Inhaltstibersicht

AY) 7o) ¢ S PP PP PP PPPPPPPPRN
| B 1CS 211 | PP PP PPN

Allgemeines Abkilrzungsverzeichnis ...........coeuviiiuiiiiiiniiiiiiiiiiis e,

§1 Vergiitungsvereinbarungen ............cocoeveuiiiiiiniiniiiiiiiiieiieeaeeanes

A. Gesetzliche Vorgaben (Winkler) ..........cocuviiiniiiiiiiiiiiiiiniiiiniieeiiiniieaenns

I. Vereinbarungen als Grundlage der Vergiitung ..........cccoeveveveninininnnnnns

II. Form der Vergiitungsvereinbarung ...........cccveuviiuniiiininiuniniunennanenns
IIl. Weitere Voraussetzungen fiir die wirksame Vereinbarung einer

niedrigeren Vergiitung als der gesetzlichen Vergiitung .......................

IV. Vergiitungsformen ........c.oveuviiiiiniiniinieniiiiieiieieeneeeeeeeeneenns

V. Erfolgshonorar .......ccciiiiiiniiiiiiiniiei e ans

VL. Sittenwidrige Vergiitungsvereinbarungen........c.coeveveiiininininninininannns

VII. Angemessenheitspriifung nach § 3a Abs.2 RVG ......ccoovivviniiiiniinnnnen.

VIII. Allgemeine Schranken aufgrund des Rechts der Allgemeinen
GeschiftsbedingUungen .........coviiviiiiiinininiiiiiiiiririrere e eeaeaens
IX. WiderrufSrecht ..ouueeuiun et

B. Muster fiir Vergiitungsvereinbarungen
I. Allgemeine Vergiitungsvereinbarungen (Winkler) .............coccoveuvean.ne.
II. Vereinbarungen im Strafrecht (Hinme) .........ccccoevviiiiniiininiiniinninnen.
III. Vereinbarungen im Sozialrecht (Hinne) ........ccoeveiiiiniiiiiinininininnnnns

§2 Allgemeine Mandatsbedingungen ...........c...cocoviuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinieans

AL AllGemeines (KIEES) ...vuvneuiiniiniiieiiieiieiieieeneeeseetetsaneraeeeaeneeneaaennes
L. Der ANWaltSVertrag . .uvueneuenieininieiieiieeie e eeeeeneneneeenens
IL Vertragstypen ...ccuvuinieeiuiniiniiiniiiiieniitriiieniiieeneeeeasnenenesesnens

III. Formvorschriften und sonstige auf den Anwaltsvertrag anzuwendende
Rechtsnormen ........eiiiieiiiiiiiiiiii e

B. Formen von Mandatsbedingungen (Klees) ..........ccccoeeuiiiiiiiiniinnennennnnn.e.
I. Allgemeine Mandatsbedingungen ...........c.cooviiiiiiiininiiinininininnininen,

II. Haftungsbeschrankungen .........ccooevviiiiiiiniiiiniiiiiiiiniineneeeennen

L Vollmacht.....c.oiuiiniiniiiiiniiii i

C. Vereinbarungen zu den Verpflichtungen nach dem Geldwischegesetz
(ZASETOW) «.vneeneeeiteeteneeeeteietteeneseteteneensaneseansessanenseneessnnensenssnsnnens
I. Anwendungsbereich des GwG fiir die Anwaltschaft ..................ocueie
IL IdentifiZierung .......ovvviereniniiieeriiiiee e e eee e ene e e eernenaaeaaanas
III. Weitere Sorgfaltspflichten ........ccccvuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiicnn
IV. Unméglichkeit der Erfiillung der allgemeinen Sorgfaltspflichten ...........
V. Ausfithrung der Sorgfaltspflichten durch Dritte ........c.ccvveuieniennennene.
VI Meldepflicht ...c.ueuniiniiiiiiiiiiiiieet e e e e e eenes
VII. Dokumentations- und Aufbewahrungspflichten ...........c.c.coceeeenine.



§ 3 Absicherung und Durchsetzung des Honoraranspruchs (Klees) ....................... 222

AL AlIGEMEINES ..uieieieitiiieeee et e e ettt e e e e e e eanas 222
L. Gebithrenanspriiche nach RVG .......ccoviiiiiiiiiiiiiiiiiiinneeeene 222

II. Anspriiche aus Vergiitungsvereinbarung ..........cccoveveviiviniininiinennane. 226

B. Sicherungsmafinahmen ..........cccciiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 231
L. Abtretung der Erstattungsanspriiche ...........coevivuiininenineneninenenenenes 232

II. Geltendmachung der Erstattungsanspriiche ........c.ccocviviiiiniiieniann.e. 232

§ 4 Erfolgreiche (Vergiitungs-)Verhandlungen (Miillerschom) ........ccveuvenveniennenn.e. 235
F O 33 1L o - TPt 236
B. Grundlagen der Verhandlungsfilhrung ..........cccoviviiiiiiiiiiininiinnininennane, 237
L. Basisfaktoren der erfolgreichen (Honorar-)Verhandlung .................... 237

I1. Was geschieht bei einer Verhandlung? ..........cccooviiiiiiiiiiiiiininininnn.. 239

III. Kooperation — Verhandlung — Kampf.........cccoviiiiiiiiiiiiniiininenan.. 241

IV. Ziele einer Verhandlung ..........coooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiccccccecee e, 243

C. Vorbereitung einer Verhandlung - Beziehungsaufbau - der Rahmen ............. 245
L. Vorbereitung einer Verhandlung ............coooviiiiiiiiiiiiinininninn... 245

II. Der Verhandlungsrahmen ........ccoiviiiiiiiiiiniiiiiii e 249

III. Eine Beziehung aufbauen ..........cccoveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiene e 251

D. Bedeutung der Korpersprache ..........cccveiiiiiiiiiiiiiiniiiiiiiiiiiniinin, 252
L. Die Sitzordnung ....o.ouiuiiiiniiiiiiiiiiiiiieiie e re e e eaaaes 252

I1. Die Korpersprache und deren Wirkung ........ccovvveveiiiininininininennnes 254

III. Den Anderen besser verstehen .........ccccveveeviuieniininennininennenenennennes 255

IV. Interpretationsmoglichkeiten der Kérpersprache .........ccccovvviviinenanen. 256

V. Achten Sie auf Thre eigene Korpersprache ........occveiiiiiiiiiiiinininian, 257

VLI Einsatz und Bedeutung der Gestik ........c.ovveieieniiiiiininininenenenennnnn. 258

VII. Korpersprache — Sympathie und Wertschatzung ........cocoveveviieninnn... 258

E. Auf Einwinde sinnvoll reagieren ........c..oooiiiviiiiiiiiiiiiiiiiiiinincceneeeaen 259
I. Zwei Grundsitze der Einwandbehandlung .............ooovviiiiiininni. 259

II. Verbesserung der eigenen Einwandbehandlungs-Kompetenz ............... 259

F. Mit Aggressionen/Angriffen umgehen ..........coovviviiiiiiiiiiiiiinininiinnean, 263
I. Umgang mit Angriffen ........oouiuiiiiiiniiiniiiiiiiiiiirinnneneneeeaeananens 263

II. Umgang mit Angriffs-Eskalationen ..........cocovuviiviiininiininiinininnennnns 265

III. Angriffe selbst richtig durchfithren ............ccooiiiiiiiiiiiiin, 266

IV. Drohung, Druck und Ultimatum ..........ccvuveieiiniininininininnininenenenes 266

G. Grundlegende Techniken, Argumentations- und Fragetechniken .................. 267
I. Grundlegende Techniken ........cooiiiiiiiiiiiiiiiiii e 267

II. Wirkungsvoll argumentieren ..........veveeeieniniirininenenenenenrrnenenenenenes 270

III. Argumentationsmethoden ..........cccoeiiiiiiiiiiiiiiiiiii s 274

IV. Richtiges Fragen ...oueiiiniiiiiiiiiiii e e e e e e ananens 277

V. Fragen mit Appellen verkniipft .........ccoeeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininee. 278

H. Strategien und TaktiKen ..........cccioiiiiiiiiiiiiiiiiiiii s 279
L BegriffsKIArUNg ...oocviininiiiiiiiiiiiir et ee e e 280

II. Ubersicht: Verhandlungsstrategien ............cc..oevvieerneirneirnerenernnnnnn. 281

III. Wichtige Verhandlungstaktiken im Einzelnen ...........ccocveviiinininenenn.. 282



I. Beziehungsaufbau — Uberzeugungskraft — Honorargesprach ....................... 290

L. Eine vertrauensvolle Beziehung zum Mandanten aufbauen ................. 291
II. Persénliche Uberzeugung und der Glaube an den eigenen Preis bestimmt
das Preisniveau ....oceviveeiiiiiiiiiiiiiii e 292
III. Wie wird das Honorar verpackt? .........cccevveuiiiiniiniiniiiiinienenennes 294
IV. Bedarfsanalyse als wichtiges Element bei der Einwandbehandlung ........ 297
J. Struktur des Beratungsgesprachs mit Honorarvereinbarung...........c....c..c..... 298
K. Wirksame BeispielantWorten .......oc.vuvuiuriiiiinineninenineneiieinieeeenenenenennns 298
L. Smarte Strategien fiir Feilscher .........ccoooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinns 299
II. Der goldene TiPp «.cuueueeeniueniiieeieeeeeeeen et tene e et eeneaeneanes 300
StIChWOrtverzeichnis ........vuiiniiii e 301





