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Das tschechische Recht kennt kein settlement privilege. Was Sie in Vergleichsge-
spréichen sagen, liest eines Tages vielleicht ein Richter. Ein Leitfaden dazu, was

aus Thren Séitzen zwei Jabre spater im Gerichtssaal wird.
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D as tschechische Recht kennt kein settlement privilege. Was Sie in Vergleichsgesprichen sagen, liest eines
Tages vielleicht ein Richter. Die meisten Menschen — Anwilte eingeschlossen — reden am Verhand-
lungstisch, als 16sten sich Worte auf. Sie 16sen sich nicht auf. Dies ist ein Leitfaden dazu, was aus Thren Sitzen

zwei Jahre spiter im Gerichtssaal wird.

Der Mythos der Vertraulichkeit

Ich beginne mit dem, was die meisten Unternehmer glauben, weil sie es in amerikanischen Serien gesehen haben:
dass alles, was in Vergleichsgesprichen fillt, ,off the record” sei. Im angloamerikanischen Recht gibt es die Dok-
trin without prejudice tatsichlich — Kommunikation, die in ernsthaftem Bemithen um eine Einigung gefiihrt
wird, ist vor Gericht grundsitzlich unverwertbar. Genau diese Regel erlaubt es den Parteien, offen zu sprechen:
eine Schwiche einzuriumen, einen Kompromiss anzubieten, den Preis zu nennen, zu dem sie vom Tisch aufste-

hen wiirden.

Im tschechischen Zivilverfahren gibt es nichts dergleichen. § 125 der Zivilprozessordnung bestimmt, dass als Be-
weis alle Mittel dienen kénnen, mit denen sich der Sachverhalt feststellen lLisst. Ihre E-Mail mit einem Ver-
gleichsvorschlag. Das Verhandlungsprotokoll. Die Aussage desjenigen, der mit am Tisch saf. Thre SMS um zehn
Uhr abends nach dem dritten Bier. Es gibt keine Vorschrift, die sagen wiirde: Das wurde im Vergleichsversuch ge-

juflert, das zihlt nicht.

Die einzige echte Ausnahme ist die férmliche Mediation nach dem Gesetz Nr. 202/2012 Slg. — und auch hier
Vorsicht bei einem Detail, das kaum jemand kennt: Die Verschwiegenheitspflicht trifft den Mediator, nicht die
Parteien . Ein eingetragener Mediator darf tiber das, was er erfahren hat, nicht aussagen. Aber die Gegenseite, die
Thnen gegeniibersafl? Sie kann Thre Sitze dem Gericht erzihlen, wann immer es ihr passt — sofern Sie Vertrau-
lichkeit nicht ausdriicklich vertraglich vereinbart haben. Und selbst vereinbarte Vertraulichkeit hat Grenzen: Die
Verletzung einer Vertraulichkeitsvereinbarung begriindet einen Schadensersatzanspruch, aber ein einmal vorge-

legter Beweis verschwindet aus dem Gerichtssaal nicht mehr.

DIE PRAKTISCHE KONSEQUENZ

In Tschechien verhandeln Sie immer zu Protokoll. Auch wenn nichts protokolliert wird. Auch wenn
nichts aufgezeichnet wird. Das Gedichtnis der Gegenseite ist ein Aufnahmegerit, das sich nicht abschal-

ten lisst.

Und wenn tatsichlich aufgezeichnet wird

Die zweite Ebene, tiber die noch weniger gesprochen wird: eine Aufnahme ohne Ihre Zustimmung. § 86 des Zi-
vilgesetzbuchs schiitzt die Privatsphire und Auflerungen personlicher Natur — niemand darf sie grundsitzlich
ohne Einwilligung festhalten. Die Rechtsprechung des Verfassungsgerichts wigt diesen Schutz jedoch gegen das

Recht auf ein faires Verfahren ab: Eine heimliche Aufnahme kann verwertbar sein, wenn sie der einzige oder ent-
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scheidende Weg ist, ein Recht zu beweisen, und der Eingriff in die Privatsphire verhiltnismifig bleibt. Bei einer
Verhandlung zweier Unternehmer tiber einen Handelsstreit — also auflerhalb der Intimsphire, im beruflichen

Verkehr — lassen die Gerichte die Verwertbarkeit recht grofiziigig zu.

Ich werde Thnen nicht raten aufzuzeichnen. Ich sage Ihnen etwas Niutzlicheres: Verhandeln Sie stets so, als

zeichne der andere auf. Es ist die einzige Annahme, deren Irrtum Sie nichts kostet.

Anatomie eines zitierfihigen Satzes

In Jahren am Verhandlungstisch habe ich mir eine Typologie jener Sitze zugelegt, die als Bumerang zuriickkom-

men. Drei Kategorien, nach Hiufigkeit geordnet:

Kategorie Wie es am Tisch klingt Wie es zwei Jahre spiter aus dem Protokoll klingt

Bravour ~Von mir aus ziehe ich das zehn Jahre Drohung, Obsession oder Schikane — und der Richter
durch, mir ist das egal.” entscheidet auch iiber die Kosten

Ungewolltes »Na klar wussten wir, dass es Mingel »Der Beklagte hat die Kenntnis der Mingel eingeriumt.” Der

Eingestindnis hat, aber fiir das Geld..." Rest des Satzes interessiert niemanden

Bedingte »Wenn wir theoretisch auf eine Million ,Der Beklagte hat den Betrag von einer Million in der

Kapitulation gingen..." Verhandlung selbst eingerdumt.”

Bravour ist gerade deshalb tiickisch, weil sie keinerlei taktischen Gewinn bringt: Sie hat niemanden tiberzeugt,

nichts bewegt, sie hat sich nur eingeschrieben. Reine Risikoemission ohne Ertrag.

Ungewollte Eingestindnisse entstechen meist in dem Moment, in dem Sie sich gegen etwas anderes wehren: Sie
konzentrieren sich auf die Verteidigung von Punkt B und liefern nebenbei Punkt A ab. Eine Gegenseite, die zu-

héren kann, notiert sich am Tisch nicht, was Sie behaupten. Sie notiert sich, was Sie einrdumen.

Die bedingte Kapitulation hat eine Eigenschaft, die unterschitzt wird: Der Konjunktiv verdunstet aus Erinne-
rungen als Erstes. Ein Vergleichsangebot ohne Schutzformulierung wird zum Anker, unter dem Sie nie wieder

verhandeln — und im schlimmeren Fall legt die Gegenseite es als Ihre Anerkennung des Anspruchsgrundes vor.

Wie man ein Zugestindnis formuliert, ohne es zum Gestindnis zu machen

Das heif$t nicht, dass Sie am Tisch nichts anbieten diirfen. Ohne Angebote einigt man sich nie. Es heift, dass das

Angebot eine Konstruktion braucht, die es von der Sache trennt. Das Handwerk sicht so aus:

Verankern Sie das Angebot stets in der Okonomie, nicht im Sachverhalt. Nicht ,wir erkennen an, dass wir etwas
schulden, reden wir iiber die Hohe", sondern ,,unsere Position halten wir fiir vollstindig begriindet; der Betrag X
spiegelt ausschliefllich den Preis der Zeit und der Unsicherheit wider, die uns ein Rechtsstreit kosten wiirde". Der
Unterschied ist rechtlich entscheidend: Der erste Satz ist ein Anerkenntnis des Anspruchsgrundes, der zweite ein

kaufminnisches Kalkiil, aus dem sich nichts gewinnen lisst.
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Befristen Sie das Angebot und sprechen Sie die Befristung aus. ,,Dieser Vorschlag gilt bis Monatsende; danach
sprechen wir tiber andere Zahlen.” Sie erzeugen damit nicht nur Druck — vor allem dokumentieren Sie, dass es

sich um einen einmaligen Einigungsvorschlag handelte und nicht um eine dauerhafte Haltung zur Sache.

Und wenn Sie die Verhandlung protokollieren — was ich immer empfehle, samt Zusammenfassung an die Ge-
genseite noch am selben Tag, denn wer das Protokoll schreibt, schreibt die Geschichte — formulieren Sie die An-
gebotspassagen ausdriicklich: ,Die Parteien haben iber Méglichkeiten einer giitlichen Beilegung gesprochen;
keine im Rahmen dieser Gespriche abgegebene Auflerung stellt ein Anerkenntnis des Anspruchs oder eines Teils

davon dar." Kugelsicher ist das nicht. Es ist erheblich besser als nichts.

Wann man eine Schwiche absichtlich einriumt

Jetzt drehe ich es um, denn eine ehrliche Anleitung darf nicht bei ,,gestehen Sie nichts ein” enden. Es gibt eine Si-
tuation, in der das Eingestindnis gegen das eigene Interesse der stirkste verfiigbare Zug ist — und ich setze ihn

ein.

Glaubwiirdigkeit baut man am Verhandlungstisch nicht mit der Behauptung ,vertrauen Sie mir" auf. Man baut
sie auf, indem man der Gegenseite etwas mitteilt, das gegen einen selbst spricht. Wenn ich in einer Verhandlung
sage nunser Anspruch hat eine schwache Stelle, und das ist X; wir haben sie eingepreist”, geschieht etwas Bemer-
kenswertes: Alles andere, was ich bis dahin gesagt habe und noch sagen werde, gewinnt an Gewicht. Ein Liigner
riumt keine Schwichen ein. Wer eine selbst offengelegt hat, dem glaubt man auch die starken Karten. Dieser Me-
chanismus ist in der Entscheidungspsychologie lange beschrieben — Information gegen das Interesse des Spre-

chers erhilt beim Zuhérer eine Glaubwiirdigkeitsprimie — und er funktioniert zuverlissig.

Aber er hat Regeln. Eingeriumt wird kontrolliert: eine Schwiche, die ich ausgewihlt habe, in einer Formulie-
rung, die ich vorab geschrieben habe, in einem Umfang, den ich auch im Protokoll trage. Nie im Affekt, nie un-
ter dem Druck einer Frage, nie eine Schwiche, welche die Gegenseite noch nicht kennt und selbst nicht finde.
Und nie dort, wo die Position insgesamt schwach ist — das Eingestindnis wirkt als Wiirze einer starken Position,

nicht als Ersatz dafiir. Dem kontrollierten Eingestindnis widme ich einen eigenen Text, denn es hat ihn verdient.

Die Checkliste der fiinf Sitze

Vor jeder Verhandlung, die etwas wert ist, bereite ich fiinf Formulierungen schriftlich vor. Ich empfehle Ihnen

dasselbe — es kostet zwanzig Minuten und ist die billigste Versicherung, die Sie im ganzen Streit kaufen:
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# Der Satz Wozu er dient

1 Mitdem ich anbiete In der Okonomie verankert, nicht im Sachverhalt

2 Mit dem ich ablehne Ohne Bravour — ,das ist fiir uns nicht akzeptabel" schlief$t genauso gut
3 Mit dem ich die unangenchmste Frage beantworte ~ Sonst beantworten Sie sie im Affekt und schlecht

4 Mit dem ich die Verhandlung abbreche Der Gang vom Tisch ist ein legitimer Zug, keine Niederlage

S Den ich nie sage Eine benannte Falle hort auf, eine Falle zu sein

Der Rest der Verhandlung darf Improvisation sein. Diese fiinf Sitze nicht.

Was Sie mitnehmen sollten

In Tschechien gibt es keine Schutzhiille um Vergleichsgespriche. Alles, was Sie sagen, ist potenzieller Beweis —
und eine Gegenseite mit gutem Gedichtnis oder gutem Telefon ist ein Aufnahmegerit. Das heifSt nicht schwei-
gen; es heif$t sprechen wie jemand, der weifs, dass mitgeschrieben wird. Starke Positionen schwicht das kein biss-

chen. Schwache Sitze tétet es — und genau diesen Unterschied sehen Sie zwei Jahre spiter im Gerichtssaal.

Wie die Gegenseite Ihr Verhalten liest und was der Richter damit macht, beschreibe ich in Paragraphen sind nur
das Fundament: Psychologie und Taktik im Rechtsstreit und Psychologie der Beteiligten: Wie ein Richter ent-
scheidet. Ob tiberhaupt an den Verhandlungstisch statt vor Gericht, erortere ich in Wann vor Gericht und wann

in die Mediation.

Die Vorbereitung der Formulierungen fiir eine konkrete Verhandlung — einschliefilich der Sitze, die nie fallen

— gehort zu der Arbeit, die wir im War Room leisten.

Steht Thnen eine Verhandlung bevor, die etwas wert ist? Fiinf vorbereitete Sitze sind die billigste Versi-
cherung im ganzen Streit — und am Tisch lassen sie sich nicht mehr kaufen. Schreiben Sie uns, oder lesen

Sie, wie die Vorbereitung im War Room aussieht.

Der Text ist eine allgemeine Darstellung und keine Rechtsberatung; jede konkrete Situation erfordert eine eigene Beurteilung.
Die Beispielsatze sind verallgemeinert und beziehen sich auf keine konkrete Sache und keine konkrete Person. Rechtsstand:
August 2026.
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