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

Ilona Cosack, Fachberaterin 
für Rechtsanwälte und Notarin 
Frankfurt/M.  hat Antworten auf die 
Frage nach dem Wert eines Manda-
tes gefunden.  

AdVoice:  Was ist denn der Wert eines 
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 gelöst 
habe, dauert die Be-
arbeitung länger. Will 
ich diese Art von Pro-
blemen öfters lösen, 
macht es Sinn, sich in 
die Materie einzuar-
beiten.

„... er verdient es, 
dass sein Problem 
von einem Anwalt 

Lohn oder lohnt nicht?
Über den Wert eines Mandates

Thema

gelöst wird, der alle Facetten 
des Rechtsgebiets kennt.“
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.
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Gleich peilen, was ein Mandat wert ist. Dazu braucht es Erfahrung.

§ 22 Abs. 1 RVG zusammengerechnet 
werden und aus dem erhöhten Gegen-
standswert die Gebühren nur einmal 
anfallen. Jeder Auftraggeber haftet bis 
zur Höhe der gemessen am Einzelwert 
seines Auftrags zu berechnenden Ge-
bühren. Für den Anwalt kann dies dop-
pelte Gebührenberechnung bedeuten, 
nämlich einmal hinsichtlich des dem RA 
zustehenden Gesamtbetrags und ande-
rerseits hinsichtlich derjenigen Gebüh-
ren und Auslagen, die für jeden Auf-
traggeber bei getrennter Ausführung 
der Aufträge entstanden wären. 

Bei der Frage der Gerichtskosten ist 
nochmals darauf hinzuweisen, dass 
sich diese ebenfalls aus dem zusam-
mengerechneten Gegenstandswert be-
rechnen. Dennoch haftet jeder Streit-
genosse gesamtschuldnerisch für den 
gesamten Gerichtskostenbetrag. Dieser 
liegt regelmäßig über den Gerichtskos-
ten, die bei einzelner Geltendmachung 
angefallen wären. Es dürfte zu den Ver-
pflichtungen des Anwalts gehören, den 
Mandanten bei Mandatsübernahme im 
Rahmen eines Sammelverfahrens dar-
auf hinzuweisen. 

Hinsichtlich des Musterverfahrens nach 
dem KapMuG ist zu beachten, dass per 
gesetzlicher Definition für die Tätigkeit 
eines RAs in dem Musterverfahren kei-
ne weiteren Gebührenansprüche ent-
stehen. Das wiederum heiß: Soweit hier 

zusätzliche Tätigkeiten erforderlich 
sind, sind diese mit den Gebühren für 
das Ausgangsverfahren abgegolten.
Kosten des Kapitalmusterverfahrens, 
wie z.B. Sachverständigenkosten gel-
ten laut KapMuG als Kosten des Aus-
gangsverfahrens und werden quotal 
auf alle Beteiligten umgelegt (§ 17 
KapMuG).

Fazit

Im Ergebnis kennt das deutsche Recht 
nach wie vor kein echtes Sammelver-
fahren. Auch nach dem Musterverfah-
ren des KapMuG werden nur einzelne 
Feststellungsfragen herausgegriffen 
und mit Bindung für eine Mehrheit 
entschieden. Die Notwendigkeit einer 
Entscheidung im  Einzelfall entfällt 
dadurch nicht. Als RA muss ich mich 
fragen, ob es bei einer Mehrheit von 
Mandanten in Parallelverfahren sinn-
voller ist, die Verfahren individuell zu 
führen oder zu bündeln. Dabei sollte 
die tatsächliche organisatorische Er-
leichterung sorgfältig gegen die damit 
verbundenen Haftungsrisiken abge-
wogen werden. 

RA Ole Klie, Erfurt
• Die ausführliche Fassung des Textes, 
die noch mehr rechtliche Aspekte be-
leuchtet, finden Sie unter: 

www.davforum.de/sammelklagen
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  Sie möchten sehen, wie gut Sie  
  wirklich sind?  

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

  Jetzt die ersten 30 Fragebögen  
  kostenlos mit Auswertung und  
  Branchen-Benchmarking testen unter 

  www.convote.de  
  Aktions-Key: ADVO2009;  
  bei Anmeldung bis zum 30.06.2009 
  zusätzlich 30 kostenlose Fragebögen. 

 

 

   

ERFOLGREICH
EINTRETEN!

DAS SEMINAR FÜR DEN START 

IN DEN ANWALTSBERUF 

27. - 28.03.2009, im Maritim Hotel Gelsenkirchen

Musterverfahren, die für Kapital-
anleger derzeit geführt werden:

Oberlandesgericht München, Az: KAP 
2/07, gegen: Film Entertainment VIP 
Medienfonds 3 GmbH & Co. KG, veröf-
fentlicht: 02.12.2008

Kammergericht Berlin, Az: 4 Kap 3/08, 
gegen: Bavaria Immobilien Verwaltungs 
GmbH&Co.KG – LBB Fonds 8, veröffent-
licht: 30.10.2008

Kammergericht Berlin, Az: 26 Kap 
2/08, gegen: Bavaria Immobilien Tra-
ding GmbH & Co. KG – LBB Fonds 10 ,  
veröffentlicht: 27.10.2008

Oberlandesgericht Frankfurt am Main, 
Az: 23 Kap 1/08, gegen: CorealCredit 
Bank AG, veröffentlicht: 12.09.2008

Oberlandesgericht München, Az: KAP 
2/07, gegen: Film Entertainment VIP Me-
dienfonds 3 GmbH & Co. KG, veröffent-
licht: 27.06.2008

Kammergericht Berlin: Az: 24 Kap 15/07, 
gegen: Bavaria Immobilien Verwaltungs 
GmbH & Co. Objektverwaltungs KG - LBB 
Fonds Sechs -, veröffentlicht: 21.12.2007

Oberlandesgericht Frankfurt am Main, 
Az: 2/06, gegen: Deutsche Telekom AG, 
veröffentlicht: 23.04.2007

Oberlandesgericht Frankfurt am Main, 
Az: 23 Kap 1/06 (vormals 23 Sch 1/06), 
gegen: Deutsche Telekom AG, veröf-
fentlicht: 07.08.2006

Oberlandesgericht Stuttgart, Az: 9 Kap 
1/06, gegen: DaimlerChrysler AG, ent-
schieden am 15. Februar 2007, zur Be-
weisaufnahme vom BGH an das OLG 
Stuttgart zurückverwiesen.

Quelle: Das Klageregister im Internet 
www.ebundesanzeiger.de

RA Tobias Sommer, Berlin
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Das Kleingedruckte sei schlecht für 
die Augen, so heißt es vielerorts, und 
folglich unterschreiben Millionen 
Menschen jährlich, des Lesens über-
drüssig, völlig blindlings Verträge 
mit akribisch formulierten Geschäfts-
bedingungen, deren Folgen weitrei-
chend sein können. Hinterher ist der 
Katzenjammer zwar groß, doch der 
Anwalt rasch zur Stelle, um die Wirk-
samkeit so manch unklar gefasster 
Klausel bei Gericht in Zweifel zu zie-
hen. So weit so gut.

Geht es hingegen darum, dass umge-
kehrt der Anwalt in eigenen Belan-
gen auf Mandatsebene mit Kautelen 
hantieren soll, entschwindet rasch 
die juristische Agilität. Viel schlimmer 
noch. Bereits die Tatsache vor eigent-
lichem Arbeitsbeginn die Mandanten 
mit Formularen und Merkblättern zu 
behelligen, die sie durchlesen, ver-
stehen und auch gegenzeichnen sol-
len, bereitet gut und gern Kopfzer-
brechen. Es so einzurichten, dass es 
einer vertrauensvollen Mandanten-
beziehung keinen Abbruch tut und 
ganz im Gegenteil die Ratsuchenden 
beruhigt, ist eine kleine Herausfor-
derung. Denn zu informieren und 
abzusichern gibt es einiges bevor in 
medias res gegangen werden sollte.

Bankdaten und 
Arbeitgeber erfassen

Da wären die wichtigen personen-
bezogenen Daten, die erfasst sein 
wollen. Schließlich soll im Anschluss 
an die anwaltliche Beratung eine 
Rechnung versandt werden. Doch 
Name und Anschrift sind in aller Re-
gel nicht ausreichend. Was nur, wenn 
der Beratene nicht zahlt? Dann muss 
über die zwangsweise Beitreibung 
des Honorars  nachgedacht werden. 
Wohl also dem, der es gleich zu Be-
ginn nicht versäumt, sich Bankdaten 
und den Namen des Arbeitgebers 
mitteilen zu lassen. 
Was koste ich und warum

Wenn es um Geld geht, dann steht an 
erster Stelle die Information des Man-
danten, nämlich dass sich die Vergü-
tung regelmäßig nach dem Gegen-
standswert der Sache bemisst. Erfolgt 
ein nach § 49b Abs. 5 BRAO vorge-
sehener Hinweis nicht, kann es dazu 
führen, dass der Rechtsanwalt auf 
einem Großteil seiner Forderung hän-
gen bleibt. Mündliche Hinweise und 
Erläuterungen sind wichtig. Im Streit-
fall mit Mandanten hilft jedoch nur, 
was den deutlichen Beweis erbringt, 
also ein unterschriebenes Dokument, 
dass eine Aufklärung erfolgt ist.

Haftungsbeschränkung

Bei immer mehr Kanzleien scheinen 
Vereinbarungen über Haftungsbe-
schränkungen in Mode zu kommen. 
Dies spielt gerade dann eine Rolle, 
wenn Haftungsrisiken bei Vertrags-
schluss nicht absehbar sind, etwa, weil 
ein Fall über „Pfusch am Bau“ nicht 

mit einer eindeutigen Streitwertprog-
nose geführt werden kann, oder auch 
eine Scheidung in aller Regel Folgesa-
chen nach sich zieht. Grundsätzlich ist 
eine Eingrenzung möglich, so § 51a 
BRAO. Diese greift aber nur dann, 
wenn sie vorher schriftlich verabredet 
wurde. 

Bei soviel „Papierkram“ selbst den 
Überblick zu behalten und den Man-
danten nicht unnötig zu beunruhigen 
oder ihn gar zu verprellen, bedarf ei-
niger Übung und Erfahrung. Ängste 
entstehen dort, wo Mandanten Nach-
teile für sich befürchten, oft auch 
dort, wo sie unsicher werden, weil sie 
etwas nicht verstehen. Eine offene, 
verständnisvolle Art und eine einfach 
gehaltene Erklärung, warum das Aus-
füllen der Formulare und die Ausgabe 
von Merkblättern Not tut, hilft  Miss-
behagen abzubauen.

RA und Journalist Patrick Ruppert, Köln

Erstmal unterschreiben lassen
Wie jubele ich meinem Mandanten notwendigen Papierkram unter?

Wie jubele ich meinem Mandanten den ganzen Papierkram unter? Schwierige Frage. Doch Mandanten im 

Vorfeld zu informieren und alle notwendigen Formalitäten zu erledigen, gibt beiden Seiten Sicherheit.
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Der Mandant profitiert auch davon, 
denn er verdient es, dass sein Prob-
lem von einem Anwalt gelöst wird, 
der alle Facetten des Rechtsgebiets 
kennt.
 „Masse kann, wenn sie denn 
optimal organisiert wird, auch 
ein lohnendes Mandat sein.“
AdVoice: Wie erkenne ich ein lohnendes 
Mandat?
 
Klasse statt Masse. Das kann eine 
Strategie sein. Das heißt, 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 für ein lohnendes 
Mandat. Denn auch das Haftungsri-
siko ist zu berücksichtigen. Lohnend 
ist ein Mandat dann, wenn Aufwand 
und Ertrag in dem richtigen Verhält-
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 berät Auslän-
der bei der Erlangung der Aufent-
haltserlaubnis. Da sie einen guten 
Kontakt zur Ausländerbehörde hat 
und die Formalitäten kennt, gelingt 
es ihr fast immer, für den Mandan-
ten eine Aufenthalts- und auch eine 
Arbeitserlaubnis zu erlangen. Diese 
Dienstleistung hatte sie bislang sehr 
günstig angeboten, da ihr nicht be-
wusst war, welcher Wert für den 
Mandanten dahinter steckt. 

Für den Mandanten bedeutet die Ab-
lehnung, dass er sich in Deutschland 
nicht aufhalten und auch nicht ar-

beiten darf. Also eine sehr hohe Be-
deutung für den Mandanten. Dem-
entsprechend ist der Mandant auch 
bereit, für eine solche Dienstleistung 
einen angemessenen Preis zu zahlen. 
Die Kollegin hat ihre Umsätze ver-
doppelt.

„Der Mandant erwartet, dass 
„sein“ Rechtsanwalt sich für ihn 
einsetzt.“
AdVoice: Was sollte ich für 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 für 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 Nähe 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 Lösung: Es ist ein 
Parkhaus in der Nähe, wo man gut 
parken kann und nach einem kurzen 
Fußweg in der Kanzlei ankommt. Die 
Kanzlei erstattet die Parkgebühr und 
erreicht damit einen gut gestimmten 
Mandanten, der das nicht erwartet 
hat. Die Investition ist minimal, die 
Wirkung enorm.  

„Der Mandant geht davon aus, 
dass wir nur eine Sache bear-
beiten, seine Sache!“
Oder der Mehrwert bei einem typi-
schen Ablauf im Zivilverfahren: Im 
Termin, bei dem persönliches Er-
scheinen des Mandanten angeordnet 
ist, wird „zur Sache“ kaum gespro-
chen, der Richter diktiert den Ver-
kündungstermin ins Protokoll. Beim 
Verhandlungstermin ist in der Regel 
niemand anwesend – bis auf den 

Mandanten, der ganz verstört bei 
der Kanzlei nachfragt, warum denn 
sein Anwalt nicht da ist. Hier hätte 
man von Anfang an dem Mandanten 
den Verlauf erklären sollen und als 
besonderen Service das Ergebnis des 
Verhandlungstermins abrufen und 
den Mandanten informieren kön-
nen. Darüber 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 für den Strafverteidiger, der 
„etwas“ in die JVA mitbringen soll, 
ebenso wie für den Anwalt, der vom 
Mandanten den Vorschlag erhält, 
man könne 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 
enttäuschte Mandant vorprogram-
miert. Und dieser verbreitet seine 
Meinung wie einen Stein, den man 
ins Wasser wirft.

Das Gespräch führte RAin Anke Schil-
ler-Mönch aus Weimar.
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