedingten Wahrnehmungseinschrinkung ldsst sich mit Hilfe einer geschickten
Anwendung von Gesprichstechniken begegnen. Die wichtigsten Techniken sind das Loopen'®4,
das darin enthaltene Paraphrasieren’s5, das Verbalisieren'®6 und das sich anschlieBende, auf Voll-
stindigkeit und Klarheit abzielende Fragen. Der Mediator unterstiitzt die Parteien, thre Wahrneh-
mung zu korrigieren. Die Wahrnehmungsperspektive dndert sich. Gute Absichten werden erkenn-
bar. Das Bild von sich und dem Streitgegner wird vollstindiger und klarer.

Ein Konsens erfordert Informiertheit. Die Mediation versteht sich als ein Kldrungsprozess. Der
Mediator tragt zur Klarheit bei, indem er Fakten von Meinungen und Emotionen trennt. Am bes-
ten geschieht dies bei der Anwendung des Loopens!é”. Der Mediator paraphrasiert!®s, indem er zwi-
schen Fakten und Meinungen differenziert und indem er Emotionen verbalisiert.

Beispiel 55: Paraphrase

Der Mediator paraphrasiert: ,,Ich habe bei dem was Sie soeben gesagt haben folgende Fakten her-
ausgehort ... Weiterhin hatten Sie die Meinung vertreten ... Ich konnte beobachten, wie zuriickhal-
tend Sie sich geduBert haben ...“ Er loopt mit der Frage: ,,Hab ich Sie korrekt verstanden?*

Die Vorteile einer gedanklichen Trennung von Fakten, Meinungen und Emotionen liegen in der ge-
trennten Behandlung der unterschiedlichen Informationen. Wenn ein Streit (lediglich) tber Fakten
besteht, bedarf es nur einer Klarstellung, wie die Erhebung tiber das Vorhandensein oder Nicht-
Vorhandensein dieser Fakten durchzufithren ist. Bei einem Streit iiber Meinungen mag es dabei
bleiben, dass die Meinungen der Medianten nicht Gibereinstimmen. Hinsichtlich der Emotionen gilt
schlieBlich der Grundsatz:

! Emotionen sind unverhandelbare Tatsachen!

Eine Auseinandersetzung tiber Emotionen eriibrigt sich. Sie missen allerdings verstanden und als
solche anerkannt werden. Die Trennung und separate Behandlung von Fakten, Meinungen und
Emotionen etlaubt die Abspaltung der Fakten, iiber die allein schlieBlich zu verhandeln ist.

4. Hindernis:

1o Loopen, Seite VII-154

12 VI.2.1.10Paraphrasieren, Seite VII-156
163 Verbalisieren, Seite VII-162

164 Loopen, Seite VII-154

165 Paraphrasieren, Seite VII-156

166 Verbalisieren, Seite VII-162

17 Loopen, Seite VII-154

168 Paraphrasieren, Seite VII-156
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Den Einschrinkungen der Kommunikation begegnet der Mediator ebenfalls mit Gesprichstechni-
ken. Seine mangelnde Sachbeteiligung ergibt dabei einen strukturellen Vorteil. Sie hindert die Medi-
anten daran, den Dritten von der Richtigkeit ihrer Position Uberzeugen zu missen. In der Folge
stellt sich ein Kommunikationsmodell!6® heraus, bei dem es keinen Sinn mehr macht, die andere
Streitpartei als schlecht darzustellen. Die Kommunikation wird strukturell entlastet.

5. Hindernis:

Ein wesentlicher Aspekt der Konfliktdynamik ergibt die Untetliegensangst der Streitparteien. Die-
ser Angst begegnet der Mediator zum einen, indem er das Win-Win Ergebnis als hoch wahrschein-
lich verspricht und kooperative Strategien anwendet. Zum anderen sichert er strategische Nachteile
im Falle des Scheiterns der Mediation mit der Vertraulichkeitszusage ab.

Die eigentliche Kunst der Mediation besteht in der Vermittlung des Verstandenen in eine Spra-
che, die auch der Streitgegner verstehen kann. Das wichtigste Werkzeug ist wiederum der Einsatz
von Gesprichstechniken. Die Paraphrase!7 spiegelt nicht nur den sprechenden Medianten. Sie wird
dariiber hinausgehend in einer Art und Weise durchgefiihrt, dass der Streitgegner ebenfalls die hin-
ter dem Gesagten verborgene Bedeutung versteht.

Um den Kldrungsprozess insgesamt zu erleichtern, konzentriert sich der Mediator zunichst darauf,
jede Partei fiir sich zu verstehen. Er vermeidet es, die Gegenpartei in den ersten Phasen der Media-
tion zu direkten Kommentaren und Stellungnahmen aufzufordern. Die Window zwei Technik
wendet er erst gegen Ende der Phase drei an, nachdem die Parteien ihre eigene Interessenlage ver-
standen und vollstindig gedulert haben. Mit der Window zwei Technik wird der Blick auf die Ge-
genseite frei gegeben. ,,Haben Sie alle Interessen der Gegenpartei verstanden?* konnte die einlei-
tende Frage lauten. Im falschen Moment gestellt, fithrt sie zu einer Eskalation. Haben die Parteien
jedoch ihre eigene Interessenlage verstanden und sich zu ihrer emotionalen Betroffenheit bekannt,
wird der Blick auf die Gegenseite ohne weiteres moglich.

Eine Eskalation erfolgt meistens auch, wenn Lésungsvorschlige zu frith erdrtert werden. Die Ein-
haltung der Phasenlogik fithrt in der Mediation automatisch dazu, dass Lésungen erst in Phase vier,
also dann vorgetragen und verhandelt werden, nachdem die Interessen in Phase drei geklirt worden
sind gegenseitig verstanden wurden.

. Die Werkzeuge des Mediators
Methodik und Technik im Verfahren der Mediation

Es hingt von der Betrachtung ab, ob die Mediation selbst eine Methode ist oder nicht. Die Frage
scheint sich mit den Legaldefinitionen ertbrigt zu haben. Danach ist die Mediation ein Verfahren.
In ihm kommen verschiedene Elemente zum Tragen, die sich in der Metapher eines Werkzeugkof-
fers ibersichtlich aufstellen lassen. Weil es der Werkzeugkoffer eines Mediators ist, soll er als Medi-
atorenkoffer bezeichnet werden. In dem Mediatorenkoffer lassen sich alle vorzuhaltenden Werk-
zeuge systematisch ordnen und zusammenstellen. Der Blick in den Mediatorenkoffer erlaubt nicht
nur Rickschlisse auf den Handlungsspielraum eines Mediators. Er zeigt vielmehr auch die Zuord-
nung der einzelnen Elemente, indem er sie in eine hierarchische Struktur iberfithrt. In der Meta-
pher des Mediatorenkoffers ldsst sich die Hierarchie als die Abteilungen eines Werkzeugkoffers
darstellen. Es gibt Abteilungen die grundlegende, unverzichtbare Werkzeuge enthalten ebenso wie
solche, die weniger bedeutsame und oft nur bedingt einsetzbare Werkzeuge vorhalten. Gehen Sie
bitte davon aus, dass die fehlerhafte Verwendung der Werkzeuge der ersten vier Abteilungen stets
zu einem Scheitern der Mediation fithren kénnen, wihrend die fehlerhafte Verwendung der nach-
geordneten Werkzeuge die Mediation eher verlangsamen oder erschweren als sie zum Scheitern zu
bringen.

169 Siehe auch Triadische Brickenfunktion, Seite VII-159
170 Paraphrasieren, Seite VII-156
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1. Prinzipien

2. Haltung

. \ _—/ 3. Struktur
4 Methodik
1

5. Techniken

6. Setting

7. Medianten

Der Mediatorenkoffer soll Ihnen einen Eindruck der dem Mediator zur Verfiigung stehenden Res-
sourcen geben. Eine ausfithrliche Beschreibung und eine Erdrterung wann diese Ressourcen in der
Mediation wie zu verwenden sind, finden Sie im Praxisbuch!’t.

Der Mediatorenkoffer beinhaltet:

Prinzipien:

Die Grundlagen der Mediation!”2 sind die wichtigsten Werkzeuge. Sie determinieren den
Prozess und geben eine Orientierung, wie die nachgeordneten Werkzeuge zu verwenden
sind. Prinzipien der Mediation sind:

Freiwilligkeit, Eigenverantwortlichkeit (Autonomie), Neutralitit bzw. Allparteilichkeit, Of-
fenheit, Informiertheit, Vertraulichkeit, fehlende Sachbeteiligung,

Haltung:

Die innere Einstellung des Mediators folgt den zuvor aufgelisteten Prinzipien. Sie spielt in
der Mediation eine ausschlaggebende Rolle. Die Fragen der Haltung sind in der Mediation
so bedeutungsvoll, dass ihnen ein eigener Band des Kompendiums!” gewidmet wurde.
Haltungsmerkmale sind:

Empathie, Akzeptanz, Authentizitit, Neutralitit, Allparteilichkeit, Interesse, Neugier, Ge-
lassenheit, Selbstsicherheit, Ergebnisoffenheit, Unabhingigkeit, Menschenbild'74, ...
Struktur:

Die Logik, in der die Mediation als Prozess ablduft hat direkten Einfluss auf das Ergebnis.
Die strukturierenden Elemente sind:

Phasenlogik!7>, Strategie (Migration und Kooperation), das aus der Rolle des Dritten abzu-
leitende Kommunikationsmodell, ...

Methodik:

Die Methodik beschreibt die Art und Weise, wie die Werkzeuge zum Einsatz kommen sol-
len. Die wichtigsten Methoden der Mediation sind:

Verstehen, Vermitteln (wechselseitiges Verstehen), (autonomes) Verhandeln, ...
Techniken:

Mit den Techniken werden die Methoden befiillt. Sie sind das Finetuning der Mediation.
Die wichtigsten Techniken sind:

Gesprichstechniken, Kreativ- und Assoziationstechniken, Konflikttechniken, Tabu-
Techniken (Bitte nicht verwenden), strategische Techniken (Taktik), ...

Setting:

Das Setting beschreibt die systemischen und atmosphirischen Bedingungen, unter denen
die Mediation ablduft. Wichtige Merkmale des Settings sind:

17 (A. Trossen, Mediation - Praxisbuch 2010)
1”2 Die Prinzipien der Mediation, Seite VI-123
173 (Berger und Schieferstein 2009)

174 Menschenbild, Seite 111-57

175 Strukturen / Phasen, Seite VI-132
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Gesprichsraum (geschiitzt), Sitzordnung (runder Tisch), Equipment (Flipchart, Versor-
gung), ...

* Medianten:
Mediationsfihigkeit, Mediationsbereitschaft

Die Zusammenstellung der Werkzeuge ist nicht enumerativ. Als Mediator diirfen Sie durchaus kre-
ativ sein und weitere Werkzeuge hinzufiigen. Wenn Sie Werkzeuge verwenden oder hinzufiigen
wollen, miissen Sie sich lediglich im Klaren dartber sein, dass ihre Verwendung dem Zweck der
Mediation nicht zuwiderlduft. Um dies zu verhindern, muss sich die Verwendung der Werkzeuge an
den Prinzipien ausrichten und sich der Struktur des Verfahrens anpassen.

Die Auflistung und Ordnung der Werkzeuge gibt lediglich einen grundlegenden Uberblick. Sie sagt
noch nichts iber deren Verwendung im Verfahren aus. Damit Sie jedoch eine etwas konkretere
Vorstellung von dem technischen Repertoire eines Mediators bekommen, werden Thnen die unter-
schiedlichen und in der Mediation gingigen Interventionstechniken nachfolgend vorgestellt.
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Um ein Mediationsverfahren optimal gestalten zu kénnen, mussen die Mediatoren sowohl die kog-
nitiven Begrenzungen der Medianten als auch die Prinzipien und Techniken verschiedener Ver-
handlungsmethoden sowie mogliche Verhandlungsfallen erkennen, um ithnen bewusst entgegenwir-
ken zu kénnen.

! Verhandeln im Mediationsverfahren ist ein Prozess des Erméglichens und der Er-
leichterung anstatt des Blockierens und der Ablehnung.

Die Mediation ist auf Kooperation angewiesen. Oft muss sie den Verlockungen der einfacheren
und weit verbreiteten Konfrontation widerstehen. Die Anwendung kooperativer Techniken und die
Zurickweisung konfrontativen Verhaltens ist die Grundlage fiir ein erfolgreiches Mediationsver-
fahren.

. Uber die Bedeutung der Techniken
Haltung ist viel wichtiger als Technik!

Wie wichtig nicht nur die Kenntnis der Techniken und Regeln, sondern auch ihrer Bedeutung ist,
soll das folgende Beispiel verdeutlichen, das sich vor etwa zwei Jahren ereignet hatte.

Beispiel 56: Stupide Anwendung von Techniken

Es war auf einem Seminar, auf dem fortgeschrittene Studenten der Mediation in einem Rollenspiel
demonstrieren sollten, was sie gelernt hatten. Einer der Studenten spielte den Mediator, zwei andere
die Medianten. Das Rollenspiel begann mit der Initialisierung. Der Mediator bat die Medianten an
den Beratungstisch und eréffnete das Gesprich mit der Frage: ,,Sind Sie freiwillig hier?*

Zugegeben, die Freiwilligkeit spielt eine wichtige Rolle in der Mediation. Es handelt sich jedoch um
eine innere Haltung und weniger um ein Bekenntnis. Somit ist die "mechanische" Abfrage wenig
sinnvoll. Ahnlich verhilt es sich mit den Techniken. Diese kénnen nur erfolgreich angewendet
werden und wirksam sein, wenn Sie die entsprechende Haltung einnehmen.

Beispiel 57: Zur Relevanz der Haltung des Mediators

Dem Mediator geht es darum, die Emotionen des Medianten zu verstehen. Er wird von sich aus
Fragen stellen und Riickmeldungen geben, bis klar ist, dass er den Medianten korrekt verstanden
hat. Er wird das aktive Zuh6ren und das Loopen intuitiv richtig anwenden. Der, dem es nicht da-
rum geht, den Medianten zu verstehen, der aber die Technik des Wiederholens gelernt hat, wird
nicht nur Phrasen wiederholen, sondern auch sein Desinteresse oder Unsicherheit zum Ausdruck
bringen. Das wiederum tbertrigt sich auf den Medianten.

Ein weiteres Beispiel dafiir, wie wichtig die Haltung des Mediators fiir die korrekte Umsetzung der
Techniken ist, liefert die Méeutik!’6. Im Zusammenhang mit der Darstellung der Grundlagen der
Mediation kénnen wir Thnen lediglich einen ersten Einblick tiber die Frage der Haltung eines Medi-
ators vermitteln. Die Fragen der inneren Einstellung des Mediators und seines Denkens sind aber
wichtig genug, um ihnen im Compendium Mediationis einen eigenen Band zu widmen, in dem die
Anforderungen an die Haltung eingehend und kritisch zugleich beschrieben werden!””. Wenn Sie
die fir eine Mediation erfordetliche Grundhaltung besitzen und Ihren Gesprichspartner aus Ihrem
Inneren heraus respektieren, dann wird Thnen auch der Rest der Mediation gelingen. Lassen Sie sich
also nicht durch die Vielzahl der Techniken verwirren oder entmutigen, wenn mal etwas schief
gcht. In Mediation anschanlich’’® hat Arthur Trossen einen tiefen Einblick in seine Mediationsarbeit
gegeben. Er hat gezeigt, dass auch ungeschickte Interventionen durchaus kein existenzielles Prob-
lem fir die Mediation darstellen. Die Kommunikation wirkt Gber die oft nicht explizit angespro-
chenen Botschaften. Techniken mégen sie verfeinern. Sie sind jedoch nicht deren Bedingung. Al-
lerdings vervollkommnen sie die Wirkung der zu einem Verfahren gebtindelten Kommunikation.

176 Mieutik, Seite VII-157
177 (Berger und Schieferstein 2009)
178 (Trossen, Mediation anschaulich 2010)
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2. Verfugbare Techniken

21.

211

Mediatoren verfiigen tiber verschiedene Techniken der Gesprichs- und Verhandlungsfithrung, die
sich in folgende Gruppen einteilen lassen:

= Gesprichstechniken

®  Verhandlungstechniken

= Kreativ- und Assoziationstechniken
=  Konflikttechniken

= Tabu-Techniken

Die Mediation ist ein Verfahren, in dem Techniken, Methoden und Strategien zur Anwendung
kommen. Diese voneinander abzugrenzen ist kein leichtes Unterfangen, da die Grenzen flieBend
sind. Die Zuordnung der Techniken ist deshalb nicht immer eindeutig. Sie soll Ihnen jedoch eine
Orientierung geben, um sie, wie in einem Nachschlagewerk, jederzeit und schnellstmé&glich wieder-
finden zu kénnen. Die nachfolgend aufgelisteten Techniken sind in jedem Kapitel alphabetisch ge-
ordnet.

Gesprachstechniken

Gesprichstechniken sollen Thnen helfen, die Gesprichsfithrung zu optimieren. Sie ordnen sich der
Methode des Verstehens und des Vermittelns zu. Sie werden es Thnen etleichtern, die Botschaften
der Medianten zu verdeutlichen und einander verstindlich zu machen, Bedurfnisse und Interessen
zu hinterfragen und ein Verhandeln auf der Sachebene oder gegebenenfalls auf der Beziehungsebe-
ne zu unterstutzen.

Aktives Zuhoren

Dass das Zuhoren einen groBlen Einfluss auf den Gesprichsverlauf haben kann, hat das Beispiel
Momo (Ende 1973) eindrucksvoll belegt. Aktives Zuhoren dient der Synchronisation, dem sich
aufeinander Einstellen. Ziel ist es, den inneren Zustand des Gesprichspartners, seine Bedurfnisse,
Gefithle, Empfindungen und Gedanken, die meist verschlisselt und indirekt mitgeteilt werden
(sprachliche und nicht-sprachliche AuBerungen - Korpersprache) richtig wahrzunehmen. Um an
der Erlebniswelt des Gesprichspartners teilzuhaben, miissen diese Botschaften entschlisselt wet-
den. Das aktive Zuhoren wird begrifflich meist mit dem Loopen verwechselt oder sogar gleich ge-
setzt. Das aktive Zuhoren beschrinkt sich auf das wahrnehmbare Zuhéren. Die Abfrage: ,,Habe
ich Sie richtig verstanden?* betrifft die nachfolgende Riickmeldung, mithin das Loopen!”.

= Methode:
Aktives Zuhoren bedeutet, den Gesprichspartner aussprechen zu lassen, einander unter
Einsatz von Gesten des Verstindnisses (aufmerksame Kérperhaltung, Blickkontakt, gele-
gentliches Kopfnicken) zu zeigen, dass man dem Gesprichspartner die ganze Aufmerk-
samkeit widmet und bereit ist, das Gesagte innerlich zu verarbeiten. Méglich sind auch
Riickmeldungen dartiber, dass das Gesagte geh6rt und verstanden wurde.

= Ziel:
Probleme der Medianten aus ihrer Sichtweise heraus verstehen lernen; Interesse entgegen-
bringen und das Gefiihl vermitteln, ernst genommen und respektiert zu werden; versteckte
Bediirfnisse, Gefiihle, Appelle und Werthaltungen wahrnehmen und widerspiegeln; Kla-
rung und Verarbeitung eigener Empfindungen; Schaffung einer Vertrauensbasis.

= Voraussetzung:
Aktives Zuhoéren erfordert eine entspannte, ruhige und stérungsfreie Gespriachsatmosphi-
re aus der sich eine aufnahmebereite Zuwendung ergibt. Weiterhin bedarf es der Empathie,
der gegenseitigen Achtung und Authentizitit sowie eines ausreichenden zeitlichen Rah-
mens, der die Gesprichspartner nicht unter Druck setzt.

=  Anwendung:
Aktives Zuh6ren kann immer und tberall zur Anwendung kommen.

17 Loopen, Seite VII-160
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= Siche auch:
Spiegeln, Wiederholen, Paraphrasieren's0 als Methoden, die aktives Zuhdren zum Aus-
druck bringen.

Beispiel 58: Aktives Zuhoren
Der Mediator zeigt seine Aufmerksamkeit, indem er den Medianten anschaut, ab und zu nickt, oder
auf andere Weise nonverbal anzeigt, dass er ,,auf Empfang® eingestellt ist.

Chunking
Chunking heil3t zu Deutsch ,,Brocken®. To chunk bedeutet unter anderem ,,in Sticke schneiden®.

= Methode:
Es geht um das Zerlegen von komplexen Informationseinheiten in einzelne Teile
(Chunking down) bzw. um das Zusammenfassen von einzelnen Elementen zu gréfleren
Einheiten (Chunking up).

Chunking up:
Frage nach den Meta-Zielen und positiven Absichten.

Chunking down:
Frage nach Details tiber Winsche und Bedingungen.

" Ziel:
Das Chunking dient der systematischen Informationsherstellung um die Steigerung der
kognitiven und verbalen Elastizitit sowie um "vertikales" Denken.

= Voraussetzung:
Diese Methode kann in allen Phasen des Verfahrens angewendet werden. Sie setzt die Of-
fenheit der Streitparteien voraus.

Beispiel 59: Chunking

Beispiel: Chunking up: "Was wollen Sie damit erreichen? Was ist Thr Ziel? Was gewinnen Sie, wenn
alles so liuft, wie Sie es sich wiinschen?"

Chunking down: "Was genau stellen Sie sich da vor? Wie lange wird es dauern? In welchen zeitli-
chen Abstinden und in welcher Reihenfolge?"

Erklaren

Erklirungen sind zuldssig, soweit sie zur Transparenz beitragen. Gefahrlich wird es, wenn das Er-
kliren zum Argumentieren wird!8! oder wenn es sich wie eine Beratung darstellt.

Fokussieren

In der systemischen Familientherapie wird das focusing zur Intensivierung der Gefithle und Bezie-
hungen eingesetzt. In der Mediation dient die Methode zur Unterstiitzung des Ablaufs der Mediati-
on, indem Ausschweifungen vermieden werden und der Mediant auf einen bestimmten Konflikt-
oder Regelungspunkt fixiert wird.

Beispiel 60: Fokussieren

Beispiel: ,,Thnen, Herr Huber, geht es um eine Regelung, wer die Truhe besitzen soll, bei Thnen Frau
Huber hore ich die Sorge, dass Thre Restaurationsarbeiten vergeblich sein kénnten. Sehe ich das so
richtig?

Fragen

Fragen sind strategisch einsetzbare Kommunikationsmittel, die ein Gesprich je nach Fragetechnik
mehr oder weniger strukturieren und kontrollieren. Sie kénnen eingesetzt werden, um Informatio-
nen zu erhalten, den Gesprichspartner durch die Auswahl des Themas zum Nachdenken anzure-
gen bzw. zu beeinflussen oder dem Gesprich eine bestimmte Richtung zu geben. Auf eine Frage
kann man sich gedanklich eher einlassen, als auf eine Aussage.

180 Paraphrasieren, Seite VII-156
181 VI.2.5.1, Argumentieren — bitte nicht!!l, Seite VII-180
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Beispiel 61: Effizienz der Frage

Wenn Sie dem Kellner sagen: ,,Da haben Sie falsch abgerechnet™ wird er sofort in Abwehr gehen
und argumentieren, dass Sie sich irren. Formulieren Sie den Vorhalt jedoch als Frage: ,,Kann es sein,
dass sich in die Abrechnung ein Rechenfehler eingeschlichen hat? wird er gedanklich eher bereit
sein, nach Fehlern in der Abrechnung zu suchen, schon um die Frage zu beantworten.

Jeder, der sich bereits mit Verhandlungs- und Verkaufstechniken auseinandergesetzt hat, wird
schon einmal den Satz geh6rt haben:

! Wer fragt, der fiihrt.

Wer die Kunst des Fragens beherrscht, hat deshalb auch die Méglichkeit, Kontrolle tber den Ge-
sprichsverlauf auszuiben.

« Vorsicht! Wer zu viel, falsches oder dummes Zeug fragt, der nervt.

Direkte Fragen

Direkte Fragen sind Fragen mit klarer Zielrichtung. Sie werden auch geschlossenen Fragen genannt,
weil sie den Antwortraum einschrinken. Dies ist in der Mediation v.a. dann sinnvoll, wenn es um
die Sammlung von Informationen und um einen schnellen Uberblick geht.

=  Methode:
W-Fragen (wann, was, wo, wer, wie?) oder Entscheidungsfragen oder auch rhetorische
Fragen, die nur mit Ja/Nein zu beantwotten sind

= Ziel:
Direkte rascher, gezielter Informationsgewinn; Informationsfluss férdern; Riickgewinnung
verloren gegangener Informationen; Verdeutlichung bestimmter Punkte (aufklirende Ab-
sicht).

Beispiel 62: zulassige Fragetechnik
"Seit wann leben Sie zusammen?"

Echo Fragen182

Hypothetische Fragen

Hypothetische Fragen sind so genannte ,,Was wire wenn — Fragen®.

=  Methode:
Verinderungen versuchsweise vorwegnehmen.
= Ziel:

Es geht darum, Blockaden aufzulésen; Rahmenbedingungen, Details oder zusitzliche Ver-
dnderungen abfragen (forschende Absicht).

= Voraussetzung:
Diese Fragetechnik kommt verstirkt in der Konfliktlésungsphase des Verfahrens zur An-
wendung. Sie setzt ein ausreichendes Vertrauen voraus, das die Partei ermutigt mal drauf
los zu planen.

= Siche auch:
Mirchen!83,

Beispiel 63: Hypothetische Frage
"Was wire, wenn Sie das Haus verkaufen wiirden?"

182 (), Reflexive Fragen, Seite VII-152
185 Siehe VI1.2.3.10, Zauberstab, Seite VII-176
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Konkrete Fraqen184

Offene Fragen

Offene Fragen sind Fragen, die eine freie Gestaltung der Antwort erwarten. Sie sind in der Mediati-
on deshalb willkommen, weil sie den Gesprichspartner ermutigen, sich zu offenbaren. Je mehr As-
soziationen ins Gesprich kommen, umso mehr Anhaltspunkte ergeben sich fiir eine Synchronisati-
on.

=  Methode:
Die Frage wird so gestellt, dass der Befragte vollig offen ist in seiner Antwort.

= Ziel:
Der Mediator verfolgt eine aufschlieBende, ermutigende und kontaktférdernde Absicht.

= Voraussetzung:
Offene Fragetechniken sind immer méglich, also in jeder Lage des Verfahrens. Sie kénnen
zeitaufwindig sein, weil der Befragte eben offen ist in seinen Antworten und sich vom
Thema entfernen kann.

Beispiel 64: Offene Frage
»Warum sind Sie heute hier? oder "Woriiber wollen Sie heute sprechen?" oder "Wie ist es Thnen
seit der letzten Sitzung ergangen?"

Reflexive Fragen

Die Mediatoren sollen den Medianten dabei unterstutzen, Klarheit dartiiber zu erhalten, was ihr
Problem ist, wo ihre Interessen liegen usw. Dazu bendétigen sie eine Reflexionsebene. Viele schrei-
ben, um klarer denken zu kénnen, andere miissen dartiber reden.

= Methode:
Die Reflexion iiber bisherige Wahrnehmungen soll ermd&glicht werden. Die Reflexion hilft,
um sich aus einer Betrachtungsweise zu befreien.

= Ziel:
Aufmerksamkeit auf bestimmte Themen oder Fragen lenken bzw. deren Vertiefung (fo1-
dernde Absicht).

= Voraussetzung:
Reflexive Fragen sind in allen Phasen des Verfahrens anwendbar.

Beispiel 65: Reflexive Frage
"Wenn Sie an die letzte Sitzung zuriickdenken, wie schitzen Sie den bisherigen Verlauf des Verfah-
rens ein?"

Strategische Fragen

Diese Fragen kénnen sowohl offen wie auch geschlossen sein. Sie verdienen ihren Namen von der
strategischen Ausrichtung und dem Fragezweck. Strategische Fragen kénnen ein Bestandteil der
Metakommunikation sein.

= Methode:
Die Fragetechnik soll problematische Annahmen oder Verhaltensweisen nach ihrem Reali-
titsgehalt Uberprifen.

= Ziel:
Es geht darum, ein Verstindnis des komplexen Sachverhalts und der Beziehung der Medi-
anten zueinander (lenkende Absicht) herzustellen.

= Voraussetzung:
Sie ist in jeder Lage des Verfahrens anwendbat.

184 Siche 0, Direkte Fragen, Seite VII-150
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Beispiel 66: Strategische Frage

"Welchen Nutzen haben Sie davon, das Haus zu behalten?"

Zirkulare Fragen

Diese Fragetechnik zielt darauf ab, Gefithle und Reaktionen, die eine Person in Folge des Verhal-
tens ciner anderen Person entwickelt, aus der Sicht einer dritten Person abzufragen. Es ist eine
Form des Reframings und steht den reflexiven Fragen nahe.

Maeuti

Beispiel 67: Zirkulare Frage
"Was glauben Sie wiitde Thre Mutter fithlen, wenn sie an IThrer Stelle wire?".

k185

Mieutik ldsst sich mit Hebammenkunst Gbersetzen. Sokrates selbst nannte seine Fragetechnik so in
Anlehnung an den Beruf seiner Mutter, die Hebamme war. Die Mieutik geht in ihrem ersten Teil,
der sogenannten Elenktik, davon aus, dass die Erkenntnisfihigkeit in jedem Menschen schlummert

und wie

in einer Entbindung ans Licht gebracht werden kann.

Methode:

Oft verlieren sich die Gesprichspartner in einstudierte Argumente. Sie zitieren irgendwel-
che Theorien, stellen Behauptungen auf und verwechseln Meinungen mit Fakten. Bei der
Befragung geht es darum, diese gedanklichen Ungenauigkeiten aufzudecken. Widerspriiche
in den Aussagen sollen reflektiert und Liicken sollen geschlossen werden. Indem sich der
Fragende seiner Unwissenheit bewusst ist, nimmt er automatisch eine neugierige Haltung
ein, die sich fiir die Hintergriinde und Bedeutungen der zu hinterfragenden AuBerung inte-
ressiert. Alles wird hinterfragt. ,,Ist das wirklich so?“, ,,Kann es nicht sein dass ....?*, ,,Und
was ist wenn ....?", sind typische Fragen.

Ziel:

Das Ziel der Befragung ist es nicht, zu iiberzeugen, sondern die Schlissigkeit der Antwor-
ten des Befragten zu Uberpriifen.

Voraussetzung:

Sie ist in jeder Lage des Verfahrens anwendbat.

Siehe auch: Zirkulire Fragen!8¢

Beispiel 68: Mieutik

Uberzeugung der Partei von der Mediation als das richtige Verfahren, nachdem eine Partei vom Ge-
richt geschickt wurde und sich eigentlich von der Mediation nichts verspricht. Zur Herstellung der
Verhandlungsbereitschaft (Freiwilligkeit) ist es wichtig, die Partei von der Mediation zu tberzeugen.
Die Gesprichssequenz kénnte unter Anwendung der Mieutik wie folgt aussehen: Frage des Media-
tors: ,,Sie denken also, dass die Mediation unnétig sei, weil Sie vor Gericht Thr Recht bekommen. Ist
das so?” Antwort des Medianten: ,,Ja, mein Anwalt hat mir gesagt, dass der Richter keine andere
Wahl habe, als meinem Anspruch stattzugeben.” Frage des Mediators: ,,Woher wissen Sie, dass der
Richter in Sinne Thres Anspruchs entscheidet? Kann es auch sein, dass die Entscheidung des Rich-
ters anders ausfillt?”. Antwort des Medianten: ,,Theoretisch ja, aber mein Anwalt meint ...” Frage
des Mediators: ,,theoretisch ist es also méglich, dass die Entscheidung anders ausgeht. Sie vertrauen
aber darauf, dass die Einschitzung ihres Anwaltes zutrifft. Gehen Sie dabei davon aus, dass der
Rechtsanwalt tiber die gleichen Informationen wie der Richter verfiigt? Immerhin verwertet der
Richter nicht nur Thren Sachvortrag sondern auch den der Gegenseite. Kann man davon ausgehen,
dass der Richter den gegnerischen Vortrag ignoriert und trotzdem ihrem Anspruch stattgibt?” Ant-
wort des Medianten: ,,Ja, natiirlich denn ich bin doch im Recht.” Frage des Mediators: ,,Sie denken
also, dass sich der Richter von dem Vorbringen der Gegenseite nicht beeindrucken ldsst. Sind Sie si-
cher, dass dem so ist?” Antwort des Medianten: ,,Nein sicher kann man da nicht sein.” Frage des
Mediators: ,,Also Sie sagen es ist wahrscheinlich, dass der Richter ihrem Vortrag folgt aber nicht si-
cher. Angenommen, das Urteil lautet in Threm Sinne. Ist es das, was Sie erreichen wollen?” Antwort
des Medianten: ,,ja sicher. Dann hab ich mein Geld und alles ist ok.” Frage des Mediators: ,,Jhnen
geniigt es, dass Thre Forderung befriedigt wird und Sie gehen davon aus, dass der Konflikt damit er-

18 Eingefiigt von Arthur Trossen
180 Zirkuldre Fragen, Seite VII-153
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ledigt ist. Ist das so? Was glauben Sie 16st es beim Gegner aus, wenn er im Urteil unterliegt? Wird er
sich so verhalten, wie Sie es jetzt erwarten?” usw.

Achtung! Die Technik entfaltet ihre Wirkung am besten, wenn der Fragende die
innere Haltung einnimmt, sich liberzeugen lassen zu wollen und den Befragten
dazu herauszufordern.

Am Beispiel erkennen Sie, dass die Zielrichtung der Fragen lediglich darauf abstellt, herauszufinden,
auf welche Fakten der Befragte seine Behauptungen griindet und ob er wirklich an alles gedacht
hat. Wenn Sie die nétige Geduld und Hartnickigkeit aufweisen, werden Sie irgendwann den
Schwachpunkt in der Argumentation des Gesprichspartners aufdecken. Weil sie diese Liicken et-
fragen, missen Sie den Gesprichspartner nicht davon tberzeugen, wo die Schwichen seiner Ar-
gumentation liegen. Er wird es selbst erkennen. Die Hebammentechnik ist in der Mediation eine
willkommene Technik, weil sie nicht dirigiert sondern hinterfragt.

Ich-Botschaften

Kommunikation besteht aus "vier Miindern!8”" und "vier Ohren". Hiufig kommt es jedoch vor,
dass Menschen nur einen Mund und nur ein Ohr einsetzen. Nicht selten werden z.B. nur die Ap-
pelle des Sprechenden herausgehért und das, was er iber den Gesprichspartner sagt, aber nicht
das, was sie (eigentlich) iber sich sagen. Mediatoren sind darauf geschult, auf Ich-Botschaften zu
héren und diese anzusprechen.

= Methode:
Es werden Ich-Aussagen verwendet ohne dass damit das Verhalten der anderen Personen
(Du-Aussagen) gedeutet wird.

" Ziel:
Es geht um die Darstellung der ezgenen Wahrnehmung. Die ejgenen Emotionen werden offen
gelegt, es erfolgt eine Anndherung an die Realitit des Einzelnen, eine Vermeidung von
Vorwiirfen und Angriffen und ein besseres Verstindnis fiir den anderen.

= Voraussetzung:
Ich Botschaften heraushéren und thematisieren kénnen Sie in allen Phasen des Verfahrens.

Beispiel 69: Ich-Botschaften

"Ich habe mich getiuscht gefiihlt." statt "Du hast mich getiduscht!" "Ich bin gekrinkt." statt "Du
hast mich gekrinkt!" "Ich wiirde gerne dort wohnen bleiben." statt "Man kann dort besser wohnen."
oder "Die Wohnqualitit dort ist besser."

Loopen

Das Loopen (Schleifen) wird filschlicherweise oft synonym mit dem aktiven Zuhdren verwendet.
Manchmal wird es sogar mit diesem Terminus tbersetzt. Gemeint ist das Wiedergeben dessen, was
der Mediator verstanden hat. Er bedient sich der Techniken des Paraphrasierens!®s, des Verbalisie-
rens!8? und des Zusammenfassens. Es ist eine der wichtigsten Techniken in der Mediation. Oft wird
es zugunsten neugieriger und weiterfihrender Fragen ausgelassen. Mitunter beschrinkt es sich auf
ein Wiederholen des Gesagten. In beiden Fillen vergibt der Mediator sich und den Parteien wichti-
ge Chancen. Die Bedeutung des Loopens in der Mediation ist universell. Sie ldsst sich wie folgt be-
schreiben:

Riickmeldung

Das Loopen ist die Rickmeldung an den Gesprichspartner. Die Rickmeldung besteht technisch
aus dem Paraphrasieren, dem Verbalisieren, gegebenenfalls dem Zusammenfassen. Das Gesprich
wird erst dann weitergefiihrt, wenn die Riickmeldung als ibereinstimmend bestitigt wird. Das
Loopen hat wichtige, die Kommunikation verdndernde Wirkungen, die durchaus gewollt sind und
aktiv herbeigefiihrt werden.

187 Siehe dazu Die Erweiterung des Modells (Schulz v. Thun, Seite IV-76
188 Paraphrasieren, Seite VII-156
189 Verbalisieren, Seite VII-162
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Synchronisation

Der nachfliegende Zweck des Loopens ist die Synchronisation der Kommunikation. Indem der
Gesprichspartner das Gesagte mit eigenen Worten zusammenfasst, stimmt er die Kommunikation
aufeinander ab. Die Kommunikation erschépft sich nicht im Austausch von Worten. Jedes Wort
hat eine Konnotation. Es ist die Bedeutung, die dem Wort einen Sinn gibt. Die Bedeutung ergibt
sich aus der Wirklichkeit 2. Grades (Watzlawick). Diese Witklichkeit entspricht dem individuellen
Personlichkeitsprofil und hat héchstpersonliche Elemente, die der Gesprichspartner nicht kennen
kann. Durch die Paraphrase und das Verbalisieren, deckt der Zuho6rer das Verstandene auf und es
wird méglich, die Bedeutung zu erhellen bzw. die Wirklichkeit 2. Grades aufzudecken und abzu-
stimmen.

Reflexion

Das Loopen witkt wie ein Ausbremsen. Statt weiterfihrende Fragen zu stellen, wird das Gesagte
nochmals in der Raum gestellt (“durchgekaut”). Streit kann da gar nicht so richtig aufkommen, weil
Streiten zum Beschleunigen neigt. Die Riickmeldung ist insoweit (bezogen auf das Streiten) kontra-
produktiv. Sie ist bezogen auf das Einigwerden also produktiv.

Verankern

Oft ist zu beobachten, dass die Paraphrase ausgelassen wird. Stattdessen stlrzt sich der Zuhorer in
weiterfiihrende Fragen. Er begibt sich damit der Rolle des Zuhérers und wird zum Interviewer. Die
Fragen fallen dementsprechend aus. Bei einer guten Paraphrase eriibrigt sich das Fragen oft. Die
Gesprichspartner werden inspiriert und fithren das Gesprich selbstindig fort, ohne dass es einer
Frage bedarf. Das hat folgenden Hintergrund: Die Paraphrase gibt dem Gesprichspartner einen
Spiegel, der seine AuBlenwahrnehmung anspricht also besser wahrgenommen werden kann. Das
Loopen unterstiitzt deshalb die Eigenwahrnehmung. Damit es eine Eigenwahrnehmung bleibt, ist
die Bestitigung, dass richtig verstanden wurde, unerlisslich. Dann passiert folgendes: Die Bestiti-
gung zwingt den Gesprichspartner nochmals zum Nachdenken tber das, was er gerade gesagt hat.
Der Gedanke kommt in sein Gehirn und kann sich dort einnisten. Dadurch kann der niachste Ge-
danke auf diesem aufbauen. Es ist ein wichtiger Effekt des Loopens, gedankliche Schritte in kleinen
Einheiten festzuschreiben, damit sich Gedanken konsistent und stimmig entwickeln kénnen. Die-
sen Effekt nutzt vor allem die transformative Mediation.

Interpunktion

Es wire ein Trugschluss zu glauben, Kommunikation sei nur der Austausch von Informationen.
Eine Definition besagt: Kommunikation ist die Anleitung zur Rekonstruktion von Wirklichkeiten.
Aber diese Definition geht — bei genauem Hinsehen — nicht weit genug. In einer systemischen Sicht
wird Kommunikation wie folgt definiert:

RKommunikation ist im systemtheoretischen Sinne weder Informationsiibertragung noch 1 erstandignungshandeln.
Kommunikation ist vielmebr die kontingente Verkniipfung der drei selbst hochst kontingenten Selektionen Informa-
tion, Mitteilung und V erstehen' 0.

Kommunikation ist Freiheit — zumindest konnte sie so verstanden sein. Es ist die Freiheit, sich ver-
stindlich zu machen. In der normalen gesunden und alltdglichen Kommunikation (lineare Kom-
munikation) ist es aber nicht der Sender, der die Bedeutung des Gesagten festschreibt. Es ist der
Empfinger der Nachricht.

Nicht der Sprecher, der Information und Mitteilung auswihlt, sondern der Horer, der sein 1 erstehen an der mitge-
teilten Information anschliefSt, entscheidet mit seiner Anschlusskommunikation iiber Sinn und Bedentung eines
Kommunikationsangebots'??.

Die Interpunktion einer linearen Kommunikation sieht grafisch wie folgt aus:

Info :> Info :> Info :>

90 Zitat ans Glanben, Zweifeln, Stannen: Wabrheit in der Mediation, Theodor M. Bartmann
U Zitat ans Glanben, Zweifeln, Stannen: Wabrheit in der Mediation, Theodor M. Bartmann
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Bei der linearen Kommunikation fithrt der Informationsempfinger den Gedanken fort (es ist aber
sein Gedanke, den er fortfihrt!!l) und dies ergibt wieder eine Reaktion des anderen Gesprichspart-
ners, der den neuen Gedanken wiederum als dessen Gedanken fortfithrt. Damit verlduft die gesun-
de Kommunikation chaotisch. Wo die Gedanken gleich gerichtet sind, ist das unproblematisch. Wo
sie konflikbelastet sind, also in divergierende Richtungen gehen, ist das problematisch. Daraus ent-
steht mit der Konflikteskalation gerne eine zirkulire Kommunikation. Alles dreht sich im Kreis,
man kommt nicht weiter.

Mit dem Loopen erreichen wir jetzt, dass die lineare Kommunikation unterbrochen wird. Nicht der
Zuhorer fuhrt den nichsten Gedanken ein, sondern der Sprecher. Somit bleibt die gedankliche
Hoheit bei dem Sender der Information. Die Interpunktion einer mediativen Kommunikation ldsst
sich nach Trossen wie folgt grafisch darstellen:

Mit der Rickmeldung (wenn sie korrekt ausgefithrt wird) verdndert sich also die Interpunktion in
der Kommunikation. Um diesen Effekt nicht zu storen, ist es wichtig, dass:

= der Zuhérer (Looper) keine Information einbringt, die nicht vom Sprecher eingebracht
wurde

= keine weiterfiihrenden, sondern reflektierende (zurtiickbeziehende) Fragen gestellt werden
Gewichten

Es gibt noch einen weiteren Effekt, den man mit dem Loopen herbeifithren kann, wenn man es
beherrscht. Indem der Zuhérer bei der Riickmeldung die Information gewichtet und zuordnet hilft
er dem Sprecher, seine Gedanken zu sortieren und zu kategorisieren. Indem der Zuhérer mit dem
Loopen die Qualitit und Zugehérigkeit zuriickmeldet, kann er die Gedanken und Informationen
fir den weiteren Verlauf des Gespriches gliedern. Dann sieht die Riickmeldung etwa wie folgt aus:

“Sie erwibnten folgende Fakten ..... darans schliefen Sie dass ..... damit sprechen Sie folgende Emotionen an .. ..
Die Aussage bezieht sich anf Ihre Beziehung zun Ihrer Frau als Paar, nicht anf die Elternbeziehung. Ist das so kor-
rekt?”

Steuern

Mit dem Loopen navigiert der Mediator die Parteien auch durch den Prozess. Erwdhnt der Medi-
and z.B. Lésungen zu einem Zeitpunkt, wenn das Gesprich noch nicht reif dafiir ist, dann kann der
Mediator dies ausweisen und fiir die Lésung einen Parkplatz einrichten.

“Wenn Sie daraunf hinweisen, dass die Kinder am besten bei Ihnen aufgehoben sind, dann sprechen Sie schon eine
Lisung an. Sie sprechen schon Lisungen an. In der Mediation wollten wir die Lisungen gutiickstellen und einmal
schenen, ob es nicht andere vielleicht sogar bessere Losungen gibt. Ist das ok wenn wir die Ldsungen noch guriickstel-
len? In Phase vier werden wir darauf zuriickkonmen.”

Der einer Mediation (spitestens in Phase drei) zugrunde mediative Kommunikationsrhythmus
ergibt sich aus der nachfolgenden Skizze:
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v
v

Zusammenfassen,Verbalisie-
ren, Paraphrasieren,

Aussage

korrekt falsch

v

Nichste Aussage bzw. Frage

Bejaht der Mediand die Frage ,,Habe ich Sie richtig verstanden ...?*, dann kann das Gesprich line-
ar fortgefithrt werden. Verneint der Mediant, muss ein Einvernehmen dariiber hergestellt werden,
wie das Gesagte korrekt zu verstehen ist. Der Begriff ,,Loopen® beschreibt die Schleife, die jetzt so
lange zu durchlaufen ist, bis die Riickmeldung des Mediators als korrekt bestitigt wird.

= Methode:
Wiedergabe des Verstandenen mit eigenen Worten durch Paraphrasieren’®? und Verbalisie-
ren'?3, Die Richtigkeit wird bestitigt. Die Kommunikation wird abgestimmt und synchro-
nisiert. Wird die Rickmeldung nicht als korrekt bestitigt, versucht der Mediator sich abzu-
stimmen, bis die Rickmeldung bestitigt wird. Dieser Vorgang beschreibt die Kommunika-
tionsschleife, die der Mediator durchlduft, bis er die Bestitigung seiner Riickmeldung erhal-
ten hat.

= Ziel:
Synchronisation von Kommunikation, Sicherstellung des korrekten Verstehens, Spiegeln
der Partei.

= Voraussetzung:
siche aktives Zuho6ren.

=  Anwendung:
Es ist das wichtigste Tool in der Mediation. Hauptsichliche Anwendung in Phase III.

= Siche auch:
Spiegeln, Wiederholen, Paraphrasieren!%* aktives Zuhoren.

2.1.9 Normalisieren

Die Medianten geraten ber den Konflikt zunehmend in eine Lage, in der sie sich isolieren. Die
Absicht der Normalisierung ist die Deeskalation hoch emotionaler Gespriche, um eine Annihe-
rung der Parteien zu ermdglichen.

192 Paraphrasieren, Seite VII-156
9 Verbalisieren, Seite VII-162
% Paraphrasieren, Seite VII-156
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=  Methode:
Aussagen, Gefiihle oder Verhaltensweisen werden bewertet oder einer AuBerung wird eine
Bewertung hinzugefiigt, etwa beim Zusammenfassen.
= Ziel:
Entspannung einer Situation, Vermeidung von Eskalationen.
= Voraussetzung:
eine von den Parteien akzeptierte Neutralitit der Mediatorin
=  Anwendung:
in Konfliktsituationen und wihrend des gesamten Verfahrens.

Beispiel 70: Normalisieren

Zwei Parteien machen sich schwere Vorwlitfe wihrend des Verfahrens, dabei kochen die Emotio-
nen hoch. Die Situation droht zu eskalieren. Mediatorin: "Ich bitte Sie, sich auf mich zu konzentrie-
ren. Ich méchte Sie verstehen kénnen. Diese Situation kennen Sie ja schon von zu Hause. In Kon-
fliktsituationen ist es normal und verstindlich, dass Emotionen hoch kochen!"

Beispiel 71: Normalisieren (Fortsetzung)

Beispiel: Herr Huber beschuldigt seine Frau, dass sie ihm noch nie zugehért habe. Der Mediator be-
schwichtigt, indem er wie folgt normalisiert: ,,Ich kenne das Problem. Im Konflikt fillt es schwer ei-
nander zuzuhoren.”

2.1.10 Paraphrasieren

211

Es handelt sich um eine Form des Zusammenfassens, wobei der Mediator die zusammenzufassen-
de Aussage des Medianten mit eigenen Worten so wiedergibt, dass sie auch von der Gegenseite ak-
zeptiert werden kann. Mit dem Paraphrasieren ibersetzt der Mediator Vorwirfe, Beschwerden, Po-
sitionsaussagen und Problemformulierungen in neutrale Werte. Diese neutralen Werte betreffen in
den meisten Fillen Fragen der Verldsslichkeit, der Sicherheit, der Anerkennung, der gerechten Ver-
teilung, des Austauschs (miteinander reden), usw. Im Gegensatz zum bloBen Wiederholen kommt
es beim Paraphrasieren darauf an, den Bedeutungsgehalt des Gesagten zu erfassen.

Beispiel 72: Paraphrasieren

Die Mutter wirft dem Vater vor: ,,Nie holst Du die Kinder pinktlich ab und immer bringst Du sie
zu spit wieder zurick. Du hiltst Dich einfach nicht an die Absprachen.” Der Mediator paraphra-
siert: ,,Ich verstehe, dass es ihnen darauf ankommt, eine verldssliche Umgangsregelung mit dem Va-
ter zu haben. Um sicher zu gehen, ob diese Paraphrase korrekt ist, fragt er: ,,Habe ich das so richtig
verstandenr195¢

Paraphrasieren werden auch genutzt, um die Kommunikationsebenen zu trennen, Fakten von Mei-
nungen zu differenzieren und Ich-Botschaften zu spiegeln.

Beispiel 73: Paraphrasieren (Alternative)
Beispiel: Der Mediator erwidert: ,, Sie haben folgende Fakten aufgefithrt: ... und ,,Ihre Schlussfol-
gerungen daraus lauteten: .....*“ oder ,,Jhr Kopf sagt: ...... “und ,,Ihr Herz meint: .....

Partialisieren

Das Partialisieren entspricht dem Chunking!®. Es soll dazu beitragen, komplexe Themen- und
Konfliktpunkte in kleinere Einheiten zu zerteilen.

2.1.12 Positiv Umformulieren

Natiirlich mussen wir beim Paraphrasieren oder beim Zusammenfassen nicht die negativen Formu-
lierungen durch Wiedergabe verstirken. Der Mediator wihlt deshalb bei seinen Riickmeldungen
grundsitzlich eine neutrale Sprache. Keinesfalls meint das Umformulieren, dass die von den Partei-
en als negativ geschilderten Ereignisse in das positive Gegenteil verindert werden. Die Parteien
wiirden sich bei einer solchen Riickmeldung im giinstigsten Fall nicht (mehrt) verstanden fiihlen.
Hilfreich ist es aber, die positiven Seiten aufzuweisen, die hinter den negativen Empfindungen ver-

19 Die Riickfrage ist Teil des Loopens. Siehe Kapitel ,,Loopen®, Seite VI-160
1% Chunking, Seite VII-147
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borgen sind. Wenn jede Medaille zwei Seiten hat, geht es darum, die positive Seite der negativen
gegentiiber zu stellen.

2.1.13 Reframing

Wie der Name besagt, geht es darum, einen anderen Rahmen oder eine andere Perspektive zu fin-
den, aus der heraus das Problem oder der Konflikt in einem anderen Licht stehen kann.

Methode:

Inhalten, Aussagen oder Verhaltensweisen wird ein anderer gegebenenfalls auch positiver
Bezugsrahmen gegeben. Negative Ausdriicke sind durch neutrale oder positive Begriffe
(Sichten) zu ersetzen, umzuwandeln, umzudeuten, zu iberh6ren, weiterzuleiten und der-
gleichen. Wir unterscheiden:

Kontextreframing:

Der Inhalt wird in einen anderen Kontext gestellt.

Inhaltsreframing:

Es wird nach der Interpretation eines Inhalts gesucht, die ihn in einem anderen Licht er-
scheinen ldsst (der Inhalt selbst bleibt unverindert).

Ziel:

Es geht um die Einnahme einer neuen Perspektive, anderer Standpunkte und Bewertungen
bzgl. eines Problems; feindselige Angriffe und Vorwiirfe positiv und in die Zukunft gerich-
tet umdeuten und destruktive Kommunikationsabldufe unterbrechen; festgefahrene
Denkmuster aufweichen und durch niitzlichere ersetzen; Darstellung des hinter einer Posi-
tion liegenden Bediirfnisses (das positive Anliegen hinter einem Gefiihl).

Voraussetzung:

Reframing kann in jeder Phase der Mediation zur Anwendung kommen, vornehmlich in
der Themen- und Konfliktlésungsphase.

Beispiel 74: Reframing

Ein gutes Beispiel fiir Reframing ist der Babysitterfall’®”. Weitere

Beispiele sind:

1. Klientin: "Mein Mann hat sich bei der Erzichung der Kinder immer rausgehalten. Ich musste alles
ganz alleine machen." Mediatorin: "Sie haben also den Wunsch, dass ihr Mann sich zukiinftig aktiv
an der Erziehung ihrer Kinder beteiligt."

2. Klient: A verhilt sich immer so, weil..."

Mediatorin: Kénnen Sie sich vorstellen, dass A noch andere Beweggriinde hat, sich so zu verhal-
ten?"

3."Sie ist doch schon immer bevorzugt worden" in z.B. "Sie méchten also ihre Beziehung zu ihr kli-
n

ren

2.1.14 Spiegeln

Spiegeln ist ein Bestandteil des Aktiven Zuhorens.

Methode:

Das Wesentliche einer Aussage wird dem Gesprichspartner gegentiber mit eigenen Worten
wiedergeben, ohne das Gesagte zu interpretieren (dhnlich einem Tonband oder einer Vide-
okamera); Dem gespiegelten Gesprichspartner wird auf diese Weise eine verbale Riickmel-
dung dariiber gegeben, ob und wie er verstanden wurde.

Ziel:

Es witd ein Gefiihl des Verstanden- und Angenommenwerdens geférdert; Vertrauen wird
aufgebaut; Unklarheiten werden beseitigt und es wird eine Klarheit tiber die eigene Erleb-
niswelt (Gefiihle, Affekte, Einstellungen, Haltungen, Wiinsche und Ziele) vermittelt. Miss-
verstindnisse werden vermieden.

Voraussetzung:

Aktives Zuhoren ist bei einer empathischen Grundhaltung in allen Phasen des Verfahrens
moglich. Ein verstirkter Einsatz ist bei der Themensammlung sinnvoll.

Beispiel 75: Spiegeln
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Klientin: "Langsam habe ich keine Lust meht. Jeden Abend kommt mein Mann so spit nach Hause,
er redet dann auch nicht mehr mit mir. Ich sehe ihn nur noch miide. Die Stimmung ist dann ent-
sprechend. Manchmal rede ich mit einer Freundin dartber, das hilft dann ein bisschen. Aber es dn-
dert sich nichts. Was soll das alles?"

Spiegelnde Erklirung: "Thre Ehe kommt Thnen zur Zeit ohne Sinn vor. Sie fithlen sich verzweifelt
und wissen nicht, wie Sie reagieren sollen?" (die augenblickliche innere Etlebniswelt und die Gefihle
der Klientin werden in eigenen Worten so widergespiegelt, dass sie sich angenommen und verstan-
den fuhly).

2.1.15 Triadische Briickenfunktion

Diese Technik unterstutzt das Kommunikationsmodell der Mediation, indem die direkte Kommu-
nikation der Medianten zunichst iiber den Mediator (um)geleitet wird.

Methode:

Es witd ausschlieBlich Giber den Mediator kommuniziert, d.h. nur jeweils eine Partei spricht
mit ihm, die andere Partei ist nur Mithérerin; Der Mediator iibertrigt die AuBerungen der
einen Partei fiir die andere Partei in eine verstindliche Sprache durch wiederholendes,
wertneutrales Zusammenfassen.

Ziel:

Die beteiligten Personen sollen die Sichtweisen der anderen kennen lernen, um so den
Konflikt zu entzerren und einen Uberblick iiber den Konflikt zu gewinnen. Es kommt zu
einer ersten Kommunikationsklirung. Klare Aussagen werden geférdert, ebenso wie die
gegenseitige Akzeptanz und das gegenseitige Verstindnis. Es entsteht eine entspannte At-
mosphire.

Voraussetzung:

Der Mediator bzw. die Mediatorin bildet eine Kommunikationsbriicke, die zum Vorbild
fir gegenseitige Akzeptanz wird. Die Technik ist besonders in der Anfangsphase des Ver-
fahrens gut geeignet, bis eine direkte Kommunikation zwischen den Medianten moglich ist.

Beispiel 76: Bruckenfunktion

Die Mediatorin ldsst sich unter Anwesenheit aller beteiligten Parteien und unter Anwendung der
Techniken des Spiegelns und Paraphrasierens einzeln die Streitgeschichte schildern.

Sie unterbindet Unterbrechungen der jeweils anderen Partei.

2.1.16 Umwidmen

Diese Technik wird auch als Umwandeln oder Umdeuten bezeichnet. Sie hilft dabei, Angriffe ab-
zuwehren. Erinnern Sie sich bitte an das Beispiel des Samurai!s, der das ,,Geschenk® der Beleidi-
gung nicht angenommen hat. Indem er die Beleidigung als ein Geschenk umdefiniert hat, war es
ihm nicht nur moglich, den Angriff zu ignorieren, das "Geschenk" also nicht anzunehmen, sondern
auch seine Souverinitit und Unverletzlichkeit zu offenbaren.

Methode:

Dem verbalen Angriff wird eine positive Bedeutung gegeben. Er wird umdefiniert.

Ziel:

Das Umdeuten und Umwandeln wird verwendet, um aus einer negativen Sicht eine positi-
ve zu erzeugen, die negative erst gar nicht an sich herankommen zu lassen. Es geht darum,
Angriffe abzuwehren, Beleidigungen auszuhdhlen und Gesprichsstérungen zu vermeiden.
Voraussetzung:

In jeder Lage des Verfahrens moglich.

Beispiel 77: Umwandeln
,»Das sehe ich aber anders...” in z.B. ,,Sie sprechen ein Problem an, das viele Seiten hat. Fiir Sie ist
wohl in diesem Zusammenhang besonders wichtig...

Beispiel 78: Umdeuten
,»-Da bin ich ganz anderer Ansicht...” in z.B.
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,»Das ist eine richtige Uberlegung. Kénnen Sie auch in Betracht ziehen, wenn ...

Beispiel 79: Umwidmen
Der Mann befielt seiner Frau: ,,Hol mir ein Bier*: Die Frau antwortet: ,,Ich tue Dir gerne den Gefal-
len.*

2.1.17 Uberhéren

Das Uberhéren ignoriert und nimmt negative Aussagen bewusst nicht ernst, um ihnen ihre destruk-
tive Wirkung zu nehmen. Das Gesprich wird dadurch weiter geleitet, ohne auf die negative Aussa-
ge einzugehen. Vorab sollte jedoch tberpriift werden, ob es sich bei diesen Aussagen um Ge-
sprichsstérungen handelt. Das Uberhéren ist dann sinnvoll einzusetzen, wenn dadurch — aus der
Sicht des Betroffenen — , eine Beleidigung abgewehrt oder - aus der Sicht des Mediators - ein An-
griff umgeleitet werden kann.

Beispiel 80: Uberhéren

Falsch: ,,Nun, das geht so bestimmt nicht...”

Richtig: ,,Ja, das ist ein wichtiges Problem, konzentrieren wir uns jetzt mal auf folgenden Um-
stand...”

Beispiel 81: Weiterleiten

Beispiel fir Weiterleiten:

Falsch: ,,So kommen wir aber zu keinem Ergebnis*

Richtig: ,,Bevor wir hier Folgerungen ziechen, missen wir noch Folgendes beachten...

2.1.18 Ubersetzen

Einige der hier erwihnten Gesprichstechniken sind als Ubersetzungstechniken zu begteifen. Der
Mediator ibersetzt das Gesagte in neutrale Werte, die von der anderen Seite akzeptiert werden
koénnen!®”,

2.1.19 Verbalisieren

Das Verbalisieren ist eine Riickmeldung an die Medianten, die auf emotionale Wahrnehmungen
eingeht und diese auch benennt. Verbalisieren erginzt das aktive Zuhéren.

Beispiel 82: Verbalisieren
Mediator: ,,Ich entnehme Threr Korperhaltung, dass Sie sich unsicher fithlen. Ist dieser Eindruck
korrekt?“

2.1.20 Wiederholen

Das Wiederholen ist ebenfalls eine Erweiterung des aktiven Zuhérens.

Methode:

Das Gesagte wird wiederholt, um dies auch von ,,auflen® zu héren; um dem Gesprichs-
partner vor Augen (oder besser: vor Ohren) zu fithren, wie sich seine Aussagen von einer
anderen Person anhéren.

Ziel:

Es geht darum, Verstindnis zu zeigen und zu férdern. Die eigene Aussagen sollen verdeut-
licht werden.

Voraussetzung:

Das Wiederholen ist in allen Phasen des Vetfahrens anzuwenden.

Beispiel 83: Wiederholen

Frau A sagt: Ich finde es nicht gut, dass mein Mann jeden Abend so spit nach Hause kommt. Die
Mediatorin wiederholt wortlich: Ich habe verstanden, dass sie es nicht fir gut heilen, wenn ihr
Mann jeden Abend so spit nach Hause kommt.

19 Siehe auch: Paraphrasieren, Seite VII-156 und VI1.2.1.12, Positiv Umformulieren, Seite VII-157
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Um absolute und offensichtlich tibertriebene Ansichten abzuschwichen, kann man die Technik der
einschrinkenden Wiederholung ("im Moment", "jetzt", "zur Zeit", "heute" u.dgl.) oder iiber-
treibenden Wiederholung ("nie", "undenkbat", "unter keinen Umstinden" u.dgl.) anwenden. Ers-
tere ist eine bewusste Verdnderung der Aussage, z.B. durch eine zeitliche Fixierung. Letztere pro-
voziert einen Widerspruch, den der Gesprichspartner durch eine Einschrinkung ihrer absoluten

Aussage autheben kann.

Beispiel 84: Einschrinkende Wiederholung

Partei A zu Partei B: "Das, was du getan hast, war falsch! Du machst immer alles falsch!" Mediato-
rin: "Partei B hitte sich also in ihren Augen in dieser Situation anders verhalten sollen." Der Blick-
winkel der Partei A kann dadurch verdndert und die Aussage zeitlich fixiert werden. Obwohl die
Mediatorin durch die Anwendung dieser beiden Techniken den Inhalt der Aussage von Partei A
verindert hat, kann sich diese Partei trotzdem darin wiederfinden und somit die zeitliche Fixierung
mit aufnehmen.

Beispiel 85: Ubertreibende Wiederholung

Partei A zu Partei B: "Das, was du getan hast, war falsch! Du machst immer alles falsch!" Mediato-
rin: "Partei B hat also noch nie etwas richtig gemacht?" Partei A wird wahrscheinlich durch die iber-
treibende Wiederholung - ein von der Mediatorin provozierter Widerspruch - die zuvor getroffene
Aussage konkretisieren, z.B. so: "Doch, schon...."

2.1.21 Zusammenfassen

2.2,

2.21

Das Zusammenfassen ist eine Erweiterung des aktiven Zuhé6rens.

=  Methode:
Die AuBerungen der einzelnen Gesprichspartner werden mit eigenen Worten zusammen-
gefasst. Trifft das Wiederholte nicht die Meinung der Gesprichspartner, kann er das Ge-
sagte konkretisieren. Weiterhin kann ein Feedback gegeben werden, um sicher zu gehen,
dass die Aussagen richtig verstanden wurden und man sie richtig verstanden hat. Die zent-
ralen Gesichtspunkte - der Kern - einer Aussage werden herausgearbeitet und mitgeteilt.

= Ziel:
Die Parteien sollen sich selbst verstehen lernen und das Geflihl vermittelt bekommen, ver-
standen worden zu sein

= Voraussetzung:
Zusammenfassen ist in allen Phasen des Verfahrens méglich. Ein verstirkter Einsatz sollte
bei der Themensammlung erfolgen.

Beispiel 86: Zusammenfassen

Klient: ,,... Sie will mir das Haus wegnehmen, um selbst darin zu wohnen. Das geht so nicht. Wo soll
ich dann mit den Kindern wohnen? Das muss geklirt werden! AuBlerdem ...“ Mediatorin: ,,Ich habe
Sie so verstanden, dass es Thnen wichtig ist, noch einmal tber ihre Wohnsituation zu sprechen.
Stimmt das?“

Verhandlungstechniken

Die Verhandlungstechniken werden auch als Operationalisierungstechniken bezeichnet.

Anchoring

,,Anker® sind 4duBlere Reize, die bei einem Menschen innere Reaktionen auslosen. Anker sind aber
auch Bezugspunkte, die sich im menschlichen Miteinander jederzeit manifestieren lassen, um spiter
abgerufen zu werden.

=  Methode:
Beim Anchoring werden innere Zustinde mit duleren Reizen verkniipft (visuell, kindsthe-
tisch, verbal).

= Ziel:
Es soll eine Orientierung ermdglicht werden. Innere Zustinde werden gesteuert, Verhal-
tensinderungen werden angestrebt.

= Voraussetzung:
Anchoring ist in der Konfliktldsungsphase anzuwenden
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Beispiel aus dem Alltag:
Im Radio wird ein Lied gespielt, dass Herr C. in seinem letzten Urlaub hiufig gehért hat. Dadurch
werden seine gesamten Urlaubserinnerungen aktiviert.

Beispiel 87: Anchoring

Aussagen oder AuBerungen iiber individuelle Bediirfnisse einzelner Medianten werden in spiteren
Gesprichssituationen wiederholt, so dass sie in den Mittelpunkt riicken und die Medianten darauf
Bezug nehmen. Wenn Medianten sich wihrend des Verfahrens in ihren Erzihlungen immer wieder
unterbrechen, kann der Hinweis auf die zu Beginn des Verfahrens vereinbarten Gesprichsregeln

(z.B. ausreden lassen) als ,,Anker® cingesetzt werden.

Best case (siehe Worst Case)

2.2.3 Einzelgesprache

224

Das Fihren von Einzelgesprichen wird auch als Shuttle Mediation (engl. shuttle - hin und her befor-
dern) oder auch als Caucusing (engl. In einem Ausschuss)- bezeichnet. Der Mediator fithrt mit beiden
Parteien Finzelgespriche, um die Paritit zu wahren. Dies fiihrt zu einer Art Pendelbewegung zwi-
schen den Medianten. Diese Technik birgt Vor- und Nachteile. Der Vorteil liegt darin, dass die eine
Partei cher bereit sein wird, Details tiber Ihre Gedanken preis zu geben. Der Nachteil besteht in der
Gefahr, dass der Mediator zum Interessenvertreter und zum Verbundeten der einen Seite wird. Be-
sonders, wenn sie ihm etwas anvertraut, was die andere Seite nicht wissen darf. In diesem Fall muss
der Mediator priifen, ob er seine Allparteilichkeit und Neutralitit wahren kann.

=  Methode:
Gesprich, Zuhéren, Zusammenfassung.
= Ziel:

Es soll ein (noch geschiitzterer) Rahmen fir vertrauliche oder intime Informationen ge-
schaffen werden.

= Voraussetzung:
Offenheit und Transparenz Giber die Bedeutung, Chancen und Risiken dieser Verfahrens-
weise, Klirung, was es bedeutet, bei dieser Verfahrenweise neutral zu bleiben.

Kommunikationsregeln vereinbaren

Oft meinen wir, dass die Regeln, wie wir miteinander umzugehen haben doch klar sein sollten. Das
ist indes nicht der Fall. Es ist deshalb sinnvoll, die fiir die Sitzung oder das Verfahren geltenden
Kommunikationsregeln stets neu zu vereinbaren oder sich wenigstens zu vergewissern, dass hier-
tber Konsens besteht. Dabei geht es nicht nur darum, Anker zu setzen, sondern auch darum, die
Medianten schon zu Beginn der Mediation in einen Einigungsprozess zu verwickeln. Sollte es nicht
méglich sein, Kommunikationsregeln zu vereinbaren, kénnen sie vorgegeben werden.

= Methode:
Ein schriftliches Fixieren der Grundregeln der zwischenmenschlichen Kommunikation,
wie z.B. aussprechen lassen, zuhéren, keine Beleidigungen, Beschimpfungen, etc. kann im
Mediationsvertrag vereinbart werden.

= Ziel:
Die Fixierung der Kommunikationsregeln férdert das aktive Zuhéren ebenso wie kon-
struktive Gespriche; Eskalation wird vermieden. Der Mediator bzw. die Mediatorin be-
kommen eine Handhabe, bei einem Regelverstol3 einschreiten zu kénnen, ohne die Medi-
anten vor den Kopf zu stoflen (Verweis auf Vereinbarung).

= Voraussetzung:
Die Fixierung der Kommunikationsregeln sollte gleich zu Beginn des Verfahrens erfolgen.
Sie kann aber jederzeit angepasst und erneuert werden.

=  Hinwelis:
Beachten Sie, dass jede Person vieles anders sieht als die andere Person oder Sie selbst, so
dass es leicht zu Missverstindnissen kommen und die andere Person sich nicht ernst ge-
nommen flhlen kann. Jede Person kann eine andere Empfindung z.B. bzgl. dessen haben,
was "hoflich" und "respektlos bzw. -voll" ist. Auch wenn die eine Person glaubt, etwas
"hoflich" formuliert zu haben - was aus ihrer Sichtweise heraus ja auch stimmt -, kann es
die andere Seite doch ganz anders auffassen.
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Metakommunikation

Schulz v. Thun?™ ist der Ansicht, dass es kein besseres Heilmittel fiir eine gestorte (,,kranke®) Kom-
munikation gibt als die Metakommunikation.

Metakommunikation bedeutet: Kommunikation zber Kommunikation, also eine "Auseinanderset-
zung tber die Art und Weise, wie wir miteinander umgehen, und wie wir die gesendeten Nachrich-
ten gemeint, die empfangenen Nachrichten entschlisselt und darauf reagiert haben20.

Beispiel 88: Metakommunikation
Beispiel: ,,Wie reden wir eigentlich miteinander? ,,Wie redest Du mit mir, wie gehst Du mit mir
um?* Aber auch ,,Sollten wir nicht erst einmal unsere Bezichung kldren, bevor wir uns mit Sachfra-

gen beschiftigenr*

Metakommunikation kann ebenfalls explizit oder implizit ablaufen. Implizit meint all das, was noch
umformuliert werden muss, wasnur diffus spiirbar ist. Metakommunikation im eigentlichen Sinne
ist explizit. Im "Harvard-Konzept" wird das Bild verwendet: "Auf den Balkon gehen". Von dort
betrachten die Gesprichspartner sich selbst, wie sie "dort unten" agieren und kénnen somit Ab-
stand von dem "Chaos" nehmen, in das sie sich verstrickt haben. Auf diesem "Balkon" der Me-
takommunikation machen Sender und Empfinger den Umgang miteinander zum Gesprichsgegen-
stand. Metakommunikation kann eine gute Methode sein, gegenseitiges Verstehen der Gesprichs-
partner durch das bewusste Analysieren und Ansprechen von Storfaktoren in einem Gesprich wieder
zu ermoglichen.

Die richtige Entschliisselung einer Nachricht ist wesentlich an die Fihigkeit gebunden, metakom-
munikative Inhalte zu erkennen. Das Wesen impliziter Metakommunikation ldsst sich auf die kurze
Formel bringen: "Wenn ich eine Nachricht sende, sende ich - ob ich will oder nicht - auch eine
Botschaft, wie diese Nachricht gemeint is"202

Moderation
Ein professionelles Gesprich muss geleitet werden.

= Methode:
Die Gesprichsleitung wird durch zeitliche und formale Strukturierung des Verfahrens
wahrgenommen, z.B. durch die Vorgabe einer Phasenstruktur und der Beitrige aller Betei-
ligten, durch authentische Visualisierung der Prozesse, durch zielorientiertes Vorgehen
usw.

= Hilfsmittel:
Agenda, Flipchart, Kirtchen, Gesprichsregeln, zeitlicher Rahmen.

= Ziel:
Herstellen eines konstruktiven Dialogs zwischen den Gesprichspartnerinnen; Ubetblick
und Ubersicht verschaffen; strukturelle Orientierung bieten; Entwicklung einer Lésung
ermoglichen.

= Voraussetzung:
Entscheidend ist, dass die Person, die das Gesprich leitet, in dieser Rolle als Gesprichslei-
ter akzeptiert wird. Schon aus diesem Grunde ist der Moderator inhaltlich nicht beteiligt.
Die Moderation erstreckt sich tiber alle Phasen des Verfahrens.

Rollentausch

Der Rollentausch ist insofern mit dem Reframing verwandst, als es auch hier darum geht, die Prob-
leme aus einer anderen Sicht wahrzunehmen.

= Methode:
Eine Partei wird aufgefordert, sich in die Rolle der anderen Partei zu versetzen und deren
Betrachtungsweise zu iibernehmen; Es werden verbale Hinweise gegeben, um entspre-
chende Assoziationen auszulGsen.

20 (Thun, Miteinander reden 1. Stérungen und Klirungen. 1981)
200 Schulz von Thun, Miteinander reden, 1. Band, 1984
202 Schulg von Thun, Miteinander reden, 1. Band, 1984

100



228

229

Grundziige der Mediation — Techniken — Rothfischer

= Ziel:
Das aktive Zuhéren soll geférdert werden, ebenso wie der Blick fiir die Situation und die
Perspektive des Anderen.

= Voraussetzung:
Der Rollentausch ist in jeder Lage des Verfahrens méglich. Ein verstirkter Einsatz ist in
der Themen- und Konfliktldsungsphase sinnvoll.

Beispiel 89: Rollentausch

Ein gutes Beispiel ist der Rollentauschfall im Gericht?%,

Weitere Beispicle: Wenn der Mediator den Klienten auffordert: ,,Versetzen Sie sich einmal in die
Lage Threr Frau. Was meinen Sie wird sie dabei empfunden haben?* Oder ,,Denken Sie jetzt nicht
an einen rosaroten Elefanten! Woran haben Sie gerade gedacht?

Setting

Das Setting ist keine Gesprachstechnik im engeren Sinne. Dennoch witken sich die dulleren, atmo-
sphirischen Bedingungen, unter denen ein Gesprich gefiihrt wird, direkt auf die Gesprichsfiihrung
aus. Ohne auf die Details einzugehen, beschrinke ich mich an dieser Stelle auf den Hinweis, das
Setting so zu gestalten, dass ein vertrauensvolles, offenes Gesprichsklima entsteht. Der Empfang,
die Sitzordnung, die Bewirtung, die Gestaltung des Sitzungsraums, die Bereithaltung von Informa-
tions- und Notizmaterial haben Einfluss auf die Gesprichslage. Der Sitzordnung kommt eine be-
sondere Bedeutung zu. Es hat sich herausgestellt?)4, dass die Eskalationsgefahr groBer ist, wenn die
Parteien einander gegeniiber sitzen. Dann haben sie sich genau im Blick und missen sich anschau-
en. Es ist das Gefiihl, dass man hat, wenn man dem Feind in die Augen sieht.

! Verwenden Sie einen runden Tisch. Achten Sie darauf, dass die Parteien sich an
diesem Tisch nicht face to face gegeniiber sitzen.

Transparenz herstellen

Transparenz herzustellen ist vielmehr eine Strategie als eine Technik. Es handelt sich um eine Form
der Metakommunikation. Die Techniken sind Zielabgleich, Hinterfragung, Metakommunikation.

2.2.10 Worst case

Es geht darum, ein Bewusstsein dafiir zu etablieren, was die Medianten unbedingt vermeiden wol-
len. Die Teilnehmer bearbeiten das Worst-case-Szenario. Diese Technik kann als eine Voratbeit zur
Entwicklung von Losungen eingesetzt werden. Natlrlich wire es auch méglich, auf dem gleichen
Wege die Best-case-Optionen herauszuarbeiten.

Beispiel 90: Best-case

Die Parteien kennzeichnen die Optionen fiir die Frage ,,Meine unternehmerischen Ziele®. Der Me-
diator fordert sie auf, 10 Ziele zu bezeichnen, die fiir jede Partei selbst Geltung haben und zwar dif-
ferenziert nach Zielen von heute und morgen. Die so erstellte Liste der Parteien mag tabellarisch ge-
geniiber gestellt werden, um dann iiber eine Priorititsvergabe gleiche und abweichende Ziele heraus-
filtern zu kénnen.

2.2.11 Zielvereinbarung

Die Zielvereinbarung ist ein unverzichtbares Hilfsmittel im Prozess der Mediation205.

= Methode:
Fixierung des erarbeiteten und verbindlichen Ergebnisses unter Beachtung der rechtlichen
Formvorschriften, Unterzeichnung durch die Parteien.

= Ziel:
Sicherstellen der Umsetzung des erzielten Ergebnisses.

25 (A. Trossen, Mediation integriert 2010)
24 Hrfahrungen aus dem Justizprojekt in Koblenz. (Trossen, Koblenzer Praxis 2008)
25 Ausfiihrlich dazu: (A. Trossen, Mediation integriert 2010)
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= Voraussetzung:
Die Zielvereinbarung ist am besten zu Beginn des Verfahrens fiir das Verfahren anzubrin-
gen. Sie ist wihrend des gesamten Verfahrens zu tiberwachen.
Beispicle und eine Ausfiihrliche Darstellung der Zielvereinbarung beschreibt die integrierte Mediati-
OHZO().

Kreativ- und Assoziationstechniken

Diese Techniken werden eingesetzt, um so viele Losungsansitze wie méglich zu finden. Das Ziel
besteht darin, moglichst unbeeinflusste und kreative Ideen einer Lésung zu finden.

Ausweitung des Verhandlungs- und Lésungsraums

Dies ist eine Strategie, die durch nachstehende Techniken unterstiitzt werden kann. Die Auswei-
tung des Handlungs- und Losungsraums ist ein sehr wirkungsvolles Hilfsmittel, das dazu beitrigt,
den Blick auf mégliche Losungen zu erweitern. Die Erweiterungsstrategie steht der Salamitaktik ge-
gentber. Thre Vor -und Nachteile beschreibt Arthur Trossen im Zusammenhang mit strategischen
Uberlegungen der integrierten Mediation bzw. des Scheidungsmanagements207.

Brainstorming
Brainstorming bezeichnet das Sammeln von Ideen.

= Methode:
Zurufe der Klientinnen. Es ist wichtig, die Zurufe nicht zu kommentieren und sich mit den
Ideen nicht auseinanderzusetzen. Dies geschieht in einer spiteren Phase. Auseinanderset-
zungen uber die Ideen stéren den Prozess und hindern die Parteien daran, sich frei zu ent-
falten. Um Diskussionen und Beeinflussungen zu verhindern, kénnen die Ideen auf Kirt-
chen geschrieben, oder auf einem Flipchart festgehalten werden. Die Einhaltung der "A K
U T" - Regeln ist die Grundlage dieser Technik:

Alles (soll eingebracht werden, was den Parteien einfillt, auch unrealistische Ideen).
Kein Kommentar (die Aussagen der anderen diirfen nicht bewertet werden).
Umformulieren - Umnutzen (die Gedanken der anderen dirfen verwendet werden).
Tempo (das Ganze soll spontan und schnell geschehen, ohne lange nachzudenken).

= Ziel:
Der Verhandlungs- und Lésungsspielraum wird erweitert; Kreativitit und Ideenteichtum
werden geférdert

= Voraussetzung:
Die Anwendung: erfolgt in der Themen- und Konfliktlésungsphase

Beispiel 91: Brainstorming

Pralinenhersteller Sarotti: Auf einer Veranstaltung des Unternehmens befassen sich die Technike-
rinnen mit den Weiterentwicklungen von Produkten und Herstellungsverfahren. So werden z.B. fiir
die Verzierung von Pralinen ganze Walnusskernhilften bendtigt. Das Problem bestand jedoch darin,
dass beim Knacken der Walntsse sehr viele Kerne kaputt gingen, so dass der Ausschuss sehr grof3
war. In einem Brainstorming kam u.a. die Idee auf, einen kleinen Zwerg zu finden, der in die Wal-
nuss kriechen und die Walnuss 6ffnen konnte, wenn man ihn um den Kern bitten wiirde. Diese abs-
truse Idee beschiftigte die Technikerinnen schr, so dass sie letztendlich eine umsetzbare Lésung da-
raus entwickeln konnten: die Nuss konnte durch die Einfihrung einer entsprechenden Dosis von
Pressluft in deren Inneres aufgesprengt werden, so dass die Wahlnusshilften ganz blieben. Das
Problem war gel6st.

Brainwriting bzw. -walking

Dies ist eine schriftliche Abwandlung des Brainstormings.

206 Ausfiihrlich dazu: Trossen, integrierte Mediation
27 Trossen, integrierte Mediation
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Methode:

Die Problemstellung wird von allen definiert; jede Klientin erhilt ein gleichgroB3es Blatt
Papier, das in drei Spalten (vertikal) und sechs Reihen (horizontal) aufgeteilt wird; jede Per-
son schreibt dann in die erste Reihe pro Kistchen eine Grundidee und reicht das Blatt an
die andere Person weiter; diese fiigt eine mogliche Abwandlung der Grundidee hinzu; die-
ser Vorgang wird z.B. sechs Mal wiederholt (2-3-6-Methode: 2 Personen haben 3 Ideen 6
Mal); wihrend der Schreibphase wird nicht diskutiert oder kritisiert; aus dem Ergebnis (L6-
sungsvorschlige) werden die geeigneten herausgeschrieben und diskutiert: welche ist neu,
welche ist originell, welche ist sinnvoll, welche niitzlich, welche ldsst sich realisieren?

Ziel:

Eine Fulle von Ideen in kutrzer Zeit erarbeiten, jede/t Teilnehmer/in kann selbstindig at-
beiten und sich von den Ideen der anderen anregen lassen.

Voraussetzung:

Es bedarf eines geeigneten zeitlichen Rahmens. Im Ubrigen ist das Verfahren in der The-
men- und Konfliktlsungsphase anzuwenden.

2.3.4 Leerer Stuhl

Der Einsatz des leeren Stuhls sollte ganz vorsichtig erfolgen. Die Wirkung ist verbliffend, wenn die
Medianten diese Metapher ernst nehmen, sie akzeptieren und mit ihr arbeiten kénnen.

Methode:

Es witd ein leerer Stuhl aufgestellt, um die ideelle Anwesenheit eines zu berticksichtigen-
den Interesses von Personen zu symbolisieren, die selbst korpetlich nicht anwesend sind.
Ziel:

Gefithle und Wiinsche sollen méglichst schnell an den richtigen Adressanten umgeleitet
werden. Verantwortungen sollen dahin abgegeben werden, wo sie hingehéren.
Voraussetzung:

Akzeptanz der Medianten.

Anwendung:

Die Technik ist in allen Phasen des Verfahrens anzuwenden.

Beispiel 92: Leerer Stuhl
In einer Familienmediation werden Stithle fir die nicht-anwesenden Kinder zur Reprisentanz der
Kindesinteressen aufgestellt.

2.3.5 Mind-Mapping

Mind-Mapping ist eine Form der Strukturierung und der Ideensammlung.

Methode:

Informationen werden nicht vertikal von links oben nach rechts unten aufgeschrieben,
sondern lassen sich von einem zentralen Begriff in der Mitte des Blattes weiterentwickeln;
das Thema, um das geht, wird als Wort in die Mitte geschrieben und eingekreist (in
GROSSBUCHSTABEN und nur Stichwérter); von diesem Zentrum werden Linien
(Hauptiste) zu weiteren Assoziationen gezogen; von den Hauptisten gehen Seiteniste ab,
auf denen weitere Unterpunkte notiert werden kénnen; die Woérter werden auf Linien ge-
schrieben; jede Linie ist mit einer anderen verbunden; jedes Wort bekommt eine Linie; es
wird alles notiert, was den Medianten zu einem Thema einfillt.

_Kurzeinfiihrung

Literatur .

Mind Mapping

Beispiel

Vorteile

_Anwendung
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Ziel:

Zentrale Anordnung und dadurch schnelles Etfassen des Hauptthemas / der Grundidee;
kreatives Denken durch die graphische Reprisentation.

Voraussetzung:

Diese Technik ist in der Planungs-, Themen- und Konfliktlésungsphase anzuwenden,
wenn die Parteien damit einverstanden sind.

2.3.6 Prioritatenliste Rangreihe

Eine Methode um innerhalb der Mediation Prioritaten zu sichten.

Beispiel 93: Priorititenliste

Durch Punktevergabe (1 — 3 Punkte verteilen)
Durch einzelne Punkte markieren

Eine Liste erstellen

2.3.7 Steckbrief

Lésungen werden in Form eines Steckbriefes entwickelt. Das Motto oder die Frage lautet: ,,Ge-
sucht wird“. Es wird eine Belohnung ausgesetzt fiir die beste Losung. Dann wird versucht, mit Hil-
fe von Bildern, Wortern, Sitze, Uberschriften aus Zeitungen und Zeitschriften Lésungen zu gestal-
ten. Die Collagen werden anschlieBend ausgestellt. Die Technik bietet eine sehr gute Méglichkeit
zur Visualisierung. Sie ist besonders im Einsatz von Gruppen geeignet.

2.3.8 Visualisierung

Manche Informationen vermitteln sich besser, wenn sie visualisiert sind. Visualisierungen helfen
dariiber hinaus, das Setting zu verindern.

Methode:

ganz konkret und mit moglichst vielen Details, das was man will, so bildhaft wie méglich
und in Einzelheiten vorzustellen.

Ziel:

vom gewinschten Ergebnis in Gedanken ein positives Bild machen.

Voraussetzung:

Die Anwendung erfolgt meist in der Themen- und Konfliktlésungsphase des Verfahrens.
Beispiel fiir eine Verdeutlichung: Familienlandkarten.

Beispiel fiir eine Erméglichung: Zauberstab.

Beispiel fiir ein Setting: Trennwand (Sie stellen eine imagindre Wand zwischen die Parteien, so dass
sie sich besser von dem 16sen kénnen, was der andere sagt und sich nicht mehr anschreien missen),
leerer Stuhl]?08,

2.3.9 Wortbilder

Metaphern oder Wortbilder spielen eine wichtige Rolle. Bilder sagen oft mehr als Worte - dieses
Sprichwort spricht fiir sich.

Beispiel 94: Pentium

Eine Familienmediation: Der Mann war Programmierer und regelte alles Organisatorische (?) in der
Bezichung. Am Anfang war dies der Ehefrau sehr angenehm. Sie fithlte sich gut versorgt, bis sie
spiter keinen Freiraum und Entscheidungsspielraum mehr fir sich gefunden hat. Die Kommunika-
tion war zum Erliegen gekommen. Wenn die Parteien miteinander gesprochen haben, kam es sehr
schnell zum Streit. Der Mediator, der zugleich Psychologe und Familientherapeut war, analysierte
diese Bezichung anhand eines Bildes. In Anlehnung an den Beruf des Mannes erklirte er: "Sie sind
der Pentium und Sie der 286-et" mit diesem Bild verdeutlichte der Mediator den Parteien, dass der
Mann ein Vordenker ist und die Lésungen bereits im Kopf hat, wihrend die Frau noch nicht so weit
ist. Die Parteien fanden sich in dieser Erklirung wieder und verstanden plétzlich, warum sie nicht
miteinander reden konnten. Thre Beziechung war zu einem Hase und Igel — Spiel geworden.

28 Siehe Leerer Stuhl, Seite VII-173
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2.3.10 Zauberstab

24.

241
242

243

Manchmal fillt es schwer Ideen zu entwickeln. ,,Ja, ich wiirde ja gerne, aber das geht ja doch nicht®
sagen die Medianten. Das ,,Ja, aber” hindert sie daran, ihren Gedanken abzuschlieBen und neue
Méglichkeiten in Betracht zu ziehen.

= Methode:
Sie helfen den Medianten dabei, ihre Gedanken dennoch auszuleben, indem Sie ihnen ei-
nen Zauberstab als Visualisierung in die Hand geben und erkliren, dass damit jeder
Waunsch in Erfullung gehen kann.

= Ziel:
Die Medianten werden danach in der Lage sein, ihrer Phantasie freien Lauf zu lassen.

= Voraussetzung:
Die Anwendung erfolgt meist in der vierten Phase des Verfahrens, wo es darum geht,
neue, originelle Losungsoptionen zu finden. Die Technik wird auch als Mirchen bezeich-
net, weil alle Wiinsche wie in einem Mirchen in Erfillung gehen

Beispiel 95: Zauberstab

Die Mediantin sagt auf die Frage, ob sie geschieden werden wolle: ,,.Schauen Sie auf den Mann. Da
gibt es doch keine Alternative. Im weiteren Verlauf des Gesprichs fillt auf, dass sich die Mediantin
in ihrem Denken sehr von den duBleren Bedingungen beeinflussen ldsst. ,,Ja, aber das geht ja doch
nicht* sagt sie. Der Mediator Gibergibt ihr den Zauberstab und sagt: ,,Jch méchte jetzt gerne wissen,
was Sie wirklich wollen, nicht was Sie denken was geht und was nicht. Nehmen Sie den Zauberstab
und stellen Sie sich vor, jeder Wunsch geht in Erfillung. Was wiinschen Sie sich nun?“

Konflikttechniken

Im Gegensatz zu den Gesprichstechniken geht es weniger um die Perfektionierung eines Ge-
sprichs als um den direkten Einfluss auf den Konfliktverlauf. Man kann Gesprichstechniken als
Untertechniken der Konflikttechnik bezeichnen, weil zielgerichtete Gespriche zu dem Zweck ge-
fihrt werden, den Konfliktverlauf positiv zu beeinflussen. Die Grenzen sind flieBend und meist
nicht eindeutig zu bestimmen.

Anchoring®”®
Doppeln

Mit Hilfe des Doppelns wird ein Konflikt nicht nur sprachlich, sondern auch durch ein Rollenspiel
in Szene gesetzt. Durch das "Doppeln" kann der Betroffene sein eigenes Verhalten und Erleben im
Spiegel einer anderen Person betrachten, die ihn darstellt.

Beispiel 96: Doppeln

Der Mediator fragt die Ehefrau folgendes: ,,Darf ich mich mal in Sie hineinversetzten und mal pro-
bieren, wie sich Thre Lage jetzt gerade anfithlt?” Nachdem die Mediantin bejaht hat, setzt oder hockt
sich der Mediator neben sie und nimmt ihre Kérperhaltung ein. Er versetzt sich in ihre Rolle und
spielt ihre Situation, so dass die Mediantin sehen kann wie ihr Verhalten auf andere wirkt.

Focusing

Focusing beachtet die vagen, undurchsichtigen, noch nicht klaren Kérpersignale, die sich im Zu-
sammenhang mit einer bestimmten Lebenssituation zeigen?!?. Focusing ist ein Prozess der in einer
Person entsteht, wenn sie ihre Aufmerksamkeit auf ihr unmittelbares kérperliches Erleben richtet.
Ziel ist es, den Felt Sense zu erkennen, eine besondere Art von "Gefithl" oder "Gespiit", das man
als "ganzheitliches" Gefiihl Giber eine Situation, ein Problem, eine Person, einen Traum, eine Ent-
scheidung usw. bezeichnen kénnte.

29 Siehe VI1.2.2.1, Anchoring, Seite VII-164
20 Fugen T. Gendlin, http://www.focusing-beratung.de/focusing/focusing.html
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Fragetechniken®"
Gewaltfreie Kommunikation

Die gewaltfreie Kommunikation ist eher ein Prinzip als eine Technik. Wenn die Einstellung des
Samurai hilft, das naming zu vermeiden, hilft die gewaltfreie Kommunikation bei der Vermeidung
des blaming. Es war Dr. Marshall Rosenberg, der diese Kommunikationsweise entdeckt und be-
schrieben hat. Im Zentrum dieser Kommunikationsform steht die Einfiihlung, die Empathie. Diese
wiederum erfordert den Abbau des sprachlichen Drohpotenzials. Gefiihle sollen geduf3ert werden,
als ein Hinweis auf die eigene Befindlichkeit und die Auswirkungen der jeweiligen Lage fiir die ei-
gene Person. Dabei soll vermieden werden, die Gefiihle gegen den anderen zu richten. Rosenberg
beschreibt den vierstufigen Aufbau einer idealtypischen Unterredung wie folgt:

Beobachtungen mitteilen (ohne Wertung).

Gefihle offen ansprechen.

Winsche, Bediirfnisse, Wertvorstellungen offenbaren.
Bitten duBern.

b=

Auch wenn der Gesprichspartner auf die Bitte nicht reagiert, zeigt diese Kommunikationsform
doch ihre Wirkung. Bei den darauf folgenden Gesprichen soll thematisiert werden, warum der Bit-
te nicht entsprochen wurde. Dies findet auf der Metaebene statt.

Hypothesenbildung

Die Bildung von Hypothesen ist eine Technik der Wahrnehmungsverarbeitung?'2 Sie beschiitzt
den Mediator vor eigenen Interpretationen und hilft ihm dabei, Konfliktphdnomene unbefangen zu
verarbeiten und auszuwerten. Die Notwendigkeit und die Art und Weise der Hypothesenbildung ist
ein zentrales Vorgehen in der Mediation. Es wird deshalb im Praxisbuch?!? eingehend beschrieben.
Leerer Stuhl*
Malen

Das Malen lisst sich auf die analoge, nonverbale Kommunikation ein. Es hilft mitunter den Partei-
en, sich auszudricken und sich eines Phinomens emotional bewusst zu werden. Die Parteien wer-
den aufgefordert, ein Thema, ein Konflikt, eine Situation oder einen Sachverhalt durch Malen von
Symbolen, Farben, Verldufen und Positionierungen in einem gemalten Raum darzustellen. Die
Auswertung wird mit den Parteien erarbeitet. Dabei liegt der Schwerpunkt auf der Stellung und
Anordnung der Symbole, die Intensitit und Art der Farben, der Formen und natirlich die Grund-
stimmung des Bildes. Die Arbeit férdert das Bewusstsein tiber die emotionale Situation.

Normalisieren?'®

2.4.10 Paradoxe Intervention

Die Paradoxe Intervention ist ein therapeutisches Hilfsmittel, mit der eine problematische Kom-
munikation aufgeldst werden kann. Durch die Herbeifihrung einer Widersinnigkeit wird das Be-
wusstsein der Parteien auf ein rational (von den Parteien) nicht zu erklirendes Verhalten gelenkt.
Die Widerspriichlichkeit der Paradoxie regt Medianten meist zum Nachdenken an. Ziel dieser In-
tervention ist, festgefahrene Kommunikationsmuster zu durchbrechen. Siehe auch tbertreibende
Wiederholung?!6

2.4.11 Perspektivenwechsel*"’
2.4.12 Polaritaten

Das Herausstellen von Polarititen ist eine gute Methode zur Bewertung von Lésungen und Verein-
barungen. Die sich in den Gegensitzen wiederfindenden Spannungsfelder werden tabellarisch ge-
geniibergestellt und dann auf einer Skala bewertet.

2t Siehe VI.2.1.5, Fragen, Seite VII-149

22 Siehe Wahrnehmung, Seite V-87

23 (A. Trossen, Mediation - Praxisbuch 2010)
214 Siehe Leerer Stuhl, Seite VII-173

215 Siehe Normalisieren, Seite VII-155

216 Wiederholen, Seite VII-162

27 Siehe Reframing, Seite VII-157



Grundziige der Mediation — Techniken — Rothfischer

2.4.13 Positiv Umformulieren?'®
2.4.14 Reizwort

Der Mediator oder die Beteiligten schreiben ein ,,Reizwort an die Pin-Wand (z.B. Schulden). Die
Medianten versuchen aus dem Reizwort Assoziationen zu bilden. Die Verwendung dieser Technik
férdert das Erkennen und die Aufarbeitung von Emotionen. Sie hilft besonders gut dabei, Vorur-
teile zu relativieren und fiithrt oft zu einer sehr schnellen engagierten Beteiligung der Medianten.
Die Technik kann in der Konfliktbearbeitung und in der Entwicklung von Losungen eingesetzt
werden.

2.4.15 Selbstbild — Fremdbild - Konfrontation?'®
2.4.16 Stilles Schreiben

Der Mediator legt einer Gruppe von mehreren Teilnehmern ein groBles Plakat vor (Pin-Wand,
Tisch, Flip-Chart, usw.) Die Medianten werden aufgefordert, Themen aufzuschreiben oder Lésun-
gen zu entwickeln. Die Teilnehmenden schreiben die Stichpunkte mit einem Filzstift nacheinander
an. Dabei sollten folgende Regeln beachtet werden:

1. Es herrscht absolutes Stillschweigen.
2. Es schreibt immer nur eine Person (frei oder in einer vorgegebenen Reihenfolge)
3. Es werden keine Sitze geschrieben, nur Stichwérter, Symbole oder Kennzeichnungen.

2.4.17 Trennung Sache und Person

Auch dies ist weniger eine Technik als eine Strategie, in der mehrere Techniken zur Anwendung
kommen. Die Trennung von Sache und Problem oder von Problem und Person sind wichtige
Grundsitze des Konfliktmanagements und unbedingt zu beachten. Die Trennung erfolgt im Rah-
men der Paraphrasen, wenn dort zwischen Fakten und Meinungen (Schlussfolgerungen aus den
Fakten) oder zwischen verschiedenen Beziehungen und Beziehungsebenen differenziert wird.

Beispiel 97: Trennung der Wahrnehmungsschritte
Der Mediator meldet zuriick: ,,Ich habe folgende Fakten wahrgenommen ...... Thre Schlussfolge-

133

rungen daraus sind ...... Thre emotional Reaktion daraufist ........

2.4.18 Triadische Briickenfunktion?’

2.4.19 Vereinbarung von Kommunikationsregeln
2.4.20 Visualisierung®?

2.4.21 Visualisieren von Symbolen

221

Die Teilnehmenden erhalten bestimmte Symbole, z.B. das Foto einer Treppe, Karten mit Abbil-
dungen etc. Sie wihlen sich eines davon aus und lassen sich von den Symbolen inspirieren. Die Vi-
sualisierung von Symbolen kann fiir die Themensammlung, die Erarbeitung von Lésungen, Mei-
nungen und Positionen eingesetzt werden.

2.4.22 Windowstechnik

Die Windowstechnik (oft auch als Methodik verstanden) beschreibt die Gesprichsausrichtung.
Windows eins ist die zur triadischen Briickenfunktion passende Technik. Der Mediator fithrt die
Dialoge mit den Parteien getrennt und nur auf die jeweilige Partei bezogen. Erst im spiteren Ver-
lauf des Verfahrens 6ffnet er das Windows zwei, welches den Blick der Parteien aufeinander er-
laubt.

218 Siche Ubersetzen, Seite VII-162

29 Siehe Doppeln, Seite VII-177

20 Siehe Triadische Briickenfunktion, Seite VII-159

21 Siehe Kommunikationsregeln vereinbaren, Seite VII-166
22 Siehe Visualisierung, Seite VII-175
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2.4.23 Wortbilder / Metaphern??
2.4.24 Wunderzettel

2.4.25 Zaubersta

2.5.

2.5.1

252

Der Mediator gibt einen Zettel aus auf dem jede Partei schreiben soll, welches Wunder geschehen
miisste, damit der Konflikt gelést werden kann.

224
b

Tabu-Techniken

Sinn eines Konflikts kann es nicht sein, sich zwanghaft und zu jeder Zeit an Gesprichsregeln halten
zu mussen und jeden Verstol sofort zu ahnden. Dabei kann leicht der Inhalt, das Thema verloren
gehen. Es gibt Situationen, da ist die Einhaltung von Gesprichsregeln nicht mdéglich, z.B. beim
"Dampfablassen”. Vergessen Sie nicht, dass ein Konflikt immer etwas Lebendiges mit vielen unter-
schiedlichen Emotionen ist, sich manchmal nicht in eine feste Struktur pressen und mit Verhal-
tensvorschriften und Gesprichsregeln unter Kontrolle halten ldsst - auch in der Mediation nicht.

Und schlieBlich kann es nicht Sinn einer Unterhaltung sein, jede Formulierung und jedes Wort ge-
nau zu priifen, bevor man es von sich gibt. In diesem Sinne gibt es natiirlich auch Techniken, die in
einem konstruktiv verstandenen Gesprich besser nicht zur Anwendung kommen.

Argumentieren — bitte nicht!!!

Sinnigerweise bedeutet to argue im Englischen so viel wie Einwinde machen, sich herumstreiten,
bereden, debattieren usw. Sie sehen, das Wort ist negativ besetzt. Nicht ohne Grund lernen Ver-
kdufer im Rahmen des Verkaufstrainings den Grundsatz beherzigen:

! Wer argumentiert verliert.

Abgesehen davon, dass Argumentieren den Eindruck hinterldsst, dass Sie sich in einer unsicheren
Position wihnen — sonst mussten Sie nicht argumentieren — ist es ein Mittel der Gesprichsfithrung,
das in der Mediation dann nichts zu suchen hat, wenn es dazu eingesetzt wird, den anderen vom ei-
genen Standpunkt zu Gberzeugen.

! I_p der Mediation kommt es nicht darauf an, Recht zu haben. Es kommt darauf an,
Ubereinkiinfte herzustellen, sich zu verstidndigen, nicht darauf, Standpunkte zu
verteidigen.

Nicht argumentieren, sondern erkliren ist die zur Mediation passende Gesprichstechnik. Beim At-
gumentieren besteht allzu leicht die Gefahr, dass der Gesprichspartner nicht wirklich zuhért und
stattdessen den Anderen von seiner Sicht tiberzeugt. Die Gefahr, dass der Andere sich nicht Ubet-
zeugen lassen will ist viel zu grof3, als dass Sie das Risiko eingehen sollten.

Beispiel 98: Wer argumentiert verliert
Im Restaurant fragt der Kellner: ,,Hat’s geschmeckt?* Sie sagen: ,,Nein!“. Nun begriindet der Kell-
ner, warum Sie nicht Recht haben kénnen mit ihrer Einschitzung.

Falsche Ich-Botschaften

Beachten Sie bitte, dass die pedantische Vorgabe, der vehemente Appell zur Einhaltung von Ge-
sprichsregeln und anhaltende Reglementierungen bei VerstdBen sehr therapeutisch, kontrollierend
oder gar manipulativ wirken kann. So kann auch Kiritik an der Verwendung von Du-Botschaften als
Vermeidungsstrategie verwendet werden. Manchmal werden vorwurfsvolle und kritisierende Aus-
sagen einfach nur schoéner - z.B. in Ich-Botschaften - verpackt - die Botschaft ist jedoch dieselbe,
nidmlich die andere Person zu kritisieren. Ich nenne diese Ich-Botschaften "falsche Ich-
Botschaften".

25 Siehe Wortbilder, Seite VII-176
24 Siehe Zauberstab, Seite VII-179
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Beispiel 99: Falsche Ich-Botschaften

Person A zu Person B: "Du-Sitze (Aussagen Uber mich) sind fiir mich einfach nicht respektvoll. Ich
werde aber immer wieder damit konfrontiert. Daher empfinde ich dich nicht respektvoll." - Die letz-
ten beiden (Du-Botschaften umgehenden) Ich-Aussagen sagen nichts anderes aus als: " Du verwen-
dest immer wieder Du-Botschaften." und "Du bist mir gegentiber nicht respektvoll." Eine "echte"
Ich-Botschaft hingegen wire in diesem Fall: "...."

Ja — StraBe, Nein danke!

Es gehort nicht in die Mediation, Sie sollten diese Methode aber dennoch kennen. Verkiufer wen-
den sie oft und gerne an. Sie stellen ihrem Kunden eine Frage, die dieser nur mit Ja beantworten
kann. Danach eine weitere und noch eine. Alle Fragen des Verkiufers sind bejahenswert. Die vielen
Ja Sagungen verdringen das Nein. Die Idee der Ja — Stralle lautet, dass Sie ein achtes Mal Ja sagen,
wenn Sie zuvor sieben Mal Ja gesagt hatten. Das ist ein billiger Verkaufertrick. Tatsichlich fihrt
aber die nachhaltige Bejahung in eine hdhere Zustimmungsbereitschaft und demzufolge auch in ein
ebenso zustimmendes Kérper — und Lebensgefithl. Vielleicht stellen Sie Thre Fragen in Zukunft
doch lieber so, dass sie mit einem Ja anstatt mit einem Nein zu beantworten sind.

Verbotene Fragen

Verboten sind Fragen, die eine manipulative Wirkung entfalten, also rhetorische Fragen, Suggestiv-
fragen und unter Umstinden auch geschlossene Fragen. Geschlossene Fragen sind in der Mediati-
on mit Vorsicht einzusetzen, damit sie nicht den Redefluss und den Mitteilungsbedarf einschrin-
ken. Ein Extremfall einer Meinungs- bzw. Informationsbeschrinkung wire, wenn Sie den Median-
ten auf einschrinkende Antworten festlegen, obwohl er einen dariiber hinausgehenden Erklirungs-
bedarf hat. Diese Frageformen geben Antworten vor statt sie zu erschlieBen. Sie engen ein statt zu
erweitern.
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Gesprachsstorer

Erkennen Sie die unlauteren und stérenden Elemente in einem Gesprach. Nur dann
koénnen Sie sie wirksam eliminieren.

So genannte Kommunikationsstorer sind AuBerungen im Gesprich, die sachliche Festlegungen
vermeiden. Sie verdecken wahre Sachverhalte und vermeiden eine persénliche Identifizierung mit
einer Aussage. Der Betreffende kann auch seine (vermeintliche) Uberlegenheit ausdriicken, indem
er sein Gegeniiber bevormundet oder missachtet oder die geschwichte Position des Gesprichs-
partners ausnutzt, um eigene Positionen und Bedtrfnisse durchzusetzen. Kommunikationsstorer
l6sen bei dem Gespriachspartner meist Widerstand aus, greifen sein Selbstwertgefithl an oder
schwichen dieses.

Hindernisse fur eine erfolgreiche Kommunikation
Hindernisse konnen vermieden, umgangen, verkleinert oder beseitigt werden.

Folgende Gesprichsstorer sind in der Alltagssprache weit verbreitet; ihre destruktive Wirkung ver-
hindert meist eine erfolgreiche Kommunikation:

Angriffe

Angriffe lenken ab. Sie stéren das Gesprich, indem sie den Gesprichsgegner zur Verteidigung
zwingen. Das Wichtigste fir den Mediator ist es, ruhig zu bleiben und sich auf gar keinen Fall auf-
zuregen. Er muss die Medianten auf sich fixieren und dafiir sorgen, dass ihre Konzentration auf die
Sachfragen gerichtet bleibt. Die ihm zur Verfiigung stehenden Methoden sind Normalisieren, Igno-
rieren, Fokussieren, usw.

Neben offenen Angriffen im Gesprich gibt es auch verdeckte Angriffe, die etwa in einem vorberei-
tenden Schriftsatz angebracht sein kénnen. Hier kann es ratsam sein, die Angriffe aufzugreifen, um
ihre Bedeutung zu hinterfragen und um sie gegebenenfalls abzuschwichen.

Beispiel 100: Verdeckter Angriff

Herr Huber legt iiber seinen Anwalt dem Gericht in einer Unterhaltssache einen Kontoauszug vor,
in dem die monatliche Unterhaltszahlung an die geschiedene Ehefrau anstatt als Aufstockungsun-
terhalt als Abzockungsunterhalt bezeichnet wurde. Dementsprechend herabwirdigend duBert sich
auch der Anwalt in seinen Schriftsitzen. Schlielich schieBt der Anwalt der Kligerin zuriick. Der
Richter kann Transparenz schaffen und die Reflexivitit des Vorwurfes verdeutlichen.

Anonymisierungen

Die Verwendung von Man-Aussagen ist eine sprachliche Technik der Selbstverbergung ("Man kann
nicht alles haben." statt: "Meiner Meinung nach vetrlangst du zu viel."). Diese Man-sollte-, Man-
miilte-, Man-kénnte-Wendungen sind Appelle mit halbem Herzen. Thre Uberzeugungskraft ist da-
her gering, denn die Ratschlag gebende wihlt die Tarnkleidung der Man-Formulierung, um sich
selbst moglichst nicht zu offenbaren. Es-Sitze stellen ebenfalls eine Methode der Selbstverbergung
dar, sie anonymisieren eine personliche Meinung und versuchen zudem, ihr den Charakter der All-
gemeinverbindlichkeit zu vetleihen ("Es steht auBler Zweifel, dass ..."; "Es ist zu erwarten, dass...").
Sie kann auch als Moglichkeitsform verwendet werden ("Es wire vorstellbar, dass ..."). Sowohl
Man- als auch Es-Aussagen werden auch dazu verwendet, Kritik zu iiben, ohne sich personlich zu
exponieren. Sie werden auch benutzt, um Ansichten, Meinungen und Wertungen anderer (Partne-
rinnen, Eltern, Gesellschaft) wiederzugeben, ohne sich tatsichlich mit ihnen zu identifizieren. Mit
diesen Aussagen wird der Gesprichspartnerhdufig gar nicht erreicht, weil sie zwar den Charakter
der Allgemeingiiltigkeit aufweisen, aber gerade dadurch auch unverbindlich und unpersénlich wit-
ken. Dadurch sind deren Uberzeugungskraft und Appellwirkung sehr gering.
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Beispiel 101: Anonymisierungen

Zwei Parteien befinden sich wihrend des Mediationsverfahrens in der Phase der Themensammlung,
im Rahmen dessen der gefiihrte Prozess der einen Partei (B) gegen die andere Partei (A) zur Sprache
kommt: Partei A: "Man kann doch nicht einfach klagen, ohne vorher mal miteinander geredet zu
haben. Was sind denn das fiir Umgangsformen, so was macht man doch nicht!" - Gesprichsstorer
sind hier Bewertungen und Man-Aussagen, in denen eigene Gefiihle sowie der Appell des "kriti-
schen Eltern-Ich" an das "angepasste Kind-Ich" versteckt werden. Es geht hier klar darum, dass das
Verhalten der Partei B die Partei A enttiduscht und gekrinkt hat. Aufzudecken wire dies durch die
(NLP-) Technik Pacing (empathisches Spiegeln), indem der Mediator das versteckte Gefithl (Ent-
tduschung, Arger) oder den versteckten Wunsch benennt. Die Intervention der Mediatorin kénnte
demnach sein: "Verstehe ich sie richtig, dass sie sich dariiber gedrgert haben, dass Partei A damals
eine Klage gegen sie eingeleitet hatte, ohne vorher mit Thnen tiber ihre Probleme gesprochen zu ha-
ben?" oder: "D.h., Sie hitten sich ein anderes Verhalten gewtlinscht?" oder: "D.h., Sie hitten sich
gewtinscht, dass Partei B vorher mit Thnen gesprochen hitte?" oder "D.h., sie witren zu einem Ge-

sprich bereit gewesen?"

Bagatellisieren

Eine Form des Bewertens ist das Bagatellisieren ("Ich sehe gar nicht, wieso das fiir Sie ein Problem
darstellt."). Die Probleme und Gefithle des Gesprichspartners werden heruntergespielt, manchmal
auch in Form eines Trostes oder einer Beruhigung ("Das ist doch alles gar nicht so schlimm!" oder
"Das wird schon wieder!"). Die Gefahr dabei ist, dass sich der Gesprichspartner unverstanden oder
nicht ernst genommen fiihlt.

Bedriangen?*®
Befehlen

Durch Befehle ("du musst”, "du sollst", 0.4.) lisst det Befehlende erkennen, dass er seine Sichtweise
als die einzig richtige und giiltige betrachtet und seinem Gegeniiber das Recht und die Fahigkeit zur
eigenen Urteilsbildung abspricht. Er stellt sich tiber die andere Person, indem er auf der Ebene des
"kritischen Eltern-Ich" (Transaktionsanalyse) an das "angepasste Kind-Ich" seines Gegeniibers ap-
pelliert und Gehorsamkeit erwartet. Dies 16st meist eine Trotzreaktion ("rebellisches Kind-Ich")
aus.

Bewerten

Durch das Bewerten von Aussagen des Gesprichspartners werden z.B. negative Werturteile abge-
geben, die das Verhalten des Gesprichspartners in irgendeiner Form kritisiert. Eine beabsichtigte
Hilfestellung oder Verhaltensidnderung verfehlt so meist ihre Wirkung.

Beispiel 102: Bewertungen
Nachdem es nach dem Tod der Eltern zu einem bitteren Erbstreit zwischen den Geschwistern ge-
kommen ist, und die Verteilung des Erbes aufgrund unterschiedlicher Interessen und gegensitzli-

cher Positionen zu keiner einvernehmlichen Lésung kommen konnte, befinden sich zwei Geschwis-
ter in einem Mediationsverfahren. Wihrenddessen tummeln sich die beiden immer wieder in der
Vergangenheit, um das Verhalten der anderen Person zu kritisieren. Thema ist auch der Auslands-
aufenthalt der Schwester. Da der Bruder wihrenddessen den Anteil der Schwester aus dem Verkauf
des elterlichen Hauses entgegen deren Anweisung auf ein Konto tUberwiesen hatte, auf das die
Schwester keinen Zugriff hatte, kommt es zu folgender Aussage der Schwester: "Du hast das doch
nur getan, um mich zu drgern und mich dafiir zu bestrafen, dass ich ins Ausland gegangen bin!" Der
Bruder antwortet drgerlich: "Das ist doch tbethaupt nicht waht! Aber das ist typisch fir dich, immer
nimmst du nur das Schlechteste an!" Antwort der Schwester: "Ach, hér doch auf, ich spreche nur
aus Erfahrung! Du warst noch nie ein guter Mensch und wolltest mir schon immer eins auswi-
I" - Hier handelt es sich um den Gesprichsstorer Verhaltensdeutungen. Die Schwester ver-
mutet hinter dem Verhalten des Bruders eine bése Absicht, ohne genau zu wissen, warum der sich
so verhalten hatte. Sie hatte ihn bisher noch nicht gefragt. Beide verallgemeinern zudem das Ver-
halten der jeweilig anderen Person.

Um die Perspektive zu dndern und eine neue Sichtweise zu férdern, kann der Mediator die Technik
Reframing (NLP) anwenden. Der Mediator fungiert in dieser Situation als Kommunikationsbriicke
("triadische Briickenfunktion") zwischen den Geschwistern, da eine direkte Kommunikation zwi-
schen den beiden noch nicht méglich erscheint und fragt die Schwester: "Koénnten Sie sich vorstel-

schen

25 Sjehe VII1.1.1.11, Uberreden, Seite VIII-191
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len, dass iht Bruder noch andere Beweggriinde hatte?" Durch diese Nachfrage wird der destruktive
Dialog zwischen den Geschwistern, der nur ein "Schlagabtausch" ist, unterbrochen. Die Schwester
wird dazu veranlasst, iber andere Beweggriinde ihres Bruders nachzudenken.

Drohungen

Warnungen und Drohungen werden meist dann eingesetzt, wenn mit Uberredungskﬁnsten oder
Befehlen kein Erfolg erzielt werden konnte. Fir bestimmte Verhaltensweisen werden Sanktionen
ausgesprochen ("Wenn Sie das nicht tun, dann..."). Oft geht es hierbei um die Durchsetzung der In-
teressen der drohenden Person oder darum, die andere Person zu einem bestimmten Verhalten zu
bringen (Manipulation). Warnungen und Drohungen verfehlen meist ihre Absicht, da sie bei der
Gesprichspartnerin Gegenreaktionen bspw. in Form von Vergeltungsschligen auslésen. Warnun-
gen oder Drohungen kénnen auch erst zu einem spiteren Zeitpunkt eine destruktive Reaktion des
Gegentibers hervorrufen, was wiederum eine abwehrende Reaktion dieser Person bewirken kann,
da die Ursache nicht mehr erkennbar ist (Teufelskreis).

Beispiel 103: Drohungen

Zwei Nachbarinnen in einem Streit um zu laute Musik befinden sich in einem Mediationsverfahren.
Neben der lauten Musik, die die Nachbarin A stért, kommen weitere Kritikpunkte zutage. Die
Nachbarin B reagiert entsprechend: "Ich lasse mir Thre stindigen Vorwitfe nicht linger bieten!
Wenn Sie nicht endlich damit authéren, dann sehen wir uns eben vor Gericht wiedet!" - Gesprichs-
storer ist hier Warnen und Drohen auf der Ebene des "kritischen Eltern-Ich" (TA).

Der Mediator kann eingreifen, indem sie die Techniken Reframing und Wiederholen cinsetzt und
den Wunsch der Nachbarin B herausarbeitet: "Sie mochten also einen anderen Umgang." oder:
"Verstehe ich sie richtig, dass sie ein Gerichtsverfahren vermeiden moéchten?" Sie kann auch die
Technik Nachfragen mit dem Blickwinkel auf einzelne Bereiche anwenden, um den Beitrag deutli-
cher darzustellen: "Was verstehen sie unter "Vorwirfe"?" oder: "Wie hitten Sie gerne, dass sich ihre
Nachbarin Thnen gegentiber verhile?" oder: "Wie konnten sie die Kritik ihrer Nachbarin anneh-
men?"

Inquisitorische Fragen

Durch "detektivische" Fragen (Ausfragen, "Ausquetschen", "Léchern") werden weitere Informati-
onen und Hinweise verlangt. Die Gefahr dabei ist, dass der Gesprichspartner das Gefithl be-
kommt, dass er verhoért wird und sich rechtfertigen muss. Der Fragende bedringt sein Gegeniiber
und gibt ihm zu wenig Raum, seine Sichtweise und Uberlegungen nach eigenem Tempo darzustel-
len. Weiterhin wird das Gesprich dadurch leicht vorzeitig in eine bestimmte Richtung gelenkt, die
dem Fragenden wichtig erscheint, wihrend der Gefragte evtl. ganz andere Schwerpunkte setzen
mochte. Oft haben diese Fragen eine kontrollierende Wirkung, vor allem dann, wenn der Fragende
nicht wirklich wissen mdchte, was in der anderen Person vorgeht, sondern fiir seine Vermutung ei-
ne Bestitigung sucht.

Killerphrasen

Gesprichsstorer werden eindringlicher auch als Killerphrasen bezeichnet, weil die Vernichtung des
Gesprichspartners (oder besser des Gesprichsgegners) im Vordergrund steht. Die juristische Praxis
bietet ein reichhaltiges Angebot von Killerphrasen:

Anwalt

*  Die Berufungsbeklagten bleiben dabei, das die Berufungsklagerin auch zurecht verurteilt
wurde, .... Der Hinweis auf nicht wirksamen Verzug zeigt im Ergebnis nur, wie es um die
Leistungsbereitschaft der Berufungsklagerin bestellt ist.

= Das weil3 doch jeder...

= Da konnen Sie watten bis Sie schwarz werden (Schwicher: Warten Sie's doch etst 'mal ab

®  Machen Sie nur, Sie werden ja sehen wohin das fiihrt!

®=  Das meinen Sie doch selbst nicht ernst!

= Thr Herr Mandant mag sich sagen lassen .....

* Ich bin davon ausgegangen, dass ihre Mandantin endlich zur Einsicht gekommen ist...
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Richter

®  Dafir bin ich nicht zustindig...

= Unsinn!

= Dalfiir ist die Zeit einfach noch nicht reifl

= Das konnen Sie sich abschminken!

= Damit kommen Sie hier nicht durch.

= Das ist hier nicht @iblich ...

®=  Wie kommen Sie denn nur auf das diinne Brett? (Schwicher: Wie kommen Sie denn da-
rauf?)

= Bei mir nicht!

= Alles graue Theorie...

*  Das mag zwar der BGH so sehen, Sie sind aber hier im Amtsgericht xyz und da entscheide
ich...

* Da konnte ja jeder kommen ...

*  Das bringt doch nichts ...

= Was sind Sie nur fiir ein Vater / eine Mutter?

1.1.10 Lebensweisheiten

1.1.11

Die AuBerung einer Lebensweisheit (erfahrungsbezogene Generalisierung: "Das war schon immer
das Beste!") oder bekannter Redewendungen und Zitate bekriftigt die eigene Position und verhin-
dert, dass sich die Betreffende mit den AuBerungen seines Gegeniibers auseinandersetzt. Der Ge-
spriachspartner fihlt sich dadurch hiufig nicht ernst genommen.

Uberreden

Die Technik des Uberredens wird eingesetzt, um den Gesprichspartner dahin zu bringen, dass er
etwas unternimmt. Dabei soll es meist so aussehen, als ob er dies aus freien Stiicken tut. Diese
Formulierung hat etwas Einschmeichelndes, kommt jedoch einer Manipulation gleich. Fillt der
Versuch auf, ist es sehr wahrscheinlich, dass sich der Gesprichspartner dagegen wehrt (Trotzreak-
tion), da er seine Entscheidungen selbst treffen méchte.

1.1.12 Ubertreibungen

Ubertreibungen sind klassische Gesprichsstérer, weil die Aussagen sachlich nicht richtig und meist
ohne Uberzeugungskraft sind. Der Argumentation wird ein Gewicht beigemessen, die sie in der
Realitdt meist nicht besitzt ("Sie werden zmmer Probleme haben, wenn Sie so weiter machen"). Der
Gesprichspartner fiihlt sich dadurch erdriickt und reagiert meist mit iberzogener Gegenwehr.

Beispiel 104: Ubertreibungen

In einem Mediationsverfahren sagt Partei A zu Partei B: "Das, was du getan hast, war falsch! Du
machst immer alles falsch!" - Hier kommen die Gesprichsstorer Bewerten, Verallgemeinerungen
und Ubertreibungen zum Vorschein.

Der Mediator kann die Gesprichsstorer durch folgende Nachfragen bei Partei A entkriften: "Was
wire Thnen denn lieber gewesen? Was hitten sie sich stattdessen von Partei B gewtinscht?" Méglich
ist auch, mit der Technik Ubertreibende Wiederholung zu arbeiten, um einen Widerspruch zu
provozieren: "Partei B hat also noch nie etwas richtig gemacht?" Partei A kann die zuvor getroffene

Aussage konkretisieren, z.B. so: "Doch, schon..." Sehr wirkungsvoll kann auch der Einsatz der
Technik einschrinkende Wiederholung zusammen mit dem Reframing sein, um den Blickwinkel
der Partei A zu veridndern und die Aussage zeitlich zu fixieren: "Partei B hitte sich also in ihren Au-
gen in dieser Situation anders verhalten sollen." Obwohl der Mediator durch die Anwendung dieser
beiden Techniken den Inhalt der Aussage von Partei A verdndert hat, kann sich diese Partei trotz-
dem darin wiederfinden und somit die zeitliche Fixierung mit aufnehmen.

1.1.13 Unverbindlichkeiten

"

Unbestimmte Einschrinkungen ("unter Umstinden"; "im groflen und ganzen"; "irgendwie"; "ei-
gentlich"; "vielleicht" u.dgl.) und Unverbindlichkeiten ("Fast kénnte man annehmen, dass...") wer-
den sehr hiufig verwendet. Gespriachspartner benutzen diese Worte, wenn sie etwas (noch) nicht
mit Bestimmtheit sagen kénnen oder wollen. Unsicherheiten tber Aussagen, Entscheidungen und
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Wertungen werden dahinter verborgen (Schutzfunktion). Diese Gesprichsstérer bilden im Ge-
sprich zwischen Streitparteien eine hiufige Quelle von Missverstindnissen, Beunruhigungen und
Angsten. Bspw. hort die eine Partei, dass die andere Partei "im groBen und ganzen" einverstanden
ist. Dabei kann sie jedoch leicht verstehen, dass dies doch nicht ganz der Wahrheit entspricht. Eine
Partei, die erfihrt, dass die andere "eigentlich" kein Gerichtsverfahren anstrebt, wird kaum beruhigt
sein. Denn diese Formulierung schlieBt nicht aus, dass die andere Partei doch zu diesem Mittel
greift.

1.1.14 Verallgemeinerung

Dies ist eine typische Gesprichstechnik, die zur Ungleichheit fiithrt, weil sie ein Autorititsgefille
aufbaut und eine Auseinandersetzung mit der aktuellen Situation verhindert. Sie ist ein Sprachmit-
tel, um die eigene Position zu stirken. "Immer" und "nie" sind hiufige Bestandteile so genannter
Killerphrasen. Sie ersticken das Gesprich, weil sie eine verninftige Argumentation unmdoglich ma-
chen.

Beispiel 105: Veralleemeinerungen

Ein Paar befindet sich in einem Mediationsverfahren, da es in Scheidung lebt und sich u.a. iber die
weitere Vorgehensweise bzgl. der gemeinsamen Wohnung nicht einigen kann. Die Frau schligt wih-
rend der Lésungssuche vor, die Wohnung zu verkaufen, woraufthin ihr Mann ihr folgendermalBien
ins Wort fallt: "Und wer soll das machen? Mir fehlt momentan einfach die Zeit, mich um den Ver-
kauf zu kiimmern! Das musst du dann alleine in die Hand nehmen, wenn du so versessen darauf
bist!" Darauthin antwortet die Frau: "Das ist typisch fiir dich! Immer drickst du dich vor der Arbeit
und ubetldsst alles mit!" - Hier finden sich Befehle und Verallgemeinerungen wieder. Die Aussa-
ge der Frau verdeckt einen Wunsch. Durch die Technik Reframing verwandelt der Mediator den
Einwand und Vorwurf in einen Wunsch mit einer Fixierung auf die aktuelle Sache, wodurch zu-
kunftsorientierte Perspektiven er6ffnet werden: "Sie haben also den Wunsch, dass sich thr Mann am
Vetkauf der Wohnung beteiligt."

1.1.15 Vermeintliche Ubereinstimmung

Die vermeintliche Ubereinstimmung ist eine Form, eine Ubereinstimmung auszudriicken, obwohl
man gegensitzlicher Ansicht ist ("]a, aber..."; "Sicher, doch ..."; "Das stimmt schon, aber..."). Ja aber
Formulierungen werden jedoch hiufig eingesetzt, um der Gesprichspartner durch die scheinbare
Zustimmung "ruhig zu stellen" oder "mundtot”" zu machen oder eine kontrire Ansicht auszudri-
cken, ohne diese klar zu dul3ern.

! »Ja aber®“ heiRt NEIN!!!

Am besten, Sie streichen die ,,Ja aber* Floskel v6llig aus Threm Wortschatz, denn ,,ja aber” bedeu-
tet in den meisten aller Fille eine Ablehnung.

1.1.16 Verschleierungen

Wir-Aussagen haben einen ambivalenten Charakter, weil sie aus sehr unterschiedlichen Griinden
und mit unterschiedlichen Intensionen verwendet werden (Stirkung der eigenen Person; stellvertre-
tende Mitsprache fiir andere; persénliche Meinung hinter dem unbestimmten "Wir" verstecken;
Gefihl von Gemeinsamkeit und Verstindnis vermitteln). Mit Wir-Aussagen kann z.B. die eigene
Person aus der Schusslinie genommen werden, um unbequeme Dinge mit dem Nachdruck einer
nicht genau definierten, aber anscheinend groBen Mehrheit zu duBlern. Wir-Aussagen kénnen also
eine Methode darstellen, um die eigene Person unbemerkt zu stirken, eigene Meinungen und Wiin-
sche durch eine anonyme Autoritit zu verkiinden und sich trotz einer gegensitzlichen Position un-
angreifbar zu machen. Sie kénnen jedoch auch der Harmonisiernng dienen, indem die gemeinsame
Ebene, also die Ubereinstimmungen der Gesprichspartnerinnen betont und ein fruchtbares "Wit-
Gefithl" erzeugt werden. Ein Harmoniebestreben kann jedoch auch darauf abzielen, nur scheinbar
eine Harmonie zu erzeugen, obwohl in Wirklichkeit eine gegenteilige Ansicht verborgen wird ("Wir
sollten das Ganze nicht dramatisieren ..."). Dies hat somit manipulativen Charakter.

1.1.17 Vorhaltungen

'"

Verhaltensdeutungen ("Das machen Sie doch nur, um mich zu drgern!") sind Beurteilungen von
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Utrsachen und Motiven fiir ein Verhalten der anderen Person. Selbst wenn die gedul3erte Interpreta-
tion richtig sein sollte, fithrt sie hdufig zu massiver Gegenwehr der anderen Person und zu gegentei-
ligen Aussagen. Dem Gesprichspartner wird hiermit die Moglichkeit genommen, sein Verhalten
selbst zu hinterfragen und zu erkliren. Zudem kann er durch etwaige Beurteilungen stark beein-
flusst werden. Die beurteilende Person lduft Gefahr, falsch zu interpretieren oder dem Gesagten
mehr Gewicht zuzumessen als es urspriinglich hatte.

Der Umgang mit schwierigen Situationen
Der Tipp: Immer die Ruhe bewahren, egal was passiert.

Immer, wenn ein Konflikt zu eskalieren droht, sind Interventionen angebracht, die dieser Gefahr
vorbeugen oder entgegenwirken. Dazu dienen Thnen die zuvor dargestellte Gesprichs-, Verhand-
lungs- und Konflikttechniken. Welche strategischen Moglichkeiten Sie als neutrale, dritte Person
ergreifen kénnen, ist das Thema, mit dem sich .Arthur Trossen an anderer Stelle auseinandersetzt22°.
So weit die Theorie. Was aber ist zu tun, wenn diese Mechanismen in der Praxis versagen?

Beispiel 106: Konfrontation als Mediationsstart

Herr Huber musste von sehr weit anreisen, um den Mediationstermin wahrzunehmen. Es geht um
die Hausratsteilung und um den Zugewinnausgleich. Bisherige Verhandlungen mit einem Anwalt
sind eskaliert. Eine Klage ist bereits anhingig. Herr Huber begriiit den Mediator mit den Worten:
»,Wieso steht da nicht Rechtsanwalt an der Tur?“ Dabei macht er keinen sehr freundlichen Ein-
druck. Er ist grol und schwer gebaut und hat schon etwas Furcht einfl6Bendes. Offenbar hat er vol-
lig andere Erwartungen an den Termin, als Sie als Mediator bieten kénnen. Und das nach dieser lan-
gen Reise. Wenn das mal gut geht?* denken Sie ...

Zunichst sollten Sie folgende Regel beachten:

« Immer Ruhe bewahren!

Bleiben Sie authentisch. Gestehen Sie lieber einen Fehler ein, als dass Sie beginnen herumzustam-
meln und zu argumentieren, warum Ihre Intervention doch eigentlich hitte funktionieren miissen
(wer argumentiert, verliert). Wenn die Mediation keinen Sinn mehr macht, dann ist es ein Beweis
Threr Professionalitit, dass Sie dies zugeben kénnen und die Mediation abbrechen.

! Stérungen haben Vorrang!

Jede Stérung hat einen Sinn. Gehen Sie dem Motiv fiir die Stérung auf den Grund. Hinterfragen
Sie, was Sie beobachten. Meist ist die Ursache ganz ,,harmlos“ und hat gar nichts mit Thnen zu tun.
Denken Sie an den Samurai??7,

Beispiel 107: Konfrontation (Fortsetzung):

Herrn Huber zugewandt fragen Sie: ,,Sie hatten ja eine ziemlich lange Reise. Wie lange waren Sie ei-
gentlich unterwegs?* ,,5 Stunden® antwortet Herr Huber knapp, worauf Sie nachhaken: ,,dann mis-
sen Sie je sehr erschopft sein. Sie machen auch einen etwas angespannten Eindruck. Hingt das mit
der Reise zusammen oder mit unserem Termin hier” ,,Beides® antwortet Herr Huber wortkarg. Sie
gehen weiter auf ihn ein und fithren fort: ,,M&chten Sie, dass wir erst noch eine Pause machen oder
soll ich Thnen zunichst einmal erzdhlen, was eine Mediation Uberhaupt ist und was Sie hier zu er-
warten haben? Dann kénnen Sie ja immer noch entscheiden was passieren soll.*

Nicht selten passiert es, dass den Medianten die Geflihle durchgehen. Trinen flieBen. Gefiihle sind
wichtige Botschaften.

26 Siehe ,,integrierte Mediation*

27 Fehler! Verweisquelle konnte nicht gefunden werden., Seite 11-27
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! Geben Sie Gefiihlen einen Raum, damit Sie auf der Sachebene verhandeln kon-
nen.

Nehmen Sie die Gefithle ernst und zeigen Sie, dass Sie mit Gefiihlen umgehen kénnen und dass
Gefuhle nichts sind, wofur man sich schimen muss.

Beispiel 108: Tempos als Verstindiger

Im weiteren Verlauf der Mediation iberkommt es Frau Huber, sie muss heftig weinen. Sie verwei-
sen auf die Notfallausstattung auf dem Tisch, ein paar Plitzchen und eine Tute Tempos und sagen
zu Frau Huber gewandt: ,,Ich kann verstehen, wie es Thnen zumute ist .... Hier sind ein paar Tem-
pos, die hab ich immer (fiir derartige Fille) parat. Denn das passiert anderen Medianten auch. Las-
sen Sie den Gefiihlen nur freien Lauf..."

Ahnliches gilt iibrigens in schriftlichen Verfahren bei z.B. Distanzmediationen oder integtierter
Mediation im Gerichtsverfahren, die Arthur Trossen noch separat vorstellen wird??. Angenommen,
Sie werden mit einem Schriftsatz konfrontiert, der mehr Polemik enthilt als Sachinformationen,
dann verfahren Sie wie in der face - to - face - Kommunikation.

Trennen Sie die Sach- und Gefiihlsebene, das Problem von der Person.

Als Berater melden Sie im Erwiderungsschriftsatz am Besten zuriick, welche Sachinformationen Sie
wahrgenommen haben, um sehr sachlich darauf zu reagieren. Thr Schriftsatz sollte dann wie folgt
fortfahren:

Beispiel 109: Polemischer Schriftsatz

,Der zu erwidernde Schriftsatz enthalt neben den Sachinformationen auch sehr emotionale Bot-
schaften. Folgende habe ich verstanden ..... Mein Mandant empfindet wie folgt ..... Ich rege an, die
emotionalen Aspekte bei dem nichsten Termin zu erdrtern und bis dahin in den Schriftsitzen auf
Polemik zu verzichten.

Als Mediator oder Richter verfahren Se entsprechend. Nutzen Sie die Regeln der Mediation und
besonders die Strukturiertheit des Verfahrens, wenn die Diskussion laut wird und zu eskalieren
droht.

« Einhaltung der Spielregeln und Zielsetzungen einfordern.

Ermahnen Sie die Parteien an die Einhaltung der vereinbarten Spielregeln und an die Einhaltung
der Phasenfolge. Dabei ist es wichtig, dass Sie in der Mediationsvereinbarung eine Regelung zur
Fairness und zum Gesprichsverhalten festgelegt haben.

Beispiel 110: Reglementierungen

Die Parteien beginnen heif3 zu diskutieren. ,,Du musst das gerade sagen. Auch wenn Du die bléde
Truhe bepinselt hast, kannst Du daraus jetzt keine Rechte herleiten!®. Sie beschwichtigen, indem Sie
sagen: ,,Ich verstehe, wenn Sie aufgebracht sind. Wir werden noch Gelegenheit haben dariiber zu
reden. Sie erinnern sich, was wir zu Beginn der Sitzung ausgemacht hatten? Sie wollten fair mitei-
nander umgehen. Das soll auch so bleiben oder nicht?* Die Parteien bestitigen. Sie fahren fort:
»Jetzt geht es nur um eine Stoffsammlung, ein Brainstorming. Bewertungen kommen erst zu einem
spiteren Zeitpunkt zur Sprache ...“

Wichtig ist, dass Sie die Regelungen nicht dazu einsetzen, den Parteien das Wort abzuschneiden.

Beispiel 111: Vertagung

Die Mediantin erwihnt nun schon zum 5. Mal, dass sie keine Rabenmutter sei. Sie neigt zu langen
Begriundungen und Ausfithrungen. Sie gehen darauf ein: ,,Frau Huber, mir fillt auf, dass Sie sich
sehr intensiv damit auseinandersetzen, dass Sie keine Rabenmutter sind. Ich schlage vor, das wir uns
am Ende der Sitzung ausfihrlicher mit der Frage auseinandersetzen, was Sie damit sagen wollen.
Jetzt geht es um eine andere ebenso wichtige Frage, nimlich ... ,,

28 Trossen, Integrierte Mediation, 2005
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Setzen Sie neben den Spielregeln andere Anker, auf die Sie die Streitparteien immer wieder zuriick-
fuhren kénnen.

! Setzen Sie positive Anker.
Die Anker sollten - sofern méglich - eine positive Ausrichtung haben.

Beispiel 112: Emotionaler Anker

Beispiel: Es stellt sich heraus, dass der absolut dominant wirkende, und die Ehefrau in finanziellen
Dingen scheinbar tibervorteilende Mediant, ein Mann mit einer harten Schale aber auch einem wei-
chen Kern ist. So wenigstens die Feststellung des Mediators. Er befragt die Ehefrau: ,,Sehen Sie das
auch so, dass Thr Mann einen weichen Kern hat?* | Ja* antwortet sie, ,,aber nicht wenn’s um Geld

geht”. ,,Das ist interessant™ antwortet der Mediator, ,,dann wollen wir mal sehen, ob da nicht auch
ein weicher Kern ist, wenn wir Gber die finanziellen Aspekte Threr Ehescheidung sprechen.” Der
Mediator zwinkert dem Mann zu. Er hat einen Anker gesetzt, auf den er immer wieder zuriickgrei-
fen kann, etwa wie folgt. ,,Hat das, was Sie gerade gesagt haben mit dem weichen Kern oder der hat-
ten Schale zu tun? Welche Seite von Thnen soll den in diesem Zusammenhang zur Geltung kom-
men?*

Die eine Partei wird lauter und lauter und ldsst die andere Seite kaum zu Wort kommen. Sprechen
Sie diese Beobachtung an (Metakommunikation) und iibetlegen Sie, wie Sie der anderen Seite mehr
Wort geben kénnen.

Beispiel 113: Verstockter Ehemann

In einer Mediation fillt auf, dass die Ehefrau schr, sehr viel spricht, wihrend der Ehemann sich
kaum artikuliert. Wenn er denn in den seltenen Momenten etwas sagt, guckt er in die Augen der ihm
gegeniiber sitzenden Frau und beobachtet genau ihre Reaktion. Hat er den Eindruck, dass sie seine
AuBerung akzeptiert, dann spricht er, ansonsten passt er seine Aussage den vermeintlichen Reaktio-
nen der Frau an. Der Mediator bespricht diese Beobachtung mit den Parteien. Zufilligerweise stellt
sich nach einer Erzdhlung der Frau heraus, dass der Mann, letztens beim Telefonat gar nicht autho-

ren wollte zu sprechen. Die sich anbietende Losung bestand also darin, den Blickkontakt zu unter-
brechen. Die Medianten wurden Ricken an Riicken gesetzt. Plotzlich funktionierte das Gesprich.
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1. Qualitatsmanagement
Es geht um das Bewusstsein liber die eigene Leistung und ihre Steigerung.

Die mit Konflikten arbeitenden Berufe sind von einem Qualititsmanagement nicht befreit. Dabei
gibt es folgende Zielrichtungen:

a) Optimierung der Leistung.

b) Optimierung des Produktes (Anpassung an Nachfrage und Kundenkommunikation).
¢) Nachweis des Verfahrensgangs (zwecks Abrechnung).

d) Nachweis des Verfahrensgangs fiir Reklamationen und Weitergaben.

Voraussetzung fir ein professionelles Qualititsmanagement sind: Selbsterfahrung, Dokumentation,
Supervision, Intervision, ...

2. Selbsterfahrung

Wie reagieren Sie selbst auf die Konfliktlagen der Klienten und inwieweit beeinflussen
Sie dadurch unbewusst die Klienten in ihren AuBerungen und Entscheidungen?

Das Thema Selbsterfahrung und Selbstreflexion nimmt in der Mediation einen dermallen grof3en
Stellenwert ein, dass die vorliegende Schriftenreihe diesem Thema einen grof3en Beitrag im Folge-
heft gewidmet hat.

3. Dokumentation
Dokumentation ist (Auf-)Klarung.

Um Mediationsverfahren individuell anpassen und dabei gréitmogliche Erfolge erzielen zu kon-
nen, sind MaBnahmen der Dokumentation, Evaluation und Weiterentwicklung der Verfahren von
groBer Bedeutung. Dokumentation meint in diesem Zusammenhang die Zusammenstellung, Ord-
nung und Nutzbarmachung der Ergebnisse aus den Verfahren. Die einzelnen Mediationssitzungen
mit den Medianten und Mediantinnen zu dokumentieren, dient der Reflexion und bietet die M6g-
lichkeit, direkte Riickmeldung von den Medianten und Mediantinnen nach der Mediationssitzung
zu erhalten und diese gegebenenfalls in den nichsten Sitzungen aufzugreifen. Die Dokumentation
ist somit ein wichtiger Bestandteil der Evaluation, das der Bewertung von Verfahren dient. Bei der
Evaluation wird die Sinnhaftigkeit von bestehenden, neuen oder gednderten Mallnahmen bewertet
sowie Vorschlige zu deren Verbesserung erarbeitet. Die von den Medianten und Mediantinnen so-
wie den Mediatoren und Mediatorinnen vorgenommenen Bewertungen lassen bereits erreichte
Verinderungen erkennen und verdeutlichen zugleich, welche Verbesserungen an der Struktur noch
realisierbar und sinnvoll sind. Demnach besteht keine Distanz bzw. Neutralitit zwischen den han-
delnden Personen und dem evaluiertem ,,Objekt“, da sie sich im sozialen System des zu evaluieren-
den Verfahrens befinden. Aus dieser Nihe heraus kénnen laufend Verbesserungsvorschlige einge-
bracht und Lernprozesse aktiv beeinflusst werden.

Die Dokumentation des gesamten Verfahrens (Gesamtreflexion) nach Beendigung des Prozesses
dient neben der Reflexion des Gesamtprozesses der Abgabe eines (wissenschaftlichen) Gesamtur-
teils.

Zu dokumentieren sind:

* Dokumentation einzelner Mediationssitzungen fiir Mediatoren und Mediatorinnen sowie
fur Medianten und Mediantinnen.
=  Stand des Verfahrens.

=  Teilnehmende Personen.
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* Inhalte der Sitzung, Themenschwerpunkte, Positionen, Interessen und Bedurfnisse z.B.
wesentliche Ereignisse, die seit der letzten Sitzung eingetreten sind und méglicherweise den
Verlauf der weiteren Mediation beeinflussen, Redezeit, Verlauf der Sitzung im Vergleich
zur vorherigen Sitzung, Verwendung von Techniken und Medien, Flipchart, Pinnwand,
Moderationskarten, Einhaltung der Neutralitit des Mediators, der Mediatorin bzw. des
Teams, Zusammenarbeit der Mediatoren, Auffilligkeiten, Merkposten und Aufgaben fiir
den weiteren Verlauf.

4. Supervision

Die kritische Auseinandersetzung mit der eigenen Arbeit und die Reflexion der Erfah-
rungen ist der wichtige Bestandteil eines guten Qualititsmanagements.

Der BSO, der Berufsverbandes fiir Supervision und Organisationsberatung definiert die Supervisi-
on wie folgt:

5. Supervision ist ein auf das Arbeits- und Berufsleben zugeschnittener professioneller Beratungs-
ansatz, der sich an Fachleute in unterschiedlichen Arbeitsfeldern und unterschiedlichen Funktionen
richtet. Sie bietet qualifizierte Unterstiitzung an bei der Bewiltigung beruflicher Aufgaben und der
Reflexion beruflichen Handelns ...

Juristen ist diese Form des Qualititsmanagements nicht geldufig. Damit gehen ihnen aber auch
Verinderungs- und Entwicklungsprozesse vetloren, die durch Supervision oder Intervision, also
durch eine berufsbezogene Reflexion méglich sind. Um die Effizienz des Studiums einerseits und
der alltiglichen Arbeit andererseits zu verbessern, kdnnen Sie eine Supervision nutzen, die lhnen
via Internet zur Verfigung gestellt wird.

5. Der nachste Schritt

Wie geht es Thnen, nachdem Sie sich Magic of Mediation angesehen und Mediation grundlegend studiert
haben? Sind Sie neugierig geworden auf die Mediation? Hat Sie der Virus erfasst? Dann geht es
Thnen wie vielen anderen Lesern auch. Je mehr Sie sich fiir die Mediation interessieren, je mehr Sie
sie verinnerlichen, desto mehr werden Sie in ihren Bann gezogen. Sie haben jetzt einen ersten
Uberblick. Aber es gibt noch viel mehr, was Sie iiber die Mediation lernen koénnen und was das
Compendium Mediationis fur Sie bereit hilt. Mediation zu uben ist ihr wichtigster Aspekt. Viel-
leicht k6énnen Sie ja schon ein paar Techniken anbringen oder die Gespriche mit IThren Freunden
und Bekannten loopen und paraphrasieren? Es gibt viele Gelegenheiten, wo man Techniken tUben
kann. Ein anschauliches Vorbild finden Sie in Mediation anschaulich. Leider ist es mit den Sinnen so,
dass sie alle nach aulen gerichtet sind. Das ist einer der Griinde fiir die zuvor beschtiebenen Irrita-
tionen in der Wahrnehmung. Kein Sinn ist in der Lage, sich selbst zu beobachten. Das ist der
Grund, warum man Kommunikation nicht gut alleine lernen kann. Man braucht das Feedback an-
derer und vielleicht auch die Anleitung eines erfahrenen Mediators. Es gibt heute viele Kurse, in
denen Sie die Mediation lernen kénnen. Vielleicht treffen wir uns ja in einem der Kurse oder in ei-
ner Supervisionsveranstaltung wieder? Das Curriculum eines Kurses der ZFH, mag Ihnen ein Bei-
spiel fiir die Ausgestaltung und die Inhalte einer solchen Ausbildung vermitteln??’. Auf einem Kon-
gress des Vereins integrierte Mediation e.V. haben die Teilnehmer in einem Open Space, einer krea-
tiven Konferenztechnik, herausgearbeitet, dass die Mediation ein Kulturgut sein sollte. Jeder sollte
sie beherrschen. Das wire ein wichtiger Schritt zu mehr Gelassenheit und Toleranz und in ein
friedliches Miteinander. Die Mediation hat viele Gesichter. Ihr Hauptmerkmal ist es, Widerspriiche
nicht in richtig und falsch Entscheidungen aufzul6sen. Sie ist deshalb nicht nur das Verfahren eines
Dienstleisters zur Konfliktbeilegung?3. Sie ist auch eine Art des Denkens und hat viel mit einem
selbst zu tun. Es lohnt sich Mediation zu lernen, auch wenn Sie nicht beabsichtigen, ein professio-
neller Mediator zu werden. Stimmen Sie uns zu? Ganz gleich ob Sie Teilnehmer eines Kurses sind
und das Compendium Mediationis als Begleitliteratur verwenden oder ob Sie sich einfach nur mit

29 Siehe (Curriculum ZFH-Kurs 2010) unter ,,ZFH-Kurs* oder ,,Curticulum®
20 (Trossen, Mediation integriert 2010)
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dem Thema Mediation auseinandersetzen wollen oder autodidaktisch lernen, der nichste sinnvolle
Schritt im Studium ist die Auseinandersetzung mit der Haltung und der Art des Denkens in der
Mediation. Sie zu verstehen und zu verinnerlichen ist eines der wichtigsten Aspekte in der Mediati-
on. Manche Menschen haben die passende innere Haltung schon von Haus aus. Ihnen wird die
Verinnerlichung der Mediation leicht fallen. Andere miissen die innere Einstellung erst Gberpriifen,
um fiir sich zu entscheiden, ob sie in die Rolle eines Mediators schliipfen kénnen und wollen.
Lernbar ist sie fur Jedermann, wenn er es will. Es ist ein Lernprozess des Lebens, der auch ein Le-
ben lang dauern wird. Deshalb méchten wir, die Autoren mit dem Zitat eines Lehrsatzes von Laot-
se enden, der da hiel3:

»Auch der lingste Weg beginnt mit dem ersten Schritt®.

Den ersten Schritt haben Sie geschafft. Gehen Sie auch den zweiten?
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Compendium Mediationis

Das Kompendium der Mediation ist ein multimediales Win-Management Projekt, mit dem Thnen
die Mediation iiber Literatur, Videomaterial und Seminare nahe gebracht wird. Das Ziel des Projek-
tes darin besteht, Ihnen ein kompetentes Wissen tiber die Mediation konsistent, mit in sich zusam-
menhingenden und aufeinander abgestimmten Inhalten, bereitzustellen. Die Mediation witd in ei-
ner eingingigen, gut verstindlichen und nachvollziehbaren Art und Weise mit vielen Beispielen und
Fillen beschrieben. Die Herausgeber haben grolen Wert darauf gelegt, die Wirkfaktoren einer Me-
diation verstindlich zu machen. Nur wer die Magie der Mediation verstanden hat, kann virtuos mit
den zur Verfigung stehenden Werkzeugen umgehen. Die Komplexitit des Themas wird anhand
eines roten Fadens durchdrungen, der Filme und Lehrbriefe in insgesamt neun Teilen des Kom-
pendiums zusammengefithrt. Die Bestandteile des Kompendiums sind: Der Film ,,Magic of Media-
tion®, ein Buch uber die Grundlagen der Mediation, ein Buch tiber die Haltung und das Denken in
der Mediation, der Film ,,Der Handy-Fall“, ein Buch tber den Film mit Transkript, Kommentaren
und Analysen zur Mediation, ein Buch tber die verschiedenen Verfahrensweisen der Mediation, ein
Praxisbuch tGber die Anwendung der Methoden und Techniken, ein Buch tiber die Profession des
Mediators, sowie ein Buch tber die erweiterten Moglichkeiten, die Mediation auch in streitige Kon-
texte zu integrieren. Alle Teile des Kompendiums haben durchaus auch eine eigenstindige Bedeu-
tung. In ihrer Gesamtheit stellen sie das an den Standards zur Mediation ausgerichtete, interdiszip-
lindre Wissen dar, tiber das Sie als Mediator weinigstens verfiigen sollten. Nihere Einzelheiten tiber
das Projekt, die Inhalte und gegebenenfalls Bestelladressen finden Sie auf www.win-
management.de, beim Verlag oder im Buchhandel.

. Abkurzungsverzeichnis (alphabetisch)

ADR....covn Alternate Dispute Resolution

BATNA ............ Best Alternate to Negotiated Agreement

DVD ..., Digital Video Disc bzw. Digital Versatile Disc

S0 T siche auch

1S 1 RS unter anderem

ZFH...coovinn Zentralstelle fir Fernstudien an Fachhochschulen
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4. Index

Bitte beachten Sie, dass die jeweils verwendeten Gesprichs- und Konflikttechniken nicht im nach-
folgenden Index gelistet wurden. Hinweise auf die verwendeten Techniken finden Sie in den ent-
sprechenden Kapiteln. Die dazu fithrenden Seitenhinweise sind im nachfolgenden Index jedoch ge-

listet.
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enkonflikten. Von 2005 bis 2007 titig in Lettland als Resident Twinning Adviser mit Auftrag zur
Implementierung der Mediation in Lettland, in 2009 zum gleichen Thema als Key Experte in Kroa-
tien. Ab 2001 Etablierung und Durchfithrung von Mediations- und Trainerausbildungen, Supervi-
sionen, Begutachtungen als International Expert u.a. in Deutschland, Lettland, Estland, Kroatien,
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BiH, Osterreich, Russland, Ungarn, Italien, Kasachstan, Tadschilistan, Georgien sowie in der
Schweiz, auf Zypern und im Irak. Seit 2004 Studienleiter an der ZFH (Zentralstelle fiir Fernstudien)
in Koblenz, ab 2008 Lehrbeauftragter an den Hochschulen Darmstadt und Fulda (letzteres bis
2010), RGSL (Riga) zum Thema Mediation und ADR. Derzeit dariiber hinaus Autor, Trainer, Trai-
nerausbilder, international practising Mediator (Familien und Wirtschaftsmediation) sowie Gutach-
ter fir Mediation.
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