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LERNEN UND LEHREN

.,,Weich zur Person, hart zur Sache*’

Verhandeln Uben Bonner Juristen bereits wahrend des Studiums

Nachwuchsjuristen sollten so friih wie moglich die Kunst des Verhan-
delns erlernen. Deshalb hat der Fachbereich Rechtswissenschaft sein
Angebot zu Rhetorik, Prasentation, Mediation und Verhandlungsma-

nagement bereits deutlich ausgebaut. Nun bieten die ,,Bonn Negotia-
tors‘‘ ein neues, regelméaBiges Praxisprogramm an: Alle zwei Monate

simulieren Jurastudenten realitdtsnahe Verhandlungen. Die drei
Griinder orientieren sich dabei an einem Programm der amerikani-
schen Harvard University, haben aber schon weitere Plane.

Initiator der dreistiindigen Praxis-
Veranstaltung ist Dr. René A. Pfromm,
Rechtsanwalt in einer internationalen
Wirtschaftskanzlei in Koln. Als Lehrbe-
auftragter der Universitat Bonn bietet er
bereits eine Vorlesung und aufeinander
aufbauende Workshops zum Verhand-
lungsmanagement an.

Wahrend seines Studiums an der
Harvard Law School wurde er als Mit-
glied der ,,Harvard Negotiators™ zum
Preistrager eines weltweiten Verhand-
lungswettbewerbs. Er kann also verglei-
chen: ,,Hierzulande wird man im Jura-
studium gut in der Anwendung des
Rechts geschult — im Bereich der prak-
tischen Verhandlungsfilhrung besteht
vielerorts aber noch Nachholbedarf.
Deshalb mochte er gemeinsam mit den
beiden Mitbegriindern der Initiative,
den ebenfalls wettbewerbserfahrenen
Studierenden Anne Goertz und Oliver
Mersmann, angehenden Juristen in
Bonn das nétige Riistzeug mitgeben:
,.Verhandlungstechniken schon im Stu-
dium zu erlernen, ist ein klarer Wettbe-
werbsvorteil — und bereitet die Studie-
renden auf die Anforderungen ihrer
spéteren Berufe vor*.

Der Kiindigungsfall

Die Simulation des zweiten
Treffens basiert auf einem von
der Harvard University entwi-
ckelten Fall, der die Positionen
und Forderungen von Mandanten
und Anwaélten schildert.

Heute geht es um eine Kiindigung:
Ein geschéaftlich unerfahrener Erbe
Ubernimmt das Unternehmen seines Va-
ters und kiindigt den 65-jahrigen Ver-
kaufsleiter. Dieser wirft dem neuen
Chef Altersdiskriminierung vor und
droht mit Klage. Um eine solche zu ver-
hindern, treffen sich die Parteien zu ei-
ner aulergerichtlichen Verhandlung.
Ein Ergebnis soll schnell erzielt werden,
denn fiir die ,,Bonn Negotiators* gilt ein
straffer Zeitplan: 45 Minuten Vorberei-
tungszeit, 15 Minuten Austausch zwi-
schen Anwalt und Mandanten, 60 Mi-
nuten Verhandlung, 60 Minuten
Nachbesprechung. Unverziiglich wid-
men sich die Kursteilnehmer ihrem
Skript und der ihnen darin vorgegebe-
nen Rolle des Mandanten oder Anwalts.
Eine Dreiviertelstunde spéter finden
sich der Anwalt und Mandant jeweils
einer Partei zusammen. ,,Unsere Positi-
on ist sehr stark®, erkennt Phillip Warf-
linger und arbeitet mit seiner Kommili-
tonin Christina Bungert eine Strategie
furr den gekiindigten Verkaufsleiter aus:
,unser Ziel ist der Erhalt des Arbeits-
platzes — gegebenenfalls in einer ande-
ren Position mit dhnlichem Gehalt.“ Die
Studentin mochte nach dem Motto:
,»Weich zur Person, aber hart zur Sache*
handeln.

Die 60-mintitige Un-
terredung mit den Ver-
handlungsgegnern von
Bungert und Warflinger

lauft in der Tat unge-
wohnlich harmonisch
ab. Als die beiden
jedoch  insgesamt

750.000 US-Dollar

fir Abfindung, Zu-
schusse

und

Scha-

denser-

satz fordern,

herrscht Emporung bei der Firmenlei-
tung. Zumal der Anwalt des Geschafts-
fiihrers nachweisen kann, dass die Ge-
schéfte des Gekiindigten bei weitem
nicht so gut gelaufen sind, wie vorgege-
ben. Eine Verdoppelung der Entschédi-
gungssumme auf 1.500.000 US-Dollar
aufgrund des ,,Federal Age Discrimina-
tion Act im amerikanischen Rechts-
system heizt die Debatte weiter an.
Letzten Endes einigen sich die Parteien
auf den Erhalt des Arbeitsplatzes in ei-
ner niedrigeren Position. Mit einem
ahnlichen Gehalt sind der neue Firmen-
inhaber und sein Anwalt weiterhin nicht
einverstanden. Die \erhandlung Uber
die Konditionen wird vertagt.

Realitatsnah - doch ohne Honorar

,.Bin realitdtsnahes Ergebnis®, fin-
det Dr. Pfromm in der Nachbespre-
chung. ,,Dass es zu einem Zwischener-
gebnis gekommen ist und weitere
Punkte bei einem Folgetreffen verhan-
delt werden, ist in so einem Fall nicht
unwahrscheinlich.“ Andere Gruppen
sind zu keinem Zwischenergebnis ge-
langt, lernen aber, dass auch eine au-
Rergerichtliche Verhandlung nicht im-
mer harmonisch verlauft. Anne Goertz
macht darauf aufmerksam, dass keines
der Teams eine Regelung zum An-
waltshonorar in die Rechnung einflie-
Ren lieR. Den Studierenden klappt der
Unterkiefer herunter — ganz realitats-
nah waren sie also doch noch nicht.
Oliver Mersmann ist mit der heutigen
Arbeit zufrieden: ,,Wir wiinschen uns
aber, dass das ganze Projekt einen
Schritt groBBer wird, zu einer etablier-
ten Studentenorganisation.” An weite-
ren Ideen mangelt es den drei Griin-
dern nicht: Sie planen eigene
Simulationen, die sich ausdriicklich
auf das deutsche Rechtssystem bezie-
hen, ebenso wie Treffen mit erfahrenen
Verhandlungsfiihrern in Behorden und
Unternehmen. Und sie wollen in
Events wie einer ganztagigen Verhand-
lung spiirbar machen, wie ein solcher
Marathon auch korperlich anstrengend
ist. Zum Abschluss stellt Oliver Mers-
mann fest: ,,Verhandeln ist nicht nur
im Gerichtssaal wichtig. Es macht ei-
nen vielleicht auch privat etwas
gliicklicher.” ROMAN PALKOSKA/FORSCH
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