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1) Frage: Wenn Sie an Rechtsberatung und Anwälte denken, was fällt Ihnen spontan dazu ein?  

Mangelnde Kompetenz/

Fehlende Spezialisierung

Verhalten und Einstellung 

des Rechtsanwalts

Preis bzw. Honorar zu hoch/
Honorar nicht abschätzbar

10%

15%

33%

33%

9%Sonstige Assoziationen

Unangenehme Situation im Falle 

eines Kontaktes mit dem RA

Positiv

Neutral

Negativ
50 %

20%

30%

Ausgangssituation: Image der deutschen Anwaltschaft erheblich 

durch die Honorar-Wahrnehmung geprägt

Assoziationen zu Rechtsberatung und Anwälten [% der Nennungen]

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005)
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12345

Kosten am Anfang bekannt

Besseres Einfühlungsvermögen

Niedrigere Anwaltsgebühren

Einfacher, geeigneten Anwalt zu finden

Angebot günstigerer RSV

Werbung in Gelben Seiten

Bessere Werbung auf der Homepage

Wissen über Anwaltshonorare

Allgem. bessere Werbung

Werbung in Tageszeitung 

Werbung durch Postwurfsendungen

StatementStatement Profil [Mittelwerte]Profil [Mittelwerte]

überhaupt
nicht wichtig

Sehr 
wichtig

Mittelwert

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2004)

Voraussetzungen für eine stärkere Inanspruchnahme anwaltlicher Beratung

Aus Mandantensicht ist die Kalkulierbarkeit der anwaltlichen Leistung 

wichtiger als die Durchsetzung niedriger Anwaltsgebühren  
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... setzt sich aus einer 
juristischen Kernleis-
tung und weiteren 
Serviceleistungen 
zusammen

... und ist für den 
Mandaten 
intransparent

Bei Unzufriedenheit 
des Mandanten wird 
das Gleichgewicht 
zwischen Preis und 

Leistung gestört

LeistungLeistung

Das OpferDas Opfer

...  ist der Preis für die 
anwaltliche Beratung 
- dieser ist zu Beginn 
der Beratung 
intransparent 

...  und wird spätes-
tens bei Rechnung-
stellung transparent

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2004)

Leistung und Preis der anwaltlichen Beratung

Der Preis für die anwaltliche Leistung ist das Gegengewicht zur 

wahrgenommenen Leistung des Mandanten
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Keine

persönliche

Empfehlung

Persönliche

Empfehlung

Bereits

eigene

Erfahrung

Erfahrung mit AnwaltErfahrung mit Anwalt

Generalist Anwalt mit

Tätigkeits-

schwerpunkt

Fach-

anwalt

Spezialisierung des AnwaltsSpezialisierung des Anwalts

70 Euro

pro Stunde

150 Euro

pro Stunde

230 Euro

pro Stunde

Honorarhöhe (Stundensatz)Honorarhöhe (Stundensatz)

hoch

Nutzen

gering

Für die Auswahl eines Anwalts sind unterschiedliche Dimensionen 

wichtig

Nutzenfunktionen aus dem Conjoint Measurement – Auswahl des Anwalts

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005)
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15%

48%

37%

Vertrauensorientierte
„Vertrautheit mit dem Anwalt
als wichtigstes Auswahlkriterium“

Preisorientierte
„Preis als wichtigstes
Auswahlkriterium“

Spezialisierungorientierte
„Spezialisierungsgrad des Anwaltes 
als wichtigstes Auswahlkriterium“

Für etwa die Hälfte der potenziellen Mandanten stellt die Höhe des 

Honorars den dominierenden Faktor dar

Ergebnis zur Nutzensegmentierung im Bereich privater Nachfrage

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005)
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Honorar
EUR/h

Nachfrage h pro Jahr

500

280

100

Die Spreizung der anwaltlichen Stundensätze wird in Zukunft 

zunehmen

Preis-Mengen-Kombinationen für anwaltliche Beratungsleistungen

Mittlere errechneter 

Stundensatz (gerichtlich und 

außergerichtlich)

Standardisierte 

Beratung im Low-

Cost-Bereich

Beratung von 

mittelständischen und 

Großunternehmen

Spezialisierte Berater 

in internationalen 

Großkanzleien; M&A

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2006)
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Beispiel Anwaltsliste „Top 25 Arbeitsrechtler“ aus dem Manager 

Magazin 3/2006

� 18 von 25 Kanzleien nennen 

konkrete Stundenhonorare

(72 %)

� Variation der Stundensätze 

zwischen 230 und 450 EUR

netto

� Mittlerer Stundensatz bei ca. 

300 EUR

Stunden-

honorar

Pauschal-

honorar

Abrechnung 

nach RVG

Stundenhonorar 

kombiniert mit 
Pauschale

Nach 

Vereinbarung / 
unspezifisch

19

7

8

1

5

KernergebnisseKernergebnisse HonorarformenHonorarformen

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2006)
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Honorarsysteme werden aus Sicht der Anwälte und potenziellen 

Mandanten unterschiedlich bewertet

Akzeptanz unterschiedlicher Honorarsysteme [% top-2-Werte]

1) „Jetzt möchte ich von Ihnen wissen, welche der folgenden Modelle aus Ihrer Sicht für Sie in Frage kommen.“ (2003) –

2) Kommen folgende Preisgestaltungsmöglichkeiten Ihrer Einschätzung nach derzeit bzw. mittelfristig in Ihrer Kanzlei in Frage?„ (2001) (beide Fragen 

wurden mittels 5er-Skala beantwortet).

Gesetzlich festgelegte Gebühren

Feste Stundensätze

Festhonorar/Pauschalhonorar

Erfolgshonorar 

(wenn dies zulässig wäre)

39%

61%

65%

60%

50%

45%

89%

27%

AkzeptanzAkzeptanzHonorarsystemeHonorarsysteme

Potenzielle 

Mandanten1)

Rechtsanwälte2)

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2006)
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Wirkungsweise des Modells* Aus Sicht des 
Anwalts

Aus Sicht des 
Mandanten

� Erreichung hoher 
Stundensätze bei 
stark standardisierter 
Tätigkeit

� Einfach in der 
Preisargumentation

� Klare Kalkulations-
grundlage / 
Kostensicherheit

� Vergleichbarkeit 
zwischen den 
Kosten unterschied-
licher Anbieter 
gegeben

� Risiko, wenn der 
Arbeitseinsatz nicht 
wirklich gut planbar 
ist bzw. andere 
Unwägbarkeiten 
bestehen

� Budget nach oben hin 
begrenzt 

� Möglicherweise 
Qualitätsverlust 
durch Minimierung 
der Arbeitszeit 
beim Anwalt

� Intransparenz über 
die Arbeitsinhalte, 
falls keine exakte 
Definition vorliegt 
(Qualitätsrisiko)

* Gesamthonorar entspricht unabhängig von den eingebrachten Stunden 11.000 EUR

Umsatz 

[1000 EUR]

Stunden-

satz [ EUR/h]

0

5

10

15

20

25

10 50 90 130 170

0

50

100

150

200

250

300

350

400

Umsatz [1.000 EUR]

Stundensatz [EUR]

Kapazitäts-

grenze

Stunden

Pauschalhonorare können eine echte Alternative zum Zeithonorar 

sein – positive Preisbeurteilung bei teilweise hohem Stundensatz

Beispielkalkulation eines Pauschalehonorars sowie Vor- und Nachteils-Bewertung

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2006)
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„Frag-einen-Anwalt.de“:

• Nachfrager erläutert sein 

Problem und nennt einen Preis
• Anwälte entscheiden sich, ob sie 

antworten möchten oder nicht 

und antworten ggfls. kurz

Neue Dienstleistungsprodukte entstehen – Preis als primäres 

Kommunikationselement

„Produktbeispiele“ anwaltliche Dienstleistung

juraXX: 

• „Ein Ladenlokal als 

Rechtsanwaltskanzlei, mit einer 

Preistafel im Schaufenster. Neue 
Anwaltsfirmen sorgen zurzeit für 

eine kleine Revolution in der einst 

so gediegenen Branche.“ 

(WDR.de v. 22.6.05)

www.haegerhartkopf.net: 

• „Der Einheitspreis, die Flat-

Rate der Anwaltstarife, 
bedeutet: Eine Kanzlei - Ein 

Preis! Für Alles*! 36 € pro 

Stunde*!“

* Zzg. 16 % MWSt., außergerichtlich. In gerichtlichen Angelegenheiten gilt der Einheitspreis nur, wenn die gesetzliche Gebühr nicht höher ist (§ 4 Abs. 2 RVG).

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2006)
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� Steigende Transparenz hinsichtlich der Anwaltshonorare bzw. Stundensätze

� Steigender Preiswettbewerb – zunehmendes Angebot einfacher standardisierter 

Beratung zu günstigen Preisen – Entstehen neuer Beratungsprodukte

� Fortschreitende Spezialisierung der Anwaltschaft und damit Qualitätswettbewerb

� ...und damit gleichzeitig Durchsetzung von hohen Preisen für überlegene Leistung

� Mehr Flexibilität beim Angebot von Preismodellen und deren Argumentation

� ... Erfordert eine bessere Informationslage hinsichtlich der Produktivität der 

eingebrachten Zeit

Fazit: Die Zukunft der anwaltlichen Honorargestaltung ...

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2006)


