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Die Bewaltigung von Konflikten kostet Geld. Diese Kosten entstehen
zundchst unternehmensintern dadurch, dass Mitarbeiter und
FUhrungskrafte flir die Dokumentation und L&ésung eines Streites
Arbeitszeit und Energie aufwenden. Kosten entstehen spater aber
auch extern in Form von Gerichts- und Anwaltskosten.

Der vorliegende Newsletter geht der Frage nach, wie Konfliktkosten
durch die vergleichsweise Beilegung eines Streits beschrankt
werden kdnnen.

Die individuellen und volkswirtschaftlichen Kosten von
Konflikten sind hoch

0 Die einvernehmliche Einigung von Konfliktparteien, idealerweise durch einen Vergleich,
ist in vielen Fdllen ein erstrebenswertes Ziel.

o Als «Vergleich» bezeichnet man einen Vertrag, durch den ein Streit oder eine Ungewiss-
heit iiber ein Rechtsverhdltnis auf dem Wege gegenseitigen Nachgebens beseitigt wird.
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Denkanstosse zum Verhan-
deln und zur Streitbeilegung

Konflikte lassen sich nicht immer vermeiden. Ein Konflikt kann ausufern
und in eine gerichtliche Auseinandersetzung miinden. Man findet sich dann
in der Rolle als Klager oder Beklagter wieder. Gerade weil das unvermeid-
bar ist, sollte man sich tGberlegen, mit welchen Strategien und Lésungsan-
satzen solche Konflikte am ehesten beigelegt werden kdnnen, d.h. wann,
in welcher Form und in welcher Umgebung am besten Uber eine Lésung

verhandelt werden kann.

Vergleichsdruck und Klientenerwar-
tungen

Das Prozessieren ist mit der Einfihrung
der Schweizerischen Zivilprozessord-
nung im Jahre 2011 teurer geworden.

Das Verfahren gestaltet sich zuweilen als
aufwandig und zeitraubend. Dies wirkt
sich meist zulasten der klagenden Partei
aus, weil die Gerichtskosten von dieser
bevorschusst werden mussen. Beide
Konfliktparteien missen zudem Anwalte
bezahlen. Es kann lange dauern, bis die
Auseinandersetzung durch ein Urteil ent-
schieden wird. In einigen Fallen folgt dann
noch ein Rechtsmittelverfahren.

Auch in internationalen Auseinander-
setzungen, in denen die Streitbeilegung
zuweilen in Schiedsverfahren anstelle von
staatlichen Verfahren gesucht wird, sind
die hohen Kosten und deren Reduktion zu
einem drangenden Anliegen der Betroffe-
nen geworden.

Angesichts dieser Entwicklungen wird

es umso wichtiger, dass ein Rechtsbera-
ter geschickt verhandeln kann und der
Mdglichkeit der vergleichsweisen Beile-
gung eines Konfliktes Beachtung schenkt.
Dazu sind Anwalte auch standesrechtlich
verpflichtet. Ein Vergleich ist - das liegt in
der Natur der Sache - nicht immer mog-
lich. Dennoch gibt es aber einige Uber-
legungen, die in diesem Zusammenhang
angestellt werden kénnen.

Der perfekte Zeitpunkt

Den perfekten Zeitpunkt flr Vergleichs-
gesprache gibt es nicht. Verhandlungen
brauchen Zeit und kommen manchmal
auch unerwartet. Wenn man glaubt oder
hofft, die Gegenpartei an einer ersten Sit-
zung mit ein paar schlagenden Argumen-
ten Gberzeugen und an die Wand reden
zu kénnen, geht man haufig fehl. Das
Finden einer L&sung ist ein Prozess. Oft
ist es in diesem Prozess unvermeidlich,
dass man sich auch mit unerfreulichen
Fakten der eigenen Position auseinander-
setzen muss.

Auch wenn es den perfekten Zeitpunkt
nicht gibt, gibt es bessere und schlechtere
Zeitpunkte fir Vergleichsgesprache. Der
beste Zeitpunkt fir Vergleichsgesprache
ist haufig vor Einleitung einer Klage. Zu
diesem Zeitpunkt sind sowohl die internen
Kosten (Managementaufwand) wie auch
die externen Kosten (Anwaltskosten) noch
beschrankt.

Scheitern die vorprozessualen Gesprache
und wird ein Gerichtsverfahren eingelei-
tet, wird das Gericht zumeist bemuht sein,
die Parteien zu einer Vergleichsverhand-
lung vorzuladen. Diese findet entweder
nach dem ersten Schriftenwechsel (d.h.
der Klagebegriindung und
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Besondere Re-
geln der gericht-
lichen Vergleichs-
verhandlung

1. Der so genannte ,,Basar”: Dieser
Begriff erinnert an Verhandlungsrun-
den in einem orientalischen Markt. Die
Parteien versuchen mit kleinen Zuge-
standnissen, zu einem flr sie beide
akzeptablen Preis fiir ein Objekt, wie
einen Teppich oder einen hiibschen
Schal, zu kommen. Ganz ahnlich spielt
es sich zuweilen vor Gericht ab, wenn
die Parteien einander kleine Zuge-
standnisse machen mit dem Ziel, sich
auf einer tragfahigen Basis zu treffen.
Sowohl Klienten wie auch Anwalte
empfinden den Basar zuweilen als will-
kirlich. Der Basar hat aber durchaus
seine Berechtigung. Er beginnt dort,
wo die Argumente erschépft sind und
man versucht, sich mit letzten Konzes-
sionen anzunahern.

2. Das Eisen schmieden, solange es
heiss ist: Nutzen Sie Verhandlungs-
fenster, wenn sie sich bieten. Man
sollte konstruktive Gesprachsmo-
mente nutzen und den Vergleich in
einer finalen Version abschliessen,
wenn sich die Gelegenheit bietet. Der
Anwalt muss sicherstellen, dass der
Vergleich alle offenen Themen bein-
haltet und im Eifer des Gefechts nichts
vergessen geht.

3. Die Vergleichsverhandlung vor
Gericht folgt besonderen Gesetzen
und es ist eine wichtige Aufgabe des
Anwalts, den Klienten im Detail und
in allen Aspekten (Teilnehmer, Ablauf,
Positionen, Regeln) auf diesen Termin
vorzubereiten.

4. Vorbereitung: Der Anwalt muss
sein Dossier im Detail kennen. Sinnvoll
ist es auch, in Varianten zu denken
und das Scheitern des Vergleichs zu
thematisieren.

Klageantwort) oder nach den zweiten
Parteivortragen statt. Das Handelsgericht
Zirich rahmt sich daftr, dass es gelingt,
rund 70%-80% der vor ihm verhandelten
Auseinandersetzungen mit Vergleichen

zu beenden. Weitere Moglichkeiten fir
Vergleichsgesprache bieten sich anlasslich
von Beweisabnahmen (z.B. anlasslich eines
Augenscheins oder einer Parteibefragung).

Die Form der Verhandlung
Man kann mindlich oder schriftlich verhan-
deln. Beides hat seine Vor- und Nachteile.

Wer mundlich verhandelt, muss mit
menschlichen Reaktionen gut zurecht-
kommen und auch einmal einen Moment
der Missstimmung, Wut oder Frustration
ertragen kénnen. In mindlichen Ver-
handlungen sind Schnelldenker etwas im
Vorteil und Menschen, die gerne sprechen,
werden sich wohler flhlen. Im Grundsatz
wirken mundliche Verhandlungen einigend:
Wenn man sich gegenlber sitzt, wird man
namlich gewisse Dinge aus reiner Hoflich-
keit nicht sagen. Das mindliche Gesprach
gibt zudem die Méglichkeit, auf Zwischen-
téne zu héren und kdrperliche Reaktionen
zu beobachten: Empdrung, ein zufriedenes
Lacheln, Schwitzen, Ausweichen. Solche
Faktoren kénnen aufschlussreich sein.

Schriftliche Verhandlungen brauchen
deutlich Ianger und kdénnen sich Uber
Wochen und Monate hinziehen. Wer
schriftlich verhandelt, muss sich bewusst
sein, dass schriftliche Stellungnahmen oft
in polarisierendem Stil und mit mehr Harte
erfolgen. Die Sprache wird kdmpferisch
und es werden Schwarz-Weiss-Positionen
bezogen. Negative Geflihle und Differen-
zen der Parteien werden dadurch
tendenziell verscharft. Zudem sind Zu-
gestandnisse im schriftlichen Austausch
meist schwerer zu machen als in der mind-
lichen Auseinandersetzung.
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Mégliche Strategien und Uberlegun-
gen

Es gibt eine Vielzahl von Verhandlungs-
strategien und jeder wird - bewusst oder
unbewusst - eigene Mittel und Wege
verfolgen in alltaglichen und weniger
alltdglichen Verhandlungen. Eine Theorie,
der man immer wieder begegnet, ist der so
genannte «Ankereffekt». Wissenschaftliche
Untersuchungen haben gezeigt, dass ein
vorgegebener Vergleichsstandard (z.B. ein
Vergleichsangebot in bezifferter Hohe von
70% der Forderungssumme) eine starke
Anziehungskraft auslbt und als «Anker»
wirkt. Dies bedeutet als vereinfachende
Schlussfolgerung, dass es in Verhandlun-
gen grundsatzlich von Vorteil ist, die erste
Zahl zu nennen, und diesen ersten Schritt
nicht dem Gegner zu berlassen. Eine
andere Regel, die «25% Regel» besagt,
dass bei Parteien, deren Angebote bei
Beginn einer Verhandlung um mehr als
25% auseinander liegen, die vergleichs-
weise Einigung unwahrscheinlich ist. Diese
Theorien haben Wahres an sich, werden
der Realitat aber doch nur ungenigend
gerecht und kdnnen nur ein Startpunkt
sein. Sie decken auch diejenigen Falle nicht
ab, in denen das Thema der Auseinander-
setzung nicht finanzieller Natur ist, sondern
z.B. Nachbesserung eines Werks verlangt,
ein Arbeitszeugnis gefordert oder die
Vornahme einer Lieferung durchgesetzt
werden soll.

Die Verhandlungsumgebung

Auch die Frage nach der Verhandlungs-
umgebung bietet Anlass zu spannenden
Uberlegungen. Die Delegation: Eine interne
Rollenverteilung zwischen Klient und
Anwalt nach dem Muster «Good guy, bad
guy» (in Anlehnung an kriminologische
Verhérmethoden) kann zielfihrend sein.
Damit ist gemeint, dass der «bad guy»
schimpft, poltert und droht, wahrend der
«good guy» sich konstruktiv und verhand-
lungswillig verhalt. Je nach Verlauf der
Verhandlung ist die eine oder andere Rolle
gefordert. Senioritat und Titel sind in



Unser Ziel ist es,

das Problem des
Klienten zu losen.
Das Verhandlungs-
ziel miissen wir im
Vorfeld der Verhand-
lung gemeinsam mit
unseren Klienten
definieren.
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Verhandlungen manchmal von Vorteil,
durfen aber nicht Gberschatzt werden. Das
Wichtigste ist sicherlich die Dossierkennt-
nis und - zu allererst - die genaue Kenntnis
der Verhandlungsposition der eigenen
Klientschaft. Auch beim Verhandlungsort
kann man verschiedene Uberlegungen
anstellen: Der Jiingere geht zum Alteren,
der Klager ladt ein, oder man trifft sich in
einem neutralen Konferenzraum oder am
Ort, an dem die Streitsache liegt. Die Ver-
handlungssprache wird hierzulande meist
Deutsch, Englisch oder Franzosisch sein,
und man wird versuchen, sich auf einem
sprachlichen Terrain zu treffen, das einem
maoglichst liegt.

Vergleich oder Urteil

Artikel 9 der Standesregeln des Schwei-
zerischen Anwaltsverbandes verpflichtet
die Rechtsanwaltinnen und Rechtsanwadlte,
die gutliche Erledigung von Streitigkeiten
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zu férdern, sofern dies im Interesse der
Mandanten liegt. Es gehdrt deshalb auch
zu unseren Aufgaben, Méglichkeiten flr
eine gltliche Einigung zu prtfen und im
Auge zu behalten. Selbstverstandlich muss
ein Einigungsvorschlag, um akzeptabel

zu sein, die im Prozess bestehenden
Risiken korrekt widerspiegeln und in die
Gesamtstrategie passen. Ist dies nicht der
Fall, dann sollte man auf einen Vergleich
verzichten und ein gerichtliches Urteil
vorziehen.

Wir unterstitzen unsere Klienten gerne bei
allen Fragen rund ums Prozessieren.

Schlussbetrachtung: Fluch oder Segen?

Ist der Vergleich ein Fluch? Oder macht er im
Gegenteil glticklich?

Naturlich ist der Vergleich zuweilen ein Fluch.
Ein Vergleich kann zumeist nicht alle Winsche
des Klienten befriedigen und beinhaltet ein
Zugestandnis. Der Kompromiss ist deshalb auch
immer Abschied von einer Maximalforderung.

Ist es daher falsch, den Vergleich als Segen zu

bezeichnen? Nein. Der Klient spart Zeit und
Geld, Managementaufwand, reduziert ein Risiko
und wird in den meisten Fallen das Vollstre-
ckungsproblem gleichzeitig |6sen, weil Verglei-
che meist freiwillig erfullt werden. Er gewinnt
an Rechtssicherheit und rettet zuweilen gar die
Geschaftsbeziehung. Im besten Fall hat der Kli-
ent trotz Vergleich das Geflhl, zu seinem Recht
gekommen zu sein. Und das ist schliesslich ein
wichtiges Ziel unseres Rechtsstaates.
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