Fitnesstraining
Vorbereitung auf den Beauty Contest

Will man aus einem ,,Beauty Contest* als Sieger hervorgehen, sollte man

sich im Vorfeld griindlich darauf vorbereiten.

Ein Dienstag im Mai, 14 Uhr: Die An-
frage bei einem Minchner Wirtschafts-
anwalt kommt per Autotelefon. Der
Anrufer stellt sich als Leiter der Rechts-
abteilung eines Elektronik-Konzerns
vor und fragt, ob die Kanzlei nicht
interessiert sei, am Freitag an einem
,.Beauty Contest” teilzunehmen. Man
wolle das Angebot von insgesamt vier
deutschen GroRkanzleien vergleichen,
mit dem Ziel, den Deal von einem er-
fahrenen Anwaltsteam begleiten zu las-
sen. Der Fahrer hakt nach, auf was bei
der Prasentation besonderes Augen-
merk gelegt werde. Man wirde nach
zeitlicher Verfugbarkeit ausreichender
personeller und fachlicher Ressourcen

sowie nach der Frage entscheiden, ob
auch polnischsprachiges und im polni-
schen Rechtsverkehr bewandertes Per-
sonal vorhanden sei. Natrlich sei eine
absolut transparente und vor allem fle-
xible Honorarstruktur vonndéten.

Jederzeit Fragen moglich

Was man schon jetzt Gber die recht-
lichen Implikationen sagen kdnne? Das,
so sagt der Anrufer, werde gerade
schriftlich fixiert und innerhalb der
néachsten halben Stunde per E-Mail ein-
treffen. Es sei jederzeit moglich, telefo-
nisch weitere Fragen zu stellen — die
Durchwahl sei auf der E-Mail notiert.
Umgehend telefoniert der Anwalt mit

seinem Sekretariat, diktiert Stichpunkte
und leitet Organisatorisches in die
Wege. Danach reflektiert er, was er bis-
her aus seiner Kanzlei und beim Grof3-
kanzleien-Stammtisch Uber ,,Beauty
Contests* in Deutschland gehort hat
(siehe Kasten auf S. 16). Wenn tatsach-
lich langjahrige Geschéftsbeziehungen,
sechsstellige Honorare und ein presse-
trachtiges Prestige immer hdufiger in-
nerhalb klrzester Zeit entschieden wer-
den, ist ihm eines klar: Ohne ein
gewisses Training braucht keiner seiner
Anwidlte am Freitag zum Wettbewerb
antreten. In der Kanzlei angekommen,
beschliel3t er deshalb, seine Leute darauf
vorzubereiten zu lassen.
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An einem zweitdgigen ,,Beauty Con-
test*-Training nehmen maximal zehn
Partner teil. Es findet am Wochenende
in den Konferenzraumen der Kanzlei
statt. Einige Anwaélte spielen vor der
Videokamera einen vorbereiteten, realis-
tischen Fall nach, der nicht zu einer
Mandatierung gefihrt hat. Sie sehen
ihre Darbietung anschlieBend auf dem
Bildschirm und sind dadurch in der
Lage, sich selbst zu verbessern. Die aus
der Kritik gewonnenen Hinweise wer-
den im néchsten Rollenspiel durch ein
anderes Team in einem anderen Fall auf-
genommen und ausprobiert.

Die Anwilte trainieren dabei einer-
seits ihre Fahigkeit, sich in den anderen
hineinzuversetzen, und damit ein Ge-
fahl fir ihre Wirkung auf andere, ande-
rerseits die ,,gezielte Zurickhaltung*:
Sie lernen, durch Fragetechnik und
Zuhoren die Kriterien des Kunden he-
rauszuhdren und prasentieren nur noch
den fur ihn relevanten Teil des Ange-
bots.

Fur bereits trainierte Anwaélte kommt
zusétzlich das schnell eingerichtete, fall-
bezogene ,,Coaching* in Betracht. Es
findet etwa zwei Tage vor der Prasenta-
tion statt und dauert maximal einen Tag.
Trainiert wird hierbei nur das Team und
Inhalt ist nur die jeweils bevorstehende
Prasentation.

Vorsicht; ,,Auftrags-Killer*!

Anwidlte reden zu viel und fragen zu
wenig, in der Regel mit einem Rede-
anteil von 9:1. Der zukiinftige Kunde
kommt kaum zu Wort. Auflerdem nei-
gen sie dazu, sich in Rechtfertigungspo-
sitionen oder unklare Aussagen zu
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flichten, wenn die Rede auf das Hono-
rar oder auf kritische Punkte des Ange-
bots kommt. Schwachen vertuschen,
Grandiositéat herausstellen und despek-
tierlich Gber Mitbewerber reden sowie
die Verwendung anwaltlichen Fachjar-
gons sind besonders gegentiber Nicht-
Juristen regelrechte ,,Auftrags-Killer*.

Die Qualitat der Vorbereitung hangt
von den zur Verfuigung stehenden In-
formationen ab. Trainierte Anwélte er-
fragen schon beim ersten Telefonat
moglichst viele Punkte, erkennen viel-
leicht schon darin die Kaufkriterien des
Anrufers sowie rechtlich relevante Kol-
lisionen. Besonders in Zeiten wahrend
und nach einer Kanzlei-Fusion werden
dartiber hinaus die neuen strategischen
Eckdaten und die Antworten auf allge-
meine und spezielle Fragen abgestimmt
und einstudiert.

Das Prasentationsteam

Das Présentationsteam spiegelt immer
den Bedarf des Kunden. Idealerweise
wiirde im vorliegenden Fall ein pol-
nischsprachiger Kollege mitkommen,
zumindest wirden polnische Koopera-
tionspartner zugeschaltet werden. Er-
satzweise hatte man Zahlen und Fakten
polnischer Kooperationspartner préa-
sentationsfertig in der Tasche. Interkul-
turelle Kenntnisse konnen ausschlag-
gebend sein: Japaner bendtigen fur eine
positive Grundstimmung dieselbe An-
zahl von Personen auf der Gegenseite,
Amerikaner stehen mehr auf Smalltalk.

Bei grofRen Transaktionen begleitet
ein Seniorpartner das Team und nimmt
eventuell die Moderatorenrolle ein. An-
walte mit den gewlinschten Fachkom-

petenzen sind unerl&sslich. Kann wegen
der oftmals knappen Vorbereitungszeit
nicht der geeignete Partner zur Stelle
sein, wird ein anderer mit den passen-
den Informationen geschickt. Findet die
Présentation vor der Rechtsabteilung
statt, sollte man sich vor allem auf die
Erdrterung von Rechtsfragen einstellen.

Typische Kaufkriterien

Aus der Sicht des potenziellen Mandan-
ten ist der rein fachliche Rat in jeder der
von ihm angesprochenen Kanzleien
gleich. Qualitat, Zuverldssigkeit und
Transparenz werden dabei vorausge-
setzt. Der entscheidende Unterschied
liegt fur ihn oftmals im Service: Ist die
Kanzlei in der Lage, wahrend des Man-
dats immer denselben Ansprechpartner
zu bieten? Werden Zeiten eingehalten?
Sind die Teams flexibel? Bekommt man
dort alles aus einer Hand? Und nattir-
lich der Anwalt selbst: Versteht und
durchdringt er das Anliegen? Hat er
seine Hausaufgaben gemacht? Geht er
ehrlich und 16sungsbereit mit eigenen
Schwéchen um? Versteht er Wider-
spruch als Chance?

Der Interessent hat Anspruch auf
Transparenz. Das gilt fur die fachlichen
Leistungen ebenso wie fir die Kosten-
informationen. Klare Unternehmens-
entscheidungen sind die Grundlage flr
Antworten auf Honorarfragen. Gibt es
generell Verhandlungsmdglichkeiten?
In welchen Fallen wird pauschal hono-
riert? Wann findet eine Deckelung
statt? Welche Stundensétze werden flr
wen berechnet? Diese Fragen mussen
im Sinne der Corporate Identity an allen
Standorten gleich beantwortet werden.

Das Prasentationsteam muss
ein Gefuhl fir seine Wirkung auf
andere entwickeln.
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Rhetorische  Grundregeln  helfen
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aber jegliche ,,Plauderei” vermeiden.

dem Anwalt ein gutes Stiick weiter. ~Auf Einwande ist mit klarenden Fragen Steckbrief
Eine davon lautet: Wer fragt, fuhrt. Fra-  zu reagieren. o
gen geben dem Gegeniber Raum. »bBeauty Contest

Durch dessen Antworten erkennt man
die richtige Richtung. Fragen spezifizie-
ren, signalisieren Interesse und Kompe-
tenz. Zudem kann der Redeanteil zu-
gunsten des potenziellen Mandanten
verschoben werden. Die Fuhrung, die
man durch Fragen erreicht, wirkt tbli-
cherweise angenehm.

Kurz, knapp und prazise

Mit Hauptsétzen erreicht man die groR-
te Aufmerksamkeit des Gesprachspart-
ners. Hauptsdtze sollten daher auch
wichtige Botschaften transportieren.
Fir den Anwalt ist diese Regel eine
Herausforderung. Die Ausdrucksweise
sollte kurz, konkret und préazise sein.
Selbst Unklarheiten kdnnen und sollten
klar ausgedruckt werden.

Ein ,,Nein* ist fir den Frager immer
irritierend. Egal, ob es sich um Ableh-
nung, Relativierung oder Widerstand
handelt. Bei einem ,,Nein*“ muss sofort
eine Erkldarung oder gar noch eine mog-
liche Losung erfolgen. Der Gespréchs-
partner gewinnt so den Eindruck, dass
die Kanzlei lI6sungsorientiert ist.

Reden lassen

Schon beim ersten Kontakt sollten An-
wailte nachfragen, eingrenzen und kon-
kretisieren. Am besten, man lasst den
potenziellen Mandanten sprechen. Je
mehr Informationen man dadurch be-
kommt, desto genauer kann man sich
vorbereiten. Bei einer schriftlicher An-
frage sollte man zurlckrufen, dabei

Typische Fragen

Viele der vom potenziellen Mandanten
gestellten Fragen betreffen die Bereiche
Kosten, Qualitdt und Effektivitat der
Arbeit sowie die Zusammenstellung des
Teams. Deshalb sollten Anwadlte auf
diese Gebiete besonders gut vorbereitet
sein. Zu den Kosten kdnnten Fragen
kommen wie: Wie rechtfertigen Sie die-
sen Stundensatz? Wie grof? ist das Risi-
ko, dass mit einem festgelegten Hochst-
satz der Arbeitseinsatz sinkt? Bezlglich
der Qualitat wird gern gefragt: Welchen
Vorteil haben wir, wenn wir mit lhnen
zusammenarbeiten? Was ist die lokale
Starke lhrer Kanzlei?

Um sich nach der Arbeitseffektivitat
zu erkundigen, kann man beispielsweise
fragen: Wie funktioniert der Know-
how-Austausch zwischen den Standor-
ten? Akzeptieren Sie die Federfiihrung
durch eine US-Kanzlei? Und auch be-
zuglich des Teams werden immer wie-
der gerne Fragen gestellt: Was passiert,
wenn sich unser Bedarf plotzlich ver-
doppelt? Oder: Kdnnen drei Anwiélte
notfalls ,,auf Zuruf* flir zwei Tage an ei-
nen anderen Ort reisen?

Die Grundregel fur den zum ,,Beauty
Contest” geladenen Teilnehmer lautet
daher: Je komplizierter eine Frage fur
den Anwalt ist, desto genauer sollte die
Antwort vorbereitet sein.

Johanna Busmann, Hamburg
Trainerin/Kanzleiberaterin/Coach
www.busmann-training.de

Die telefonische Einladung zu
einem ,,Beauty Contest* dauert
zwischen drei und 15 Minuten,
die schriftliche kann von vier
Zeilen bis zu drei DIN-A4-Seiten
lang sein.

Je nach erwartetem Honorarvolu-
men betrégt die Vorbereitungszeit
der Kanzlei zwischen einem
halben Tag fur einen Anwalt und
zwei bis drei Tagen fur drei An-
walte. Fir die Teilnahme werden
zwischen 2.000 und 15.000 DM
investiert. Einschlagig arbeitende
Kanzleien erhalten bis zu funf
Anfragen im Monat.

Nicht jede angesprochene Kanzlei
darf sich personlich présentieren.
Bereits das schriftlich eingereich-
te Material fuhrt bei etwa jeder
dritten Bewerbung zur Absage.
Schuld daran: Unergiebige Refe-
renzmandate und unzureichende
Deal-Listen.

Die ,,Anfrager* arbeiten tberwie-
gend in Rechtsabteilungen von
Unternehmen. Zwischen Anfrage
und Préasentation vergehen ein bis
14 Tage. Das Ergebnis erhalt man
meist wenige Stunden danach,
spéatestens nach zwei Wochen.

Die Prasentationsteams bestehen
auf beiden Seiten aus jeweils

bis zu finf Mitgliedern. Die Pra-

sentation selbst dauert zwischen

30 und 200 Minuten.

Die benétigten Rechtsgebiete
umfassen M & A, Gesellschafts-,
Arbeits-, Internationales Steuer-
und Wettbewerbsrecht. In inter-
nationalen Zusammenhangen
werden wahrend der Présentation
per Video oder Telefon Kanzlei-
partner zugeschaltet. Immer h&u-
figer finden die Prasentationen
auf Englisch statt und immer mehr
mittelstandische Kanzleien werden
um eine Beteiligung gebeten.
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