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Was ist "gute"
(anwaltliche) Beratung?
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?

Definition = Mandant:in sucht
Spezialistinnen, der bei einem
Problem helfen kann

\\ 4

"begeisterte Mandanten" -
zufrieden gentigt nicht

Sachebene - juristische Lésung

Beziehungsebene - personliche /
personale Beratung

SUMME gute Beratung: klarer
Inhalt + praktischer Nutzen +
individuell passend + gutes Gefihl
bei Mandant:innen

Mandantengesprache sind
Experten-Beratungs-Gesprache

daneben: Akquise-Gesprache

>
Py

”<
Was macht gute Anwalt:iinnen aus?
[PROBLEM: Mandant:innen kénnen
Qualitat der Beratung nur schwer
selbst einschatzen und bewerten];
deshalb Forschungsergebnisse

Evaluation aus Sicht der
Mandant'innen

1. Kérpersprache

2

Personlichkeit RAIn 2. Stimme

3. Inhalte (d.h. nur Inhalte genligen
nicht fiir begeisterte Mandanten)

f fachliche Qualifikation

r Erreichbarkeit

Reaktionszeit

Referenzen

Seriositat

Durchsetzungsfihigkeit

Problem l6sen

Engagement

MERKE: Der Ausgang eines Rechtsstreits fiir die
Mandant:innen kein besonders bedeutender Faktor,
um die Qualitit der anwaltlichen Arbeit zu bestimmen!



Formulierung des Ergebnisses und
der noch nicht geklarten Punkte

MalBnahmen / ToDos werden
verbindlich festgehalten und
niedergeschrieben

Mandant:innen kennen ihren Fall
am Besten: alles erforderliche
Wissen ist bei Mandant:innen

Mandanten-"Hausaufgaben" +
abzufragen

Erledigungszeit + eigene
Hausaufgaben RAIn
(gegebenenfalls zu klarende

Mandant:innen werden in die :
rechtliche Punkte)

Problem-Losung als Team mit RAin
eingebunden = positives Gefihl E

fur Mandant:innen

Abschlussphase (Beginn ca. 15
82 Minuten vor Ende der
Besprechung)

Kommittment des Mandanten zu
Zielen, nachsten Schritten und
Hausaufgaben einfordem

Fragen nach dem

Sachstand seitens des Mandanten
sind mit guter Organisation des
Mandats zu vermeiden

"Roadmap” (Ausblick fur den
Mandanten): Der Mandant muss
immer genau wissen, wann welcher

B Schritt als nachstes bevorsteht
(zeitliche und inhaltliche Klarheit
des Mandats)

bei jeder Abweichung von der
Roadmap sind Mandant:innen
durch RAIn eigeninitiativ zu
informieren > in einem gut
organisierten Mandat sollte es nie
zu Rickfragen zum
Bearbeitungsstand des Mandats
geben

"Hausaufgaben" an den
Mandanten

verschiedene erreichbare Ziele
aufzeigen

Chancen und Risiken der

. . i Kommittent zu den Zielen seitens
verschiedenen Ziele erlautern

der Mandant:iinnen

primare und sekundare ziele mit
dem Mandanten vereinbaren

(personale Beratung) 4

|_ ,:-I sun g g i:} h a5

Sammlung von

Losungsmoglichkeiten im Rahmen S T Bsunasmisalichision
von Expertenberatung und gsmed
personaler Beratung

WICHTIG: Sie sind Berater, Sie sind
nicht: ENTSCHEIDER - nach
umfassender Beratung hinsichtlich

fs1 der Ziele und Moglichkeiten
entscheiden die Mandant:iinnen auf
der Basis der Sach- und Rechtslage
IMMER selbst

Kemproblem ausfiihrlich verstehen

® Mandant:in zunachst frei berichten
lassen

® offene Fragen (W-Fragen: wer,
wann wie, wo weshalb und warum)

(3) geschlossene Fragen

TIPP: Rickfragen ("hab ich das
richtig verstanden?" / "Meinen Sie
damit etwa ..." / "Bedeutet das

vielleicht ...")

Klarung tatsachliche Situation:
Personale Beratung

hypothetische Fragen ("wenn xyz
eintritt, was halten Sie davon?" /
Was ware fur Sie das beste
Ergebnis? Das Schlechteste? Wann

Sonderfragen
waren Sie immer noch glucklich?") 7

Motive erforschen ("wirklicher”

Wille)

Zukunftsfragen ("wie stellen Sie
sich unsere nachsten Schritte
vor? ')

rechtliche Rahmenbedingungen
—_

des Sachverhalts klaren 3

kurze und verstandliche Satze Klarungsphase: "DER

SACHVERHALT GEWINNT DEN
FALL" (Jura muss nach 2
Staatsexamen jeder konnen,
deshalb entscheiden die richtigen
Fakten den Fall: diese konnen nur

KEINE JURISTENSRACHE,

moglichst Fachbegriffe vermeiden

Verbindlichkeit: klar und deutlich
antworten und sprechen deshalb ist Zusammenarbeit mit
Mandant:innen bei der Autklarung

" entscheidend
Konsequenzen und Nutzen mussen

den Mandant:innen klar werden

. _ Rhetorik Beratung
Beispiele, Bilder, Metapher zur

besseren Verstandlichkeit und
Gefihle transportieren

Mandant:innen in die Strategie und
Taktik mit einbeziehen
(Mandant:iinnen in die

Losungsfindung mit einbeziehen) Experten Beratung

nicht dozieren abstrakt, sondem
konkreter Mehrwert fur
Mandant:iinnen

Mandantiinnen haben die
rechtliche Losung selbst gegoogelt
_dies ist aber falsch >
Reaktionsmoglichkeit: "Das wird

das Gericht wahrscheinlich so nicht
sehen...”
Kritik am Mandanten
mit Kritik an Handlungen von
Mandant:iinnen in der
Vergangenheit, die nicht mehr zu

andermn sind, vorsichtig umgehen >
"Das konnte in unserem Verfahren
vielleicht ein Problem werden, weil

"wie wollen wir vorgehen?" / Was
sind denn nun unsere ToDos?" = ===
Uberleitung in die Losungsphase

Abschluss der Klarungsphase durch
eine offene Frage

bei Mandant:innen erfragt werden,

Vorbereitungsphase

Struktur des
Beratungsgesprachs: 5-Phasen

2

Ornentierungsphase

oersonlich == Vorbereitung auf die

Mandantinnen personlich

{atsiehlich =iy uberlassene Unterlagen werden

immer vorbereitet

etwaige Rechtsfragen vorab klaren

rechtlich === soweit moglich, um die richtigen

Fragen stellen zu konnen

ZIEL: Mandant:in traut RAIn die

Losung des Problems zu

Kontaktaufbau (erster Eindruck

zahlt)

Formalien

Mindset

wie baue ich den Kontakt zu

bestehende Informationen uber
RAIn aus Homepage ... muss jetzt
in Vertrauen und ein gutes Gefuhl

verstarkt werden

eigene Kontaktperson wird zuerst
begfrult

Sitzplatz: "Ubers Eck oder runder
Tisch, nicht ggli. wegen
Konfrontationsbild

small talk

geradlinig, schon bei der
BegruBung, direkter Blickkontakt

lacheln ja, kein Humor oder Witze
(Mandant:in hat Probleme)

physisch: immer ausreichend
Abstand zu Mandant:innen wahren
/ Rolle: professionelle Expertiinnen

innere Haltung: EMPATHIE (helfen
wollen, Interesse, Kooperation

aber: nie DISTANZ des

S professionellen Beraters verlieren

physisch immer 1 Meter Abstand
wahren

Probleme der Mandant:innen sind
MICHT die Probleme der

Berater:innen

RAIn ist nicht der Therapeut der
Mandant:innen

interessiert, Blickkontakt,
Konzentration auf das Gesprach,
ohne Ablenkung, genugend Zeit

einplanen

Mandant:innen auf? gemeinsame

Basis fir das Gesprach finden

Inhaltsebene = grundlegende
Bedarfsermittlung auf Seiten der
Mandant:innen

passende Kommunikationsebene

finden, ohne sich jedoch zu
verbieten (sonst geht Authentizitat

verloren)

Thema = Kem / Nutzen / Problem

Einstieg: "Sie haben uns

1

geschildert, dass ...

"Wie konnen wir lhnen nun

helten?" —> Mehrwert der
Beratung fiir den Mandanten ist

entscheidend

Mandant, nicht RAin, bestimmt das
Ziel; RAIn definiert den Weg zum
Ziel (wichtiger Unterschied)

"Was ist |hr wichtigstes Ziel, bei
Ziel dem Sie zu 100 % zufrieden sind?"

immer: schriftlich fixieren, der
Auftrag definiert das

Pflichtenprogramm der
Berater:innen

Rahmenbedingungen

konkreter Auftrag / Vollmacht

Mandatsunterlagen / "rechtliches”
/ Datenschutzrecht

Kosten der Rechtsberatung ==

Marketing-Frage: "Wie kamen Sie
Uberhaupt zu uns in die Kanzlei?
Etfektivitat der Marketing-Malinahmen

wird Uberpriift

Problem-Gesprach: Vergltung von
RAInnen



. ® Vorbereitung auf die
PRI Mandant:innen perscnlich

i tberlassene Unterlagen werden
. tatsichlich === .
Vorberertungsphase immer vorbereitet

etwaige Rechtsfragen vorab klaren
rechtlich == soweit mdglich, um die richtigen
Fragen stellen zu kénnen




Struktur des
Beratungsgesprachs: 5-Phasen

2

Orientierungsphase

Kontaktaufbau (erster Eindruck

zahlt)

Formalien

Mindset

ZIEL: Mandant:in traut RAIn die
Losung des Problems zu

bestehende Informationen Uber
RAIn aus Homepage ... muss jetzt
in Vertrauen und ein gutes Gefuhl
verstarkt werden

eigene Kontaktperson wird zuerst

begfrift

Si12p|au: "libers Eck oder runder

Tisch, nicht ggu. wegen
Konfrontationsbild

small talk

geradlinig, schon bei der
BegrufBBung, direkter Blickkontakt

lacheln ja, kein Humor oder Witze
(Mandant:in hat Probleme)

physisch: immer ausreichend

Abstand zu Mandant:innen wahren
/ Rolle: prcufess'lnnelie Expert:innen

innere Haltung: EMPATHIE (helfen
wollen, Interesse, Kooperation

K ) aber: nie DISTANZ des
professionellen Beraters verlieren

physisch immer 1 Meter Abstand
wahren

Probleme der Mandant:innen sind
MNICHT die Probleme der
Berateriinnen

RAin ist nicht der Therapeut der
Mandant:innen



k Probleme der Mandant:innen sind
9

Struktur des OERUTRL e MICHT die Probleme der

professionellen Beraters verlieren Beraterinnen
Beratungsgesprachs: 5-Phasen '

RAin ist nicht der Therapeut der
Mandant:innen

Orientierungsphase @ interessiert, Blickkontakt,
Konzentration auf das Gesprach,
ohne Ablenkung, genligend Zeit

wie baue ich den Kontakt zu einplanen
Mandant:innen auf? gemeinsame
Basis fiir das Gesprach finden passende Kommunikationsebene
finden, ohne sich jedoch zu
verbieten (sonst geht Authentizitat
verloren)
Einstieg: "Sie haben uns
geschildert, dass ... "
Thema = Kern / Nutzen / Problem 2T N N -« B
helfen?" --> Mehrwert der
Beratung fur den Mandanten ist
entscheidend
Mandant, nicht RAIn, bestimmt das
Ziel; RAIn definiert den Weg zum
Ziel (wichtiger Unterschied)
"Was ist |hr wichtigstes Ziel, bei
Ziel dem Sie zu 100 % zufrieden sind?"
\ Inhaltseben:e e gmndleg?nde immer: schriftlich fixieren, der
Bedarfsermittlung auf Seiten der L
3 Auftrag definiert das
Mandant:innen :
Pflichtenprogramm der
Berater:innen
konkreter Auftrag / Vollmacht
Mandatsunterlagen / "rechtliches”
Rahmenbedingungen / Datenschutzrecht

Problem-Gesprach: Vergltung von

Kosten der Rechtsberatung == Qs

Marketing-Frage: "Wie kamen Sie
uberhaupt zu uns in die Kanzlei?
Effektivitat der Marketing-MaBBnahmen
wird Uberpriift



Kernproblem ausfihrlich verstehen \

@ Mandant:in zunachst frei berichten
lzssen

@

offene Fragen (W-Fragen: wer,
wann wig, wo weshalb und warum)

(3) geschlossene Fragen

TIPP: Rickfragen (“hab ich das
richtig verstanden?" / "Meinen Sie
damit etws ..." / "Bedeutet das
vieglleicht .._")

hypothetische Fragen ("wenn xyz
eintritt, was halten Sie davon?”
Was ware fir Sie das beste
Ergebnis? Das Schlechteste? Wann
waren Sie immer noch glicklich?")

Mative erforschen (“wirklicher”
Wille)

Zukunftsfragen ("wie stellen Sie
sich unzere nichsten Schritte
vor?")

Sonderfragen J

rechtliche Rahmenbedingungen }
des Sachverhalts klaren

kurze und verstandliche Satze

KEIME JURISTENSRACHE,

maoglichst Fachbegriffe vermeiden

Verbindlichkeit: klar und deutlich

antworten und sprechen

Konsequenzen und MNutzen missen
den Mandantiinnen klar werden

Beispiele, Bilder, Metapher zur
besseren Versténdlichkeit und
Gefuhle transportisren

Mandantiinnen in die Strategis und

Tektik mit einbeziehen
(Mandantinnen in die
Lésungsfindung mit einbezichen)

nicht dozieren abstrekt, sondern

konkreter Mehrwert fur
Mandantinnen

Mandant:innen haben die
rechtliche Losung selbst gegoogelt
, dies ist aber falsch =
Reaktiensmaglichkeit: “Das wird
das Gencht wahrscheinlich so nicht
sehen...”

mit Kritik an Handlungen von
Mandant:innen in der
Vergangenheit, die nicht mehr zu

andern sind, vorsichtig umgehen >
"Das konnte in unserem Verfshren

viglleicht ein Praoblem werden, weil

"wie wollen wir vergehen?" f Was
sind denn nun unsere ToDos?" =
Ubereitung in die Losungsphase

fb— £ Klarung tatséchliche Situation:

y

J

Personale Berstung \

Rhetorik Beratung \

Experten Beratung

Kritik am Mandantsn ]

Abschluss der Klarungsphase durch J
eine offene Frage

e &

3

Klarungsphase: "DER
SACHVERHALT GEWIMMNT DEM
FALL" (Jura muss nach 2

Staatsexamen jeder kénnen,
deshalb entscheiden die richtigen
Fakten den Fall; diese konnen mur
bei Mandantinnen erfragt werden,
deshalb ist Zusammenarbeit mit
Mandantinnen bei der Aufklarung
entscheidend

Struktur des
Beratungsgesprachs: 5-Phasen



Formulierung des Ergebnisses und
der noch nicht geklarten Punkte

MaBnahmen / ToDos werden
verbindlich festgehalten und
niedergeschricben

Mandant:innen kennen thren Fall
am Besten: alles erforderliche
Wissen ist bai Mandant:innan

Mandanten-"Hausaufgaben® +
abzufragen

Eredigungszeit + sigene
Hausaufgaben RAIn
(gegebenenfalls zu klarende -\|
rechtliche Punkte)

Mandant:innen werden in die
Problem-Lésung als Team mit RAIn
eingebunden = positives Geflhl
fir Mandant:innen

Kommittment des Mandanten zu
Zielen, nachsten Schritten und
Hausaufgaben einfordern

Fragen nach dem
Sachstand sertens des Mandanten
sind mit guter Organisation des

Mandats zu vermeiden
"Roadmap” (Ausblick fir den

Mandanten); Der Mandant muss

B iImmer genau wissen, wann welcher
Schritt als nachstes bevorsteht
(zeitliche und inhaltliche Klarheit
des Mandats)

)

bel jeder Abweichung von der
Roadmap sind Mandant:iinnen
durch RAIn eigeninitiativ zu
informieren > in einem gut
organisierten Mandat sollte ez nie
zu Rickfragen zum
Bearbeitungsstand des Mandats
geben

"Hausaufgaben” an den ]
Mandanten

verschiedene erreichbare Ziele
aufzeigen

Chancen und Risiken der

verschiedenen Ziele erldutemn §
der Mandant:innen

primare und sekundire ziele mit
dem Mandanten vereinbaren
(perscnale Beratung)

Sammlung von

Losungsmoglichkeiten im Rahmen B [Ssngaroaihkeien

von Expertenberatung und
personaler Beratung

WICHTIG: Sie sind Berater, Sie sind
nicht: ENTSCHEIDER - nach
umfassender Beratung hinsichtlich ]
{3t der Ziele und Méglichkeiten
entscheiden die Mandant:innen auf

der Basis der Sach- und Rechtslage

IMMER selbst

Kommittent zu den Zielen ssitens

O

Abschlussphase (Beginn ca. 15
Minuten vor Ende der

Besprechung)

l

Struktur des
Beratungsgesprachs: 5-Phasen



nicht warten, bis Mandant:in die
Kostenfrage anspricht

aktiv selbst offensiv thematisieren,
um wechselseitig Vertrauen
aufzubauen

Honorar in Zusammenhang mit der
RAin-Leistung stellen: welcher
konkrete Vorteil haben
Mandant:innen, wenn Sie
beauftragt werden und Geld
kosten

Kosten der Beratung

problematisch bei
Beratungsgespréachen, wenn
Mandant:iinnen im Warteraum
sitzen

Schweigepflicht

absolute Souveranitat, ein
"Handeln" sollte sich grundsatzlich
verbieten, nicht aber die
Vereinbarung von Pauschalen usw.

generell VOR der ersten Beratung 4
priifen gentigend Zeit zum Reden

gewahren; "reden lassen"

Mitarbeiter:iinnen sensibilisieren

Interessen-Kollision Problem-Szenen in

Beratungsgesprachen

straf- und berufsrechtlich Relevant;
auBerdem bei Niederlegung des
Mandats wg. Parteiverrats keine
Vergltung

dann PROBLEM erfragen: "was ist
lhr gréBtes Problem, weshalb Sie

"Plaudertaschen"-Mandant:innen heute hier sitzen?!"

wenn Mandant:in verlangt, den
Tatsachen zuwider vor Gericht
vorzutragen: Zuriickweisung, ggf.
Mandat niederlegen

dann ZIEL mit einem Satz erfragen:
"was erhoffen Sie sich durch
unseren Einsatz, damit Sie am
Ende zu 100 % zufrieden sind?"

gravierende Folgen: Strafrecht,
Berufsrecht und kein
Haftpflichtversicherungsschutz

keine rechtl. Beratung adhoc
NIEMALS ins Blaue
hinein beraten

spontan keine Antwort auf eine

erpressbar vom Mandant:innen :
Rechtsfrage im Beratungsmandat

NIEMALS ins Blaue

hinein beraten - Haftungsgefahr zu
RAin als unabhangiges Organ der groB - Hinweis an Mandant:in, dass
Rechtspflege / dieses Ideal wird Rechtsfrage geklart wird und

ohne Ausnahme aufrecht erhalten morgen Rickmeldung erfolgt
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