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Der Preis ist heiB: Wie Honorarverein-
barungen zur Win-Win-Situation werden

Honorarvereinbarungen sind fir Anwélte spatestens
seit der Finanzkrise zu einem immer wichtigeren
Thema geworden — und dennoch nach wie vor ein
Lungeliebtes® Kind. Uber Geld sprechen die Berater
sehr ungerne, ihre Mandanten dagegen immer haufi-
ger: Die Bezahlung nach Stundensatzen wird zu-
nehmend von alternativen Honorarformen verdrangt.
Das muss aber nicht zwingend zu Lasten der Anwaélte
gehen. Im Gegenteil konnen sie sich durch intelligente
Preis- und Leistungsmodelle Wettbewerbsvorteile ver-
schaffen — richtige Planung und Kommunikation vor-
ausgesetzt.

Alternative Modelle. Noch sind stundensatzbasierte
Honorare Standard fiir viele Wirtschaftsanwalte. Sie
unterscheiden in der Regel nach Senioritat, unter Um-
standen wird eine einheitliche Rate angesetzt. Fir den
Anwalt ist der Stundensatz komfortabel, weil sein Auf-
wand bezahlt wird. Mandanten hingegen wenden ein,
dass fiir sie das Ergebnis wichtiger ist, Stundensatze
Ineffizienz Vorschub leisten, intransparent sind und
keine Kosten- und Budgetsicherheit bieten.

Alternativen konnen, insbesondere bei klar definier-
baren Projekten, Festpreise oder Honorarobergrenzen
sein. Sie bringen Kostensicherheit, Vergleichbarkeit
und — zumindest bei Festpreisen — dem Anwalt die
Chance, durch effizientes Arbeiten die Gewinnspanne
zu verbessern. Erfolgskritisch ist die Beschreibung der
zu erbringenden Beratungsleistungen bzw. -ergebnisse
sowie eine effektive Mandatssteuerung, einschlieBlich
einer regelmaBigen Kommunikation iber den Mandats-
verlauf.

Insbesondere fiir die Kauferberatung bei M&A-Auktio-
nen bietet sich an, das wirtschaftliche Risiko mitzutra-
gen: Kommt die Transaktion zu Stande, gibt es einen
Auf-, andernfalls einen Abschlag. Das fordert vom
Anwalt viel Erfahrung und wirtschaftliches Verstandnis.

So genannte Retainer-Lésungen — der Mandant zahlt
einen festen monatlichen Betrag und erhalt dafir auf
Abruf Rechtsrat in einem fachlich abgegrenzten Be-
reich — kommen vor allem flr die tagliche Beratung
in Frage. Das Modell ist transparent und einfach zu
handhaben; Probleme kénnen allerdings auftauchen,
wenn aus den Alltagsfragen kompliziertere Projekte
werden.

Fir eine wertbasierte Honorarfindung schlieBlich soll-
ten Anwalt und Mandant bereits ein vertrauensvolles,
langerfristiges Mandatsverhaltnis pflegen. Das Honorar
besteht typischerweise aus einem Basisteil und einem
nach dem Erfolg des Projekts vom Mandanten zu be-
messenden Bonusanteil. Wenn sich die Parteien eini-
gen kénnen, dann kommt das Modell dem Ideal eines
wertorientierten Honorars ziemlich nahe.
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Angebotsplanung und -verhandlung. Wirtschafts-
anwalte stehen bei der Bewerbung um Mandate vor
der Frage, ob und welche alternativen Preismodelle
sie anbieten konnen. Haufig antworten sie mit der
Nennung von (ausnahmsweise reduzierten) Standard-
stundenséatze und einem pauschalen Angebot, Uber
alternative Preismodelle sprechen zu kénnen. Das ist
zu kurz gesprungen: In diesem Stadium wollen poten-
zielle Mandanten bereits konkrete Alternativen sehen.

Zur Beurteilung des richtigen Modells sollten beriick-
sichtigt werden: Art des Mandats, Geschichte der Man-
datsbeziehung, die aktuelle Auslastung, Bedeutung
des Mandanten und des konkreten Mandats, auch mit
Blick auf die langerfristige Zukunft. Am wichtigsten aber
sind die Interessen des Mandanten: Gibt es ein festes
Budget? Wird viel Partnerprasenz gefordert? Welche
Erfahrungen mit Preismodellen sind gemacht worden?
Wer — verstandlicherweise — diese Fragen nicht um-
fassend beantworten kann, sollte zum Hoérer greifen:
Eine Nachfrage kann diese und weitere gewinnbrin-
gende Fakten zu Tage fordern.

Kommt es zur Honorarverhandlung, neigen Anwalte
zur Ubereilten Gewahrung weiterer Rabatte. Auch im
Sinne einer langfristigen Mandatsbeziehung ist es
besser, das eigene Leistungspaket zu vergréBern — um
Extras wie Schulungen, eine Uberschaubare Anzahl
von ,Servicestunden® oder Ahnliches.

Mandatsmanagement. Mit dem Zuschlag ist die Arbeit
in Sachen Honorargestaltung langst nicht beendet. Im
Gegenteil: Ab Mandatsbeginn kann der Anwalt beein-
flussen, wie profitabel ein Mandat wird, in dem er die
Kanzleiressourcen moglichst effizient einsetzt. Auch
darum ist es wichtig, dass das Team lber die Preisver-
einbarung informiert ist.

Der mandatsfilhrende Anwalt sollte immer den Uber-
blick Uber die Entwicklung des Mandats und der Ent-
stehungskosten haben; nur so kann er erkennen, wenn
die in der Honorarvereinbarung getroffenen Annahmen
oder der Anwendungsbereich nicht (mehr) greifen oder
der Zeitplan sich &ndert. In diesen Fallen sollte der
Anwalt unverziiglich mit dem Mandanten sprechen.
Falls die Honorarvereinbarung keine besondere Rege-
lung vorsieht, muss der Mandant entscheiden, wie er
das Mandat bearbeitet haben méchte. Anwalt und
Mandant missen sich dann Uber eine zusétzliche
Honorierung einigen.

Grundsatzlich sollte der Mandant regelmé&Big tber den
Mandatsverlauf informiert werden; das vermeidet bose
Uberraschungen. Monatliche oder gar wochentliche
Abrechnungen helfen, sich zu einem kontinuierlichen
Mandatsmanagement zu disziplinieren.

Assessor Jérg Overbeck, Kéin/
Ori Wiener, MBA, MCIM, Frankfurt a. M.




