Unsere Nachwuchsseite - neue Ideen und Konzepte fiir die Mediation

Klaus Harnack

Sie kennen dieses Prozedere vielleicht noch aus Threr eigenen
Studienzeit: Der Dozent gibt ein Thema vor, man griibelt lange
tiber eine gute Idee, schreibt einen langen Aufsatz, und ein paar
Wochen spiter erhilt man nichts weiter aufSer einer Note. Kein
Feedback, kein Kommentar, und die Welt erfihrt nichts von Th-
ren Mithen — in vielen Fillen cine Ressourcenverschwendung.
Doch warum sollten die guten Ideen der nichsten Generation
von Mediatoren und Verhandlungsexperten in den Schubladen
der Universititen verstauben? Es ist Zeit, etwas zu verindern!

Mit der Nachwuchsseite der Wirtschafismediation bekommen
die nichsten Jahrginge nun die Méglichkeit, ihre Ideen und
Entdeckungen zum Thema Mediation in Kiirze vorzustellen. In
der ersten Runde kommen die Teilnehmer meines Kurses ,,Ne-
gotiation and Collective Decision Making® von der Universitit
Konstanz mit Kurzbeschreibungen ihrer Ausarbeitungen zum
Zug. Unter www.mediation.uni-konstanz.de konnen Sie so-
wohl die ausfiihrlicheren englischen Ausarbeitungen der Stu-
denten als auch weitere Kursarbeiten zum Thema Mediation
und Verhandlungsmanagement der vergangenen Jahre finden.
Ich freue mich auf Ihren virtuellen Besuch.
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Das Suki-Prinzip
von Patrik Scheib

Auf den Philippinen gibt es eine besondere Form der Ge-
schiftsbeziehung, die als ,,Suki® bezeichnet wird. Diese dyadi-
sche Bezichung (zwischen zwei Sukis, z. B. Hindler und Kiu-
fer) beinhaltet einen ungeschriebenen Vertrag, der den Kiufer
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zu regelmifligem Einkauf bei einem Verkidufer bewegt. Im
Gegenzug bekommt der Kiufer Preisnachlisse, eine konstant
gute Warenqualitit und oftmals auch die Méglichkeit, auf Kre-
dit einzukaufen. Die Beobachtung der Suki-Beziehung liefert
Techniken und Werkzeuge, die auf kooperative Verhandlungen
oder lingerfristige geschiftliche Beziehungen, bei denen eine
Reihe von Verhandlungen zu erwarten ist, angewendet werden.
Des Weiteren kann die Suki-Beziehung durch die Erhéhung
von gegenseitigem Vertrauen und die Schaffung einer person-
lichen Beziehung das Erreichen von integrativen Losungen er-
leichtern und somit als eine Schablone fiir erfolgreiche koope-
rative Verhandlungen gesehen werden.

R™ Repeat again and again
von Hong Shang

In der chinesischen Verhandlungstradition ist die Wiederho-
lung ein probates Mittel, den eigenen Standpunkt zu vermit-
teln. Auch Weaver et al. (2007) zeigen, dass Personen eine Mei-
nung, die oft wiederholt wird, weitreichender unterstiitzen als
eine Meinung, die nicht wiederholt wird. Ein wichtiger Mecha-
nismus ist, dass Menschen die Tendenz haben, eine vertraute
Meinung als eine weit verbreitete Meinung anzuschen. Eine
Meinung zu wiederholen erhéht deren Vertrautheit. Zusam-
mengefasst: Der Wiederholungseffekt erhoht die Vertrautheit
mit dem Ziel, andere in die Richtung zu beeinflussen, eine pri-
sentierte Meinung zu akzeptieren und zu unterstiitzen.

Hangen Sie sich nicht an fremde Haken
von Friederike Horlacher

Erste Gebote wirken in Verhandlungen als sogenannte Anker
(Tversky/ Kahneman 1974), das heifit, sie beeinflussen maf3-
geblich das Verhandlungsergebnis. Hohere erste Gebote fiihren
hiufig zu hoheren Verkaufspreisen und umgekehrt. Versuchen
Sie darum, in einer Verhandlung stets das erste Gebot abzuge-
ben. Falls dies nicht gelingt, sollten Sie sich auf Informationen
konzentrieren, die mit dem Einstiegsgebot nicht tibereinstim-
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men. Als Kiufer konzentrieren Sie sich auf wertmindernde Ei-
genschaften und als Verkiufer auf wertsteigernde Aspekte des

Objekts.

Die Lehren von Virginia Satir
von Sahra Alt

Virginia Satir, eine Pionierin der Familientherapie, definierte
vier survival stances, die Menschen vor allem in Stresssituati-
onen einnehmen. Satir beschrieb diese vier Rollenmuster wie
folgt: Den ,,Ankliger®, der alles kritisiert, den ,,Rationalisierer®,
der den unbeteiligten Intellektuellen spielt, den ,Ablenker®,
der Aufruhr verursacht, um von emotionalen Problemen ab-
zulenken, und den , Beschwichtiger®, der eine entschuldigende
Haltung einnimmt, um nicht aufzufallen. Beim Ankliger soll
man Negatives in Positives iibersetzen sowie Anklagen in Be-
diirfnisse und Wiinsche. Auflerdem soll man Ich-Botschaften
formulieren und destruktive Abldufe bei einem Ankliger un-
terbrechen. Beim ,Rationalisierer” sollte man auf die Person
eingehen, seine Gefiihle ansprechen, ihn anerkennen und nicht
bedringen. Beim , Ablenker kommt es auf eine klare Sprache
an sowie darauf, die Themen auf den Punkt zu bringen bzw.
zum Thema zuriickzulenken. Hierbei ist es wichtig, das Ge-
sprich klar abzuschlielen. Beim ,Beschwichtiger” besteht eine
sinnvolle Reaktion darin, ihn anzuerkennen und entscheiden
zu lassen, nachzufragen und Bediirfnisse sowie Forderungen zu
formulieren, aber keine Verantwortung zu tibernehmen.

The Treasure Chest
von Katharina Ganz

Das Werkzeug ,,Die Schatzkiste“ wurde fiir den Einsatz in me-
diierten Verhandlungen entwickelt und dient dem Aufdecken
zugrunde liegender Interessen der beteiligten Parteien. Es ba-
siert auf den Studienergebnissen von Galinsky et al. (2008), die
untersuchten, wie sich verschiedene Verhaltensweisen in Ver-
handlungen auswirken. Sie gingen davon aus, dass es grundsitz-
lich von Vorteil fiir einen Verhandlungsverlauf sei, die Motive
eines Gegners zu ergriinden, und separierten zum Zweck der
Ursachenforschung weitestgehend die beiden Konzepte ,,Em-
pathie® und ,Perspektiviibernahme®. Um die Perspektiviiber-
nahme zu vereinfachen, sollen die Klienten rationale Griinde
fiir ihren Standpunkt nennen und diese nach subjektiver Wich-
tigkeit ordnen. Mit dieser Methode ist es méglich, besonders
festgefahrenen Konflikten eine neue Richtung zu geben. Die
rationalen Griinde werden notiert und in einer gemeinsamen
»Schatzkiste® verwahrt, die in einer spiteren Sitzung, in welcher
wieder beide Parteien anwesend sind, gemeinsam geoffnet wird.
Es entsteht nun die Basis fiir beidseitige Perspektiviibernahme
und die Maéglichkeit fiir eine Wendung des Konflikes.
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Bridge over troubled water
von Kristina Kern

Dieses Verhandlungsinstrument kann insbesondere bei Kon-
flikten zwischen Vorgesetzten und deren Mitarbeitern einge-
setzt werden. Die verwendeten Annahmen iiber Konfliktlo-
sungsstrategien basieren auf Burkes (1970) Studie iiber den
konstruktiven Gebrauch von Unterschieden in Konflikten zwi-
schen Vorgesetzten und Untergebenen. Das Instrument ist ins-
besondere dann von Vorteil, wenn ein feststehendes Ziel (z. B.
ein Projekt mit Abgabetermin und Budget) Konflikte mit sich
bringt. Grundlage sind eine offene Haltung gegeniiber unter-
schiedlichen Meinungen und die Fokussierung auf eben diese
Unterschiede und Widerspriiche. Mithilfe des Instruments un-
terstiitzt der Mediator die Losungsfindung bei jedem einzelnen
Widerspruch durch gemeinsames Arbeiten der beiden Kon-
fliktparteien. Das bekannte Ziel wird durch eine schrittweise
Wiederanniherung erreicht. Insgesamt zielt das Instrument
darauf ab, einen Informationsgewinn zu generieren, um fiir
beide Konflikeparteien zu zufriedenstellenden Losungswegen
zu gelangen.
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