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1. Zentrale Ergebnisse der Befragung

1.1 Die empirische Studie

Aus der Grundgesamtheit der in der Bundesrepublik Deutschland zugelassenen
Rechtsanwélte wurde eine nach KammergroRe gewichtete Zufallsstichprobe
von 5.000 Rechtsanwalten gezogen. Diese wurden von Marz bis Mai 2005
schriftlich befragt. An der Umfrage beteiligten sich 1.021 Rechtsanwaltinnen
und Rechtsanwaélte. Dies entspricht einer Ricklaufquote von 20,5%. Systemati-
sche Verzerrungen im Datenmaterial sind nicht erkennbar. Die Ergebnisse der

Befragung haben reprasentativen Charakter.
1.2 Gegenwartsprobleme der anwaltlichen Vergutung
B Funktionsféahigkeit und Wirkungsprinzipien des RVG

Dem RVG liegt das Prinzip der Quersubventionierung ertragsschwacher durch
ertragsstarke Mandate zugrunde. Die Funktionsfahigkeit dieses Prinzips wird
von 38% aller Befragten verneint, 31% bejahen sie. Die restlichen Befragten

geben an, keine Bewertung vornehmen zu kdnnen.

Von den Anwalten, die eine Bewertung dieses Prinzips vornehmen, geben 49%
an, dass in ihrer Kanzlei Quersubventionierung nicht zustande komme, weil er-
tragsschwache Mandate Uberwdgen, 45% berichten, dass in ihrer Kanzlei die
Mischung von ertragsschwachen und ertragsstarken Mandaten stimme. Sechs

Prozent geben an, in ihrer Kanzlei Uberwégen ertragsstarke Mandate.

Eine differenzierte Betrachtung nach Kanzleigréf3e, Mandatsstruktur und Spezi-
alisierung zeigt, dass das Prinzip der Quersubventionierung in dem inzwischen
stark segmentierten Anwaltsmarkt kleinere Kanzleien sowie Kanzleien mit

schwach ausgepragter gewerblicher Mandantschaft benachteiligt.
B Preissensitivitat der Mandanten

Verglitungsvereinbarungen missen am Markt fir Rechtsdienstleistungen
durchgesetzt werden. Damit wird entscheidend, welche Preise Mandanten be-

willigen.



49% der befragten Anwalte gehen in diesem Zusammenhang davon aus, dass
ihre Mandanten in den letzten drei Jahren preiskritischer geworden sind. In die-
sem Zusammenhang registrieren die Anwélte eine gestiegene Kostensensibili-
tat ihrer Mandanten. lhnen sei anzumerken, dass auch sie unter starkerem Kos-
tendruck stinden Dartber hinaus weisen die Anwalte darauf hin, dass unter
den Mandanten tendenziell die Bereitschaft steigt, Stundenséatze zu kritisieren,
Uber Preise und Rabatte zu verhandeln oder auch Preisvergleiche durchzufih-
ren. Schlie3lich wird von einzelnen Anwalten darauf hingewiesen, dass Zah-

lungsmoral und Zahlungsfahigkeit der Mandanten gesunken seien.

Die Anwaltschaft muss zum einen damit rechnen, dass Preise schwerer durch-
setzbar sein werden. Zum anderen zwingt die erhOhte Sensitivitat zu individuel-
len Antworten auf die Bedlrfnisse der Mandanten, die bei einer Anwendung des

Tarifgesetzes nur schwer zu befriedigen sind.

1.3 Gegenstandsbereiche der Vergutungsvereinbarungen
B Anteil der Mandate mit Vergutungsvereinbarung

Insgesamt rechnen 74% der befragten Rechtsanwéltinnen und Rechtsanwalte
Mandate auch auf der Grundlage einer Vergltungsvereinbarung ab. Rechtsan-
walte, die die Haufigkeit der von ihnen vereinbarten Verglitungsvereinbarungen
schétzen, beziffern ihren Anteil auf 25%, wahrend diejenigen, die zur Angabe
der Grolienordnung auf die Zahlen ihres Rechnungswesens zurtickgreifen, ei-

nen Anteil von 53% angeben.

Als Determinanten des Abschlusses einer Vergitungsvereinbarung erweisen

sich vor allem GrofRe und Mandatsstruktur der Kanzleien:

Je groRer die Kanzlei, desto h&ufiger werden Mandate auf der Grundlage einer
Vergutungsvereinbarung abgerechnet. Dabei zeigt sich eine ganz erhebliche
Spannweite. Bei Einzelkanzleien und kleinen Sozietaten liegt der Anteil solcher
Mandate bei 22%. Er steigt mit zunehmender GroRe der Sozietaten kontinuier-
lich an und betragt bei Sozietaten mit mehr als 20 Anwalten nicht weniger als
67%.

In Kanzleien, in denen der Anteil gewerblicher Mandate unter 50% verbleibt,
werden weniger als 20% der Mandate auf der Grundlage von Vergltungsver-

einbarungen abgerechnet. In Kanzleien, in denen der Anteil gewerblicher Man-
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date hoch ist (iber 50%), hat der Abschluss von Vergutungsvereinbarungen ei-
ne erheblich gréRere Bedeutung. Hier wird die Hélfte aller Mandate Gber Vergu-

tungsvereinbarungen abgerechnet.
Umsatzanteil

Der durch Verglutungsvereinbarungen erzielte Anteil am Umsatz der Kanzleien
belauft sich durchschnittlich auf 31%. In gro3en Kanzleien bzw. in Kanzleien mit
vergleichsweise vielen gewerblichen Mandaten ist dieser Umsatzanteil erwar-
tungsgemalf hoher als in kleinen und den weniger gewerblich orientierten Kanz-

leien.

95% der Befragten schatzen den Umsatzanteil aus Vergitungsvereinbarungen
durchschnittlich auf 30%, wahrend die restlichen Rechtsanwalte einen Wert von

58% aus ihrem Rechnungswesen ermitteln.

Tatigkeitsfelder

Bislang entspricht die freie Vereinbarung der Vergitung bei Beratung und Be-
gutachtung nicht den Gepflogenheiten der deutschen Anwaltschaft. In den frag-
lichen Bereichen wurden bisher nur gelegentlich solche Vereinbarungen abge-
schlossen. Noch deutlich geringer ist der Anteil von Vergltungsvereinbarungen

im Bereich der aulR3ergerichtlichen Vertretung und erwartungsgeman im Bereich

der gerichtlichen Vertretung.

Mit zunehmender Sozietatsgrofle und zunehmendem Anteil gewerblicher Man-
date steigt unabhéngig vom jeweiligen Tatigkeitsfeld die Haufigkeit des Ab-

schlusses von Vergutungsvereinbarungen.

Rechtsgebiete

Die Ergebnisse zeigen, dass Vergltungsvereinbarungen bislang besonders in-
tensiv im wirtschaftsrechtlichen Bereich Verwendung finden. 77% der Rechts-
anwaélte, die auf diesem Gebiet tatig sind, geben an, immer oder héufig Vergu-
tungsvereinbarungen abzuschlieRen. Die entsprechenden Vergleichswerte lie-
gen in allen anderen Rechtsbereichen deutlich niedriger. Die niedrigsten Quo-

ten ergeben sich fir den Bereich des Auslander- und Asylrechts.



Bezieht man in die Betrachtung nach Rechtsgebieten die Grolie der Kanzleien
und deren Mandatsstruktur ein, so zeigt sich, dass unabhangig vom jeweiligen

Rechtsgebiet beide Faktoren einen eigenstandigen, positiven Einfluss auf den

Abschluss von Vergutungsvereinbarungen haben.
m Griunde fur den Abschluss

Der wichtigste Grund fur den Abschluss einer Vergitungsvereinbarung wird
darin gesehen, dass die RVG-Gebuhren bei bestimmten Mandaten zu gering
sind. Andere Griinde treten dahinter weit zurtick, insbesondere der Grund einer
Orientierung der Vergutungspraxis an der von Wettbewerbern. Auch die weite-
ren genannten Grinde (Abrechnen ausschlie3lich auf der Grundlage von Ver-
gutungsvereinbarungen, zu hohe RVG-Gebiihren bei bestimmten Mandaten
und Vergltungsvereinbarungen auf Wunsch des Mandanten) spielen eine un-

tergeordnete Rolle.

In groBeren und stark auf gewerbliche Mandanten ausgerichteten Kanzleien
werden alle Grinde fur den Abschluss von Vergltungsvereinbarungen starker
betont als in kleinen Kanzleien und solchen, die vor allem auf Privatkunden

ausgerichtet sind.

1.4 Preisfindung
B Preisfindungsmethoden

Am haufigsten orientieren sich die Rechtsanwalte bei der Preisfindung an der
fachlichen Schwierigkeit zu bearbeitender Mandate. 61% der Befragten geben
an, den Preis immer oder haufig nach dieser Methode festzulegen. Damit orien-
tiert sich die Mehrheit der Befragten an einem ,Verfahren“, welches einerseits
den rechtlichen Vorgaben des 8 4 RVG entspricht, andererseits aber betriebs-

wirtschaftlich in hohem Mafe unsicher sein dirfte.

An den Praxiskosten orientiert sich etwa die Hélfte der befragten Anwalte gele-
gentlich, selten oder aber Uberhaupt nicht. Dies zeigt, dass eine systematische

Preiskalkulation keineswegs durchgéangig statt findet.

Unter Berlcksichtigung der Bezugsgréf3e der gesetzlichen Geblihren werden
die Preise lediglich von einem Drittel der Anwalte festgesetzt. Die seltenste Va-

riante zur Ermittlung der Héhe der zu vereinbarenden Vergitung ist die Orien-



tierung an den Vergutungen vergleichbarer Kanzleien, also eine wettbewerbs-

orientierte Preisbildung.

Hinsichtlich der KanzleigroBen ergeben sich einige sehr interessante Unter-
schiede: Mit steigender Kanzleigrof3e wird zugleich die Orientierung an ein-
schlagigen Wettbewerbern immer wichtiger. Ganz offensichtlich verfligen gr6-

Rere Kanzleien tUber erheblich bessere Informationen als kleine.
m Differenzierungskriterien

Bei der Hohe der zu verabredenden Vergitungsvereinbarungen differenzieren
die befragten Rechtsanwélte am h&ufigsten nach Art des Mandanten (73%) und
beinahe ebenso héaufig nach der Schwierigkeit des Mandats (70%). 63% be-
ricksichtigen die Vermogenssituation des Mandanten. Mehr als ein Drittel der
Befragten berucksichtigt bei der Differenzierung der Vergutungshdhe die Krite-
rien Gegenstandswert (37%) und Rechtsgebiet (35%). Ein Flnftel der Befragten
achtet auf die Reputation bzw. Erfahrung des ein Mandat bearbeitenden Berufs-
tragers. Immerhin jeder Zehnte fixiert seinen Preis nach den Erfolgschancen

des Mandats.
B Entscheidungsprozesse

Die anwaltliche Preispolitik fihrt im Management von Anwaltskanzleien bislang
eher ein Schattendasein. Dies wird daran erkennbar, dass sie in Sozietaten von

den einzelnen Berufstragern weit Gberwiegend individuell gehandhabt wird.

In Sozietaten trifft in aller Regel der Mandatsbearbeiter die Entscheidung tber
den Abschluss von Vergutungsvereinbarungen. Dass diesen Entscheidungen
Rahmenkriterien auf der Grundlage von Gesellschafterbeschlissen zugrunde

gelegt werden, ist nach wie vor eher die Ausnahme.

1.5 Vergutungsformen

m Verwendungshaufigkeit unterschiedlicher Modelle

Die gangigste Form der Vergitungsvereinbarung ist die zeitabhangige
Vergutung, vor allem in Form des Stundenhonorars. Uber die Halfte (59%) der
Anwalte, die Vergutungsvereinbarungen treffen, wahlt immer oder haufig dieses

Honorarmodell. Die zweith&ufigste Honorarvariante ist die Pauschalvergitung;



durchschnittlich bzw. selten bis nie werden hingegen fiktive Streitwerte verein-
bart, die RVG-Gebihren variiert, Uber Zusatzvergitungen zu den RVG-
Gebiihren oder Erfolgshonorare verhandelt. Sachleistungen des Mandanten als
Honorar werden von der uberwiegenden Mehrheit der Befragten (94%) abge-
lehnt.

Rechtsanwaltinnen schlieRen haufiger Pauschalvergitungen ab als ihre ménn-
lichen Kollegen, wahrend diese wiederum haufiger Erfolgshonorare aushan-
deln. Weniger berufserfahrene Anwalte schlie3en wohl aus Griinden der Prakti-
kabilitat haufiger Pauschalvergitungen ab als ihre &lteren Kollegen. Die Haufig-
keit von Stundenhonoraren steigt mit der Zahl der Rechtsanwélte. Das Stun-
denhonorar findet in Sozietaten mit mehr als zehn anwaltlichen Berufstragern

die groRRte Resonanz.
Zeithonorare (, Input-basierte Vergtitung*“)

81% der befragten Rechtsanwaéltinnen und Rechtsanwaélte, die Vergltungsver-
einbarungen abschliel3en, vereinbaren Stundenhonorare. 22% der Anwalte ver-
einbaren mit ihren Mandanten feste Stundenséatze, deren H6he bundesweit
durchschnittlich 182 € betragt. Lasst man jeweils funf Prozent der niedrigsten
und héchsten Angaben unbertcksichtigt, so erhélt man einen durchschnittlichen
festen Stundensatz von 180 €. Der von den Befragten am haufigsten genannte

(bereinigte) Preis fir die anwaltliche Arbeitsstunde ist 150 €.

Mehr als die Halfte der Rechtsanwalte trifft Vereinbarungen mit flexiblen Stun-
densatzen, deren Mindestsatz im Schnitt 146 € und deren Hochstsatz 231 €
betragt.

Auf die HoOhe der jeweiligen festen bzw. flexiblen Stundensatze uben
individuelle Faktoren einen erheblichen Einfluss aus. Je nach Kanzleigréi3e,
Mandatsstrukur, Grol3e des Ortes, in dem die Anwaltstatigkeit ausgeubt wird
bzw. Alter und Berufserfahrung des anwaltlichen Berufstragers fallt die
Vergutung des Rechtsanwalts unterschiedlich hoch aus. Eine weitere
Determinante der Hohe des Stundensatzes ist die Spezialisierung von Anwalten
— hier gemessen Uber den Vergleich von Fachanwélten mit Nicht-

Fachanwalten.

Mehr als die Halfte der Befragten (57%) orientiert sich bei der Festlegung des

Stundensatzes an der fachlichen Schwierigkeit der Bearbeitung. 52% nennen
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die wirtschaftliche Leistungsfahigkeit des Mandanten als Entscheidungskriteri-
um. Die Halfte bezieht auch die Praxiskosten der eigenen Kanzlei in die Bildung
des Stundensatzes mit ein. Lediglich knapp ein Drittel (37%) beobachtet die
Vergitung vergleichbarer Kanzleien als Mal3stab fir die Héhe ihres Stunden-
honorars. Eine hierzu notwendige Wettbewerbsanalyse wird meist auf der
Grundlage subjektiver Wahrnehmungen wie eigenen Schétzungen (53%) und
Befragung von Kollegen (63%) durchgeftihrt. Lediglich ein Drittel (32%) greift

auf Publikationen zum Thema Vergltung zurtck.

Im Schnitt wird der Kostenanteil des Stundensatzes auf 49% geschétzt, was
ungefahr die von einer Teilgruppe der Befragten aus dem Rechnungswesen
ermittelten Zahlen (53%) bestatigt. 28% der Befragten ist der Kostenanteil am
Stundensatz nicht bekannt.

36% der Befragten rechnen gegeniber den Mandanten die effektiv aufgewen-
dete Zeit ab. Ein ebenso hoher Prozentsatz berechnet angefangene Zeitinter-
valle, wahrend 28% die tatsachlich aufgewendete Zeit in Ansatz bringen, aber

mit einer in jedem Fall abgerechneten zeitlichen Untergrenze arbeiten.

Die Dokumentation des zeitlichen Aufwands erfolgt bei der Mehrheit der be-
fragten Rechtsanwalte (57%) durch kontinuierliche schriftliche Aufzeichnungen.
28% greifen auf Computerprogramme zurlick, wahrend 11% auf gelegentliche
schriftliche Aufzeichnungen rekurrieren. Vier Prozent schatzen die von ihnen

aufgewendete Arbeitszeit.

Nur drei Prozent aller Rechtsanwdlte rechnen bei Bestehen einer Kostener-
stattungspflicht des Gegners mit diesem tatsachlich das mit dem Mandanten
vereinbarte Zeithonorar ab. 63% der Rechtsanwdlte geben hingegen an, dass
sie in einem solchen Fall im AufRenverhdltnis gegeniber der erstattungspflichti-
gen Gegenseite die Gebuhren nach dem RVG abrechnen. Sie nehmen also ei-
ne abstrakte Schadensberechnung vor.

Stundenhonorare werden von den befragten Rechtsanwaltinnen und Rechts-
anwalten grof3tenteils positiv bewertet. 41% der Befragten stimmen der Aus-
sage voll zu, das sie fur den Mandanten transparent und wenig risikoreich sei-
en. Sie sind nicht der Ansicht, dass Stundenhonorare zu ineffektiver Arbeit ver-
leiten oder Risiken der Benachteiligung von Mandanten bzw. der unterwertigen

Vergutung von Anwalten beinhalten. Die kritischere Haltung von Rechtsanwal-



ten aus anderen Rechtsordnungen zu Zeithonoraren wird von der deutschen

Anwaltschaft damit nicht geteilt.
Erfolgshonorare (, Output-basierte Vergutung*)

De lege lata sind Erfolgshonorare nicht zulassig. 83% der befragten Rechtsan-
walte geben vor diesem Hintergrund an, dass sie keine entsprechenden Ver-
einbarungen treffen. Acht Prozent rdumen allerdings ein, Erfolgshonorare fall-
weise zu vereinbaren, wobei dies in gleichem Male schriftlich (4%) wie auch
mundlich (4%) erfolgt.

Eine nachtragliche Anpassung der Vergitung nach Beendigung des Mandats
ist unbedenklich. 59% aller Rechtsanwaélte geben an, entsprechende erfolgsbe-
dingte ,Korrekturen* am eigentlich geschuldeten Honorar schon einmal vorge-

nommen zu haben.

In eine ahnliche Richtung zielt die ebenfalls gestellte Frage, ob in geeigneten
Mandaten nach Abschluss des Mandats regelrechte Vergltungsvereinbarungen
getroffen werden, die sich am Erfolg des Anwalts orientieren. Dies kommt bei
77% der Rechtsanwaélte nie und bei 23% selten bzw. gelegentlich vor. Bei An-
walten, die einen geringen Anteil gewerblicher Mandate abrechnen (bis zu
20%), kommt es deutlich seltener zu solchen Vereinbarungen (,hie” = 82%) als

bei Kanzleien mit gewerblich gepragter Mandantschaft (,nie“ = 78% bzw. 66%).

Der Wunsch des Mandanten nach Aufnahme einer erfolgsabhangigen Kompo-
nente in die Verglitungsvereinbarung ist bislang relativ selten. Die Halfte der
Befragten wirde bei Zulassigkeit von Erfolgshonoraren positiv auf einen sol-

chen Wunsch ihres Mandanten reagieren; 37% wurden ihn verneinen.
Pauschalvergitung (,Aufgaben-basierte Vergtitung*)

16% der befragten Rechtsanwaéltinnen und Rechtsanwaélte vereinbaren grund-
satzlich keine Pauschalhonorare. Mehr als die Hélfte vereinbart dann Pauschal-
verglitungen, wenn sie ihren Aufwand absehen kdnnen (56%) oder Mandanten
Kostensicherheit haben wollen (53%). 38% der Befragten wahlen dieses Hono-

rarmodell, wenn die gesetzlichen Gebihren nicht angemessen ausfallen.
Modifizierung des RVG-Tarifs (, Tarif-basierte Vergttung®)
Auf die Frage, ob sie tarif-basierte Vergltungsvereinbarungen treffen, antwor-

ten 67% der befragten Anwalte, dass sie solche Verabredungen nicht treffen.
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33% geben an, den gesetzlichen Tarif durch Vereinbarung zu modifizieren. Die
zwei naheliegendsten Gestaltungen, die Variierung des Gegenstandswerts und
die Veranderung des Geblhrensatzes, sind bei den diesem Vergitungsmodell

aufgeschlossenen Anwaélten in etwa gleich beliebt.

Kanzleien mit einem hohen Anteil gewerblicher Mandanten I6sen sich zur Erzie-
lung sachgerechter Ergebnisse in Vergutungsfragen deutlich haufiger vollstan-

dig vom RVG und vertrauen auf andere Vergttungsmodelle.
Abrechnung von Auslagen

62% der Befragten geben an, dass sie die Auslagen zusétzlich zu der verein-
barten Vergutung abrechnen, so wie es im RVG Teil 7 VV vorgesehen ist. 26%
hingegen sehen eine Abrechnung von Festbetréagen bzw. tatsdchlichen Kosten
vor. Bei 20% der Anwaélte sind alle Auslagen (ohne Umsatzsteuer) in der ver-

einbarten Vergutung enthalten.

1.6 Kommunikation in Vergutungsfragen

12

Zeitpunkt der Kommunikation

28% der Befragten geben an, vor der Ubernahme eines Mandats ihre Mandan-
ten nicht Uber die Hohe der Vergltung zu unterrichten. Rechtsanwalte, die im
Vorfeld die Vergitung grundséatzlich ansprechen (47%) oder dies von Fall zu
Fall unterschiedlich handhaben (25%), verwenden dabei folgende Kommunika-

tionsformen:

Die Anwaélte, die immer oder fallweise die erwartete Vergutung kommunizieren,
nutzen hierzu vor allem das Erstgesprach oder den ersten Termin. Andere
Kommunikationsformen bzw. -medien spielen demgegenuber praktisch keine
Rolle. Eine gewisse Relevanz ist in diesem Zusammenhang dem Internet zuzu-
schreiben, da acht Prozent der Anwaélte, die ihre Vergltung kommunizieren,
dieses Medium zu diesem Zweck nutzen. Insgesamt wird deutlich, dass — so-
weit Uberhaupt — die Vergutung individuell im Mandatsgesprach kommuniziert

wird.

Der haufigste Zeitpunkt, zu dem die Vergitung besprochen wird, ist das Ende

des ersten Mandantengesprachs. Deutlich seltener wird bereits zu Beginn des



ersten Gesprachs mit dem Mandanten das Thema Vergutung besprochen.
Wiederum seltener wird schon bei Vereinbarung des ersten Termins das Preis-

thema angesprochen.

In Kanzleien mit mehr als 50% Anteil gewerblicher Mandate und in Sozietaten
mit mehr als 20 Anwalten wird erheblich 6fter als in Kanzleien mit geringerem
gewerblichen Mandatsanteil oder kleineren Kanzleien bereits bei der Vereinba-

rung des ersten Termins Uber die Vergitungsfrage gesprochen.

Stark in den Hintergrund treten die Besprechung der Vergutungsfrage erst nach
einer gewissen Einarbeitungszeit oder gegen Ende des Mandats. Dariiber hin-
aus kommt selten vor, dass die Vergutungsfrage wahrend des laufenden Man-
dats dann angesprochen wird, wenn der anwaltliche Sachbearbeiter feststellt,
dass die gesetzlichen Gebuhren nicht mehr in einem angemessenen Verhaltnis

zur aufgewendeten Arbeit stehen.
Der Mandant als Initiator

Die Halfte der Befragten berichtet, dass in bis zu 25% der Mandate die Vergu-
tungsfrage durch die Mandanten selbst angeschnitten wird (haufigste Schéat-
zung: 10% der Falle). Es zeigt sich dartber hinaus, dass nach den Einschét-
zungen von 12% der Befragten Mandanten das Preisthema mit grol3er Regel-
makRigkeit, d. h. in 75% bis 100% der Falle, anschneiden.

Bezogen auf unterschiedliche Mandantengruppen ergeben sich deutliche Un-
terschiede: Nach Einschatzung der befragten Anwalte spricht rund ein Viertel
der grol3eren Unternehmen das Vergitungsthema immer an. Bei mittelstandi-
schen Unternehmen liegt dieser Anteil mit 12% bereits deutlich niedriger. Bei
Privatkunden ist eine regelmafige Ansprache des Themas nochmals deutlich

seltener (4%).
Kommunikationswege

Nahezu alle befragten Anwalte, die eine Vergitungsvereinbarung abschliel3en,
sprechen die Vergutungsfrage im personlichen Gesprach mit dem Mandanten

an.

21% Prozent der Befragten wahlen (auRerdem) die Moglichkeit, die Vergutung

im Rahmen eines gesonderten Schreibens zu festzuhalten. 19% bitten um die

13
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schriftliche Bestatigung der getroffenen Vergiltungsvereinbarung. Fax und E-

Mail stehen dahinter weit zurlick (5% bzw. 3%).
Bewertung der Gesprachssituation

Insgesamt 55% der Befragten empfinden es eher nicht als unangenehm, die
Vergitungsfrage von sich aus anzusprechen. 31% bewerten diese Situation
ambivalent und immerhin 13% der befragten Rechtsanwaéltinnen und Rechts-
anwaélte charakterisieren solche Gesprache als unangenehme oder sehr unan-

genehme Situationen.

Rechtsanwadltinnen ist es deutlich unangenehmer als ihren ménnlichen Kolle-

gen, die Vergutungsfrage aktiv anzusprechen.

Insgesamt ist es von Bedeutung, mit welchen Mandanten die Vergutungsfrage
erortert wird. Die zeigt sich bei der Analyse der Ergebnisse nach der Mandats-
struktur: Mit zunehmendem Anteil gewerblicher Mandate wird die Gespréachssi-

tuation in Honorargesprachen als weniger unangenehm wahrgenommen.
Forderung der Akzeptanz von Vergiltungsvereinbarungen

82% der befragten Anwalte erlautern Umfang und Schwierigkeit des anstehen-
den Mandats oft in Verbindung mit einer Beschreibung der in der Vergitung
enthaltenen Leistung (67%). Bereits deutlich weniger haufig erlautern Anwalte
den geldwerten Nutzen ihrer Abrechnungsmethode gegentiber der Anwendung
des RVG (41%). Etwa gleich viele Befragte (39%) geben an, vor Abschluss ei-
ner Vergltungsvereinbarung die ,besondere Qualitat ihrer Arbeit" zu erlautern.
Demgegentber erfolgt ein Hinweis auf ,markttbliche Preise* bereits erheblich

seltener.
Vergutungsverhandlungen

Die Ergebnisse zeigen, dass — nach Einschatzung der befragen Anwalte — tber
die Halfte aller Mandanten bestenfalls gelegentlich bis nie darauf eingestellt ist,
mit ihrem Anwalt Uber die Vergitung in Verhandlungen zu treten. Dabei kommt
es auf den Typus des Mandanten an: Lediglich 11% der Privatkunden, aber
immerhin 19% der mittelstdndischen Unternehmer und 24% der GroRRunter-

nehmen wollen immer oder haufig Uber die Vergitung verhandeln.



1.7 Liquiditatssteuerung und Forderungsmanagement
m Ausfalle von Vergitungsforderungen

Die Forderungsausfalle der deutschen Anwaltschaft sind — verglichen mit der
gewerblichen Wirtschaft — Gberdurchschnittlich hoch. Die befragten Anwalte ge-
hen davon aus, dass sie durchschnittlich Forderungsausfalle in H6he von acht
Prozent ihrer gesamten Vergitungsanspruche erleiden. Allerdings ist die sub-
jektive Wahrnehmung in der Anwaltschaft negativer als der objektive Befund:
Wenn man die Angaben der Rechtsanwadlte, die ihre Angaben auf ihr Rech-
nungswesen zurlckfuhren, mit denen jener Kollegen vergleicht, die ihre Forde-
rungsausfalle lediglich schatzen, ergeben sich Abweichungen. Der geschatzte
Anteil von Forderungsausfallen liegt bei acht Prozent. Der aus dem Rech-

nungswesen objektiv belegbare Anteil liegt demgegentiber bei finf Prozent.
m Falligkeit und Vorschuss

Nur 15% der Rechtsanwalte beanspruchen grundsatzlich einen Vorschuss.
54% machen dies von der Person des Mandanten abhangig, 24% entscheiden
in Abh&ngigkeit von der Art des Mandats. 24% aller Rechtsanwélte beanspru-
chen nach Abschluss einer Verglutungsvereinbarung grundséatzlich keinen Vor-
schuss. Bei der Handhabung des Vorschusses erweisen sich gro3e Kanzleien
sowie Kanzleien mit vergleichsweise vielen gewerblichen Mandaten weitaus
flexibler als kleine Kanzleien und Kanzleien mit schwach gewerblich ausgeprég-

ter Mandantschatft.

Falls ein angeforderter Vorschuss ausbleibt, mahnen 71% der Befragten den
Mandanten schriftlich und 28% telefonisch. 22% der Anwélte werden in der Sa-
che nicht weiter aktiv, wohingegen 19% in der Sache unabh&ngig vom Eingang

des Vorschusses trotzdem tétig werden.
m Factoring von Vergutungsforderungen

65% der Befragten haben kein Interesse an einer Abtretung ihrer Vergitungs-
forderungen an eine anwaltliche Verrechnungsstelle, 23% haben sich diesbe-
zuglich noch keine Meinung gebildet. Lediglich 12% der Befragten haben ihr In-
teresse an einem Factoring bekundet. Fur diese Teilgruppe wurde ermittelt,
dass sie im Schnitt einen maximalen Abschlag von acht Prozent ihrer Vergi-
tungsforderung als ,Ankaufgeblihr* des Factors akzeptieren wirden. Auffallig

ist, dass Kanzleien mit einem starken Anteil gewerblicher Mandate (> 50%) ein
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geringeres Interesse an einer solchen Zusammenarbeit bekunden als Kanzleien

mit einer starker nicht-gewerblich gepragten Mandatsstruktur.

1.8 Rechtsschutzversicherte Mandate
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Haufigkeit

Im Schnitt werden 31% der Mandate Uber Rechtsschutzversicherungen finan-
ziert. Lediglich drei Prozent der befragten Rechtsanwaltinnen und Rechtsanwal-
te geben an, keine Rechtsschutzmandate zu betreuen. Anwalte, die sich auf ihr
Rechnungswesen stiitzen kdnnen, gelangen zu teilweise deutlich abweichen-
den Werten. Bei ihnen betragt der Gesamtanteil der rechtsschutzversicherten
Mandate lediglich 23%. Insgesamt zeigen die Ergebnisse, dass mit zunehmen-

der Kanzleigré3e der Anteil der rechtsschutzversicherten Mandate sinkt.
Vergutungsvereinbarungen in rechtsschutzversicherten Mandaten

Auf die Frage, ob sie Vergitungsvereinbarungen i.S.d. 8 4 RVG haufiger in pri-
vat finanzierten oder in rechtsschutzversicherten Mandaten schlieRen, nennen
die Rechtsanwalte mit deutlicher Mehrheit privat finanzierte Mandate. Sie domi-
nieren mit 73% die Vergiltungsvereinbarungen, wahrend nur ein Prozent der
Anwaélte angibt, haufiger in rechtsschutzversicherten Mandaten eine Uber den
Satzen des RVG liegende Vergutung zu vereinbaren. 13% differenzieren nicht
und schlieBen Vergutungsvereinbarungen in beiden Fallen gleich haufig. 14%
geben an, Uberhaupt keine Vergutungsvereinbarungen zu treffen. Fir den
Rechtsanwalt stellen sich rechtsschutzversicherte Mandate zwar unter dem
Gesichtspunkt, dass ein solventer Finanzier hinter dem Mandanten steht, als
attraktiv dar; sie bieten aber rein faktisch auch deutlich reduzierte Erldspotentia-
le, da Vergutungsvereinbarungen wesentlich seltener geschlossen werden.

Versicherungsrechtliche Abwicklung



93% der rechtsschutzversicherte Mandate bearbeitenden Rechtsanwélte geben
an, dass sie fur den Mandanten die versicherungsrechtliche Abwicklung mit
dem Rechtsschutzversicherer unter Verzicht auf die ihnen hierflr grundsétzlich
zustehende Vergutung kostenlos vornehmen. Lediglich vier Prozent der
Rechtsanwdlte beanspruchen die ihnen zustehende Vergitung fiir die tber-
nommene weitere Angelegenheit. Weitere drei Prozent tGberlassen die Klarung
der versicherungsrechtlichen Fragen grundsétzlich dem Mandanten und setzen

sich nicht mit Rechtsschutzversicherungen auseinander.
Rationalisierungsabkommen mit Rechtsschutzversicherern

Drei Viertel der Befragten lehnen so genannte Rationalisierungsabkommen mit
der Versicherungswirtschaft ab. Die verbleibenden 26% aller Rechtsanwalte
kénnen sich durchaus vorstellen, auf ein Angebot zu einem solchen Rahmen-
abkommen einzugehen. Besonders interessant ist, dass rund 40% dieser inte-
ressierten Rechtsanwélte genaue Vorstellungen haben, in welcher GroRenord-
nung eine Reduzierung der gesetzlichen Gebihren akzeptabel ware: Durch-
schnittlich kénnen sie sich eine maximale Reduzierung von bis zu 15% vorstel-
len. 78% der Rechtsanwadlte aus Kanzleien, in denen gewerbliche Mandate ei-
nen Anteil von mehr als 50% haben, sind grundsétzlich nicht bereit, die Ange-
bote der Rechtsschutzversicherungen zu akzeptieren. Der Vergleichswert fir
Kanzleien mit einem geringeren Anteil gewerblicher Kundschaft (< 21%) liegt
bei 68.
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