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Unternehmen verhandlungsstrategien

So geht das

Verhandlungsprofi Matthias
schranner gibt finf Tipps fir
die Mandatsverhandlung:

1. Konflikt definieren.

Sehr hohe Forderungen
stellen. Beispiel: Reduzierung
des Kanzleihonorars um zehn
Prozent.

2. Positiv rangehen. Man
sagt in einer Verhandlung
nur, was man tut, und nie,
was man nicht tut. Beispiel:
,Wenn die Honorarkosten
sinken, werden Sie beim
nachsten Mal wieder
mandatiert.”

3. Vorsicht zahlt sich aus.
Man spricht standig im
Konjunktiv, um von gestellten
Forderungen wieder abriicken
7u konnen. Beispiel: ,Ich
konnte mir vorstellen, Sie zu
mandatieren, wenn Sie mir
einen Secondee zur
Verfiigung stellen.”

4. Respekt. Der Ton ist
immer hoflich und respekt-
voll. Dazu gehort auch, keine
Vergleiche zu anderen
Kanzleien zu ziehen.

5. Reihenfolge. Zunachst
sollten immer Gemeinsam-
keiten betont, dann
Unterschiede festgestellt
werden.

54 juv Rechtsmarkt 04/18

atthias Schranner verliert gerne. Es

ist das Beste, was er sich vorstellen

kann. ,Eine Verhandlung ist dann

optimal gelaufen, wenn die andere

Seite das Gefiihl hat, sie hétte ge-

wonnen*, sagt Schranner. Deshalb
stellt er sich immer als Verlierer dar. Das macht sei-
nen Gegner gliicklich. ,Und in der néchsten Ver-
handlung wird er unvorsichtiger sein, sagt Schran-
ner. ,Dann kann ich noch mehr rausholen.”

Schranner ist Verhandlungsprofi. Er wurde aus-
gebildet von Polizei und FBI. In seinem fritheren
Leben hat er fiir die Bundesregierung mit Geisel-
nehmern verhandelt. Heute berdt Schranner die
Vereinten Nationen ebenso wie Dax-Unternehmen,
politische Parteien und reiche Menschen bei ihrer
Scheidung. Er weiB, wie man sein Ziel erreicht.
,Am Anfang einer jeden Verhandlung muss man
einen Konflikt definieren®, sagt Schranner. An-
schlieBend muss dieser Konflikt gelost werden.
,Das ist etwas anderes als Informationen auszu-
tauschen.“ Schranner glaubt: Genau an dieser Stel-
le tun sich viele Juristen schwer, wenn sie mit
Kanzleien iiber den Preis ihrer Beratungsleistung
verhandeln. Sie scheitern an ihrem kausalen Den-
ken. ,In einer Verhandlung muss man fordern,
nicht argumentieren.”

Prof. Dr. Marc Strittmatter beschéftigt sich wis-
senschaftlich mit dem Verhandlungsgeschick von
Juristen. Er weiB: ,Die Auswahl von externen An-
wilten ist fiir Rechtsabteilungen heikel, weil im Gu-

ten wie im Schlechten alles auf die Inhousejuristen
zuriickfillt.“ Das heiBt: Ist der Anwalt gut, ist auch
der General Counsel gut. Ist er schlecht, hat der Ge-
neral Counsel wohl einen Fehler bei der Mandatie-
rung gemacht. Das fiihrt dazu, dass der Chefjurist
hiufig lieber auf Nummer sicher geht und zur Pre-
mium-Marke greift, statt auf das beste Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis zu achten — oder auf die konkrete
Person, die er mandatiert. ,Manchmal zihlt einfach
nur, dass mir beziiglich der Kanzleiauswahl vom
Vorstand kein Vorwurf gemacht werden kann,
wenn es schiefgeht*, gibt ein Unternehmensjurist
gegeniiber JUVE zu. Dann wird eben die Hoch-
glanzkanzlei mandatiert. Kosten: egal.

Paketpreise fir M&A-Deals
Damit zahlt der General Counsel mehr, als er miiss-
te. Und wer nicht iiber den besten Preis fiir die Be-
ratungsleistung verhandelt, hat iiber kurz oder lang
ein Kostenproblem. Denn wer bei heiklen Manda-
ten schlecht oder gar nicht verhandelt, muss an an-
derer Stelle umso mehr sparen. SchlieBlich lasten
auf den meisten Rechtsabteilungen strenge Budgets
und Sparzwinge. Vor allem beim Commodity-Ge-
schift wollen viele Unternehmensjuristen sparen.
Dazu gehoren immer héufiger auch M&A-Transak-
tionen, fiir die sie gerne Paketpreise vereinbaren.
Auch bei der Zusammenstellung von Beraterlis-
ten sollen Stundenséitze gedriickt werden. Manchen
Rechtsabteilungen ist es aber auf der anderen Seite
auch wieder suspekt, wenn Kanzleien vor der ers-
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ten Mandatierung zu giinstige ,Einsteigerangebo-
te“ machen. ,Da fragen wir uns, wie bei solchen
Preisen die von uns geforderte, hohe Qualitit
gewihrleistet werden kann“, sagt ein Inhouse-
Counsel. ,Wir wollen ja hdufiger mit den Kanzleien
zusammenarbeiten.“ Und bei zu geringen Stunden-
sitzen sei klar, dass dieser Preis nur ein einziges
Mal durchsetzbar sei und danach steige. ,Eine
Win-Win-Situation ist nur mdglich, wenn beide
langfristige Ziele haben®, sagt auch Schranner.

Egal ob Panel oder Einzelmandatierung: Um das
beste Preis-Leistungs-Verhiltnis zu erkennen, ho-
len die meisten Unternehmensjuristen Vergleichs-
angebote ein. Dabei ist wichtig: Die Angebote der
verschiedenen Kanzleien miissen auch wirklich
vergleichbar sein. ,Dafiir ist es unerldsslich, ganz
genau zu definieren, welche Beratungsleistung
man bendtigt und was man von den Rechtsbera-
tern erwartet®, sagt Matthias Langbehn, Legal
Spend Manager bei der Deutschen Lufthansa.
Wenn ein Angebot passend erscheint, kann nach-
verhandelt werden.

Bei Langbehn gewinnt aber nicht immer das bil-
ligste Angebot, sondern das wirtschaftlichste.
,Wenn eine Kanzlei bereits mit unseren Anforde-
rungen vertraut ist, kann die Vergabe des Mandats
an eine solche Sozietdt sinnvoller sein, als das
giinstigste Angebot zu wihlen.“ Bei mehrmaliger
Mandatierung profitiert das Unternehmen davon,
dass die Kanzlei mit den wichtigen Fragen der In-
dustrie ihrer Mandantin vertraut ist. Damit fallen
keine abrechenbaren Stunden fiir die Einarbeitung
mehr an, was die Beratung bei nachfolgenden
Mandaten oft giinstiger macht. ,Wir erwarten, fiir
unsere Treue den bestmoglichen Preis zu bekom-
men®, sagt Langbehn.

Hilfe von der Einkaufsabteilung

Als Legal Spend Manager ist Langbehn dafiir da,
die Kosten zu driicken. Doch eine solche Position
gibt es nur in den wenigsten Rechtsabteilungen.
Deshalb lassen sich einige Teams von der Einkaufs-
abteilung unterstiitzen, wenn sie mit Kanzleien
iiber Preise verhandeln. So bezog etwa Thyssen-
krupp den Einkauf mit ein, als der Konzern vor vier
Jahren die Kanzleien fiir sein Panel aussuchte. Seit-
dem sorgt eine jahrliche Evaluierung der Panel-
kanzleien dafiir, dass sich Kosten und Leistung die
Waage halten.

Doch ldngst nicht jeder hilt es fiir notig, den
Einkauf mit ins Boot zu holen, wenn mit Kanzleien
iiber Beraterhonorare verhandelt wird. Viele Un-
ternehmensjuristen sind iiberzeugt, dass sie das
ganz gut allein konnen - schlieSlich haben sie ja
teils ihre Karriere in einer Kanzlei begonnen, ken-
nen ,die andere Seite des Schreibtisches“ und wis-
sen, worauf sie achten miissen. Zudem wird der
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Preis nur als ein Kriterium von vielen betrachtet.
Als ebenso wichtig gelten Fachwissen, Vertrauen,
Sympathie, Erfahrungen und Empfehlungen von
Kollegen.

Das kennt jeder aus dem Alltag: Der Wein aus
der feinen Weinhandlung nebenan ist zwar teurer
als der Wein aus dem Supermarkt. Aber der Ein-
kauf macht mehr SpaB, es schmeckt besser und der
kompetente Verkdufer hat immer wieder Tipps fiir
den néchsten edlen Tropfen. Das Gesamtpaket
stimmt. Auch sind die Stundensétze, die beim Ein-
stieg ins Panel verhandelt werden, nicht immer in
Stein gemeiBelt. ,Wenn ein Mandat doch mal einen
hoheren Aufwand fiir die Kanzlei bedeutet, miissen
wir im Einzelfall iiber eine Anpassung reden®, sagt
Arne Wittig, General Counsel bei Thyssenkrupp.

Vorbereitung ist Trumpf

Doch selbst wenn neben den direkten Kosten viele
weitere Faktoren beeinflussen, wer mandatiert
wird: Es kann sich fiir Unternehmensjuristen
durchaus lohnen, auch beim schndden Preis das
Beste herauszuholen. Das gilt selbst fiir sensible
Mandate, die Unternehmen in einer riskanten Situ-
ation vergeben. Die Notlage muss kein Grund sein,
die geforderten Stundensitze bedingungslos zu ak-
zeptieren — schlieBlich sollte es darum gehen, das
beste Preis-Leistungs-Verhéltnis zu erzielen. ,Ver-
handlungen scheitern nicht, wenn eine Forderung
zu hoch ist, sondern wenn man respektlos ist, sagt
Verhandlungscoach Schranner. Respektlos mit sei-
nem Gegeniiber umzugehen, das bedeutet: laut
oder beleidigend auftreten, das Gegeniiber nicht
ausreden lassen oder Vergleiche mit anderen Kanz-
leien ziehen. Dazu gehoren laut Schranner Aussa-
gen wie: ,Die anderen sind aber viel giinstiger als
ihr.“ Auch der Ton sollte stets hoflich und partner-
schaftlich sein.

Damit Rechtsabteilungen ihr Ziel erreichen,
miissen sie die Preisverhandlungen sorgfaltig vor-
bereiten. Strittmatter war Leiter Recht bei IBM in
Deutschland und berichtet aus dieser Zeit: ,,Vor je-
der Preisverhandlung habe ich ein klares Verhand-
lungsziel definiert, meinen Ausstiegspunkt und
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Perspektivwechsel: Als Anwalt und General Counsel hat Marc Strittmatter hiufig iiber Mandatshonorare diskutiert. Heute be-
schiftigt ihn das Verhandlungsgeschick von Juristen als Wissenschaftler.

meine Forderungen.“ So war immer klar, welche
Punkte wirklich wichtig sind, was er in der Ver-
handlung erreichen mochte — und nach welchem
MaBstab sich am Ende messen ldsst, ob der Ein-
kauf von Anwaltsleistungen erfolgreich war. ,Wenn
Rechtsabteilungen unzufrieden mit externen Bera-
tern sind, liegt die Ursache oft bei ihnen selbst:
Nicht immer sagen die Inhousejuristen den Kanz-
leien klar genug, was sie von ihnen erwarten®, weifl
Strittmatter.

Programmierte Konflikte

Zu einer Preisverhandlung sollte man nach Ansicht
von Verhandlungsprofi Schranner immer zu zweit
kommen. Einer ist der sprechende Verhandler, der
andere der Aufpasser, der immer wieder das
Positive betont. Der Ort der Verhandlung ist egal.
Auch iiber Mimik und Gestik sollten sich die Ver-
handler keine Gedanken machen. ,Mimik und Ges-
tik folgen den Gedanken*, sagt Schranner. ,Wer die
richtigen Gedanken, also die richtigen Ziele im
Kopf hat und diese konsequent verfolgt, wird dies
auch mit seinem Gesicht und seinen Hidnden aus-
sagen.”

In harten Verhandlungen ist es nicht immer ein-
fach, den Punkt zu finden, an dem die Kanzlei aus-
reichend Zugestdndnisse gemacht hat. Der Punkt,
an dem der Bogen ausreichend gespannt wurde.
-Wenn deutlich ist, dass es keinen weiteren Raum
fiir Verhandlungen mehr gibt und beide trotz des

harten Verhandlungsprozesses noch Interesse an
der Kooperation haben, dann ist das Ergebnis opti-
mal“, sagt Strittmatter.

Einige Unternehmensjuristen deuten es als Zei-
chen fiir einen guten Preis, wenn die Kanzleien sich
hinterher beschweren, sie hétten sich auf zu nied-
rige Stundensitze eingelassen. Das kann aber frei-
lich auch daran liegen, dass sich gewiefte Verhand-
ler in den Kanzleien an Schranners Regel halten
- und sich grundsitzlich als Verlierer darstellen,
damit der Unternehmensjurist ein gutes Gefiihl hat.
Dieser wiederum ist zu weit gegangen, wenn Kanz-
leien nicht nur iiber zu niedrige Preise jammern,
sondern dem auch Taten folgen lassen — und die
Zusammenarbeit aufkiindigen. ,Ich habe Verhand-
lungen erlebt, bei denen dem Gegeniiber so viele
Zugestindnisse abgerungen wurden, dass schon
bei Vertragsschluss klar war, dass es hier irgend-
wann zu Konflikten kommen muss®, berichtet
Strittmatter. ,Schlicht weil die Preise fiir den Anbie-
ter nicht mehr auskdmmlich waren.“ In diesem Fall
wire kein Deal besser gewesen als ein schlechter
Deal.

,Die Verhandlung ist ein Spiel“, sagt Schranner.
,Sie miissen bereit sein, Forderungen aufzustellen,
die Sie dann wieder aufgeben kénnen.“ Und das
immer wieder aufs Neue — egal, wie oft der General
Counsel eine Kanzlei, sein Gegeniiber, in der Ver-
gangenheit bereits mandatiert hat. Egal, wie heikel
das Mandat ist. Da geht noch was. <«
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