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Mediationskonzept

Mediation ist ein freiwilliges Verfahren zur
aulergerichtlichen Konfliktbeilegung, in dem
die Beteiligten mit Unterstiitzung eines allpartei-
lichen Dritten (Mediator/in) eine interessen-
orientierte, einvernehmliche Ldsung ihres rege-
lungsbedurftigen Sachverhaltes erarbeiten.

Mediation wird heute in verschiedenen gesell-
schaftlichen Bereichen angewandt, in denen
selbstverantwortliche Burger, auf ihre eigene
Kraft zur Lésung von Konflikten vertrauend,
Konflikte beizulegen versuchen. Ziel der Media-
tion ist es daher, die Fahigkeit der Streitbeteilig-
ten zu fordern, ihre Unstimmigkeiten eigenver-
antwortlich, einvernehmlich und zum beidersei-
tigen Vorteil zu regeln.

Im unternehmensrelevanten Bereich wird Media-
tion insbesondere auf folgenden Gebieten ange-
wandt:

e innerhalb von Unternehmen
e Konfliktlésung in und zwischen Abtei-
lungen
e in den Fihrungsebenen
e zwischen Vorgesetzten u. Mitarbeitern

e zwischen Unternehmen
e Dbei Auseinandersetzungen zwischen
Herstellerunternehmen und Lieferan-
ten
e im Rahmen von Patent- und Urheber-
rechtsverletzungen

e als interessenorientierte Strategiebegleitung

e bei Umstrukturierungsprozessen
e im Rahmen von Unternehmensnach-
folgen und Fusionen

Nutzen einer Mediation

Mediation starkt die Kooperation und Kommuni-
kation der Beteiligten und fordert ihr interessen-
und zukunftsorientiertes Handeln. Gerade bei
wirtschaftlichen Konflikten kdnnen die ansonsten
drohenden Nachteile der gerichtlichen Auseinan-
der-setzung (UbermaRige Verfahrensdauer, nicht
abschatzbare Kostenbelastung, Reputationsscha-
digung und Zerstorung der Parteibeziehungen)
vermieden werden.

Die einzelnen Nutzenaspekte von Mediation erge-
ben sich hieraus wie folgt:

e Langfristige Verbesserung der Parteibe-
ziehung durch die mdgliche Konfliktbei-
legung und das Bemiihen um friedliche
und produktive Formen des Umgangs

e Sicherung von Vertraulichkeit durch ein
nicht 6ffentliches Verfahren

e Nachhaltigkeit des Ergebnisses durch
freiwillige und eigenstdndige Ergebnis-
findung

o Nutzung des Konflikts als Chance und
Ausgangspunkt fiir Veranderungsprozesse

e Minimierung der Kosten und der
Rechtsunsicherheit verglichen mit ge-
richtlichen Verfahren

e Interessenbezogenheit des Verfahrens
zur Umsetzung der eigenen Ideen nutzen

e Hinzuziehung eines Mediators der eige-
nen Wabhl statt des gesetzlichen Richters

Ablauf einer Mediation

Ein Mediationsverfahren durchlduft in der Regel
mehrere Phasen:

Phase | Eré6ffnung und Rahmenver-
einbarung
Erklarung und Dokumentation der Charak-
teristika des Mediationsverfahrens sowie
dessen Regeln durch die Mediatorin und
ggf. die Unterzeichnung einer Mediations-
vereinbarung.

Phase 11 Bestandsaufnahme
Darstellung der Sichtweisen des Konflikts
durch die Parteien, Entwicklung eines ge-
meinsamen Verstandnisses der zu behan-
delnden Punkte in Form einer Themen-
sammlung.

Phase Il Bearbeitung der Konflikt-
felder
Verlassen der ggf. starren Positionen der
Parteien, systematische Erforschung der
fur die Parteien im Einzelnen relevanten
Interessen (sog. Konflikterhellung und
Interessenerarbeitung).

Phase IV Lésungsoptionen und deren
Bewertung
Generierung von Lésungsoptionen auf der
Grundlage der gesammelten Interessen im
Rahmen eines Brainstormings; Bewertung
dieser Losungsansatze und Entwicklung
eines Losungspaketes.

Phase V Abschluss
Prazise Definition der in Phase 1V gefun-
denen Einigung, rechtliche Gestaltung in
Form einer Vereinbarung sowie der
Planung der Implementierung und Nach-
haltigkeit der erarbeiteten Ergebnisse.



