


Winst maken bij het
oplossen van geschillen

1 de toekomst krijgen organisaties en bedrijven vaker met mediation te maken. Vanaf 1 januari 2005

kan de rechter partijen immers doorverwijzen naar mediation. Als verenigingsmanager moet u

veten wat mediation is en wanneer u het kunt adviseren.

oo Mlanon Schonewille

Conlflicten houden ondernemers
dagelijks bezig. Een levering die
mis gaat, een onduidelijke bepa-
ling in een contract, te late op-
levering van een bouwproject of
een ontevreden klant. Een con-

flict moet niet per se worden
ermeden. Vaak vormen conflicten juist de basis voor
groei. Kritiek van een klant kan bijvoorbeeld helpen
de dienstverlening te verbeteren. Een onderne-
ming kan zelfs winst maken bij het oplossen van
een geschil. Voorwaarde is wel dat een conflict
op de juiste wijze gemanaged wordt. Dat wil zeg-
gen: het conflict niet laten escaleren of juridise-
ren en een reéle claim niet laten liggen.
Mediation is een instrument om conflicten effi-
ciént te managen.

Eerste stap

Bedrijven maken in toenemende mate structureel ge-
bruik van mediation, zeker in het buitenland. Het is
belangrijk dat een bedrijf of organisatie overweegt om
een mediator in te schakelen nog voor er geprocedeerd
wordt. De ‘winst’ is groter naarmate mediation in een
eerder stadium toegepast wordt. De overheid
stimuleert mediation. Alle rechters kunnen
vanaf 1 januari 2005 partijen doorverwij-
zen naar mediation. Als een bedrijf be-
wust voor een juridische benadering

kiest, is het verstandig deze keuze goed

te onderbouwen. In de rechtspraak zijn
namelijk de eerste tendensen te bespeu-
ren dat het een partij aangerekend kan
worden indien deze het geschil onnodig




laat escaleren. Bijvoorbeeld door mediation of een ge-

sprek te weigeren in een arbeidsgeschil.

Oplossen binnen bedrijfsdoelstelling

Managers zien conflicten vaak als een hinderlijke on-
derbreking van het echte werk. Daardoor sudderen veel
conflicten voort. Een reéle claim wordt om commercié-
le redenen niet doorgezet. Een geschil wordt ‘weg ge-
delegeerd’ naar de juridische afdeling. De bedrijfsjurist
heeft vaak een eng omschreven taak. Hij wordt weinig
betrokken bij het formuleren van de bedrijfsstrategie.
Dat is jammer, want zo houden bedrijven bij geschilop-
lossing minder rekening met de bedrijfsdoelstelling.

Waar ligt de nadruk? Op winstmaximalisatie, groei op

Indicaties mediation

Snel een einde aan het conflict willen

Een langdurige relatie

Een relatie moet in stand blijven of zorgvuldig

beéindigd worden

Partijen willen een businessoplossing en geen juridische
maatrege!

Een uitspraak door de rechter lost het achterliggende
conflict niet (geheel) op

Geheimhouding is van belang

Meerdere partijen

Meerdere claims / conflicten spelen tegelijkertijd een rol
De zaak is technisch ingewikkeld of specialistisch

Een internationale zaak

termijn of het juiste imago en goede relaties met stake-
holders?

Het past bij efficient ondernemen om na te denken
over de methode die het meest geschikt is om een ge-
schil op te lossen. Automatisch voor een juridische be-

nadering kiezen of conflicten laten liggen, niet.

Relatie is kapitaal

Relaties zijn geld waard. Bedrijven investeren jaren in
het opbouwen ervan. Een juridische procedure kan die
relatie verstoren. Dat is een vorm van kapitaalvernieti-
ging. Veelal is er sprake van onderlinge afhankelijkheid.
Een bedrijfspand is bijvoorbeeld verkocht en de nieuwe
verhuurder verhoogt de huur te drastisch. De huurder
kan proberen dit juridisch op te lossen. Het gevolg is
dat de relatie beschadigd wordt. Een relatie waar men
vaak jarenlang aan vast zit. Het geschil laten zitten, is
geen optie.

Mediation kan hier uitkomst bieden. De relatie
wordt niet verstoord én het geschilpunt wordt aange-

Contra-indicaties mediation

Een partij heeft baat bij vertraging

Een partij is te kwader trouw

(Niet te snel concluderen: elkaar niet vertrouwen is geen
kwade trouw) '

Een voorafgaande mediation is mislukt

Een precedent is gewenst

(zoals bij uitleg Algemene Voorwaarden of
jurisprudentievorming)

Het is belangrijk het eigen gelijk openbaar te bewijzen
Een partij kan geen verantwoordelijkheid voor besluiten
dragen

Mediation is dus geschikt als de betrokkenen het geschil op
willen lossen en daarover willen en kunnen onderhandelen.




pakt. Door mediation kun je andere zaken bij de oplos-
sing betrekken dan die het conflict direct betreffen.
Bijvoorbeeld het verbeteren van mogelijkheden om te
laden en te lossen. Of het realiseren van kostenbespa-
ringen door gezamenlijk gebruik van de receptie. Ook
bij geschillen tussen leden van uw branche- of beroeps-
vereniging is de relatie van belang.

Dispute wise

Een dispute wise bedrijf gaat per geschil na wat de bes-
te benadering is. Het geschil wordt niet automatisch
een juridisch probleem. Het management werkt inten-
sief samen met de juridische afdeling, onder meer bij
het businessplanningsproces. Onderzoek van de
American Arbitration Association (AAA)
{(www.adr.org/dw/index.asp) wijst uit dat er concrete
operationele voordelen verbonden zijn aan deze be-
drijfsmatige benadering van geschillen.

Omdat mediation snel en efficiént is kan een be-

drijf duizenden euro’s goedkoper uit zijn. Daarnaast

hebben dispute wise organisaties betere relaties met
klanten en andere zakenrelaties en kennen ze een hoge
tevredenheid onder werknemers. Deze kenmerken —
die niet in geld vit te drukken zijn - leveren met de in-
cidentele besparing op de geschilkosten economisch
voordeel op voor de gehele organisatie. Daar bovenop
heeft een dispute wise organisatie een significant bete-
re price/earning (p/e) ratio: de index waaraan aandeel-
houders vaak de waarde van een organisatie afmeten.
De p/e ratio van een dispute wise organisatie is 28%
hoger dan van de gemiddelde beursgenoteerde onder-
neming in de VS. En 68% hoger dan de p/e ratio van
organisaties die het minst dispute wise
zijn.Organisaties die mediation structureel toepassen
zijn dus meer waard.

Nederlandse bedrijven blijken weinig zicht te heb-
ben op de tijd en kosten die gepaard gaan met geschil-
oplossing. Daardoor missen zij de financigle prilkel om
mediation op grote schaal in te zetten en laten zij kan-
sen liggen

Mediation als managementinstrument

Jacques Schraven, voorzitter van VNO-NCW, bena-
drukt dat mediation een managementinstrument is. Bij
mediation staat de ‘eigen bedrijfsmatige oplossing’ cen-
traal. De controle over en verantwoordelijkheid voor
het vinden van een oplossing blijft bij de ondernemer.
Hierdoor kan de uitkomst gemakkelijker geintegreerd
worden in de bedrijfsvoering. Het conflict delegeren
aan een derde (rechter, arbiter of advocaat) leidt vaak
tot mentaal afstand nemen. Bovendien verliest een be-
drijf de mogelijkheid om zelf te bepalen welke oplos-
sing binnen het ondernemingsbeleid past. Mediation
vraagt om betrokkenheid van managers. Tijdens de pro-
cedure kunnen zij hun managementvaardigheden in-
brengen om een oplossing te vinden die het karakter
heeft van een business deal. Het geschil is daarmee
een bedrijfsmatig vraagstuk en geen juridisch pro-
bleem.

Juiste keuze

Niet alle geschillen zijn geschikt voor mediation. Het
hangt af van de omstandigheden en van de partijen die
bij het geschil betrokken zijn. Er zijn situaties waarin
het beter is naar een arbiter of rechter te gaan.
Bijvoorbeeld om de reikwijdte van nieuwe wetgeving
vast te stellen. Of als een uitspraak met precedentwer-
king nodig is. ¢

Manon Schonewille is directeur ACBMediation
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