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Das Prinzip »Mediation«

Claudia Nassibulin war viele Jahre in GroBkanzleien tétig und hat ihr Portfolio als Rechtsanwaltin
um die Mediation erweitert. Im Gesprach mit dem »SCHLESWIG-HOLSTEIN-MANAGER« erklért Frau Nassibulin

SHM: Wie sind Sie zur Mediation ge-
kommen?

Claudia Nassibulin: Ich war lange Jahre im
Bereich M & A in Groflkanzleien tatig und
habe dann die europiische Rechtsabteilung
eines US-amerikanischen = Softwareunter-
nehmens geleitet. Da sieht man als Anwalt
viel Elend im Umgang mit Konflikten. Und
gerade im internationalen IT-Projektgeschaft
ist ein konstruktiver Umgang mit Konflikten
auf Projektebene nicht nur entscheidend fiir
den Projekterfolg, sondern wesentlich auch
fiir den Unternehmenserfolg. Denn es ist in
diesem Markt kaum etwas todlicher, denn als
arroganter »Prozesshansel« wahrgenommen
zu werden, der Kunden bei Konflikten in
langwierige Rechtsstreitigkeiten zwingt.
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die Vorteile des Prinzips »Mediation«.

(laudia Nassibulin

Ich habe deshalb als Rechtsabteilungs-
leiterin gerade bei grenziiberschreitenden
Projekten Mediationsklauseln in den Ver-
tragen durchgesetzt. Ich wollte uns nicht
mit jahrelangen Gerichts- und Schieds-
verfahren belasten. Wir haben dann auch
tatsichlich Konflikte auf Projektebene oder
mit oft langjdhrigen Kooperationspartnern
im Wege der Mediation sehr differenziert
und damit fiir beide Seiten sehr befriedi-
gend lésen konnen — und so unsere Repu-
tation im Markt nachhaltig gestirkt!

Als Anwaltin habe ich indes lange ge-
zogert, mein Portfolio um die Mediation
zu erweitern, gerade weil die Mediation
in Deutschland in den letzten Jahren im
wirtschaftsrechtlichen Kontext kaum die
Anerkennung gefunden hat, die ihr als ef-
fektive, effiziente und auch kostengiinsti-
ge Konfliktlésungsoption zukommt. Das
hat sich in letzter Zeit — auch als Folge
der zunehmenden Internationalisierung —
wesentlich gewandelt. Die Entscheider in
den Unternehmen erkennen die Mediation
mittlerweile als »smarte«, weil Ressourcen
erhaltende Konfliktlésungsalternative ver-

starkt an. Und als Wirtschaftsanwalt, der
auch als Mediator titig ist, sieht man sich
nicht mehr dem Vorurteil ausgesetzt, man
sei ein »Softie«, der Konflikte lieber im
Stuhlkreis wachsweich bespricht, anstatt

sie konstruktiv anzupacken und zu l9sen!

SHM: In welchen Situationen ist eine
Mediation im wirtschaftlichen Kontext
ein gutes Instrument?

Claudia Nassibulin: Die Mediation ist im-
mer dann ein geeignetes Verfahren, wenn
es um Konflikte in strategisch bedeutsamen
wirtschaftlichen Beziehungen geht. Dies
kénnen Konflikte auf Gesellschafterebe-
ne, Stérungen im Rahmen von Kunden-/
Lieferantenbeziehungen, innerbetriebliche
Konflikte z. B. zwischen Abteilungen oder
auch arbeitsrechtliche Konflikte sein. Bei
all diesen Konfliktsituationen ist es wich-
tig, dass sie schnell und nachhaltig gelost
werden. Ressourcen sollen nicht durch
den Konfliktfall gebunden, langjadhrige Ge-
schiftsbeziehungen nicht zerstort werden.
Denn Geschiftsbeziehungen sind strategi-
sche Assets eines Unternehmens!

SHM: Gibt es auch Konfliktféille, die
sich nicht fiir eine Mediation eignen?

Claudia Nassibulin: Die gibt es wohl! Eine
reine Rechtsfrage kann nicht im Wege der
Mediation entschieden werden. Auch Par-
teien, die sich partout nicht bewegen wol-
len oder kénnen, sind fiir eine Mediation,
die ja gerade davon lebt, dass die Parteien
miteinander kreative Lésungen erarbeiten,
nicht geeignet. Deshalb sind auch Media-
tionen unter Beteiligung der &ffentlichen
Hand eher schwierig. Ich persénlich sehe
es auch als sehr kritisch an, wenn Parteien
nicht freiwillig und aus eigenem Antrieb,
sondern beispielsweise auf Anordnung der
Personalabteilung in eine Mediation gehen.

SHM: Wann ist eine Mediation erfolg-
reich?
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Claudia Nassibulin: Erfolgreich ist eine
Mediation immer dann, wenn es den Par-
teien gelingt, eine fiir alle Beteiligten be-
friedigende, wirtschaftlich sinnvolle und
zukunftsfihige Losung zu finden. Dabei
muss man sich aber vor Augen halten, dass
eine Mediation keine allumfassende Har-
monieveranstaltung ist. Deshalb ist auch
eine Mediation erfolgreich, die — z. B. bei
Gesellschafterkonflikten oder bei arbeits-
rechtlichen Streitigkeiten — zum Ergebnis
hat, dass die Parteien sich trennen, die
Trennung aber so gestaltet wird, dass we-
der im personlichen Verhiltnis verbrannte
Erde zuriickbleibt, noch den Parteien ein

Imageschaden am Markt entsteht.

SHM: Sie haben gesagt, eine Mediati-
on sei erfolgreich, wenn die Parteien eine
befriedigende Losung fiir ihren Konflikt
erarbeitet haben. Bedeutet dies, dass die
Verantwortung fiir das Gelingen einer
Mediation bei den Parteien liegt?

Claudia Nassibulin: In der Mediation sind
die Parteien in der Tat Herren des Verfah-
rens, sie sitzen im Driver Seat. Sie bestim-
men, welche Themen in der Mediation
bearbeitet werden, und sie sind es auch,
die die Lésung gestalten. Gerade dies ist
ja einer der unschitzbaren Vorteile einer
Mediation gegeniiber einem Gerichtsver-
fahren: Die Konfliktparteien entscheiden
selbst tiber ihren Konflikt, es wird nicht
obrigkeitsstaatlich »iiber sie« entschieden.
Damit haben die Parteien natiirlich auch
Verantwortung fiir den Mediationserfolg!

SHM: Trigt der Mediator denn keine
Verantwortung fiir den Erfolg der Medi-
ation?

Claudia Nassibulin:  Selbstverstandlich
trigt auch der Mediator dafiir Verantwor-
tung! Seine Aufgabe ist es, die Parteien
als neutraler Vermittler durch die Verfah-
rensschritte zu fithren und stets darauf zu
achten, dass die Spielregeln eingehalten
werden. Das klingt nach einem einfachen
Job, ist in der Realitét aber eine beinharte
Fithrungsaufgabe: Der Mediator muss mit
der richtigen Fragetechnik die eigentlichen
Konfliktreiber herausarbeiten, mit den Par-
teien ihre Interessen ermitteln und dabei zu
jeder Zeit ein Klima herstellen, das es den
Parteien ermdglicht, auch sehr persénliche
Dinge offen ansprechen zu kénnen. Da-
bei ist es wichtig, dass der Mediator nicht

nur das Verhalten der Parteien im Blick
hat, sondern gleichzeitig auch seine eigene
Haltung reflektiert. Denn wenn eine der
Parteien erst einmal den Eindruck gewon-
nen hat, dass sie im Verfahren »zu kurz«
kommt, dass der Mediator vielleicht gar im
Lager der anderen Partei steht, ist die Me-
diation oft schon gescheitert. Gleiches gilt,
wenn sich der Mediator zu rechtlichen Rat-
schliagen oder gar Lésungsvorschligen hin-
reiffen ldsst. Hier muss der Mediator zur
Sicherstellung des Mediationserfolges ganz
klare Grenzen setzen und auch einhalten!

SHM: Der Mediator erteilt keine
rechtlichen Ratschlige? Das lige gerade
bei einem Mediator, der auch Anwalt ist,
ja nahe!

Claudia Nassibulin: Nein, auf keinen
Fall! Er beriit die Parteien weder rechtlich,
noch macht er Losungsvorschlige. Dies
gilt auch dann, wenn die Parteien explizit
einen Rechtsrat oder einen Lésungsvor-
schlag nachfragen. Damit wiirde der Me-
diator namlich die Position des neutralen
Vermittlers verlassen, die fiir den Mediati-
onserfolg von zentraler Bedeutung ist. Die
Gefahr, dass sich eine Partei im Nachgang
iibervorteilt fihlt und das Mediationser-
gebnis nicht mehr akzeptiert, ist einfach
viel zu grof3. Es ist deshalb gerade in den oft
komplexen wirtschaftsrechtlichen Konflik-
ten sehr wichtig, dass die Parteien sich an-
waltlich beraten und sich von ihren Anwiil-
ten auch in der Mediation begleiten lassen.

SHM: Wie findet man einen geeigneten
Mediator?

Claudia Nassibulin: Die entsprechenden
Mediatorenverbinde und auch die THKs
fithren Mediatorenlisten, in denen auch die
Profile der einzelnen Mediatoren hinter-
legt sind. Ich halte es insoweit fiir unver-
zichtbar, dass der Mediator Felderfahrung
in dem Bereich hat, aus dem der Konflikt
stammt, damit er diesen auch kalibrieren
kann. Neben der rein fachlichen Passung
sollte man iiberdies darauf achten, dass bei-
de Parteien den Mediator auch auf der per-
sonlichen Ebene akzeptieren. Es muss der
berithmte Nasenfaktor stimmen. Deshalb
sollte man einen Mediator immer auch um
ein informatorisches Vorabgesprach bit-

ten.
SHM: Vielen Dank fiir das Gespréich!
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