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Thema

Lohn oder lohnt nicht?
Uber den Wert eines Mandates

Gleich peilen, was ein Mandat wert ist. Dazu braucht es Erfahrung.

Jede Kanzlei ist ein Wirtschaftsunter-
nehmen - gerichtet auf Gewinnerzieh-
lung. Doch ist das mit dem Juristen so
eine Sache. SchlieBlich haben wir Recht
studiert. Und Recht und Gerechtigkeit
liegen doch irgendwie sehr dicht bei-
einander. Wer mochte sich nicht gern
im Erfolg eines von David gegen Go-
liath gewonnen Prozesses sonnen?
Vergessen all die Stunden, Tage und
Wochen an miihevoller Kleinstarbeit.
Vergessen die Momente, in denen
man die Sache am liebsten hinge-
schmissen hatte. Und vergessen auch
die Tatsache, dass rein rechnerisch un-
term Strich nicht wirklich was bei rii-
ber gekommen ist - egal - dieser Fall
war es Wert.

llona Cosack, Fachberaterin
fur Rechtsanwalte und Notarin
Frankfurt/M. hat Antworten auf die
Frage nach dem Wert eines Manda-
tes gefunden.

Was ist denn der Wert eines

AdVoice:
Mandates?

Der Wert des Mandates bestimmt
sich auch danach, ob dieses Mandat
in meine Kanzleistruktur passt und
wie viel Aufwand ich betreiben muss,
um es zu bearbeiten.

Ein Beispiel: wenn ein
Mandant mit einem
Problem kommt, das
ich noch nie geldst
habe, dauert die Be-
arbeitung langer. Will
ich diese Art von Pro-
blemen ofters losen,
macht es Sinn, sich in
die Materie einzuar-
beiten.
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»._.. er verdient es,
dass sein Problem
von einem Anwalt
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gelost wird, der alle Facetten
des Rechtsgebiets kennt.f#

Ist es ein Rechtsgebiet, dass mir nicht
liegt oder an dem ich kein Interesse
habe, dann ist es auch aus wirtschaft-
licher Sicht besser, das Mandat abzu-
lehnen.

Sie mochten sehen, wie gut Sie
wirklich sind?

Fragen Sie die, die es am besten
wissen: lhre Mandanten.

Jetzt die ersten 30 Fragebdgen
kostenlos mit Auswertung und
Branchen-Benchmarking testen unter
www.convote.de

Aktions-Key: ADV0O2009;

bei Anmeldung bis zum 30.06.2009
zusatzlich 30 kostenlose Fragebdgen.
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Thema

Der Mandant profitiert auch davon,
denn er verdient es, dass sein Prob-
lem von einem Anwalt geldst wird,
der alle Facetten des Rechtsgebiets
kennt.

YMasse kann, wenn sie denn
optimal organisiert wird, auch
ein lohnendes Mandat sein.ff

AdVoice: Wie erkenne ich ein lohnendes
Mandat?

Klasse statt Masse. Das kann eine
Strategie sein. Das heif3t, wenige
Mandate, die gehaltvoll sind und
einen guten Deckungsbeitrag er-
wirtschaften. Masse kann, wenn sie
denn optimal organisiert wird, auch
ein lohnendes Mandat sein, z.B. der
Forderungseinzug, der automatisiert
und mit wenig Aufwand abgewickelt
wird. Nicht immer ist ein hoher Streit-
wert der Garant fUr ein lohnendes
Mandat. Denn auch das Haftungsri-
siko ist zu bericksichtigen. Lohnend
ist ein Mandat dann, wenn Aufwand
und Ertrag in dem richtigen Verhalt-
nis stehen und ich gerne die Sache
bearbeite, denn was ich gerne ma-
che, mache ich auch gut.

AdVoice: Was (welches Handeln, welche
Zeit...) ist denn ein Mandant wert?

Nicht jeder Mandant ist es wert, ihn
zu ,meinem Mandanten” zu ma-
chen.

Ich muss meine eigene Wertigkeit
kennen und darf meine Dienstleis-
tung nicht unter Wert anbieten. Ein
Beispiel: Eine Kollegin berat Auslan-
der bei der Erlangung der Aufent-
haltserlaubnis. Da sie einen guten
Kontakt zur Auslanderbehérde hat
und die Formalitdten kennt, gelingt
es ihr fast immer, far den Mandan-
ten eine Aufenthalts- und auch eine
Arbeitserlaubnis zu erlangen. Diese
Dienstleistung hatte sie bislang sehr
glnstig angeboten, da ihr nicht be-
wusst war, welcher Wert fur den
Mandanten dahinter steckt.

Fir den Mandanten bedeutet die Ab-
lehnung, dass er sich in Deutschland
nicht aufhalten und auch nicht ar-
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beiten darf. Also eine sehr hohe Be-
deutung fur den Mandanten. Dem-
entsprechend ist der Mandant auch
bereit, flr eine solche Dienstleistung
einen angemessenen Preis zu zahlen.
Die Kollegin hat ihre Umsatze ver-
doppelt.

YDer Mandant erwartet, dass
~sein” Rechtsanwalt sich fiir ihn
einsetzt.f6

AdVoice: Was sollte ich fiir ein Mandat
tun und was nicht?

Wenn ich mich entschlossen habe,
das Mandat anzunehmen, dann mit
ganzem Herzen und vollem Einsatz.
Der Mandant erwartet, dass ,sein”
Rechtsanwalt sich fir ihn einsetzt.
Wenn ich dann mehr biete als der
Mandant erwartet, dann erreiche ich
den begeisterten Mandanten.

Ein Beispiel: Eine Kanzlei beschrieb
auf ihrer Internetseite, dass es sehr
schwer sei, in der Nahe der Kanzlei
einen Parkplatz zu finden. Nach die-
ser Beschreibung konnte man sich
gut vorstellen, dass der Mandant
verzweifelt versucht, irgendwo zu
parken ohne einen Strafzettel zu be-
kommen oder abgeschleppt zu wer-
den. Seine Laune, ohnehin gestresst
vom Besuch beim Anwalt, ist auf
dem Tiefpunkt. Die Losung: Es ist ein
Parkhaus in der Nahe, wo man gut
parken kann und nach einem kurzen
FuBweg in der Kanzlei ankommt. Die
Kanzlei erstattet die Parkgebthr und
erreicht damit einen gut gestimmten
Mandanten, der das nicht erwartet
hat. Die Investition ist minimal, die
Wirkung enorm.

YDer Mandant geht davon aus,
dass wir nur eine Sache bear-
beiten, seine Sache!ff

Oder der Mehrwert bei einem typi-
schen Ablauf im Zivilverfahren: Im
Termin, bei dem persénliches Er-
scheinen des Mandanten angeordnet
ist, wird ,zur Sache” kaum gespro-
chen, der Richter diktiert den Ver-
kindungstermin ins Protokoll. Beim
Verhandlungstermin ist in der Regel
niemand anwesend - bis auf den

Mandanten, der ganz verstort bei
der Kanzlei nachfragt, warum denn
sein Anwalt nicht da ist. Hier hatte
man von Anfang an dem Mandanten
den Verlauf erklaren sollen und als
besonderen Service das Ergebnis des
Verhandlungstermins abrufen und
den Mandanten informieren kon-
nen. DarlUber vergessen wir nicht:
der Mandant geht davon aus, dass
wir nur eine Sache bearbeiten, seine
Sache!

AdVoice: Wo ist die Grenze und wie zei-
ge ich diese Grenze meinem Mandanten,
ohne ihm zu nahe zu treten?

Die Grenze sehe ich dort, wo ich
als Anwalt selbst mit dem Gesetz in
Konflikt komme. Dann gilt es mit Be-
stimmtheit seine Meinung zu vertre-
ten und hiervon nicht abzuweichen.
Das gilt fur den Strafverteidiger, der
.etwas” in die JVA mitbringen soll,
ebenso wie fur den Anwalt, der vom
Mandanten den Vorschlag erhalt,
man kénne doch die Rechnung , an-
derweitig” gestalten oder ganz dar-
auf verzichten. Hier macht man sich
erpressbar.

AdVoice: Was darf ich? Was darf ich auf
keinen Fall?

Wichtig scheint mir noch, dass ich als
Anwalt authentisch bin und meine
Versprechen, die ich dem Mandanten
gebe, immer einhalte, sonst ist der
enttduschte Mandant vorprogram-
miert. Und dieser verbreitet seine
Meinung wie einen Stein, den man
ins Wasser wirft.

Das Gespréch fuhrte RAin Anke Schil-
ler-Ménch aus Weimar.





