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Indledning

Denne bog drejer sig om forretning. Forretning er ifglge sin natur
pengeorienteret. Formélet med bogen er saledes at hjzlpe den nye advokat
med at starte og opbygge sin praksis pa et gkonomisk, fast grundlag.

At fungere som selvstzndig, praktiserende advokat i en l&ngere arrekke
krever et sindelag opfyldt, dels af et reelt gnske om at hjzlpe folk, dels en
kglig distance til advokatens egen betydningsfuldhed. Safremt advokaten alene
betragter sin bestalling som et adgangskort til lettjente penge eller et lgft op i
en hgjere social status, har han begéet sin f@grste alvorlige fejltagelse.

Er disse elementer grundlaget for at starte egen virksomhed, bgr tanken
opgives. Man vil i sé fald klare sig bedre i en anden branche. Man kan vare
heldig og opna en valdig indkomst et enkelt eller maske to ar — eller endog en
kortere arrzkke — men i det lange lgb vil et sadant grundlag ikke give basis
for stgrre indtjening.

Med en fornuftig styring af sin virksomhed og et dybtfglt engagement i de
enkelte sager, baret oppe af et reelt gnske om at hjelpe klienten, vil den
gkonomiske belgnning over drene automatisk indfinde sig. Man bgr betenke,
at starten pa egen virksomhed, ofte er indledningen til en 30 eller 40 ar lang
karriere, under hvilken advokatens adferd overfor klienter, modparter og
omverdenen i gvrigt igen og igen vil afspejles i virksomheden.

Under udarbejdelsen af denne bog har jeg bl.a. skelet til formen og rammerme
i en tilsvarende amerikansk udgave fra 1976 skrevet af advokaten Jay G.
Foonberg: ,How to Start and Build a Law Practice”, som jeg selv har haft
meget udbytte af jevnligt at s1d op i.

Indholdet er pa grund af mange divergenser mellem danske og amerikanske
forhold naturligt nok s®rdeles vasensforskelligt, sdvel som jeg har bidraget
med egne erfaringer gennem 18 4r, heraf 7 ar som ansat pa 2 vidt forskellige
advokatkontorer og 11 &r som selvstzndig.

Jeg er oprindelig uddannet i et forsikringsselskab og har desuden — forinden
jurastudiet — haft ansattelse som produktionsplanlezgger i et stgrre
medicinalfirma, hvilket — hvor forunderligt det end matte lyde — ogsa har
bidraget positivt til mit erfaringsgrundlag.



Hvorfor er denne bog skrevet?

Lad det vere sagt med det samme: Denne bog er i sig selv ikke nogen
mirakelkur, som i en handevending s®tter den nyetablerede advokat i stand
til bade at gse mammon og faglig anerkendelse.

Men for at imgdega den rekke af ,naturlige* svar som umiddelbart falder
leseren ind, vil jeg straks angive en r&kke besvarelser, som hver is@r er
kvalificerede:

Fordi den er nyttig: Den overvejende del af oplysningemne i nerverende bog
vil en nyudkl®kket advokat have behov for og nzppe have tid til at indsamle
i begyndelsen af sit virke, hvor han fortrinsvis bgr koncentrere sig om at lzre
juraen i praksis.

Fordi ingen, som ikke tidligere har varet ,,iverkstter' kan forventes at vide,
hvorledes man mest praktisk angriber problemerne og far dem lgst og oplgst
til et levebrgd.

Fordi vort land i nogen grad haerges af vinkelskrivere og ,.gar det selv-folk*,
hvilket indebarer, at bankfolk, politibetjente og andet godtfolk skriver skgder
eller ikke-praktiserende jurister udgiver bgger som f.eks. ,,Mit Testamente.
Ggr-Det-Selv-Jura“. Discipliner, som traditionelt har veret forbeholdt
advokaters ansvar og virke gennem generationer og som nu glider fra standen
og — t@r jeg sige — til skade for alle parter.

Fordi den advokat som kaster sig ind pa den selvstendigt praktiserendes
gkonomiske slagmark enten ma kende og beherske en del af denne bogs
principper eller ogsé pa forhand vere gkonomisk vathengig for i starten blot
at overleve og senere trives nogenlunde. Den advokat, som er opm&rksom pa
principperne i denne bog, vil sandsynligvis kunne klare sig. Alternativet vil
givetvis vare, at advokaten skal k&mpe sig gennem arene med tilfeldige
gkonomisk gode ar spredt over fremtiden, medens de ,,sure* r vil vere i
overtal.

Det er ikke tilfzldigt, at selv hgjt velanskrevne kolleger af og til figurerer i
formiddagsbladene efter at ,,omst@ndighederne* har drevet dem i gkonomisk
ufgre.

Fordi en praktisk og uakademisk fremstilling af lgsningen pa den unge
selvstzndiges problemer efter min opfattelse l®nge har veret tiltrengt. Ikke



mindst fordi vor uddannelse fordrer l®sning af omfangsrige og sprogligt svart
tilgengelige emner, som kan bibringe et normalt tznkende individ behov for
en mere jordbunden lekture. Desuden vil advokatens adferd og praktiske
indretning af sin hverdag ogsa vare bindeleddet til klienterne og dermed
»ansigtet* udadtil. Der er behov for, at advokaten af sine medmennesker
opfattes som en medborger, med hvem man kan drgfte sine problemer.
Advokaten ma — populart sagt — kunne vare dus med alle sine klienter.

Med skyldig hensyntagen til den akademikerverden, vi fungerer i, har jeg, i et
forsgg pé at producere en litter®r oase, valgt at legge vagt pad den mere
praktiske side af advokatvirksomheden.

Denne del af erhvervet findes der ikke meget litteratur om, sé lidt som der-
mig bekendt — pa nuvaerende tidspunkt undervises i ,,advokatvirksomhedsdrift‘
pé universitetet eller andre steder. Resultatet heraf er — i det mindste pa
indevarende tidspunkt — at indholdet af nervaerende bog vil vere ngdvendigt
for de fleste nystartede advokater.

Navnlig skal det fremhaves, at bogens enkelte afsnit, f.eks. om hvorledes
man fasts®tter salzrer, ikke er resultat af akademiske, langvarige
undersggelser, men i hgjere grad empiriske iagttagelser fra min egen
virksomhed samt enkelte kollegers. Der vil for l&seren derfor nemt kunne
opsta en distance fra hans egen nuvarende situation, f.eks. som ansat i en
stgrre advokatvirksomhed, til indholdet af n@rverende bog, sdvel som det
ma erindres, at bogen er skrevet pa et advokatkontor i en forstad til Kgbenhavn
og ikke i f.eks. en provinsby i Sgnderjylland. Med skyldig hensyntagen til sin
egen position i henseende til geografi og stands-struktur ma leseren saledes
selv uddrage nytteeffekten af det l®ste.

De enkelte kapitler vil forekomme usammenh@ngende og uden naturlig
indbyrdes opbygning, hvilket er tilsigtet. Det er hensigten, at hvert kapitel
skal kunne l®ses for sig uden henvisning til andre kapitler, séledes at bogen
kan benyttes som opslagsbog.

Det er ikke nogen decideret l&rebog, men en samling af gode rad, hvoraf en
del vil forekomme indlysende og banale. Ikke desto mindre forsvinder med
arene selv elementere kundskaber fra den menneskelige hjerne. S maske
bliver der for nogle tale om et gensyn. For andre kan indholdet méske medvirke
til at stoppe huller i uddannelsen under fuldmagtigtiden. Ikke mindst som et
nyttigt supplement til Advokatsamfundets ,,Etableringsguide, som blev
udsendt fgrste gang i foraret 1994.

Endelig ma det fastslas, at bogen ikke er ment som en erstatning for Axel H.
Pedersens ,,Indledning til Sagfgrergemingen.* Dette fortreffelige vark kan
for store deles vedkommende stadig leses med rigt udbytte, pa trods af de
mange &r der er forlgbet siden udgivelsen.

,Indledning til Sagfgrergerningen" rummer en langt mere detaljeret beskrivelse



af standens forhold — bade relateret til andre erhverv og set i historisk lys.
Omend fremstillingen i dag virker noget ,,stgvet", kan der som anfgrt uddrages
en rekke nyttige og stadig geldende oplysninger.



Skal man overhovedet starte egen praksis?

Advokater, der starter egen praksis, kan s@dvanligvis opdeles i 2 eller 3
kategorier:

A. De, der ngdt til det,

B. de, der gerne vil, samt

(C. de, der gerne vil, men ogsé er ngdt til det):

A. advokater, der er ngdt til at starte egen praksis:

Jeg vil umiddelbart tro, at de fleste advokater, som starter egen praksis i dag
ikke har noget alternativ af betydning. De vil muligvis foretrzkke at sgge
ans&ttelse pa stgrre advokatkontorer, men er afskaret herfra af forskellige
grunde, hvoraf kan n®vnes

1. eksamensgennemsnittet er for beskedent,

2. de har ikke en rig fader eller onkel, som kan optage dem i familiefirmaet
eller skubbe dem ind i et advokatfirma,

3. de er for ,,gamle” til at advokatfirmaeme vil satse pa dem frem for en
yngre advokat, der maske ikke har aftjent vemepligt eller haft anden
uddannelse fgr universitetsuddannelsen

4. de er jevnligt plaget af f.eks migrene eller andre smaskavanker, som kan
medfgre at en arbejdsgiver foretrakker at ansztte en ansgger med
tilsyneladende blank helbredsattest,

5. de formar ikke at ,s@lge” sig selv over for en arbejdsgiver og derved
overbevise ham om, at hans firma ikke kan klare sig uden vedkommende
eller

6. de er for unge, d.v.s. er gravide eller ma forventes at blive det inden for en
overskuelig arrzkke, og dermed indvarsle en del fraver til pasning af
ustandseligt syge sp2dbgm.

Der kan opregnes adskillige yderligere arsager og varianter af ovennavnte
grunde til, at man ikke kan opna ansattelse. Det vesentlige ved opregnelsen
af disse grunde bestér i, at ingen af arsagerne behgver at vaere betingelser for
succes eller fiasko som praktiserende advokat.

Det er min opfattelse, at et vesentligt antal af nyuddannede advokater
simpelthen ikke kan fa ansattelse som advokat eller i anden stilling, hvor
deres juridiske eksamen kan udnyttes tilfredsstillende, hvorfor de enten er
tvunget ud i valget mellem at etablere sig for sig selv eller simpelthen forlade
det juridisk betonede erhverv.



Og dette er en fuldgod grund til at starte egen praksis.

B. Advokater, som gnsker at starte egen praksis.

Jeg har selv dbnet praksis ved at kgbe mig ind i et 30 &r gammelt
enkeltmandsfirma, som jeg efter 2 drs kompagniskab (efter forudgiende aftale)
derefter har overtaget alene. Forinden havde jeg haft ansttelse som advokat
pa 2 — vidt forskellige — kgbenhavnske advokatkontorer, hvor jeg ikke ,,levede
op til forventningerne*.

,~Forventningerne“ bestod i det vasentlige i spgrgsmél om rentabilitet,
personlighed og sagkundskab.

Forsavidt faldt jeg altsa i virkeligheden ind under kategori A, idet jeg ganske
vist havde féet foden indenfor, men ved efterfglgende vejning blev fundet for
let.

Imidlertid medfgrte mine ans&ttelser et inderligt gnske om at ,,starte for mig
selv — og jeg var dermed i kategori B eller C.

Min kone var panisk ved tanken om, at jeg, frem for f.eks. at have en
manedslgn i et forsikringsselskab, skulle prgve egne vinger — og i serdeleshed
sztte familiens gkonomiske og sociale vellevned pa spil. Hun foreholdt mig
en fremtid med lange aftener og week-ender — ikke foran fjernsynet — men
kempende med fremmedartede sagstyper og kontoudtog fra kassekredit og
klientkonto. Hun havde selvfglgelig ret i en vaesentlig del af sine dystre
prognoser, savel som en del af forudsigelserne ramte ved siden af.

Lad mig opregne nogle af de faktorer, der kan tale bade for og imod. Jeg skal
farst anfgre nogle af de mere specifikke motiver bag mit eget gnske om
selvstendighed:

1. Personlighed:

Det kneb gevaldigt for mig at underordne mig mine principalers direktiver i
de saglige spgrgsmal, idet min fantasi simpelthen ikke fulgte samme
udviklingsbane som deres.

Dette bevirkede ofte, at jeg virkede fjendtligt indstillet over for anviste
fremgangsmader ved en sags fgrelse, som jeg ikke selv havde pabegyndt.
Den dag i dag kan jeg fatte en uendelig lede ved en sag, jeg af en eller anden
grund har féet overdraget fra en kollega til ferdigggrelse, eftersom jeg ikke
selv har haft mulighed for at anl®gge en strategi fra begyndelsen.

En af mine tidligere principaler havde den vane, nir han havde afsluttet en
sag, at redeggre omstendeligt for, hvorledes sagen var gennemfgrt — iser nér
udfaldet var gunstigt.

Personligt har jeg i det store og hele altid mistet interessen for en heldigt
gennemfgrt sag, nar den een gang var afsluttet, hvorimod mere uheldige udfald
har haft en tendens til at bide sig fast i erindringen.

Dette medfgrte, at jeg i den pag®ldende stilling ikke kunne ,,reklamere* med
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s4 megen succes, men ma have virket som den medarbejder, der n®sten altid
havde problemfyldte og uheldige sager. De heldigt gennemfgrte sager drgftede
jeg jo séledes aldrig med nogen.

2. Klientkontakt:

Under mine 3-4 ars anszttelse som bestallingshavende advokat fik jeg
s@dvanligvis nye sager overbragt med et kort opleg. Pa denne made fik jeg
nasten aldrig farstehdndsindtryk af klienten, hverken under et personligt mgde
eller gennem klientens opringning til kontoret. Jeg havde efterhdnden behov
for, dels at udgve min egen akkvisitionsteknik over for klienten, dels at have
et eget ansvarsomrade, hvori egentlig ligger, at klienten far Igst sit problem
tilfredsstillende og pa grund heraf senere vender tilbage med en anden opgave.

3. Den praktiske treening:

Advokatfirmaerne ansatter som hovedregel medarbejdere fordi der er arbejde,
der skal ggres, og ikke fordi, firmaeme er interesserede i at uddanne advokater.
I nogle (vistnok fa) stgrre firmaer praktiseres en vis uddannelsesfase, hvorunder
den nye advokat eller fuldmagtig stgtter sig til en @ldre kollega og gér pa
kurser. I mange — (de fleste?) — firmaer derimod, er den enkelte advokat overladt
til sig selv og drives kun frem af sagspresset og den enkeltes ambition.
Disse drivkrefter vil lige sa vel vere tilstede i et eget firma, hvor man desuden
har mulighed for i hgjere grad at gve indflydelse pa, hvilke sagstyper, man
gnsker at give sig i lag med.

4. Det pkonomiske udbytte:

virker for den ansatte advokat ofte som et gyldent skib, der sejler forbi i
horisonten med sikker kurs mod chefens bankkonto.

Ofte har den ansatte entusiastisk lagt et dygtigt arbejde i den profitable sag
uden at kunne hgste anden anerkendelse herfor, end hgjst et par positive
udtalelser fra chefen (-og s maske en ny, endnu mere besverlig sag af samme
type).

Hvilket resonnement er vel mere nzrliggende for advokaten end: ,,Disse penge
kunne jeg ligesa godt selv have tjent*?

Og der kan vare mange penge at tjene for den flittige, dygtige og heldige
selvstendige advokat.

Modstykket til sidanne betragtninger er, at den ansatte hver méned er sikret
sin faste 1gn og gvrige lovbeskyttede funktionarrettigheder (Ign under sygdom,
ferie m.v.).

Desuden er det for den selvstendige advokat en forudsztning for overlevelse,
at der er ,skibe* nok, selvom ikke alle er lige gyldne. Hvis sagstilgangen
svigter hos den selvstendige, vil det som regel kunne markes med det samme,
idet udgifterne jo er konstante og skal afholdes.
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Hvis chefens forretning klarer sig mindre godt, vil den ansatte derimod typisk
blive afskediget, men har s til gengald sin gode lgn i opsigelses-perioden
eller indtil han finder sig en ny stilling.

For kompagniskaber og virksomheder med overskudsdeling vil ovenstdende
modsatninger selvsagt i nogen grad udjzvnes: Den ansatte far f.eks. andel i
overskuddet fra den heldigt gennemforte sag. Eller: Et kompagniskab af flere
advokater med mange specialer vil vere mere robust overfor konjunktur-
bestemt manglende sagstilgang.

5. Sikkerhed i tilveerelsen

eller ,,pa jobbet*, som det popul®rt udtrykkes, finder man — om nogen steder
— kun i store koncerner eller sammenslutninger, hvor man er svar at ,.fa gje
pa“. Hvis dette er advokatens livsmal, bgr han skifte branche.

Som ansat er ,,sikkerhed* et relativt begreb, der for en stor del er afth®ngigt af
virksomheden i gvrigt. Sikkerheden afh@nger f.eks. af chefens holdning til
klienter, hans omdgmme, hans valg af sagstyper, hans indstilling til personalet
0.8.V.

Ogsa som selvstendig er ,.sikkerheden* relativ for advokaten. Men han har i
hgjere grad selv mulighed for at eliminere udefra kommende tilfzldigheder.
Han kan selv bestrebe sig pa at skabe en sagsportefglje, som netop passer til
hans psyke og evner og som han vurderer som profitabel.

C. advokater, der gerne vil, men ogsa er ngdt til at starte
egen praksis

vil vere motiveret af en blanding af de under A. og B. n®vnte drivkrafter
Jeg vil tro, at overordentlig mange valger advokatgemningen netop med det
sigte at blive selvstendige. Nar siden omstendighederne udelukker
mulighedeme for ansattelse, er der reelt ikke noget valg. Bortset fra at opgive
faget, hvilket ma formodes at vaere utznkeligt i de flestes sind.

Risiko for fiasko

Jeg har ovenfor bergrt spgrgsmélet om sikkerhed.

Det eneste sikre i tilverelsen er, at vi en dag skal herfra. Mange mennesker
indretter sig af en eller anden grund p4, at de skal leve evigt. Puger formuer
sammen eller bygger k&mpeejendomme, som er til ingen nytte, nar stgvets ar
er kommet.

I mange, mange ar var det en staende ,,sandhed* at fast ejendom var et sikkert
investeringsobjekt. Havde man et hus eller en ejerlejlighed, var man sikret i
inflations-raset, for fast ejendom faldt ikke i vardi. De der kgbte hus for
fgrste gang i efterdret 1979 eller 1987, er nu forhabentlig blevet klogere.
Nogle advokater er ogsa blevet klogere og har omlagt deres forretninger, sa
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de ikke l®ngere overvejende er afhzngige af skgdeskrivning og lignende
forretning baseret p4 oms®tning af fast ejendom.

Andre forstod ikke at ,lese’ samfundets signaler — og dem gik det ilde!
Risikoen for fiasko vil altid vare tilstede, nar mennesket forsgger at skabe
noget nyt. Og advokater er ogsa mennesker, selv om andet ofte pastas.
Risikoen vil aldrig helt kunne fjernes. Men man har selv en afggrende
indflydelse p4, hvor stor en risikofaktor ens forretning skal belastes med, is&r
ved valget af og bestrebelserne pa at sammensatte den rette sagsportefglje.

Skal man starte egen forretning?

Svaret afh@nger af, om risikoen retfardigggres af fordelene.

Kan man leve op til kravene til den selvstendige, hvoraf jeg i denne bog har
s@gt at skitsere sa mange som muligt, og kan man eliminere risikomomentet,
er svaret ubetinget: ja!

Man kan ogsa anskue problemstillingen séledes, at prgver man ikke vingerne,
vil man formentlig resten af sine dage spekulere over, om de kunne bzre.
Argrelsen over ikke at kende svaret kan vare tung at bare.

Hvornar skal man starte?

Der er mig bekendt ingen serlig gunstig s@son for virksomhedsabning i vor
branche. Det ma imidlertid vare en fordel at pabegynde sin virksomhed sa
hurtigt som bestallingen er ,,i hus“. Eller i det mindste sd snart mgderet for
Landsret er opnaet, (det kan vare svert selv at finde egnede sager) og dermed
en vis rutine tilegnet.

Pa et af Advokatradets kurser om etablering fortalte en revisor, at
levestandarden for nyudklzkkede advokater havde en tendens til at svulme
kraftigt op.

Det er formentlig sandt. Efter flere ,,fattige ar pa universitet efterfulgt af en
ikke just forgyldt fuldmeegtigtid — alt i alt 9-10 ar — ligger verden nu &ben for
den nye advokat: Ny status krever (ny) bil, ejerbolig o.s.v.

Og her ligger maske det stgrste risikomoment for den nye advokat!

Han kender ikke sit kommende privatforbrug, fordi han lader det eskalere for
uh&mmet i tillid til kommende indtjening baseret alene pa, hvad han pa
overfladen kan se hos andre, etablerede advokater: dyre biler, moderigtig
bekledning, flotte ejendomme o.s.v.

Kan advokaten bevare sit privatforbrug fra fuldmagtigtiden eller blot leve op
til det gamle ordsprog om at bruge en krone mindre end han tjener, har han
gjort sig selv og sin familie den stgrste tjeneste og kan efter min opfattelse
begynde egen virksomhed straks.
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Er erfaring en ngdvendighed?

Uanset at 3 ars fuldmagtigtid er vel overstéet og Justitsministerens bestalling
ligger nytrykt og ufoldet pa skrivebordet, kan advokaten formentlig have sine
tvivl om evnerne til pa egen hind at rade og vejlede klienter. Der er jo ingen
at spgrge l®ngere!

Denne usikkerhed om egen tilstrekkelighed vil sandsynligvis forfglge
advokaten under hele hans karriere. Med arene i aftagende grad, men
forhabentlig uden helt at forsvinde.

Uden en sadan usikkerhed ville advokaten efter min opfattelse distancere sig
fra sine klienter og blive et maskinelt instrument uden menneskefornemmelse
og den forngdne ydmyghed overfor sine opgaver.

Et vist mal af usikkerhed er altsa ingen hindring for at starte som selvstendig.
Blot elementet er tilstede i en afde@mpet form, som under ingen omstendig-
heder ma transformeres til klienterne.

Endvidere ma man lzre at adskille manglende gvelse eller erfaring fra den
positive form for usikkerhed, som i sidste instans kan inspirere og motivere
til netop den indsats, som ggr sagen til en vundet sag.

De fleste fuldmagtiguddannelser er fra arbejdsgiverens side bevidst tilrettelagt
pa en sidan mide, at fuldmagtigen stedse behandler vanskeligere sager —
ogsd selvom en mangde rutinepregede opgaver stadig ,,h@&nger* pa
fuldmagtigen. Dette er jo netop principalens interesse: sé hurtigt som muligt
at skaffe sig en rentabel medarbejder. Og desuden skal arbejdsgiveren — i
hvert fald moralsk — leve op til sin forpligtelse til i sidste ende at erklare
fuldmagtigen for gvet i at fore retssager.

Den nyudklazkkede advokat er efter min opfattelse egnet til — for egen regning
— at forts®tte og lgse de opgaver, han burde have beskaftiget sig med i det
mindste som 3-ars fuldmagtig.

Alligevel vil 1/2 — 1 ar som ansat advokat vare en gavnlig ballast. Jeg vil dog
anbefale, at man sgger stilling hos en anden principal end leremesteren!
Herved szttes advokaten nemlig i stand til at fomemme principperne i et
andet kontors sagsbehandling. Der er i virkeligheden tale om standens
eviggyldige dogme om pro et contra. Eller om advokatens evne til at lzre at
fornemme en potentiel modstanders anderledes tenkemade.

Desuden vil advokaten fa udvidet sit ,,paradigma-sankekort* til yderligere en
virksomhed, hvilket i sig selv senere sagtens kan tjene de 6 — 12 maneder ind,
som er ,.henslebt* som ansat.
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Skal man starte 1 kontorfallesskab?

Det er af og til anfert, at to uerfarne advokater uden stgrre klientportefglje
kan sammenlignes med en blind der barer en lam med sidstn®zvnte som
vejviser. Konstruktionen skulle pa Kortere sigt kunne fungere, men tempoet
vil svare til summen af det personlige fysiske udstyr.

Et fzllesskab bestidende af en uerfaren og en (eller flere) mere erfarne vil
selvsagt give en mere baredygtig og slagkraftig virksomhed. Men hermed
ma den uerfarne — for hvem denne bog er skrevet — samtidig opgive en del af
sin selvstendighed.

Fordelene ved kontorfallesskaber kan kort opsummeres séledes:

1. Faste udgifter

sasom husleje, bogholderi, telefonpasning kan deles, hvilket bade i den
formentlig gkonomisk magre begyndelse af karrieren og i senere, mindre
lukrative ar, vil vare en stor fordel.

2. Facaden
udadtil vil antagelig virke mere stabil overfor klientellet, eftersom flere navne
pa dgrskiltet og i annoncerne umiddelbart kan forekomme mere betryggende.

3. Psykisk
har et hvilket som helst fellesskab den store fordel, at man altid kan spgrge

sin kollega til rads, uden at hele ens renomme lider. Det tabelige spgrgsmal
bliver — om jeg sa ma sige — indenfor murene. Desuden er selve forvisningen
om, at der altid er nogen man kan drgfte sagerme med, en psykisk vitaminkur
for de fleste — ogsa selvom man aldrig eller sjzldent benytter sig heraf.

4. Faglig spredning
kan med fordel opnas, hvis fellesskabet omfatter advokater med forskellige

interessesfarer. Herved kan klienterne tilbydes alsidig dekning af deres behov
for bistand inden for de samme mure.

I et decideret kompagniskab vil denne konstruktion ofte tillige vaere et gavnligt
varm over for ugunstige konjunktursvingninger.

Ulemperne kan bl.a. vere:
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1. Selvstendigheden

ma — i samme omfang som man uddelegerer en del af sit ansvar — opgives.
F.eks. er personalepolitik, annoncering o.lign. nu underkastet fzlles beslutning
og skal méske drgftes pa felles, tidkrevende mgder en gang ugentligt, hver
14. dag eller i det mindste manedligt.

Pa sidanne mgder skal f.eks. tages stilling til, hvorledes deltagernes — typisk
forskellige — belastning af personalet, forbrug af brevpapir m.v. fordeles
mellem parterne. Sddanne problemer bgr forinden samarbejdet tilstrebes aftalt
i kontraktsmassig form. Men foruds@tningerne @ndrer sig n®sten altid.
Der bliver altsd mindre tid til opdyrkning af ens egen juridiske del af
forretningen.

2. Insolvens

eller uheldig adferd hos de gvrige af fallesskabets advokater kan have en
tendens til at ,,smitte af** pa eget renomme.

I branchen Igber rygterne, om f.eks. en advokats overgreb pa klientmidler
eller umoralske adfzrd i gvrigt, meget hurtigt. Og det er formentlig godt for
standen som helhed. Men for den eller de advokater, der har haft fellesskab
med vedkommende, opstar der et i virkeligheden ungdvendigt behov for at
distancere sig fra kollegaen for at undga at blive sat i bds med vedkommende.

3. Risiko for , klienthugst“:

Isar ved sdkaldte strggkunders henvendelse til det felles kontor vil der meget
let kunne opsta tvist om, hvem der egentlig ,ejer* klienten.

Der skal saledes aftales faste retningslinier for, hvorledes sadanne klienter
fordeles mellem advokaterne, hvilken procedure der skal fglges, safremt
klienten ved fgrste henvendelse spgrger efter en advokat, som tilfaldigt ikke
er tilstede o.lign.

4. Faglig spredning
- som anfgrt ovenfor under fordelene — kan dog tillige rumme den ulempe, at

advokaten dels gores athangig af sine kontorfellers tilstedevarelse, dels
forsgmmer at holde sig a jour inden for kollegeres serlige fagomrader.
Isar er dette sidste argument s@rlig betenkeligt i advokatens fgrste ar, hvor
han endnu ikke er blevet kendt som kyndig pa sit felt og ikke har en solid
klientportefglje at stgtte sig til.

Ovennzvnte opremsning af fordele og ulemper ved kontorfellesskaber er
ikke udtgmmende, men angiver kun nogle af de mest igjnefaldende elementer,
som bgr vurderes forinden beslutning tages.

En endegyldig konklusion af, hvad der for den enkelte er mest fordelagtigt,
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ma afh®nge af, hvilket sindelag man er i besiddelse af, og hvilken kapital -
savel gkonomisk som faglig — man har til radighed.

Sammenfattende geelder det, at man skal passe sine klienter og man skal passe
pd dem!

En af mine ,,tungere* klienter gennem flere ar — ejeren af en forretningskade
med bl.a. hyppigt tilbagevendende leje- og erhvervssager — kgrte en dag over
for rgdt lys og bad mig hjelpe sig under sagen, som formentlig ville munde
ud i en betinget frakendelse af fgrerretten og en bgde.

Jeg fortalte ham, som min ®rlige mening var, at der sandsynligvis ikke var
noget at stille op, da beviserne var meget stzrke, at jeg ikke var videre kyndig
pa omradet, og at det efter min opfattelse var spild af penge at medbringe en
advokat under retsmgdet.

Da han insisterede pa at vere repr@senteret med advokat, henviste jeg ham til
en beneficieret kollega, som patog sig at bistd ham under sagen, hvis udfald
blev som jeg havde forudset.

Klienten s4 jeg aldrig igen! Maske fordi jeg forsgmte efterfglgende at erindre
ham om, at mit indledende rad svarede til resultatet opnaet af en anden advokat.
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Hvor skal kontoret ligge?

Et uheldigt valg af den geografiske placering kan lukke kontoret, fgr det endnu
er kommet rigtigt i gang.

Jeg har hert om advokater, der grundigt har undersggt befolkningstal,
gennemsnitsindtegter, antallet af stgrre erhvervsvirksomheder o.lign. forinden
de opslog deres ny adresse i en kommune.

Som supplerende faktorer kan siddanne statistiske oplysninger vare
interessante. Men de har ikke megen betydning for, om den nye adresse kan
bidrage til forggelse af klientmassen.

At opsla sit kontor i whisky-baltet ud fra et synspunkt om, at her bor de rige
klienter, som blot har ventet pa en ny, energisk advokat, er en endog meget
grum fejltagelse, som flere kolleger har mattet sande.

De eneste synspunkter som kunne tale for en sddan adresse, kunne vare bedre
parkeringsforhold og muligvis lavere husleje. (Og betenk i denne
sammenh®ng, at mange privatretsklienter er £ldre mennesker, som ferdes
via de offentlige transportmidler og derfor ikke har behov for parkering).
Villakvarterets beboere drgmmer som regel ikke om at konsultere en advokat,
der ,,bare* har slaet sig ned i deres kvarter. Han vil sandsynligvis enten virke
for exhibitionistisk eller for ordin®r pa dem. Og de vil — som s&dvanlig —
frekventere ,,familieadvokaten® eller ,firmaets* advokat i city.
Ledeprincipperne ved valget af beliggenhed bgr som hovedregel vere, at
lejemalet skal veere sd centralt beliggende som muligt, d.v.s. dels i henseende
til klienternes adgang til kontoret, dels i henseende til advokatens mulighed
for at komme omkring — f.eks. i retterne.

Et 1-sals kontor pa torvet, der passeres af mange mennesker dagligt, er bedre
end et fashionabelt lejemal i et indkgbscenter.

Klienterne skal have mulighed for at komme nemt til kontoret — ogsa de
gangbesvarede — og dem med de store biler.

Advokaten skal selv have mulighed for at komme nemt til og fra sit kontor.
Kan der i lejemalet indga en eller to parkeringspladser, er dette ideelt.
Desuden er den billigste reklame — og vistnok én af de mest effektive — de
forbipasserendes tilvenning af, at her ligger advokatkontoret med skilt pa
dgren og/eller i vinduet.

Kontoret mé altsd gerne vare igjnefaldende efter sin karakter af advokatkontor:
Med vinduer mod én eller flere beferdede trafikarer.

@konomien vil dog ofte her s®tte en bremse pa erhvervelsen af sidanne
lejemal. (Man skal jo erindre sig, at huslejen ogsa skal betales i de méneder,
hvor der ikke vil vare fakturaer at skrive).
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Men hvad man end velger, bgr man vogte sig for —i de fgrste ar -at ,,gemme*
sit kontor i en sidegade eller lignende.

For et kontor bgr man bestrzbe sig pa at have. Et kontor adskilt fra
privatboligen — og helst pa en anden adresse.

Mange advokater har ladet sig friste af ,,spisestuekontoret®, hvor et eller to
rum i privatboligen i dagtimerne ,,omdefineres* til advokatkontor.

Det virker undergravende pa klientens tillid til f.eks. at deponere et stgrre
belgb hos den advokat, hvis ®gtefzlle pludselig stikker hovedet indenfor for
at bede om en halvtredser til et par grillkyllinger. Eller husets teenager pa sin
facon besvarer telefonopkald fra hjemmets andet apparat.

Undga ikke andre advokatkontorer! Der er ikke behov for streng geografisk
spredning med et vist antal kilometer mellem kollegerne.

Tvartimod kan en vis koncentration have indbyggede fordele:

Man kan léne formularer, blanketter — ja, méaske endog sekreterbistand hos
hinanden. I ferietiden kan en klient, der gir forgzves hos kollegaen, blive
»samlet op*, sivel som klienten, der ,smakker med dgren* ved siden af,
maske finder en mere besindig advokat i naboejendommen.

Min amerikanske kollega, J. Foonberg, udtrykker sig p4 den made, at man
skal sla sig ned, hvor klienterne er. Jeg er langt mere overbevist om, at man
skal sla sig ned, hvor klienterne forventer man vil vere.

Og man skal udsgge sig en lokalitet, som ikke blot midlertidigt kan bruges,
men helst kan bevares i hvert fald i nogle ar. Nar klienterne fgrst har vaennet
sig til at frekventere en bestemt adresse, bryder de sig ikke om at skulle lede
efter deres advokat i den anden ende af byen.

Der ma vere mindst 5 ars uopsigelighed i lejekontrakten, og lejemalet mé i
sig selv vere sa tilfredsstillende for ens behov — ogsa i ekspansionsgjemed —
at man ikke tvinges til at flytte pa grund af uforudset pladsmangel.

En indikation for god beliggenhed kan vzre, at der i samme bygning eller
naboejendommen ligger en eller flere banker.

Vore banker er meget dygtige til at finde orkesterpladser til dagliglivets
omsatningskoncert. Samtidig deltager de selv i musikken med si mange
instrumenter, at de ogsa skaber en del arbejde til advokatstanden.
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Startkapital/anskaffelser

Behovet for start- og evt. driftskapital afh@nger af virksomhedens behov.
Med andre ord: Hvilke udgifter skal afholdes. Og jeg har herved forudsat, at
advokaten skal leve af sin nyetablerede virksomhed.

Privatforbruget.

Som andetsteds bergrt har en nyudklakket advokat typisk en tendens til at
udvide privatforbruget i forl&ngelse af, at han eller hun opnar bestalling.
(nsker man at starte for sig selv pa et relativt spinkelt klientgrundlag, ma
man fgrst og fremmest sgge at betvinge sddanne tendenser, og — om jeg sd ma
sige — bestrebe sig pa at fortsette sin hidtidige beskedne livsfgrelse. T det
mindste indtil budgettet helt sikkert kan bare.

Herudover vil jeg ikke anfgre andet om privatforbruget, end at man selvfglgelig
ma legge et budget over, hvad man arligt — maned for méned — har brug for
til dekning af sine udgifter.

De fleste banker kan til dette brug levere udmarkede skemaer, hvori f.eks.
TV-licens, avisabonnement, familieforsikring, husleje m.v. kan opregnes.

Virksomhedens behov

kan nok bedst beskrives ved at opregne de helt ngdvendige poster, som skal
bestride eller anskaffes. Safremt man kgber en bestaende advokatvirksomhed,
vil langt de fleste af nedenn®vnte elementer allerede vare til disposition.
De angivne belgb er overslag i 1995-priser.

A. Bgger og andet teoretisk vaerktpj:

1. Kamovs Lovsamling med abonnement pa suppleringsbind.
2. Juridisk Formularbog.

3. Abonnement pa Ugeskrift for Retsvesen.

I alt ca 4.000 kr.

B. Foprste drs driftsudgifter:

(D.v.s. udgifter som vil vare tilbagevendende i de kommende éar)

1. Advokatansvarsforsikring. (Forsikringsselskaberne har varslet en
premieforhgjelse, som vil medfgre en arlig udgift til ca. 25.000 kr. Efter
ansggning hos advokatsamfundet kan man, safremt portefgljen er af et
vist beskedent omfang, tillades at tegne forsikring med lavere
dekningssum. Da man imidlertid gnsker at leve af sin kommende
forretning, ses der bort fra denne mulighed i n2rvarende overslag).
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Kontingent til Advokatsamfundet og Erstatningsfonden (ca 10.000 kr)
Annoncer (ca 2.000 kr)
Husleje, lys, varme (ca 48.000 kr)
Regnskabsbistand, revision (ca 12.000 kr)

. Journal og/eller dagbog — f.eks. Labor eller lign. (ca 200 kr)
Brevpapir, kuverter, dokumentpapir, charteques, skriveredskaber, visitkort
m.v. {(ca 3.000 kr)

Nk

C. Engangsanskaffelser:

1. Telefon (ca 1.200 kr + 1. ars abonnement ca 1.800 kr, eller i alt 3.000 kr)

2. Skrivemaskine. Det kan for begynderen anbefales at starte med god, ikke-
elektrisk maskine, idet der i sa fald dels kan arbejdes uath®ngigt af
strgmafbrydelser, dels vil der vare en del skemaer og fortrykte formularer,
som nemmest udfyldes pa en sddan maskine og dels kan den nemmere
transporteres med hjem til ,,aftenarbejdet* (ca 1.500 kr).

3. Skrivebord, kontorrullestol m. indstilleligt sede og ryglen (mindst 1/3 af
det fremtidige liv skal tilbringes i denne stol, sa gdeleg ikke fysikken ved
en forkert arbejdsstilling!), mindst 2 , klientstole*, (hvoraf mindst én skal
vere stiv og hgjrygget af hensyn til de ldre klienter), arkivskab, bogreol.
(Bgr alt kunne erhverves brugt pa auktion for ca 3-5.000 kr)

4. Indskud eller depositum (el. forudbetalt leje) for erhvervslejemalet (ca
20.000 kr) samt evt. istandsettelse (ca 2.000 kr til materialer, idet man
forudsattes selv at svinge malerkosten).

En sammentzalling af ovennzvnte belgb fgrer altsa til en ngdvendig startkapital
pa mindst 136.000 kr, hvoraf nogle poster — sdsom f.eks. husleje — vil vare
fleksible.

Husk at til ovennavnte belgb skal laegges det arlige privatforbrug.

D. Sdfremt der er kapital hertil vil folgende yderligere anskaffelser veere

anbefalelsesveerdige omend ikke strengt ngdvendige:

1. Billig kopimaskine (ca 1.500). (Man kan i starten kopiere pa posthus eller
bibliotek)

2. Transportabel diktafon (ca 1.000) til brug for egne ,,notater* f.eks. pa syn-
og skgnsforretninger eller — dersom man vil benytte sig af et sekreterbureau
— til stgrre skriveopgaver.

3. Computer — P.C. — med tekstbehandlingsprogram (f.eks. ,,Word Perfect*)
samt printer.
P.C.‘en — med harddisk, sk&rm og tastatur — bgr kunne erhverves for 8-
10.000, ath®ngig af hukommelsen i harddisken og om man gnsker
farveskarm eller ej. Tekstbehandlingsprogram koster ca 4-5.000 for et
veludviklet, anerkendt program, medens en printer (der minimum bgr vare

21



en ,jet-ink"-type), p.t. koster fra 2.500 — 6.000. Jeg vil ikke anbefale, at
man erhverver et EDB-udstyr som f.eks. ovenn®vnte, medmindre man
enten har lidt forkundskaber eller overskydende tid og en del energi til at
s@tte sig ind i brugen af apparaturet.
For en ,humanist” kan det vere en svert tilgengelig opgave at forsta
,logikken* i en P.C."er. Er man imidlertid kyndig i forvejen, er der mange
penge at spare ved f.eks. at , Jagre” paradigmer, skgder, testamenter o.lign.
pa diskette.

4. Bedre fotokopimaskine (ca 15.000)

5. Borddiktafon med afspilningsapparat (ca 8-9.000). Diktafonen bgr dog
kun anskaffes s&fremt man allerede fra starten ansatter en skrivende
sekreter. Diktafonen er ellers overflgdig.

Listen over supplerende udstyr kunne udvides, men det strengt ngdvendige
skulle vere indeholdt i ovenn®vnte, som altsa stiller krav om startkapital pa
mindst ca 135-136.000 for de under A-C nzvnte udgifter.

Da de ferreste advokater uden egen portefglje af betydning vil kunne leve af
en nystartet praksis det fgrste ar eller to, ma der — udover etablerings-
omkostningeme ovenfor — ogsa paregnes kapitalbehov til i hvert fald delvis
finansiering af privatforbruget de fgrste par ar.

Endelig ma der for de flestes vedkommende péregnes likviditet til udleg til
retsgebyrer. Denne post kan dog i nogen grad elimineres ved konsekvent at
forlange 4 conto omkostninger indbetalt af klienterne forud for sagernes start.
Dette vil imidlertid bero pa en taktisk og forretningspolitisk afvejning.

For det er sedvanligvis kun meget gode venner og familie, der tgr betro vigtige
sager til en nyslaet advokat — og derfor skal der ikke mange krav til, fgr
klienterne lade sig kyse vaek og evt. opsgger en ®ldre kollega, hvor man kan
fa kredit med diverse udleg (og desuden maske en mere sikker sags-
behandling).
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Finansiering

Tilvejebringelse af start- og driftskapital vil sedvanligvis vere den mest
overvzldende hindring for advokaten.

Indkgb af inventar + udgifter til den lgbende drift + egne leveomkostninger
kan det fgrste ar meget vel lgbe op i stgrre belgb end den arlige bruttolgn,
man tidligere har oppebaret som ansat advokat. Der stilles med andre ord
sterke krav til enten egen opsparing eller kreditvaerdighed i den lokale bank.

Egen opsparing af det forngdne belgb vil selviglgelig vaere ideelt. Og i visse
(vistnok meget f4) tilfzlde har advokater i nyere tid varet i stand til at opspare
deres startkapital pa ,,gammeldags* facon, d.v.s. ved at s®tte penge i banken
hver méned.

Ganske vist eksisterer der fortsat skattebegunstigede opsparingskonti i form
af sdkaldte ,,etableringskonti el. lignende, hvorefter man i en bank, med fuld
eller delvis skattefradragsret, kan indsatte et belgb svarende til p.t. maksimum
25 % af den aktuelle, arlige nettolgn (maksimum 50.000,00 p.a.). Indestéendet
kan sé ved etableringen haves til etableringsformal og der opnas undervejs
en lidt hgjere forrentning end s&dvanligt.

Efter mit regnestykke ovenfor vil det ad denne vej tage mindst 3-4 dr for
startkapitalen er fremskaffet.

Men herudover har den seneste sakaldte skattereform nu ivarksat en aflivning
af disse konti, som derfor ma formodes at forsvinde.

For blot 2-3 ar siden ville det for de fleste vare helt uacceptabelt at skulle
forsgge en opsparing, som dels i sig selv blev ,,udhulet” af inflationen, dels
var underkastet risikoen for politiske indgreb foruden ved, at man skulle vente
pa sin endelige etablering indtil det belgbsmassige resultat var naet. Samtidig
med at et banklin jo ogsé blev ,,udhulet*, sdvel som renterne var fuldt
fradragsberettigede.

I dag synes situationen i Danmark nzrmest at vise, at det for fgrste gang i en
menneskealder kan betale sig at spare op. Inflationen er pa vej ned under 2-3
% og rentefradragsretten udsttes bestandigt for hardnakkede politiske angreb,
som simand nok skal ende med at lykkes.

Min konklusion vil derfor vare, at en vis opsparing — safremt man ikke kan
prastere hele kapitalkravet — bgr vare tilvejebragt.

Har man f.eks. 1/3 af det forngdne belgb vil det desuden vere ulige nemmere
at fa sin bank til at finansiere restsummen. Bag banker er der tznkende
mennesker (selv om det ofte kan vaere svart at erkende), hvis filosofi i den
foreliggende situation vil vare noget i retning af: ,,Hvis han (=advokaten) tgr
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s@tte sin kapital pa spil, tgr vi ogsa satse pd ham. Desuden far vi maske som
sidegevinst en kommende storkunde, der kan formidle mange nye kunder til
vor hardt trengte bank.*

Bankens sikkerhed kan saledes besta i, at advokaten kaster hele sin opsparing
ind i projektet. Dette er markvardigvis sjeldent nok for banken, som
herudover som regel vil kreve kautionister til sikkerhed for sit udlan eller
ejerpant i fast ejendom el. lign. Banken vil desuden typisk krzve, at samtlige
husstandens bankforretninger overfgres til den pagaldende filial.

Banken vil altsa pa forhand som regel krave tilvejebragt sa megen sikkerhed,
at risikoen for at lide tab pa engagementet, safremt advokaten gir nedenom
og hjem, elimineres. Maske — men ogsé kun maske — kan man fa sin bank til
at yde en stgrre kredit end der er sikkerhed for.

Dette kan bero pa at man enten er overordentlig tillidvekkende i sin
fremtoning, har ,,solgt* sit projekt godt (et vaesentligt aktiv i,,salgskampagnen*
vil vere at vifte bankmanden om n@sen med et kommende - stort —
klienttilsvar, som ,,naturligvis* vil blive placeret i den pag®ldende filial) eller
banken har nogle relativ gode forventninger til den nye virksomhed.

Hvis det sidste er tilfeldet, ma man have sine argumenter i orden den dag,
banken opdager, at virksomheden ikke gér helt sa godt som banken forventede.
Skal der saledes lanes penge i en bank, vil en kassekredit typisk vere den
bedst egnede laneform — bade til finansiering af de lgbende driftsudgifter og
til finansiering af nyanskatfelserne.

Kassekredittens maksimum bgr fra starten vere sa stort, at man ikke allerede
efter et par maneder skal ud i nye diskussioner med bankbestyreren om en
forhgjelse.

I en sadan situation star man nemlig psykologisk svagere end i etablerings-
gjeblikket, savel som et driftsresultat for den forlgbne periode kan vise sig at
vere ringere end i det mindste banken forudsatte, og man skal nu besvarligt
til at forklare, hvorfor det ikke er géet bedre. Samtidig har banken nu erhvervet
sin nye kunde med klientkonto og det hele og er parat til at s@tte tommel-
skruerne p4, sifremt betingelserne ikke overholdes.

Af realistiske finansieringsmuligheder kan jeg konkluderende altsa foresla
anvendelse af:

1. Opsparet egenkapital (der ogsa kan besta i, at man helt eller delvist lader
sig underholde af sin ®gtefazlle eller en rig far eller mor),

2. Lant kapital fra enten en bank eller en slegtning,

3. En kombination af 1) og 2).

Personligt vil jeg ikke bryde mig om at blande andre slzgtninge eller

familiemedlemmer end min &gtefzlle ind i min gkonomi — og slet ikke i min
forretning. Skulle det gé galt, er det efter min opfattelse mindre belastende
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for samvittigheden, at banken, der trods alt besidder en professionel evne til
risikovurdering, kommer til at sidde med tabet, end en svigerfader eller lign.
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Bank- og girokonti

Straks ved kontorets &bning bgr man have etableret de ngdvendige bank- og
girokonti. De forskellige konti skal betjene 3 forskellige — og fra hinanden
strengt adskilte — gkonomier:

A. Klienternes gkonomi:

Hertil oprettes en klientkonto i den bank, man nu har valgt som sin
forretningspartner. Pa denne konto, som mest praktisk bgr oprettes sa der kan
trekkes pa den med checks, mé udelukkende vare anbragt klienternes penge.
Der ma altsa f.eks.ikke vaere placeret et afregnet saler (som jo tilhgrer
advokaten) pa kontoen.

Checkblanketterne og kontoudskrift m.v. skal b@re pategning om, at der er
tale om klientmidler, hvilket banken automatisk sgrger for, ndr man har
tilkendegivet, at det er en klientkonto, der skal oprettes. (Men ver alligevel
opmarksom p4, at det sker).

Klientkontoen er altsa lukket, fremmed land for advokaten i gkonomisk
henseende. Kontoen har stort set kun interesse i 3 henseender for advokaten:

1. Klienttilsvaret skal stemme hver dag. Hverken mere eller mindre!

2. Renterne fra kontoen kan — med visse modifikationer — oppebares af

advokaten, Da klientkonti szdvanligvis forrentes relativ hgjt, vil det vare
attraktivt at have et stort indestaende pé kontoen. Men her skal man vare
opmarksom pa advokatriddets vedtezgter, hvorefter bl.a. et stgrre
indestaende skal forrentes overfor den pagaldende klient.
Kan det forudses, at man i en l&ngere periode skal have et stgrre belgb
(periode og belgbstgrrelser findes i vedtegterne) stdende, f.eks. for et
dgdsbo, bgr man straks oprette en separat klientkonto for klienten. Pa denne
vis kan renteindt®gten, (som tilkommer klienten), dokumenteres ved
kontoens oph&velse og udbetaling.

3. Endelig har kontoen interesse for advokaten som psykologisk , Jokkemad®,
nir han skal forhandle kreditgivning i sin kommende bank. Nér
bankbestyreren skal overveje, om der skal ydes lan til etablering og drift,
vil det som regel indgd med positiv vagt, at den kommende kunde
medbringer et stgrre klienttilsvar som indskud i banken. Dette gger
bankfilialens balance og dermed bestyrerens renommé.

Men husk:
Klienternes penge er klienternes! Principielt ogsa renterne heraf.
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Af samme grund bgr advokaten ogsa vere utrolig varsom med, hvem der er
underskrifts- og hzveberettiget til kontoen. Er man sin egen bogholder og
sekretar, giver det selvfglgelig ingen problemer.

Har man imidlertid ansatte eller en kompagnon, vil det vere klogt, at hver af
advokaterne har hver sin klientkonto, hvortil kun en betroet bogholder har
prokura.

Las og leer udenad reglerne om advokatens pligter med hensyn til betroede
midler!

B. Kontorets gkonomi:

Til brug for den daglige kontordrift, sasom kgb af frimarker, lgnnings-
udbetalinger, udleg af retsgebyrer o.lign., bgr oprettes dels en kassekreditkonto
med checks, dels en girokonto.

Ogsa kassekreditcheckheftet bgr vere tydeligt market — ligesom klientkonto-
checkhazftet — s fejltagelser ikke er mulige. Banken marker ikke checkene
til denne konto, sa man mé selv ggre en indsats ved f.eks. at forsyne checkhaftet
med et stzrkt koloreret omslag eller med speed-marker skrive , kassekredit*
el.lign.

Pa kassekreditkontoen kan indszttes salerer, momsrefusion og klienters
indbetalinger (hvoraf den del, der tilhgrer klienterne straks skal overfgres til
klientkontoen). Fra denne konto kan advokaten desuden have sin ,,lgn“, d.v.s.
det belgb, han treekker ud af virksomheden til privatforbrug.

Da en del ind- og udbetalinger nutildags foretages ved girooverfgrsler, bgr
der tillige oprettes en girokonto, hvorfra der kan foretages betalinger og hvortil
klienterne kan indbetale advokatens tilgodehavender. (Husk til stadighed, at
ogsa indbetalinger pd girokontoen af klientmidler straks skal overfgres til
klientkontoen hvis ikke der desuden er oprettet en sazrlig klientgirokonto,
som benyttes).

C. Advokatens gkonomi:

Ens egne transaktioner kan for s vidt godt foretages over kassekreditten.
Og det kan — navnlig i starten, hvor gkonomien er stram — vare fristende at
betale sine private kreditorer direkte fra kassekreditten, hvis rente sedvanligvis
er hgj, fremfor farst at overfgre belgbet til en privat konto, hvis forrentning
maske kun er 1/2 % eller mindre.

Imidlertid er en af foruds®tningerne for en stabil virksomhedsdrift et ordentligt
og til det kedsommelige grensende rutinepreget bogholderi. Ogséd i en
advokatvirksomhed.

Virksomhedens omkostninger kan saledes kun med besvear konstateres pa en
kassekredit, der er ,,inficeret” med private hevninger (eller inds@tninger -
for den sags skyld).

Hvis en revisor desuden ved arets slutning — eller pd et af sine uanmeldte
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besgg — skal bruge 1 dag ekstra pa at konstatere og udskille, at en stor del af
kassekredittens posteringer rent faktisk vedrgrer hundemad, kgbmands-
regninger, TV-licens o.lign., er en evt. rentefordel ved trek direkte fra
kassekreditten forlengst fordampet til fordel for en hgjere revisionsregning.
Jeg kan derfor anbefale, at der til rent privat brug desuden oprettes en ,,lgn*-
konto — evt. med checks — samt, hvis ens regninger s2dvanligvis fremkommer
som girokort, tillige en privat girokonto.
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Budgetter og deres betydning

I et andet kapitel har jeg veret inde pa finansieringen af start-og driftskapital.
Det vil sige bade tilvejebringelsen samt stgrrelsen af det belgb, som vil vare
ngdvendigt, for blot at komme igang med virksomheden.

Men det er jo ikke nok, at man er i stand til at finansiere selve starten eller
kgbet af virksomheden. Man skal ogsa vare i stand til finansielt at holde sin
forretning i live over en l&ngere periode. Helst resten af ens virksomme liv,
formentlig.

Til dette formal mé& man derfor indstille sig pa lgbende at legge budgetter
over indtzgter og udgifter.

Dette bgr ske ved, at man dels udarbejder en fast oversigt for en bestemt
periode, typisk et kalenderar, over de udgifter man kan forudse vil komme.
Dels bgr man med udgangspunkt i det faste budget udarbejde et budget, f.eks.
for 3-4 méneder af gangen, som man periodisk @ndrer efterhanden som
forholdene ®ndrer sig — et sdkaldt ,,rullende budget*.

I det ,faste” budget vil man saledes kunne konstatere, at det kommende &r
stiller krav om en indtjening svarende til kendte udgifter og forventede udgifter
(husleje, personalelgn, telefon, papir o.s.v.) pa f.eks. 500.000.

I det,,rullende* budget &ndres posterne efterhanden som udgifterne forventes
at ville ®ndre sig (man har f.eks. faktureret mere end forventet, hvilket vil
medfgre hgjere MOMS-betaling na®ste gang samt f.eks hurtigere indkgb af
mere papir).

Begge budgetter bgr minimum vise udgifterne ménedsvis, idet en lang rekke
omkostninger netop skal betales manedsvis.

Nedenfor er vist eksempler pa begge typer, idet jeg dog for nemheds skyld
kun har anlagt det faste budget for 7 méaneder.

Som det af det faste budget vil fremga, er udgifterne meget ulige fordelt pa de
enkelte maneder, hvilket stiller store krav til en fleksibel likviditet.
Sammentelles arets fgrste 6 maneder skal der saledes skaffes kapital til udgifter
for i alt 189.850 eller pa arsbasis 379.700.

Eller 31.642 gennemsnitligt pr. maned.

Glem ikke, at der desuden er de private udgifter, at tage hensyn til! Hvis man
vil veere sikker pé ikke at forregne sig, kan man jo have en sarlig post i
budgettet, som hedder , privatbehov*.

Indehaveren af nedennavnte virksomhed regner med en samlet moms-udgift
i februar og maj (= 1/2 ar) pa 40.000. Hvis momsen er 25 %, svarer dette til en
salerindtzgt pa 40.000 : 25 x 100 = 160.000 for 1/2 ar eller 320.000 pa érsbasis.
Og det er faktisk for lidt til de budgetterede udgifter.
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Han ma derfor enten reducere udgifterne, gge indtegterne, financiere gennem
fremmedkapital (f.eks. bankldn) eller have momsfri indtzgter (f.eks.
bestyrelseshonorarer, administrationssal@rer) ved siden af.

En kombination af disse muligheder vil ofte vere det mest realistiske. En
forggelse af indtzgterne samtidig med stabile udgifter vil som regel vare den
optimale lgsning.

Imidlertid vil en forggelse af indtzgterne ogsa i sig selv medfgre forggelse af
udgifterne (merforbrug af brevpapir, arbejdslgn, porto o.s.v.)

Omvendt vil en ensidig besparelse ikke altid vere gunstig, idet det hyppigt
f.eks. kan betale sig at annoncere mere nér forretningen gar svagt for derved
at skaffe mere oms®tning.

Fast budget, udarbejdet 1/1:
Jan Feb. Mar. Apr. Maj Jun. Jul

Gager 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000
Husleje, varme 5000 5000 5000 5400 5400 5400 5600
Forsikringer 22000 600 0 0 0 800 0
Annoncer 1200 0 0 600 0 300 0
Telefon 1000 0 0 1200 0 0 1200
Porto 850 850 850 900 900 900 600
Kontorartikler 500 100 100 300 100 200 100
Kgrsel 200 200 200 200 200 200 100
Reklame 0 300 0 0 500 0 0
Reprasentation 150 0 50 600 100 0 0
Bgger 300 300 300 300 800 300 300
Tab debitorer 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000
Moms 0 22000 0 0 18000 0 0
Renter (bank) 11000 0 0 11500 0 0 11800
Diverse 400 300 300 500 500 300 300
I alt 51600 38550 15800 30500 36000 17400 29000

Det faste budget viser siledes indehaverens forventninger til det kommende
ars udgiftskrav.

Det er imidlertid en meget vanskelig opgave at producere et fast budget, der
svarer til den reelle udvikling, et helt ar i forvejen.

Dels er det en meget lang periode at gatte for, idet man jo ikke kan forudse,
om f.eks. husvarten hever lejen, om portoen stiger (forbruget gges maske)
eller vinteren bliver kold, sa varmeforbruget gges.

Desuden vil man i en nystartet advokatvirksomhed mangle sammen-
ligningsmuligheder i form af tidligere &rs udviklingstendenser.

Derfor bgr man ved siden af det faste drsbudget have et tilsvarende
korttidsbudget, som man Igbende bearbejder og &ndrer efter forholdene. Dette
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er ngdvendigt, for at man konstant er fuldt pa det rene med, hvilke udgiftskrav
naste maned bringer — og dermed hvilke indtegtskrav, der stilles til
indehaveren.

Nér aret derpa er omme vil det reviderede budget kunne danne grundlag for
anleg af det kommende érs faste budget.

Et sadant rullende budget har som nzvnt sit udgangspunkt i det faste budget
og kan anlegges f.eks. for 4 maneder. De fgrste 4 maneder vil derfor vare
fuldstendig identiske med fast-budgettets, blot med en anden overskrift:

Rullende budget, udarbejdet 1/1:
Jan. Feb., Mar. Apr

Gager 8000 8000 8000 8000
Husleje, varme 5000 5000 5000 5400
Forsikringer 22000 600 0 0
Annoncer 1200 0 0 600
Telefon 1000 0 0 1200
Porto 850 850 850 900
Kontorartikler 500 100 100 300
Kgrsel 200 200 200 200
Reklame 0 0 300 0
Reprasentation 150 0 50 600
Bgger 300 300 300 300
Tab debitorer 1000 1000 1000 1000
Moms 0 22000 0 0
Renter(bank) 11000 0 0 11500
Diverse 400 300 300 500
I alt 51600 38550 15800 30500

Nar januar er gaet og udgifterne konstateret, fornys budgettet for de nzste 4
maneder, idet man nu har lidt flere oplysninger om virksomhedens gang i den
forlgbne méned, som kan bruges til at vurdere den n@rmeste fremtid efter.
En hgjere aktivitet kan f.eks. medfgre et budget for den naste periode, som
ser ud som beskrevet nedenfor.

Det har i januar vist sig, at der har varet behov for yderligere sekreterbistand,
hvilket har medfgrt ggede lgnudgifter, som forventes at holde niveauet i de
nzrmeste maneder.

Der har veret mere kgrsel, som fglge af forgget aktivitet. Endvidere har det
veret muligt, at foretage flere afregninger end forventet, hvilket giver et hgjere
moms-tilsvar i maj.

Alti alt er de forventede udgifter steget, hvilket umiddelbart virker alarmer-
ende. Men i den foreliggende situation skyldes stigningen overvejende hgjere
produktivitet, hvilket gerne skulle medfgre tilsvarende hgjere indtjening.
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Som fglge af disse aktiviteter vil n@ste rullende budget kunne se saledes ud:

Rullende budget, udarbejdet 1/2:
Feb. Mar. Apr. Maj

Gager 8500 8500 8500 9000
Husleje, varme 5000 5000 5400 5400
Forsikringer 600 0 0 0
Annoncer 0 0 600 0
Telefon 0 0 1200 0
Porto 850 850 900 900
Kontorartikler 100 100 300 100
Kgrsel 300 300 300 300
Reklame 300 0 0 500
Reprasentation 0 50 600 100
Bgger 300 300 300 800
Tab debitorer 1000 1000 1000 1000
Moms 22000 0 0 21000
Renter(bank) 0 0 11500 0
Diverse 300 300 500 500
I alt 39150 16400 31100 39600

Det er imidlertid ikke nok at kende sine udgifter. Der skal ogsa budgetteres
for indtegterne:

Hver gang man registrerer en ny sag pa kontoret bgr man danne sig et skgn
over, hvorndr sagen kan forventes ferdigekspederet og med hvilket saler.
Indgér der f.eks. i januar en ejendomshandel med overtagelse af ejendommen
i februar kan denne sag med tinglysning, refusionsopggrelse m.v. maske
forventes at vere afsluttet i marts. Det samlede, takstmassige saler vil udggre
6.000, hvoraf man allerede i februar indkasserer halvdelen.

I slutningen af januar udarbejder man desuden to testamenter, som paregnes
at indbringe hver 1.000 i begyndelsen af februar.

Endelig har man opnaet en administrationsaftale med en ejerforening, hvorfra
der hver maned oppebzres et administrationssaler pa 1.000.
Salzroversigten (indtzgtsbudgettet) vil kunne se séledes ud:

Salerer, udarbejdet pr. 1/2

jonr./navn Feb. Mar. Apr.
H.1 J.Huus 3.000 3.000

T.1 A.Arvesen 1.000

T.2 L.Legatberg 1.000

A.1 Ejerforening 1.000 1.000 1.000

6.000 4.000 1.000
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Salazrbudgettet suppleres Igbende med nye sager eller &ndringer i det
forventede saler pa den enkelte sag. Typisk udvikler en sag sig bade i indhold
og omfang meget anderledes end man fra begyndelsen havde forventet.
Mindst én gang om méneden bgr man gennemga sine sal@roversigter for dels
at vurdere, om en eller flere sager skal opfgres med hgjere belgb, dels at
kontrollere, at man ikke har medtaget den samme sag flere gange (eller sagen
maske allerede er afregnet i forrige maned).

Forhabentlig vil indtegtsbudgetterne i vor nystartede advokatvirksomhed
ovenfor snart ,,svulme* af nye sager, for de forelgbige sal®roversigter giver
bestemt ikke dekning til de tilsvarende maneders udgifter.

Februars udgifter pa 39.150 bliver kun dekket over driften med 6.000. Dette
indebarer altsa, at man ,,skal have penge med hjemmefra*: Enten ma man
have den forngdne startkapital til at overleve i de fgrste ,,magre* maneder,
eller ogsa ma man trekke pa kassekreditten.

Hvis man imidlertid altid sgrger for at vere ngje inde i alle sine udgifter og
indtegter, vil man altid have et godt vaerktgj i sine budgetter til til hver en tid
at kunne skaffe sig et gjeblikkeligt indtryk af, om virksomheden géar godt
eller skranter.

Dermed har man ogsa muligheden for at gribe ind, inden det er forsent.
Men husk: Budgetter bgr altid vere pessimistiske. Man skal — som minimum
— veere @rlig over for sig selv og aldrig overdrive sal@rforventningere eller
omvendt undervurdere udgifterne.

Sa gir det nemlig galt.
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,ort* arbejde

Hvis driftsomkostningerne i advokatvirksomheden udggr 60 % og advokatens
personlige skat andre 60 %, vil advokaten af det belgb, som klienten betaler
inklusive moms, personligt oppebare 12,8 % eller kr 128,00 af hver 1000-
krone betalt af klienten.

Dette er en vasentlig proportionsforvridning, som advokaten ma og skal kunne
handtere. Han skal dels udadtil — iser i relation til klienterne — retferdigggre
deres relativt store udgifter i forhold til det — mere beskedne — udbytte, han
selv er ngdt til at indtjene for at opretholde livet. Dels skal han overfor sig
selv vaere moralsk rustet til at modsta fristelsen til at tjene illegale skattefri
honorarer.

Man kan forsgge at bearbejde sine omkostninger, sa driften bliver billigere.
Og man kan foretage skattebegunstigende transaktioner, sa denne omkostning
reduceres eller evt. udskydes.

Men man bgr aldrig skyde genvej og aftale ,,penge under bordet* med klienten.
Bortset fra handlingens strafbarhed, som det vil vere overflgdigt at kommen-
tere i denne bog, er postulatet ikke et yderligere offer pa skinhellighedens
alter. Der er tale om simpel sund fornuft og god forretningssans.

Lad os fgrst se pa de mulige former for sort arbejde, en advokat kan blive
fristet af:

Som det mest enkle kan man aftale med klienten, at der ikke bliver skrevet
nogen faktura, men at vederlaget til geng®ld reduceres til f.eks. halvdelen.
En variant kan besta i, at klienten — en malermester — tilbyder at tapetsere ens
dagligstue, mod at modtage en minimeret faktura pa et symbolsk belgb.
Det, der er sa forbistret fristende ved is@r den sidste situation, er, at det er
na®sten umuligt at bevise, at advokaten har snydt med sal@ret. En advokat er
jo altid berettiget til at nedsatte sit honorar arbitrert, hvis f.eks. klientens
udbytte ikke tilsvarede forventningeme.

Til gengeld har advokaten nu deponeret sin integritet hos klienten. I samme
pjeblik en sddan aftale om sort arbejde er en realitet, har advokaten aktiveret
en tidsindstillet bombe, som han ikke siden er i stand til at demontere.
Malermesteren — , kontraktspartneren* — kan vare en diskret person, for hvem
det hele har veret en engangsforeteelse, som hurtigt er glemt igen. Men han
kan ogsa vare en talende reklamesgjle, som — maske velmenende nok —
udbreder sig om denne advokat, han kender, og hos hvem man kan ,,f4 varen
til vennepris®.

Resultatet af en sddan promotion, vil i bedste fald vere, at man opnar et
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omdgmme som almindelig plattenslager, hvem ingen med fornuftens fulde
brug vil betro sine blot nogenlunde betydningsfulde opgaver.

I varste fald retsforfglgning og frakendelse af bestalling.

Malermesteren kan ogsa tenkes at vende tilbage med mere dubigse opgaver,
som han for det fgrste forventer afregnet ,,pa sedvanlig vis“, for det andet, at
man vil patage sig overhovedet.

Og nu kan det pludselig vere vanskeligt at sige nej!

Ogsa selvom man efter Advokatvedtegten har pligt til at afsla sadanne sager.
Ogsa selvom det vil vare strafbart, at patage sig sagerne.

Risikoen for, at forholdet bliver afdzkket, er ligefrem proportionalt med
malermesterens dbenmundethed og/eller kvaliteten af hans bogfgring og/eller
moral.

Har man lyst til at lgbe denne risiko, md man vide, at indsatsen for en saddan
nem indtjening er minimum 8§ ars spildte studier. Og maksimum fortabelse af
en stilling, som kunne have varet 10-15 ar lengere end den szdvanlige
pensionsalder.

Beslegtet med aftaler om skattefri indtegt eller sort arbejde er de — hyppigt
forekommende — situationer, hvor klienten — f.eks. en fabrikant — beder om at
fa fakturaen for hans testamente omskrevet til en erhvervsfaktura, som vil
vare fradragsberettiget for virksomheden, evt. mod en forhgjelse af salzret.
Der er ikke tale om direkte skattesvig fra advokatens side, (men nok
medvirken), men de samme synspunkter ggr sig forsavidt gzldende som
ovenfor beskrevet.

Ogsa i denne situation har advokaten tilkendegivet, at han er , til salg® — i
mere end sadvanlig forstand — og vil fremover vare prisgivet klientens
holdning.

Jeg har i dette kapitel bestrebt mig pé at abstrahere fra diskussionen om det
legale eller det moralske aspekt. Alene det rationelle og forretningsmassige
synspunkt burde vare et tilstrekkeligt argument til at afsta fra sadanne
transaktioner. Er det ikke det, bgr man overveje at skifte erhverv.
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Bgger

Det litterere grundlag i den nystartede virksomhed er bgger, fagtidsskrifter
og koncepter (nedskrevne ,,opskrifter eller vejledninger pa konkrete sagers
lgsning).

I det fplgende vil jeg overvejende besk®ftige mig med bgger, d.v.s. bgger af
enhver art, som kan bidrage som hjzlpemidler i vort daglige virke.

Jeg vil vove den pastand, at enhver nysldet advokat har gemt (alle) sine
universitetslerebgger. Ellers har vedkommende efter min mening begéet en
grum fejltagelse, som kan vare dyr at genoprette senere.

Lazrebggemne er nemlig den litterzere basis, man senere skal bearbejde de fleste
af sine opgaver pa grundlag af. Enten metodisk eller konkret.

Men dette er formentlig en erfaring, man allerede har gjort sig i fuld-
megtigtiden. Hvem har ikke varet ude for at fa stukket en sag ud, som skulle
bearbejdes med ,,gammel* viden fra et af de fgrste universitetsdr. Man métte
have fat i de gamle, lasede lerebgger, og noterne i marginen fik pludselig et
gyldent, vardifuldt sker, fordi man nu med et kunne se en anvendelighed i
praksis.

Gem altsa lzrebggerne og suppler efterhdnden med nye udgaver. Men forst
ndr der melder sig et krav om viden pa omradet! F.eks. i form af en ny sag om
emnet.

Man skal ikke bevidstlgst kgbe ind, blot fordi forfatteren finder det passende
at revidere sit veerk. Advokaten har brug for bogen, fordi han skal tjene penge
— ikke fordi forfatteren skal tjene penge.

Desuden er den pageldende forfatter méske, uden at man ved det, pa retrzte
som kilde. Og sé er investeringen spildt, hvis det konkrete behov ikke er
tilstede.

I et andet kapitel har jeg anfgrt — som helt ngdvendigt lekturebehov — Karmovs
Lovsamling, Juridisk formularbog samt Ugeskrift For Retsvasen.
Herudover er pa de fleste advokatkontorer ogsa Labors Kontordagbog
traditionel investering. En dagbog skal man under alle omstendigheder bruge,
og Labor rummer et vald af oplysninger, som der i det daglige vil vare jevnligt
behov for.

Karnov

er efterhdnden alle advokaters ,,bibel*.

Det kan virke lidt overflgdigt at anfgre varket, men jeg har veret ude for
®ldre jurister, som tilkendegav, at de ,,ikke var si fortrolige med* Karnov,
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d.v.s. de kunne i virkeligheden ikke finde ud af at sl op i vaerket og var for
dovne til at lzre det.

Det er helt uomg®ngeligt at kunne handtere indekset i Karnov — savel som i
f.eks. Ugeskrift For Retsvasen — og det ma man altsa lere sig.

Man kan i en kortere startperiode nok klare sig med en ®ldre udgave af
lovsamlingen. Men det er ikke anbefalelsesvardigt i mere end en meget kort
tid, hvori man sa jevnligt ma efterkontrollere sine opslag ved gennemsyn af
eksemplaret pa det lokale bibliotek (hvis bibliotekets udgave da er nyere,
hvad den sjzldent er).

Kgb altsa en ny udgave af Karnov, og hvis gkonomien er til det, abonner pa
suppleringsbind.

Juridisk Formularbog

er et standardiseret katalog over forskellige emner og koncepter til formulering
af ansggninger og dokumenter.

Betydningen af og behovet for dette vark vil sedvanligvis svinde, efterhanden
som man med arene tilvejebringer og opsamler sin egen konceptsamling.
Safremt man fra sin fuldmagtigtid har opsamlet et fyldigt paradigmamateriale,
kan man ogsa i begyndelsen undvere denne bog. Men séfremt salererne
begynder at flyde ind i en j&vn strgm, vil jeg alligevel anbefale, at man relativ
hurtigt indkgber varket.

Der vil i de fgrste mange, mange &r altid vare emner, man aldrig har stiftet
bekendtskab med tidligere og som en skgnne dag trenger sig pa her og nu.
Ofte vil behovet opsta en aften eller weekend, hvor biblioteket har lukket og
andre kilder er utilgengelige. Og sa er det ngdvendigt at kunne sla op og
producere et dokument fra bogen.

Ugeskrift for Retsvesen

rummer som bekendt de aktuelle vigtigere domme, som er en del af retskilderne
i vort daglige arbejde.

Ugeskriftet findes pa de fleste af bibliotekerne og man kan studere hefterne
og tidligere drgange dér, men man kan, mig bekendt, ikke 1ane dem med hjem.
Behovet bestar typisk i dels at holde sig a jour med de nyeste domme, dels at
s@ge retsafggrelser fra tidligere &r — som regel 10-20 ar tilbage i tiden.

Jeg vil anbefale, at man i begyndelsen tegner abonnement for lgbende levering
af hefter, hvilket p.t. (1994) koster 950,- incl. moms pr. drgang. Siden, nér
gkonomien er bedre, kan man lade hefterne indbinde. (Der er konstant flere
konkurrencedygtige indbindingstilbud pa markedet).

Jeg har selv gjort mig til vane at kopiere interessante domme fra Ugeskriftet
indenfor de omrader, jeg j&vnligt besk®ftiger mig med, og samle dem i
forskellige ringbind med angivelse af emnerne, f.eks. ,.lejeret eller ,,arveafgift
o.lign.
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Nér den elektroniske teknologi vinder mere indpas, vil denne procedure kunne
aflgses ved at man tilslutter sig en data-base, hvorfra man trakker kopier af
domme hjem pa kontoret. Eller man anskaffer sig en sdkaldt scanner, som sa
at sige affotograferer dommene (eller artiklerne) og siden ,,arkiverer* disse
pé en diskette eller harddisk.

Andre bpger

end ovennavnte har man strengt taget ikke behov for i starten.

Da jeg i sin tid nedsatte mig som selvstzndig, kgbte jeg en bestaende praksis.
Det var dyrt, og jeg har af og til siden haft mine tvivl, om det var pengene
verd. Imidlertid var jeg sa ,heldig”, at jeg med virksomheden overtog et
omfattende bibliotek bestaende af over 1000 juridiske varker, (som jeg ogsa
fik lov at betale for).

Udover de varker, jeg allerede har nzvnt, har jeg fra dette bibliotek nzppe
haft konkret behov for at sl op i mere end 5-8 bgger i drenes lgb. Den
indbundne komplette samling (fra arhundredeskiftet) af Ugeskrift For
Retsvasen har selvfglgelig varet et vardifuldt aktiv, men de gvrige bgger har
pé denne vis varet ekstremt dyre i anskaffelse, idet de stort set alle har veret
forzldede for min praksis.

Derfor bgr man, i stedet for straks at styrte ud og kgbe specialvaerker, afvente
og se, hvorledes sagemes art vil forme virksomhedens karakter: Begynder
f.eks. lejesagerne at dukke op i stort tal, kan man — og bgr man — indkgbe en
kommenteret lejelov og maske mere specialiserede lerebgger eller
athandlinger om emnet. Blot ma man sikre sig, at man i videst mulige omfang
»glger strammen‘ og investerer i de forfattere, som er toneangivende for
g®ldende ret pa omradet. Og vel at marke forfegter disses synspunkter under
retssageme.

Senere — nar man har skabt sig et ubestrideligt ry — kan man altid sla til lyd for
afvigende docenters opfattelse, hvis man sympatiserer hermed, og hvis sagen
berettiger til det.

Det er altsa i nogen grad m&ngden af en bestemt type sager, som betinger
bogindkgbet.

Men ogsa sagskvaliteten ma spille en rolle.

Hver gang et specielt problem eller en sjelden sagstype dukker op pa mit
kontor, har jeg gjort mig til vane at kgbe den , tilhgrende* handbog om emnet.
Pa denne vis ekstemporerer man aldrig under den videre fard gennem en
sagsbehandling, idet man er teoretisk velunderbygget — selv i de mest
besynderlige omrader af juraen.

Hvis den pagaldende sagstype senere skulle dukke op pany, har man den
basale teori staende i sit bibliotek og skal blot sikre sig, at bogen ikke i
mellemtiden er blevet forzldet eller anden, supplerende lekture er dukket op
pa markedet.
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Kob altsd bpger, efterhanden som behovet opstdr. Men pas pa, at det bestdende
bibliotek ikke bliver forazldet.

Der er ikke noget sa flovt — og fatalt — som at st i retten og paberdbe sig en
bestemmelse, som er afskaffet, eller en forfatter, som ikke l&ngere er ,,in".

EDB-“bgger*

eller disketter indeholdende specialudgaver af tidligere udgivne fagbgger vil
meget snart vare pa markedet.

I skrivende stund kan allerede Juridisk Formularsamling erhverves som CD-
Rom, og det vil utvivisomt vere fremtidens lgsen at kunne sidde bag
computeren og sgge efter sine kilder.

Men dels er disse programmer indeholdende litterzre varker endnu ikke serlig
billige, dels bgr man ogsa have mulighed for at ,,;s1a op* i sine bgger, nar der
er strgmafbrydelse eller P.C.-en er nedbrudt.

S4 indtil videre: Kgb den gammeldags bog!
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Kontorets udstyr

Et evigt tilbagevendende spgrgsmal vil altid vere: Hvordan skal kontoret
mgbleres?

Det farste ar eller to vil man som nystartet ofte ikke have noget valg. Man
tager, hvad der er opnéeligt, og til den pris, man er i stand til at betale.
Senere — nar salererne begynder at rulle — bliver man mere kritisk og kan
vare tilbgjelig til at investere i mere luksuspraeget inventar. Dette kan vare et
skraplan, dels fordi mgbler simpelthen ikke er det vigtigste, man skal bruge
sine penge til.

Men ogsa fordi klienterne kan fa ,forkerte* associationer:

,.Dyre mgbler kommer fra hgje sal®rer, som jeg betaler*, kan vere et af de
fgrste indfald, den nye klient far, nér han fgrste gang betreder, hvad der maske
kan minde ham om en hovedbanks representationskabinet.

Det er jo sandt nok: Klientens sal@r er med til at betale mgblementet. Men
hans vasentligste indtryk skulle gerne vare, at han overvejende betaler for
hjernearbejde, hardt hjernearbejde, som bakkes op af velfungerende praktiske
hjzlpemidler, sasom kopimaskine, computer, bibliotek og andre ,,legale*
investeringer.

,Nye, dyre mgbler tyder p4, at han er helt ny i faget og méaske oven i kgbet er
sa naiv, at han tror, han kan imponere mig.*

Ogsa denne holdning er indbygget som et veludviklet instinkt hos mange
danskere (ogsd moderne forretningsmand).

Dels oplever vi jevnligt at fa besgg af repra@sentanter, der er som klippet ud
af en reklame for Dansk Herremoderad, med skraddersyede habitter og
kridhvide manchetskjorter.

Dels er vor nationalegenskab efter sigende misundelse. Vi kan sagtens tale, at
andre er fremgangsrige og befinder os godt med deres succes. Men rigtig
godt bliver det fgrst, nar finansmanden havner som konkursbo i Sg- og
Handelsretten og har vist sig at vare en ,,distanceblender. Ligesom alle de
andre.

Man skal vare virkelig sterk i Danmark for omkostningsfrit at kunne projicere
gkonomisk succes. S, pas pa med det!

Et yderligere argument mod den luksurigse indretning reprasenteres af de
ikke-forretningsdrivende klienter, som ofte vil vere uvante med , represen-
tative* omgivelser og derfor fgler sig utilpasse.

En gammel bedstemor, der skal have oprettet testamente, eller en afskediget
kassedame, der skal have hjzlp til funktionersagen, fir man ikke nemt til at
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fortzlle frit og utvungent i alt for hgjtidelige omgivelser med et hgjpoleret
skrivebord foran sig.

Man bgr derimod heller ikke forfalde til den anden yderlighed og udstyre,
hvad der gerne skulle forestille en serigs virksomhed, med mgbler fisket op
af den n@rmeste container.

Et tarveligt indrettet kontor kan i sjzldne tilfzlde have den omvendte effekt,
men som hovedregel tror jeg ikke pa det.

I en af mine tidligere ansettelser havde en af cheferne som arkivskab en
gammel kommode, hvor skufferne var fjernet og de tomme huller tjente som
midlertidigt opbevaringssted for gamle koncepter, tilfzldige bgger o.lign.
Gulvene var belagt med flere generationer gammelt, hullet linoleum o.s.v.
En af mine bekendte havde en dag haft ®rinde pa kontoret og tilkendegav
senere som sit indtryk af kontoret, at ,,det osede af penge*. Sddan kan man jo
ogsa se pa det!

I begyndelsen af karrieren bgr man ikke kgbe nye mgbler. Alene af den grund,
at mgblerne groft sagt kun tjener et sekundart formal: Nemlig at skabe ramme
om den egentlige virksomhed. Og det er ikke (alene) for mgblernes skyld, at
klienterne indfinder sig.

Brugte — og ogséa pane brugte — kontormgbler kan kgbes pa auktioner, f.eks.
Sagferernes Auktioner. Der er ustandselig virksomheder, som enten gér
konkurs eller far s megen succes, at inventaret skal udskiftes. Og det gamle
kan saledes ofte erhverves pa auktion, hvis det er for godt at smide ud eller
der skal skaffes penge til konkursboet.

En anden og mere indirekte fordel ved at kgbe kontormgbler pé auktion bestar
i, at de som oftest er funktionelle, eftersom den fgrste ejer som regel har
overvejet denne side af sagen. Naturligvis bgr man selv ggre sig sine
betragtninger over, om dette eller hint skrivebord nu ogsa er stort nok til en
computer, skrivemaskine el. lign., men man slipper i det mindste for at have
en emsig szlger ,,hengende p4 nakken*, medens man gg@r sine opmalinger.
Skulle det vise sig, at man har forkgbt sig, kan man jo altid sende skrivebordet
pé auktion igen. Investeringen har sjzldent veret stor.

Mit eget ,.ideal-bohave* bestar i behagelige, p&ne mgbler, som hverken virker
lurvede eller prangende.

I'mit forkontor, som er det forste klienterne treder ind i, har jeg relativt neutrale
bggetresmgbler (reoler, skriveborde) samt skrivebordsstole med hjul. Bortset
fra computerbordene, er dette inventar kgbt brugt fra et nedlagt ejendoms-
maglerkontor, som kun havde haft abent i godt et &r.

Det er altsd nasten nyt og der kan suppleres med enkelte nye emner, uden at
helhedsindtrykket bliver en nyindkgbt mgbeludstilling.

Klienterne vil fra andre kontorer vaere vant til at opleve det indtryk de fér, nar
de treder ind i forkontoret.
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Og inventaret kan bruges ,hensynslgst* af personalet, eftersom der intet
uerstatteligt findes. Spildt kaffe eller ridser fra clipsemaskinen setter altsd
ikke formuen over styr.

I mit eget arbejdsrum som ogsa er kontoret, hvor jeg modtager og holder
kortere mgder med klienterne, er mgblementet holdt i lys neutral mahogni: et
meget stort skrivebord, skabe langs to af veggene, en lav reol langs den tredie
og en sofa langs den fjerde.

Mgbleme er tidlgse, d.v.s. uden udskeringer el.lign., og er for hovedpartens
vedkommende henved 20-25 &r gamle, men alligevel velholdte. (Jeg supplerer
med drs mellemrum med nye skabe af samme type, som stadig kan kgbes).
Foran mit skrivebord er placeret to , klientstole*, d.v.s. lidt stive, men polstrede,
stole med armlen, som vil vere behagelige at sidde i 1-2 timer.

Min egen stol — pa den anden side af skrivebordet — er af chefstol-typen med
hjul og halvhgj ryg. Den er ikke prangende, men tilkendegiver alligevel, at
det er min og ikke klientens siddeplads. Og den er velegnet og magelig nok,
til at jeg kan sidde i den det meste af en dag, om det skulle vare.

Pa veggene henger litografier og enkelte afd@mpede malerier, let abstrakte,
uden at virke provokerende. I vindueskarmene og pa et par af skabene star
grgnne planter.

Der er ingen fotografier af familie, ingen eksamensbeviser eller andet, som
kan virke distraherende eller udfordrende.

Tapetet er stribet i blgde, brune nuancer og nzrmest lidt kedeligt, hvis man
begynder at studere det ngjere.

Hovedsynspunktet er, at jeg skal tilbringe, hvad der maske svarer til 50-60 %
af mit liv og i hvert fald 75-80 % af min fremtid i det miljg, jeg vil mgblere.
For at jeg selv kan befinde mig godt og virke afslappet pa mine omgivelser,
ma ogsd de ydre rammer passe til min mentalitet. Men navnlig skal miljget
ogsa vere tilpasset arbejdssituationerne, d.v.s. de perioder, jeg tilbringer
sammen med klienter, sdvel som den tid, jeg tilbringer alene i lokalet.
Kontoret skal vere komfortabelt og samtidig passende neutralt for ikke at
distrahere hverken klienterne eller mig fra det egentlige: arbejdsopgaverne.

42



Venner, bekendte og familie

Den private bekendtskabskreds vil for en ny advokat sedvanligvis vare den
vigtigste — og muligvis den eneste — grundsten at bygge en klientportefglje
pa. Dette er der i sig selv intet betenkeligt ved:

Ogsa onkel Kaj eller naboens sgster har jo behov for juridisk betjening. Og
hvis denne kreds af venner og bekendte ikke skulle kunne betro deres sager
til den nye advokat, som de jo kender, hvem ville sa have tillid til ham!

Ofte medfgrer et sddant klientforhold imidlertid problemer, som, i det mindste
i begyndelsen, kommer bag pa advokaten. Siden lzrer man som regel at vogte
sig bedre.

Klienten (= vennen, slegtningen) er for det fgrste nasten altid overbevist om,
at han ggr advokaten en stor tjeneste ved at overlade sin sag til ham. For det
andet vil han meget ofte vente bade et overordentlig grundigt arbejde udfert
sdvel som en salerberegning, der er vaesentlig mere beskeden, end han kunne
forvente ,,ude i byen*.

En af fordelene ved at starte med en sadan halv-familizr klientkreds bestar
bl.a. i, at man ofte far kritikken af sit arbejde serveret pa et sglvfad uden selv
at skulle fundere over, hvorfor den tilsyneladende tilfredse klient aldrig kom
igen med nye sager.

Onkel Kaj skal nemlig nok — pé den ene eller anden méade — lade sin utilfredshed
sive ud til sin ,,héblgse* nevg, advokaten.

Eller klienten er maske en god ven, med hvem den sociale kontakt er sd
frimodig, at reel kritik kan fremsattes abenlyst.

Enhver usikker begynder har brug for kritik og saglig forstaelse af, hvorledes
omverdenen opfatter hans handlinger. Saledes ogsa med advokaten: Hans
forstaelse og indleven i klientens syn pa ham og sagen er et af de vitaminer,
hvormed den fremtidige sunde og levedygtige virksomhed opbygges.

Man ma altsa lzre at betjene sine venner og bekendte tilfredsstillende — selv
den umulige onkel Kaj — for at ggre sig hdb om, at kunne handtere
vildtfremmede mennesker med maske dybt fremmedartede anskuelser.
Desuden er bekendtskabskredsen som navnt ofte det eneste grundlag for at
komme videre til en klientkreds. Og eftersom der gir mindst 20 tilfredse
klienter pa én utilfreds, kan det faktisk betale sig at ,,handtere* onkel Kaj. For
at modellere det ,,rigtige* billede af sig selv i venners og familiemedlemmers
bevidsthed, kan man benytte sig af nogle enkle regler:
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1. Forsgg altid at holde mgde med den kommende klient pa
kontoret

Hvorfor:

a. Der tenkes sjzldent mange klare tanker, nar fjemnsynet til glede for de
gvrige familiemedlemmer larmer i baggrunden.

b. Onkel Kaj er maske ikke helt oprigtig i sin udlegning af sagen, hvis tante
Yrsa lytter med fra nabol®nestolen.

c. Péakontoret findes lovsamling, ugeskrift, diktafon, telefon og andre muligt
ngdvendige stgtteremedier til konsultationen.

Disse grunde kan man ofte — ath@ngig af bekendtskabsforholdet — forklare
klienten uden sarlige omsvgb. Og grundene galder for sa vidt i forhold til
alle klienter. I forholdet til bekendtskabskredsen kan det desuden anfgres:

d. Pakontoret vil onkel Kaj ikke s4 let lulle sig ind i en fornemmelse af falsk
godgprenhed overfor sin nevg, og hans opfattelse af virkelig at skulle betale
for den gnskede ydelse forstzrkes blandt ,,computere og lovbgger®.

e Endelig er advokaten psykisk pa ,.hjemmebane* og en evt. usikkerhed
overfor en fremmedartet sagstype slir ikke sd nemt benene vak under
ham.

2. Var venlig og imgdekommende

ogsa selvom tante Yrsa er den mest forstokkede, sladderagtige pebermg, den
familie nogensinde har produceret!

ogsa selvom hun ringer Nytarsmorgen, mens man plejer sine ,,to hoveder*
(hvoraf det inderste er det stgrste)!

ogsa selvom hun stiller det samme, tabelige spgrgsmal for 112. gang ved lige
sa mange familiemiddage!

Tante Yrsa er i virkeligheden den billigste reklame, man kan opné:

Overfor hende demonstrerer man for den gvrige familie sin besindighed og
evne til ikke ungdigt at forulempe. Evnen til at ,handtere” mennesker.
(Udtrykket ,,manipulere* er reelt det rette ord, men vendingen undgas af hensyn
til den odigse klang det efterhdnden har féet).

Endelig ma det ikke overses, at tante Yrsa maske ved sin adferd forsgger at
cementere et godt indtryk af nevgen. Et indtryk som ngdigt skulle spoleres,
eftersom hun dels maske virkelig har behov for bistand, dels vil fortzlle vidt
og bredt — som den sladderagtige taske hun er — at hendes nevg, kan ingen
male sig med.

(Afhzngigt af, hvem hun plager med sin nevg, kan dette sidste dog vare et
tvezgget svaerd. Sa pas pa, ikke at overdrive!)

44



3. Tilstrab at skrive regninger

Uanset hvor nert beslagtet man matte vere med den i familien, som har bedt
om den juridiske bistand, vil jeg anbefale, at man under en eller anden form
afregner sin bistand, nar tidens fylde kommer.

Det kan meget vel vare, at man ikke vil vere bekendt at tage penge for sit
arbejde af den pag®ldende. Men skriv alligevel en faktura.

Beskriv det udfgrte arbejde grundigt. Oplys det takstmassige sal®r, og afslut
sd med nogle velvalgte ord som: ,.efter omstendighederne nedsat til familiepris
xX...kr*

Herved opnés — sandsynligvis — flere ting:

a.

,klienten" ggres opmarksom pa ydelsens reelle pris (og desuden arbejdets
omfang, nar dette ikke umiddelbart er indlysende).

Han kan saledes ikke tro, at der er tale om et bagatelarbejde, som ikke er
vard at ggre op i kroner. Det vil derfor senere (om forngdent) v&re nemmere
at forlange penge for sin indsats, safremt , klienten“ pany beder om bistand
i lignende sag(er). I sa fald vil advokaten med sindsro kunne sige ,.Denne
gang bliver jeg nok ngdt til at beregne fuldt (eller 90% el. 50%s salar i
sagen. Jeg skal jo leve!* eller en lignende floskel.

Jeg vil dog nok som hovedregel anbefale, at man altid giver familie og
bekendte en vis beskeden rabat, (medmindre de er kendte som notoriske
plageander og umulig’usser i familien/omgangskredsen). S& har de i hvert
fald fornemmet et udbytte af kendskabet.

En grundigt skrevet afregning s@tter et anstendigt punktum pi et —
forhabentlig — grundigt udfert arbejde: En yderligere cementering af, at
,den nevg, advokaten, er nu en gevinst for familien*.

En afregning er i sig selv et af de fa reklameskilte, vor stand forelgbig har
lov at male med bred pensel. Her kan man - inden for realistiske rammer
—udbrede sig i farverig prosa over de strabadser man har varet igennem,
for at skaffe klienten resultat.

(Og tante Yrsa vil gemme fakturaen til evig tid, og muligvis 1zse hgjt af
den for sine te- veninder).

. Endelig er det verd at huske, at advokatansvaret ogsa glder for bistand

ydet til familie, selvom saleret er minimeret til det rene ingenting.

4. Vaer diskret

Alle mennesker berer pd mindst én hemmelighed. Ofte er det kun en
hemmelighed, fordi de selv er tavse om forholdet og har vaeret det i drevis.

En dag bliver der behov for at bryde tavsheden, f.eks. fordi helbredet vakler
og testamentet skal skrives, for der er jo det , lille fejltrin fra Viborg — det var
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en dreng, som jeg aldrig har set...” o.s.v. Eller: ,,Jeg har jo lidt penge gemt af
vejen, som din tante ikke ved om*.

Sadanne ,hemmeligheder* er ikke altid hemmeligheder. Tante har
sandsynligvis kendt til begge dele i arevis. Og det er hendes hemmelighed.
Men nér advokaten indvies, bliver det ogsé hans hemmelighed. Og hans alene.
Hverken arvingerne eller ens egen kone bgr man indvie i, hvad der blevet én
betroet.

Dersom altsé tante Yrsa et par dage senere spgrger til onkel Kajs sag, sa svar
hende, at det ma hun hellere drgfte med onkel Kaj. Ogsé selvom man inderst
inde er sikker p4, at hun i forvejen ved besked.

En sidan ,gsters-adferd” vil altid efterlade et gunstigt indtryk af profes-
sionalisme. Iser hvis de nysgerrige angreb kan afvarges med et smil og pa sd
tilpas venlig made, som slzgtskabet kraver.

En ®ldre landsretssagfgrer belerte mig engang om, at en advokats viden,
som man ikke kunne tilegne sig fra avisen eller Statstidende, kom ikke andre
ved. Og lidt er der om snakken — ogsa nér det gelder slegt og venner i faglig
henseende.

5. Ggr en ekstra indsats

Som udgangspunkt bgr venner og bekendte behandles som alle andre klienter.
Men ggr alligevel en ekstra indsats. Det betaler sig!

Den faglige ydelse bgr altid vare 100 % i orden. Men der vil meget ofte vaere
mulighed for at vise s@rlig opmarksomhed over for familie-klienten:

Send ikke tante Yrsas testamente med posten sammen med en afregning.
Tag bilen, toget eller cyklen og kgr over/hen til hende og forklar hende endnu
engang konsekvenserne af indholdet, hvordan hun skal opbevare dokumentet
og hvordan hun (om sandsynligvis 1/2 ar) kan @ndre det pany. Indprent hende,
at hun altid kan ringe og stille spgrgsmal, safremt hun siden kommer i tvivl
om noget. (Og det ggr hun! — vanset hvormeget man har slidt med
informationen).

Hvis hun bor for langt vak, vil en lang telefonsamtale efter brevets ankomst
have n@sten samme virkning.

Det kan i sig selv vare en overordentlig vanskelig balanceakt bade at vaere
sagligt professionel og vennesal og familizr p4 samme tid. Mestrer man denne
balancegang i bekendtskabskredsen, har man ofte derved forméet at betjene
de i virkeligheden mest krevende klienter: Nemlig de, der har de mest
rodfestede fordomme overfor én.
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Hvor finder jeg klienterne?

De ferreste nystartede advokater vil kunne leve af at betjene familie og venner.
Og de farreste gnsker formentlig at basere sin forretning pé en sadan
klientkreds.

Vi ma altsd ud i felten og skabe kontakter, hvilket netop er nggleordet eller
med et mere moderne udtryk: bergringsflade.

Jo stgrre bergringsflade advokaten har til andre (personer, virksomheder,
foreninger o.lig.), des stgrre sggning vil han automatisk opna. Disse
bergringsflader vil for de flestes vedkommende opsti og udvide sig af sig
selv med tiden, men dette kan den nystartede advokat som regel ikke vente
pa. Han ma finde - fgrst emnerne, siden indgangen til disse.

Advokater, banker, bedema&nd, foreninger og ejendomsmaglere har alle et
fellestrek: at de kan tjene som sags-forsyningskilde for den nye advokat.

Advokater,

der har praktiseret i flere ar og som ikke er indgaet i et stgrre fllesskab med
kolleger, vil usvigelig sikkert have en s@rdeles broget portefglje af gode og
mindre rentable sager.

En del af sidstnzvnte knap sa indbringende opgaver, vil de fleste vare henrykte
for at overlade til en ung, energisk kollega — forudsat at klientrelationen ikke
lider derved.

Der kan f.eks. vare tale om forberedende retsmgder i andre retskredse,
repartition af dgdsboer, udgaende fogedforretninger o.lign., som typisk vil
vare tidsmassigt belastende — is@r for den etablerede, der szdvanligvis vil
have kalenderen fyldt op.

For den nystartede advokat kan disse sager dels indbringe et beskedent saler,
men ogsa et erfaringsgrundlag, som senere vil vise sig nyttigt.

Har man kontor nr den lokale ret, vil repr@sentation af ,,provinskolleger* i
forberedende retsmgder kunne vare en givtig og relativ nem indtegtskilde.
Dels opnas et — sedvanligvis beskedent - salzr for det enkelte retsmgde, dels
opnas kontakt og ikke-kontroversiel dialog med andre advokater (man er jo
felles om sagen). Desuden far man méske indsigt i fremmedartede sagstyper.
Safremt man ggr sig kendt som kollega, der er villig til at mgde for andre og
derved opnar flere retsmgder samme dag, vil de opnédede salzrer ofte hurtigt
kunne ,bzre* en daglgn. Iser hvis man kan forma retten til at beramme flere
mgder for forskellige kolleger pa samme tidspunkt.

Har man fgrst udfgrt sddanne opgaver for andre, vil der ofte falde mere
selvstendige sager af, som ,,provinskollegaen‘ kan henvise til ,,sin forbindelse*
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i X-kgbing, der jo tidligere pa tilfredsstillende vis har mgdt for ham i andre
retssager.

Der kan vere tale om alt fra representation af kollegaen under en syn- og
skgnsforretning eller direkte repraesentation af kollegaens klient i den lokale
skifteret.

I denne type sager ma man blot altid holde sig for gje, at klienten er ,,ldnt
gods* og skal behandles precis som Danske Lovs regler herom. Man ma
altsa ikke gdel®gge sagen og klienten er kollegaens.

Det lyder indlysende, men tro mig: ikke alle kan sta for fristelsen til at sgge
den egne klientgruppe udvidet pa en kollegas bekostning. Og det er for det
farste ikke tilladt efter de kollegiale regler, og for det andet vil man som regel
miste mindst to relationer: Forholdet til kollegaen er for stedse gaet i vasken
(og ofte vil han udbrede sig til andre kolleger om misdéden).

Desuden vil den nyserhvervede klientrelation ofte kun vare sagen ud, eftersom
klienten jo typisk ved, hvorledes kontakten oprindeligt er blevet skabt, og
derfor kender til det puds, man har spillet kollegaen. Dette er sjeldent
tillidvekkende og klienten vil, nar sagen er slut, finde sig en helt tredje advokat.
Husk p4, at du er blevet valgt til opgaven af kollegaen og ikke af klienten, sa
hvis klienten naste gang kommer direkte og beder om bistand: henvis ham —
meget hgfligt — til kollegaen og referer selv til kollegaen, at A/S Kviksalg har
rettet henvendelse i en ny sag, men er blevet henvist/tilbagevist til den
oprindelige advokat.

,Kollega-sager kan man avertere efter i Ugeskrift for Retsvesen, Advokaten
eller de sedvanlige annoncespalter i lokalaviserne. Det vil sedvanligvis vere
den billigste metode.

Man kan ogsé under retsmgderne foreslé de forskellige m@gdende ,,udenbys*
advokater, at man naste gang mgder for dem. Det bgr helst vere de ventende
advokater i andre sager, end den man netop mgder i, eftersom modparten
ellers nemt kan fa den opfattelse, at man vil mgde gratis for ham. (Dette har
man efter s&dvane en udstrakt pligt til, men det var ikke lige den situation,
man gnskede at fremprovokere).

Mange kolleger har store institutionelle klienter som f.eks. banker,
forsikringsselskaber o. lign., som holder sig til €n bestemt advokat. Uanset
deres eget kontors beliggenhed, st®vner disse advokater, eftersom deres
klienters debitorer ofte flytter, over hele landet.

At representere en sadan kollega i sin egen retskreds vil typisk vare som at
have en lille bid af den store klient. Man kan derfor indlede med at rette
henvendelse til bankerne, forsikringsselskaberne etc. og forhgre sig om, hvem
der er deres advokat. Er denne oplysning tilvejebragt, skal man blot rette
henvendelse til kollegaen og ggre ham klart, at man er til radighed for retsmgder
i retskredsen.

Der er intet at tabe og alt at vinde herved.
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Retshjzlp

I mange retskredse — om ikke de fleste — er der nu etableret retshjzlpsordninger
af de lokale advokatforeninger.

Ordningen har sit udspring i et initiativ hos en lille gruppe advokater, der i
slutningen af halvfjerdserne startede en aftenkonsultationsordning i
,Kringlegangen* i det indre af Kgbenhavn. Hensigten var at vejlede publikum
med hensyn til, hvilken myndighed eller servicebranche man skulle henvende
sig til, for at fa et givet problem behandlet. Evt. kunne den konsulterede advokat
lgse problemet pa stedet.

Konsultationerne var (og er) gratis, idet advokaterne stillede deres erfaring
vederlagsfrit til radighed efter en turnusordning.

Ordningen var i begyndelsen sterkt forkatret — is@r blandt de ikke-deltagende
kolleger, som ansé eksperimentet for maskeret klientfiskeri, idet de konsul-
terede advokater beskyldtes for at sluse de rddsggende ,,hjem pa kontoret* og
derved erhverve nye klienter og sager.

Advokatradet har siden @ndret holdning og ordningen er — mig bekendt —
nasten landsdazkkende og fungerer vist meget tilfredsstillende for publikum.
I min egen retskreds deltager nzsten alle kredsens advokater efter en turnus,
som palegger den enkelte 4-5 vagter arligt a 2 timer fra kl 1700 — 1900 pa det
lokale bibliotek. Hver vagt indebarer radgivning af 12-20 personer, hvilket
selvsagt medfgrer en meget summarisk radgivning. De radsggendes problemer
er imidlertid s& mangeartede og ofte ujuridiske, hvorfor advokatens rad hyppigt
.kun“ gses af hans egen livserfaring.

For den deltagende advokat er der ingen direkte indtegt at hente ved den
ydede bistand. Men da ordningen ikke indebarer, at advokaten gratis om
aftenen skal konkurrere med sin egen ,,dag-praksis* er det nu anerkendt, at
han kan henvise en raidsggende til sit kontor, sdfremt problemet ikke kan lpses
ved en kortfattet mundtlig konsultation pa stedet.

Jeg skal dog straks pointere, at der ikke er tale om et overflgdighedshorn,
hvorfra en stadig strem af nye klienter flyder. De rddsggende er ofte
mindrebemidlede med overvejende sociale, ujuridiske problemer.

Alligevel kan en nystartet advokat i denne institution erhverve bade erfaring
(det kreever nemlig bade fysik og psyke at handtere 15-20 forskellige klienter
indenfor et par timer) og et par nye klienter, som siden kan bringe anden
forretning med sig.

Ejendomsmaglere

har i mange ar veret storleverandgrere af nye sager til advokater. Fprst og
fremmest naturligvis i kraft af deres kolportering af skgdeskrivning.

En kgber af fast ejendom kender ingen advokat, som han kan ga til og fa
skrevet sit skgde. Hvad er mere naturligt, end at ejendomsmagleren foreslar

49



et nert beliggende advokatkontor, som magleren tidligere har haft et godt
samarbejde med?

Umiddelbart virker tanken besnzrende og lgfterig. Og advokaten bgr som
udgangspunkt heller ikke holde sig tilbage med hensyn til at optage den ekstra
profit, der kan ligge i en sddan relation. Blot man stedse holder sig for gje, at
magler og advokat basalt arbejder for to divergerende interesser, nemlig
henholdsvis szlgers og (i Sjzllandsomradet) kgbers. Med andre ord: man
skal vogte sin integritet, sin uafh@ngighed, og stedse vare parat til pa sin
klient (kgbers) vegne om forngdent at ste®vne den egentlige hvervgiver =
ejendomsmagleren.

Bortset fra disse formanende ord kan en god relation til en dygtig og driftig
ejendomsmagler vere en fortrzffelig indtegtskilde, som kan fgre en jevn
strgm af andre sager med sig. F.eks. misligholdelses-retssager for den kgbte
ejendom eller den nye klient kommer simpelthen igen med sit testamente
eller andet, fordi den fgrste sag — ejendomshandelen — blev klaret lydefrit.
Ogsa ejendomsmagleren selv vil ofte have problemer, som vil kunne trenge
til advokatbistand. Husk p4, han opererer pa et omrade, hvor ofte store belgb
er pa spil, og parternes fglelser jevnligt er pa kant med hinanden.
Kontakten til ejendomsmagleren kan etableres pa forskellig vis. Den passive
metode, som jeg anser for den mest stabile, er egentlig beskrevet ovenfor:
Man udfgrer ekspeditionen af en, gerne lidt problemfyldt, ejendomshandel til
alles tilfredshed og kan maske undervejs radfgre sig lidt med magleren —
ogsé selvom man ikke selv fgler, at der er behov herfor.

Dette vil skabe en tryghedsfornemmelse hos magleren og fjerne det prag af
arrogance, som vi ofte beskyldes for at besidde.

En mere aktiv akkvisition kan simpelthen besté i, at man retter henvendelse
til de lokale maglere og oplyser, at man umiddelbart forinden har &bnet sit
kontor pa den og den adresse og ,,stiller forhabninger om et godt samarbejde
i fremtiden®. I en sddan henvendelse, der kan vare sével skriftlig som mundtlig,
kan man desuden orientere om sine gvrige ,,s&rlige interesseomrader”,

En mere aktiv eller pdgdende henvendelsesform mener jeg ikke, man bgr
udgve, idet man dels risikerer at komme pa kant med de kollegiale reglers
.dersalgsparagraf®, dels risikerer at efterlade et lettere prostitueret indtryk.
Og det er det sidste en advokat ma beskyldes for.

Bedemand

Da min svigermoder dgde for et par r siden, kom min svigerfader til mig
med et brev, han havde modtaget fra bedemanden.

Brevet, som var s@rdeles pietetsfuldt udferdiget, indeholdt — udover en
beskrivelse af de arrangementer bedemanden havde foretaget sig i henseende
til bisettelsen — ogsa oplysning om, at bedemanden havde aftalt et orienterende
og uforpligtende mgde med en lokal advokat, som kunne vejlede min
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svigerfader med hensyn til et eventuelt skifte o.lign.

Da bedemanden i dgdsfaldssituationen ofte fungerer som en slags general-
fuldma®gtig og arrangerer indkgb af blomster, bestiller kaffebord til fglget
o.lign. er der for si vidt intet odigst i, at han ogsa formidler kontakt til en
advokat, der kan vejlede arvingerne med hensyn til de fgrste forholdsregler,
som skal tages i relation til skifteretten.

Advokaten ma blot ikke efter reglerne om god advokatskik tage initiativ til et
sadant mgde, og man méa holde sig for gje, at et sadant arrangement skal
foregé gennem bedemanden og udelukkende ved hans foranstaltning, og man
ma sikre sig, at bedemandens forslag til arvingerne er fuldstendig uforpligtende
og under ingen omstendigheder ma vere pagaende.

Foreninger, klubber og loger

Ofte vil man fra ®ldre, etablerede kolleger fa det velmenende rad at melde sig
ind i den lokale handelsstandsforening eller Lions-afdeling for derved at gge
klientbestanden.

Som jeg senere kommer ind p4, anser jeg forsavidt synspunktet for rigtigt: Jo
stgrre menneskelig bergringsflade man tilegner sig, desto stgrre kendskab vil
de involverede personer, d.v.s. de gvrige medlemmer, fa til ens person og
virke. Dette er ren statistik.

Safremt man derfor har det forngdne overskud, bgr man ikke tgve med at
melde sig ind allevegne, hvor mennesker har sluttet sig sammen.

Er man fgrst blevet medlem af en forening, ma man frem for alt ikke begé den
fejl at tro, at nu kommer klienterne strgmmende.

Man ma markere sig i foreningen og vise sig interesseret i dens formadl, saledes
at der ikke blandt de gvrige medlemmer opstdr mistanke om, at det primare
sigte med medlemsskabet har veret at hverve klienter.

I handelsstandsforeningen, (som méske er lidt af en undtagelse fra oven-
nzvnte), md man fremtr&de som en serigs forretningsmand, i sportsklubben
som ,.en flink fyr* o.s.v.

Det kan vere en vanskelig balancegang dels at vere dediceret og entusiastisk
om et emne, som maske virker lidt sekundart for ens aktuelle situation, og
samtidig markedsfgre sin profession. For det hj®lper selvsagt ikke at vare
medlem i ti foreninger med et par tusinde medlemmer, hvis ingen af disse
ved, at man ,,i det civile liv** er advokat med speciale i f.eks. lejeret.
Séfremt disse oplysninger om fag og speciale ikke automatisk bliver kendt i
foreningen, ma man ga taktisk til vaerks: Man kan f.eks. give sig i diskussion
om et aktuelt emne i foreningen og underbygge sine argumenter med
synspunkter og oplysninger (diskrete), som uvagerligt pa et eller andet
tidspunkt vil fi samtalepartnerne til at stille det forlgsende spgrgsmél: Hvad
bestiller du egentlig? Og sé er vejen aben for en indirekte anprisning af de
egenskaber, man egentlig vil szlge.
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Laeger

har, ligesom bedem®nd, ogsa en slags sj@lesgrgerfunktion og tjener ofte
patienterne med andet end medicinske rad.

Agteskabelige problemer afdekkes f.eks. ofte fgrste gang uden for hjemmets
vaegge hos legen. Kan legen — eller en psykolog — ikke afhjzlpe en
familiekrise, vil ofte advokaten vare den naste servicefunktion.

Advokaten kan ofte bibringe et par stridende ®gtefeller det overblik og den
klarhed, de gennem arenes smastridigheder maske har tabt af sigte. Opgaven
vil ikke ngdvendigvis besta i straks at fa parterne separeret eller skilt. Ofte
kan en konsultation, hvorunder den ene far bibragt indsigt i den andens
gkonomiske problemer, vare tilstrekkeligt til at Igse hardknuden. Maske vil
et dokument, en egtepagt eller et testamente, vere den ngdvendige ,,medicin®.
Min egen l®ge spurgte mig i sin tid, om jeg havde noget imod, at han henviste
sddanne patienter til mig. Og der var tydeligvis et behov, idet jeg siden har
haft mindst et par patienter arligt, der er blevet til klienter.

Banker

Har man fgrst forhandlet sig tilrette med sin bank om vilkérene for kassekredit
og klientkontorente, vil det hyppigt vare effektfuldt at afslutte samtalen med
en bemarkning som: ,,...0g sa paregner jeg naturligvis, at banken sender mig
sine inkassosager* eller ,,jeg vil selviglgelig overgive alle mine medfglgende
bankforretninger, sdsom lanehjemtagelser o.lign., mod at der ogsa flyder
forretninger til mit kontor®, eller ,,hvem benytter banken egentlig som
advokatforbindelse her i omradet?*

Hermed har man stillet sine direkte eller indirekte krav til sin lokale bank, der
- formentlig — er meget tilfreds med, at konkurrenten pa det andet hjgrne ikke
har faet netop denne kunde.

Banken er jo samtidig s@rdeles interesseret i, at den nye advokat klarer sig
godt, idet s&dvanligvis vil betyde flere kunder (som advokaten trekker med)
og dermed en stgrre balance for banken — og det er bestyrerens prestige, man
herved fremmer.

Udover den lokale bankforbindelse, kan man rette henvendelse til en eller
flere bankers juridiske afdelinger i hoveds®det og tilkendegive, at man netop
er startet i det og det lokalomrade og vil vare interesseret 1 — f.eks.
inkassationeme i det pigaldende omréde .

Der er intet omrade i landet, hvor de stgrre banker ikke har en eller flere
ngdlidende kunderelationer, som skal varetages af en advokat. Enten i form
af inkasso, fogedinddrivelse, tvangsauktion eller slet og ret forhandling.

Revisorer

Ogsé advokatens revisor vil hyppigt kunne bidrage med klienter fra sin egen
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gvrige portefglje. Afh@ngig af hvor ,,stor” revisor er, vil dette samarbejde
ofte komme i stand af sig selv.

Benytter man sig af et stgrre revisionsfirma, kan det vere ngdvendigt at legge
lidt pres pa sin personlige revisor for at forma ham til at dels sluse sine egne
personlige klienters sager videre, dels lade et ord falde til sine revisorkolleger
om, at han faktisk har en klient, der bade er dygtig og desuden har tidsmassig
kapacitet til ogsa at tage sig af mindre sager.
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Hvordan og hvorfor finder klienterne dig?

At édbne ny advokatpraksis er ikke det samme som at abne en bager-forretning
eller en hvilken som helst anden form for erhvervsvirksomhed. Dette postulat
er formentlig et langt bedre indarbejdet dogme hos de fleste advokater end
megen elementzar jura.

Sandsynligvis skyldes dette vor stands ambitioner om en hgjere social
rangering. (Vi omtaler f.eks. oftere vort virkefelt som en stand end som et
fag). Alligevel er der i erhvervet s mange lighedspunkter med andre
forretningsdrivendes, at man med fordel kan plagiere forretningsmetoderne i
tilpasset form.

En af de fgrste forudsztninger for at s®lge sine ydelser ma vare, at der er
nogen at szlge til. Overskriften til dette kapitel kunne derfor lige sé vel hedde:
Hvordan skaffer jeg kunder?

Kunderne ma vide eller ggres opmaerksom pa, at man eksisterer!

Lad os derfor et gjeblik sammenligne os med andre forretningsdrivende og
konstatere, at forretningsmanden, for at hverve kunder, ma have disse til at

1. kende beliggenheden af vor forretning,

2. kende kvaliteten af vort arbejde,

3. om muligt kende arten af vort arbejde, d.v.s. evt. ,,specialer samt
4. ggre dem trygge ved at handle med os.

I disse 4 punkter er der for sa vidt intet revolutionerende. Kunsten bestér blot
i at markedsfgre advokatydelserne pa baggrund af, at ovennavnte krav er
opfyldt.

Er kravene opfyldt, kan det kun gé galt hvis man er en darlig advokat.
Klienterne har nemlig ingen motivation for ikke at sgge bistand hos en god
advokat, som de er trygge ved og oven i kgbet ved, hvor bor.

1. Forretningens beliggenhed

Den simpleste made at offentligggre sin forretnings beliggenhed pa er at rykke
en annonce ind i den lokale avis. Man ma endelig ikke undervurdere
rubrikannoncers betydning, selvom der er tradition for, at advokatannoncer
kun netop rummer navn og adresse pa vedkommende.

I de senere ar har lokalaviserne faet en gevaldig opblomstring — ogsé i
henseende til, hvilke aviser folk leser. Samtidig er reglerne for advokaters
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annoncering liberaliseret, si vi nu har mulighed for at annoncere i ,,farver og
ramme*,

Dette bgr man benytte sig af, dels fordi ingen ellers vil vide, hvor vi befinder
os, dels fordi man herved har mulighed for at fremhave sig selv.

Desuden bgr man holde et vagent gje med, hvilke lokaltelefonbgger der udgives
i omradet. Og annoncér i hver eneste af dem.

Lokalaviserne er ogsa s®rdeles velegnede som formidlere af sma artikler.
Denne type aviser eksisterer nemlig hovedsagelig i kraft af indtegter fra
annoncer, som ogsa i hgj grad dominerer aviserne. Og som fglge heraf er
redaktionerne hyppigt i bekneb for lokalstof, features og artikler.

Det vil derfor sjzldent vare vanskeligt at f& optaget sma beskrivelser eller
artikler af let tilgengelig karakter — f.eks. om testamentsoprettelse eller
lignende.

Herved opnas dels en indirekte avertering med de emner, man searligt
interesserer sig for, dels far man sit navn cementeret i lokalsamfundet.
Udover annoncering i lokalaviser og -telefonbgger (og selvfglgelig de
landsdzkkende telefonbgger fra KTAS resp. JTAS) skal man naturligvis fysisk
markere kontorets beliggenhed. F.eks ved skiltning i vinduerne og pa
gadedgren.

Vinduesskiltningen bgr efter min opfattelse indskranke sig til at angive navn,
telefonnummer samt ordet ,,advokatkontor. En overdreven beskrivelse af
alle de juridiske discipliner man tilbyder kan dels virke userigs, dels virke
efter udelukkelsesmetoden. (= Han reklamerer ikke med straffesager, altsa
har han ikke forstand pa det).

Ved siden af den ,,mekaniske‘* spiller den personlige annoncering formentlig
en vasentlig rolle.

Tilfredse klienters rosende omtale overfor andre er langt den mest verdifulde
reklame, man overhovedet kan opna. Ikke mindst fordi den nye klient indfinder
sig pa kontoret med en forudfattet positiv og forventningsfuld indstilling til,
at her bliver hans/hendes problemer ganske givet lgst.

Advokaten spares i virkeligheden ofte med sadanne klienter for den mere
rutinepregede indledningssamtale, der skal tjene til at betrygge klienten ved
de nye omgivelser, den fremmede person o.s.v.

Afhensyn til den fremtidige akkvisition, bgr man forsgge at fritte nye klienter
om, hvordan de er kommet i kontakt med én. Herved kan man ofte fa et nyttigt
indblik i, hvorledes en tidligere sagsbehandling har pavirket den henvisende
klient.

En sadan udspgrgen bgr dog foretages let henkastet og gerne lidt overfladisk,
hvorefter man straks ma gé over til det for klienten mere saglige, nemlig
arsagen til hans henvendelse.
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Den personlige annoncering kan ogsa besta i, at advokaten selv ved stort set
alle sociale bergringsflader med andre benytter en samtale til at fortzlle, at
han driver advokatforretning fra den og den adresse.

Denne metode krever imidlertid et betydeligt psykologisk ,,hdndelag* og ma
udgves yderst diskret for ikke at give bagslag. Janteloven fungerer nemlig
fint i Danmark, og der skal ikke megen forkert betoning pé en ,henkastet*
bemerkning, fgr man i folks bevidsthed bliver karakteriseret som en
selvoptaget pralhals.

Og sa er dén indsats spildt.

Hvis man derimod i foreninger, i forretninger, pa gaden o.s.v. bestraber sig
pé at komme i samtale med andre, og navnlig viser interesse for deres
aktiviteter, kan en ,,indskudt s@tning* falde pa meget frugtbar grund, f.eks:
»Jeg var forresten ude for en lignende oplevelse pa mit kontor forleden. Jeg
har i en del ar veret advokat for en stgrre virksomhed og ...

Ved at ggre historien kort og bemarkningen om ens erhverv let henkastet har
man dels placeret sig selv i samtalepartnerens bevidsthed, dels maske vakt
bade hans nysgerrighed og en positiv interesse, idet man har knyttet sit erhverv
til den begivenhed, man i fzllesskab netop drgfter.

Langt de fleste mennesker har nemlig et latent behov for en eller anden
advokatydelse.

Det synes at vere en udbredt opfattelse, at man som advokat bedst far kontakt
med sa mange mennesker som muligt ved at melde sig ind i s mange
foreninger som muligt. Det er sikkert rigtigt.

Men kvantiteten af bekendtskaber eller foreningsmedlemsskaber er bestemt
ikke proportionalt med antallet af nye sager.

Det vil maske her vare pa sin plads at erindre om, at advokater gennemsnitligt
ikke er klogere end andre mennesker. Melder man sig derfor ind i en forening
alene med det formal at skaffe nye klienter, vil man meget hurtigt blive
gennemskuet, og virkningen vil hyppigt v@re modsat.

Konklusionen hos de gvrige medlemmer vil nemlig meget nemt blive, at her
er en advokat, som ikke kan skaffe sig klienter p4 anden méade end gennem
medlemskabet. Han kan altsé ikke vere szrlig dygtig.

Desuden vil foreningen sandsynligvis vare ,beriget“ med flere andre
advokater, som man i givet fald fgrst skal ,.konkurrere” med.

Melder man sig derimod ind i foreningen af interesse for dens formal og
fastholder en engageret interesse, vil der sandsynligvis opsta klientkontakter
med tiden. Is@r hvis man er papasselig med at lade foreningsinteressen vere
det primare og udviser diskretion med sin advokatpropaganda.

2. Advokatarbejdets kvalitet

er formentlig den vanskeligste egenskab at distribuere til potentielle klienter.
I hvert fald som positiv egenskab.
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Oplysninger om uheldigt gennemfgrte sager eller en ringe indsats fra
advokatens side har derimod en tendens til meget hurtigt at rygtes.

Jeg plejer at udtrykke det séledes, at der skal mindst 10 klienters positive
omtale til at opveje 1 klients negative ditto.

Da det (endnu) ikke er tilladt advokater offentligt at anprise hverken sig selv
eller deres ydelser, kan arbejdets kvalitet efter min mening kun fremhaves
over for omverdenen ved, at advokaten ggr en omhyggelig og god indsats i de
verserende sager.

Dette vil sedvanligvis ogsa baere belgnningen i sig selv: De tilfredse klienter
skal nok viderebringe budskabet om en dygtig indsats eller et godt resultat.

3. ,,Specialer*

De fleste advokater har en eller flere discipliner, som de sarligt beskaftiger
sig med.

Efter Advokatsamfundets opfattelse findes der ikke specialister i vor branche.
Og det skal sima&nd nok vere rigtigt, eftersom man altid har behov for at
lere mere.

Men nogle af os er bedre til en eller anden sagstype end andre. Og denne
serlige kvalitet ma man pa en eller anden made have bragt til klienternes
kundskab.

Dette kan enten ske — som ovenfor — ved ,,mund til gre-metoden* eller — som
jeg har set det praktiseret i den senere tid: Ved annoncering.

Det er ikke tilladt at annoncere sig selv som ,specialist”, men der intet til
hinder for f.eks. at anfgre i annoncerne, at ,,s@rligt beska{tiger kontoret sig
med ejendomshandel*.

Men isar er det vigtigt, at ens egne klienter bliver gjort opmarksomme pa, at
man har dette eller hint som serligt interesseomrade. Det kan ikke stzrkt nok
pr&ciseres, at ens egne klienter faktisk er den bedste — og ogsé den billigste —
reklamesgjle for virksomheden.

4. Tryghedskriteriet

Som advokat mé man for klienten manifestere sig som indbegrebet af sikkerhed
og tryghed, nér der udadtil skal fegtes for klientens interesser.

Lige sé vigtigt er det imidlertid, at klienterne ikke gar fra kontoret med en
fornemmelse af, at advokaten alene betragter sagerne som et sted, hvor
regnbuen ender og der hemningslgst kan graves guld.

Forinden dette problem lgses, vil man ofte skulle helbrede en tilsvarende
frygtsom indstilling fgr sagen pabegyndes.

Det er en forholdsvis almindelig opfattelse, at advokater formelig skovler
penge ind i alle de sammenhange, de optrader i.

Denne opfattelse er sandsynligvis overvejende tilvejebragt af formiddags-
bladene og tilsvarende medier, som — for at tilgodese deres indtjening —
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skamlgst benytter sig af svulstige, letkgbte adjektiver som f.eks.: “stjerne-
advokat hever kempehonorar*

Men ogsa advokaterne selv barer en del af ansvaret for denne menigmands
holdning.

Dersom en potentiel ny klient, for at komme i kontakt med sin nye advokat
pr. telefon, fgrst skal forcere en arrogant omstillingsdame og siden méske en
affekteret eller fortravlet sekretr, kan man nzppe bebrejde ham, at han velger
»gor-det-selv-metoden eller gar et andet sted hen. Hvorfor skulle han dog
betale for en intimiderende behandling?

Séfremt klienten i stedet indfinder sig personligt pa kontoret og konstaterer,
at han nu befinder sig i et palads udstyret med ®gte tzpper, gedigne
mahognimgbler og arkitekttegnede lamper, vil konklusionen hyppigt vere af
lignende karakter: ,,Skal jeg vare med til at betale alt dette?*

Dette er kun et par eksempler pa, hvorledes en mulig ny klient kan fole sig
utryg.

Det, det drejer sig om, er altsa i det vasentlige at fa klienten til at fgle sig
hjemme. At fi klienten til at fgle, at den ydelse, der leveres ham, er tilvejebragt
ved en serigs og ih@rdig indsats. En indsats, som bgr honoreres med et passende
vederlag, der star mal med tidsforbrug og anstrengelser.

Udover at advokaten skal virke faglig trovardig i henseende til pris og
engagement, ma han ogsa kunne evne at kommunikere med klienten.

For klientens opfattelse af forholdet skulle dette i sin yderste konsekvens gerne
have den virkning, at han opfatter advokaten som en socialt ligestillet, der
blot har l&st nogle andre bgger end han selv og derfor har en udvidet viden
netop i den aktuelle sag.

Advokaten skal for sit vedkommende vere sé ,,musikalsk*, at han pa forhand
kan ,lese“ de noder, klientens livsmelodi er komponeret over. Han skal med
andre ord — og sa bogstaveligt, som det kan lade sig ggre uden at falde igennem
— forsgge at tale samme sprog som klienten. Er de sociale forskelle for store,
skal man dog ikke ggre vold pa sig selv og patage sig f.eks. en jargon, som
ligger fjernt fra ens daglige samtaleform.

I sa fald vil man snart blive gennemskuet, og klienten vil netop fgle sig utryg.
Han er jo (som regel) ikke kommet for at blive talt efter munden.

Man skal derimod bestrabe sig pa kun at bruge juridiske vendinger overfor
andre jurister eller hgjere rangerede erhvervsfolk, som matte formodes at kende
sadanne udtryk. (De skal nok spgrge om meningen, hvis de ikke kender et
anvendt udtryk.)

De mest anvendte termer ma man for gvrige klienter ,,overs®tte®, d.v.s. i
forvejen kende et andet, let forstaeligt synonym for. Klienten ma under ingen
omstzndigheder fa fornemmelsen af, at man taler ned til ham. Samtalen ma
glide let og naturligt under anvendelsen af almindelige, dagligdags udtryk.
Det er vaerd at maerke sig, at landets mest gennembrydende sprogfornyer er
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fjernsynet. I almindelighed ser folk mere fjernsyn, end de f.eks. l®ser aviser,
og foler sig hyppigt halvvejs i familie med TV-speakerne.

Kan man derfor i klientens opfattelse placere sig i samme position og under
anvendelsen af samme sprog (eller blot enkelte vendinger, for ikke at
overdrive), som de personer, klienten er vant til at se i TV, er en vasentlig
distance elimineret.

Som nazvnt kommer klienterne ikke for at blive snakket efter munden. Ikke
de serigse, i det mindste. Og det bgr vere den klienttype, man bygger sin
praksis pa.

Forsgm derfor ikke at sige klienten imod. Hvis man er uenig i et synspunkt,
bgr man tilkendegive sin uenighed. I modsat fald vil man fgr eller siden virke
uvederheftig — og si er trygheden pany géet flgjten. Man kan sagtens
tilkendegive sine anderledes synspunkter uden at fornzrme eller stgde. Og
uden at virke bedrevidende, selv om man rent faktisk netop er det.

T2nk blot pa, hvor venlige og smilende TV-speakerne virker.
Konklusionen af ovennzvnte er altsa, at klienterne nasten udelukkende
fremskaffes gennem avertering: Enten ved den mekaniske reklame i form af
annoncer, vinduesskiltning eller ved den menneskelige bestdende af advokatens
egne kontakter, hans fremtoning og made at handtere sagerne pa.
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Hvordan far jeg klienterne til at komme igen?

En af de stgrste fejltagelser man kan begd i sin virksomhed, er at lade interessen
for den enkelte klient dg hen sammen med den pagzldendes sag. Netop pa
dette tidspunkt gjner klienten et resultat og er andeligt ,,pé vej ud af
virksomheden*.

Hvis klientens sidste indtryk af advokaten er en halvfremmed, adspredt
akademiker, som vel nok ordnede tingene til sidst — méaske med sekreteren
som sidste ,,hdndspalegger* — vil denne klient kun, hvis tilfzldet rader ham,
pany indfinde sig pa kontoret med en anden sag.

En tilfreds klient vil sandsynligvis vaere den mest givtige kilde til flere klienter
end nogen anden. En tilfreds klient vil selv vende tilbage med sine andre
sager — og med bekendte, som har hgrt om hans gode advokat.

Det tdbeligste man derfor kan ggre, er ,,at drebe sangfuglen* for den letter fra
kontoret for at udbrede budskabet om den dygtige advokat eller vel
gennemfgrte sag.

Man skal tvaertimod ved slutningen af en sag tage afsked med bade klient og
opgave, som om det henholdsvis havde varet en god bekendt og en drilsk, let
vanskelig, men alligevel underholdende udfordring, som klient og advokat i
skgn forening ,.fik has pa“.

I denne fase af sagsforlgbet — hvor afslutningen er inden for synsvidde — kan
man passende bringe et konverserende element ind i sine konsultationer, idet
man herved indirekte fir mulighed for at interviewe klienten om hans gvrige
forhold. Har man afsluttet en sk@desag, kan man f.eks. styre konversationen
pa felgende forskellige mader:

a) husets beliggenhed = nar skole = bgrn i familien = testamente/
samlivsoverenskomst?

b) husets pris = finansiering = familielan/arveforskud = generationsskifte?

¢) husets gkonomi = skattefradrag = erhvervsforhold = virksomhedsdrift-/
overskud?

Der er utallige indfaldsveje til klientens interesser. Og klienten er i
almindelighed meget aben overfor en advokats interesse i hans forhold. Som
regel er klienterne ogsa villige til at betale for en sddan interesse med tilhgrende
radgivning, blot advokaten vil give sig tid til opgaven.

Formentlig er en af de stgrste fejl ved vore serviceydelser, at vi ikke er tilstreekkeligt
serviceberedte i den forstand, at nok pétager man sig den ,,udbudte™ opgave,
men vi undersgger ikke, om der er beslegtede opgaver at Igse.
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Ofte kan advokatens opgavelgsning sammenlignes med den offentlige
helbredssektor: Vi gar lgs pd symptomerne, men er ikke tilstrzkkelig
opmarksomme pé arsagerne.

Nér klienten har forladt kontoret, bgr han ikke vare overladt til tilfeldig-
hedernes omsorg men til advokatens ~ fortsatte ,,overvagen*. Hermed vare
ikke sagt at man skal ringe til klienten hver fredag for at hgre, om alt nu star
vel til. Der skal en henvendelse til, men den mé ikke vare en utidig ,,renden
pa dgrene* og den skal vare saglig.

Inspirationen til en sidan henvendelse kan man hente i de begivenheder som
i forvejen er j&vnligt tilbagevendende sager: arlige bestyrelsesmgder, ndring
af testamenter, ®gtepagter o.lign.

Fremgangsmaden kraver, at man indretter et dagbogs- eller kalendersystem,
som paminder én selv om, at det nu er tid for en henvendelse til én bestemt
klient eller en bestemt gruppe af klienter.

1. ZEgtepagter vil ofte have et indbygget behov for &ndring eller maske
ophavelse. F.eks. er begrebemne ,,skilsmisses@reje” og ,.kombinations-
sereje opstdet inden for de sidste par ar. Heri ligger en oplagt informations-
opgave for denne klientgruppe.

2. Testamenter &ndres hyppigt af is@r ®ldre, enlige klienter, hvis motiver
som regel vil vare, at de indsatte arvinger ikke viser dem den forventede/
forngdne interesse. Testamenter bgr efter min mening som hovedregel altid
revurderes efter en arrekke.

3. Visse erhvervslejekontrakter udferdiges uopsigelige for en arrekke. Nar
perioden udigber, vil kontrakten ofte enten skulle opsiges eller 2ndres.

F.eks. hvert 5. r kunne man for 1) og 2) sende et brev til klienten om, at det
nu er fem ar siden dokumentet er oprettet, at indholdet muligt ikke l&ngere er
svarende til klientens behov eller lovgivningen, og at man er til ridighed for
en konsultation om rad eller &ndring. Fs.v.a. 3) — hvis tidsrummet passer
med kontraktens uopsigelighedsperiode — vil et lignende brev med erindring
om, at det er nu, kontrakten f.eks. kan opsiges, ligeledes vare egnet.

4. Bestyrelsesmgder i foreninger eller selskaber atholdes szdvanligvis en
gang arligt. Har man selv udferdiget vedtzgterne, kan man heraf udlede,
hvornér generalforsamlingen eller bestyrelsesmgdet skal vere aftholdt. En
erindring herom til bestyrelsen — f.eks. 1-2 maneder fgr fristen, vil sjldent
vaere uvelkommen og hyppigt animere til, at man opfordres til enten at
lede mg@det, udarbejde ®ndringsforslag eller andet.

5. Inkassosager — et for de fleste ugleset arbejdsomrade — medfgrer hyppigt
uerholdelige domme eller forlig, som forzldes efter 20 ar, medmindre der
tages skridt til at afbryde forzldelsen. Et brev herom til kreditor f.eks. 1/2
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ar fgr fristens udlgb vil formentlig vaere passende. (Husk at indregne evt.
tidsforbrug til at finde debitor gennem folkeregister o.lign.)

Der kan utvivlsomt opregnes adskilligt flere eksempler end ovenn@vnte. Og
fgr man slutter en sag, bgr man derfor ggre sig til vane at stille sig selv det
sporgsmal: ,Er der noget jeg kan ggre i denne sag i fremtiden. Om 1 méned,
om 1 ar eller om 5 ar*? Hvis man kan besvare spgrgsmalet bekreftende, ma
man indskrive sagen i sin dagbog — f.eks. pa érets sidste dag — og notere,
hvornar sagen skal frem igen og med hvilket formal. Safremt man har et
kalenderprogram i sin computer, vil dette s&dvanligvis kunne ,.fremdatere*
sagen til f.eks. om 5 ar.

Selve udformningen af henvendelsen ma naturligvis vere meget diplomatisk
og meget lidt patrengende. Det kan jo vare, at netop denne klient bestemt
ikke vil benytte den samme advokat en gang til. Eller klienten opfatter
henvendelsen vedrgrende revision af testamentet som en antydning af, at han
nok ikke har langt igen.

Af samme grund bgr man ikke sende mere end én erindringsskrivelse. Og
man bgr i sin sag ggre et notat om, at der evt. ikke blev reageret pa den fgrste
henvendelse, s4 man undgar f.eks. at sende brev hvert ar til en bestyrelse,
som maske ikke gnsker den tilbudte bistand overhovedet og som maske har
engageret en anden advokat.

Ovennzvnte sagspleje mé endelig ikke forveksles med de initiativer man,
medens sagen verserer, skal udvise. Er man f.eks. ejendomsadministrator bgr
man selvfglgelig gare klienten opmarksom pa, at dette eller hint lejemal nu
trenger til en lejeforhgjelse o.s.v.
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Hvordan holder jeg fast ved klienterne?

For at besvare dette spgrgsmal ma man fgrst konstatere, hvad klienterne
egentlig forventer sig af advokaten. Det indlysende svar burde vere: resultater.
Gér man koldsindigt ud fra denne konklusion, skaffer klienten det resultat,
man finder passende for ham og sender ham en takstmassigt afpasset regning
herfor, vil 2/3 af klienterne sandsynligvis aldrig komme igen. Af den sidste
tredjedel vil de fleste kun vende tilbage, fordi de er for energiforladte til at
folge deres inderste gnske, nemlig at finde en anden advokat.

Men hvis klienterne ikke skulle gnske resultater, hvad kan vi som stand da
levere, som klienterne gerne vil have, og som de er villige til at betale lige sa
meget for som en mellemdyr bilreparation?

Ja, som regel kommer klienten ogsa for gennem advokaten at opna en lgsning
pé sit problem. Men dette @rinde er i virkeligheden et biprodukt af det
vasentligste behov, som géar ud pa ,,at nogen ggr en indsats for ham*.

Et klassisk eksempel er ejendomskgbet, hvor klienten indfinder sig hos
advokaten med en slutseddel pa et hus, som synes lidt for dyrt. Ejendoms-
magleren har med s@lger aftalt en pris, ,,sa der er lidt at sla af pa*. Advokaten
ved det, og kgberen ved det som regel ogsé inderst inde, men fortrenger det i
sin iver efter at fa huset.

Advokaten ringer til magleren og anstiller sig tvivlende overfor en anbefaling
af kgbet eller spgrger maske direkte meagleren om prisen er fast. Mzgleren
svarer, at ,,mellem os sagt* vil et bud 10.000 lavere givetvis blive accepteret.
Advokaten fortzller klienten, at han kan fa ejendommen 10.000 billigere =
advokaten har forhandlet prisen 10.000 ned. Kgbet falder pa plads (og szlger
har muligvis ofte féet mere, end han havde forventet) og klienten er tilfreds.
Klientens konklusion vil nemlig vere: Han — advokaten — gjorde virkelig en
indsats for mig og tjente sin egen lgn ind og mere til. Og det er faktisk dette
klienterne gnsker sig: Et resultat bdret igennem af en aktiv indsats. Denne
klient vil, n®ste gang han skal kgbe fast ejendom, givetvis komme igen.

I ovenstaende eksempel er klientens konklusion — som i mange andre tilfzlde
— fejlagtig. Advokatens indsats er en skinmangvre, hvis udfald reelt er
tilrettelagt af magleren. Klienten far sit hus, men det bliver dyrere end det
burde have varet, og derfor er resultatet ret beset darligt.

Men advokatens indsats har baret prag af aktivitet — den er projiceret eller
synbar, hvilket n®sten altid er det vigtigste for ,,gennemsnitsklienten®.
Advokaten fir ogsa en sal@rgivende handel ud af det, i stedet for en
salezrmessig langt mindre givtig konsultation om gennemgang af en slutseddel,
som ender med ingenting, fordi advokaten ma oplyse, at huset er for dyrt.
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Safremt advokaten efter hiarde forhandlinger om den ,rette pris pa
ejendommen har mattet frarade klienten at kgbe, vil klienten i hvert fald ikke
have nogen advokat at henvise andre til, for ,.der kom jo ikke noget ud af
det”.

Medmindre da advokaten virkelig er i stand til at anskueligggre for klienten,
hvad denne med ngd og nappe har undgiet (ved hjzlp af advokatens iherdige
»,muldvarpearbejde*: der viste sig — med ul@selig hdndskrift — at vare tinglyst
en ferdselsret for den kommunale bgrnehave pa nabogrunden.)

Men selv i en sadan situation, vil klienten have vanskeligheder ved at anbefale
advokaten til andre, fordi han simpelthen dels ikke har noget at vise frem og
dels ikke noget héndgribeligt at tale rosende om, idet han jo i sa fald ma
afdxkke, hvor slet begavet han selv har varet.

Kemen i dette kapitel er ikke — som man nu kunne tro efter ovenstaende — at
vejlede om, hvorledes man salger klienten, hvad han beder om, i stedet for
hvad han har brug for. Den vasentlige kunst er nemlig at levere begge dele,
saledes at klienten efterfgplgende kan ga ud i sin omgangskreds og berette,
hvilken fantastisk energi hans advokat har lagt for dagen netop i hans sag —
og hvis nogen af vennerne skulle tvivle, kan klienten henvise til et resultat: en
vundet sag, et kgbt hus o.s.v.

Klienterne gnsker sig altsa indsats men har brug for resultater.

De skal have begge dele, men man ma i nogen grad ,,snyde” for at komme
igennem til resultaterne og — ikke mindst — for at fa klienterne til at vende
tilbage.

Man skal, som ovenfor bergrt, projicere sin indsats, hvilket populart sagt
indeberer, at man udstiller eller reklamerer med, hvor meget arbejde man
udferer for klienten. Dette far klienten til at fgle sin egen betydningsfuldhed
— og det er nu ikke sa galt, for sa fgler han sig godt tilpas som kunde hos
advokaten. Og han kommer igen en anden gang.

At projicere eller markedsfgre sin indsats er anerkendt som almindelig og
god forretningsskik i n®sten alle brancher — bortset fra vor. Men alligevel ggr
vi det dagligt (mere eller mindre bevidst), og det kan ggres pa utallige mader:

A. Kopier.

Send altid kopier af korrespondance til klienten — bade indgaende breve og
egen post til modparten eller myndighederne. Ogsa indviklede processkrifter,
som han forventeligt ikke vil kunne forsta et ord af, bgr fremsendes i kopi.
Ved pa denne made — for en beskeden portoudgift — hele tiden at holde klienten
underrettet om sagens aktiviteter, bibringer man ham ogsa et sterkt indtryk
af, at hans sag virkelig er under behandling.

(Regelen har ogsa den positive bieffekt, at klienten siden vil have vanskeligt
ved at pasta, at han ikke har varet informeret om dette eller hint skridt i sagen).
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B. Telefonsamtaler.

Hvis man har sat sin sekretar eller telefonsvarer til at afvarge forstyrrende
opkald, medens man holder mgde eller forbereder en sag, bgr man straks, nir
man pany er ledig — helst samme dag - ringe tilbage til den klient, som ikke
kom igennem.

Der er ikke forretning i ,,at spille kostbar*. Klienten gér til en anden advokat,
som vil tale med ham nu.

Kan man ikke selv ringe tilbage til klienten forholdsvis hurtigt, ma man fa en
anden medarbejder, evt. sekretaren, til at ringe op beklage, at advokaten er
f.eks. i retten de n®ste 2 dage, men kontoret selvfglgelig star til disposition
med de skridt, man er i stand til at tage uden advokatens tilstedevaerelse.

En gammel skolekammerat, der er medejer af et stgrre entreprengrfirma,
fortalte mig engang, at virksomheden stod for at skulle skifte advokat. Man
rettede telefonisk henvendelse til et advokatfirma, en forretningsforbindelse
havde peget pa. Advokatfirmaets telefonsvarer oplyste, at kontoret var abent
for telefoniske henvendelser fra tirsdag til torsdag mellem klokken 10 og 15,
men at man Kunne indtale sit telefonnummer, hvorefter man i presserende
tilfelde ville blive ringet op.

Min skolekammerat efterlod ikke sit telefonnummer, og det pagaldende
advokatfirma mistede en arlig salerindtzgt pa mellem 100 og 200.000, endnu
for man havde talt med klienten.

C. Skriftlige henvendelser

fra klienter ma i samme omfang som telefonopkald besvares med det samme,
d.v.s. helst indenfor en uge fra modtagelsen. Begrundelsen er den samme
som for telefoniske henvendelser: Man bekymrer sig om klienten og hans
bekymringer.

D. , Aftenhenvendelser*.

De fleste af os bringer arbejde med hjem til bearbejdelse i aftentimerne eller
i weekendemne.

Ofte, nar jeg sdledes uden for den normale abningstid har siddet begravet i en
procedureforberedelse, er jeg faldet over detaljer, som jeg har haft behov for
at spgrge klienten ud om. Og jeg har sa — hvis det ikke har varet for sent om
aftenen — ringet klienten op og stillet mit spgrgsmal.

Effekten af denne fremgangsmade, var i begyndelsen meget overraskende pa
mig selv, idet den hyppigste reaktion var et n®sten @refrygtigt
spergsmal:“‘sidder De og arbejder med det nu/!*

Her har man altsa virkelig mulighed for at imponere sine klienter med sin
arbejdsindsats — om ikke andet. Naturligvis bgr man som regel ikke telefonere
sent til sine &ldre klienter om sma&ndringer i deres testamente.

Dette kan bedre ga en lgrdag eftermiddag.
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Men pa en erhvervsklient, om hvem man ved, at han arbejder sent pa sin
fabrik, vil fremgangsmaden have en udmearket effekt. Han vil opfatte
advokaten som sin j&vnbyrdige arbejdsbi.

E. Bespg klienterne.

Jeg har andetsteds anbefalet, at man skal tilstrebe at holde mgder med
klienterne pa ens eget kontor. Dette er stadig vard at holde fast ved.

Ikke desto mindre vil jeg samtidig anbefale, at man ogsé i nogen udstrekning
besgger sine klienter. Overvejende i 2 hovedtilfelde:

a) Eldre gangbesverede — eller blot sky — mennesker er uendelig
taknemmelige for, at man tager sig tid til at komme til dem og ikke vice versa.
Denne klientgruppe, som vel hyppigst har familie- og arveretlige problemer,
vil, ndr man blot en enkelt gang har ulejliget sig pa besgg, vere en trofast
hjgrnesten fremover i portefgljen.

b) Forretningsdrivende eller andre erhvervskunder vil besidde en beslegtet
taknemmelighed, nar man viser interesse for Deres virksomhed og navnlig,
hvis man selv foreslar, at man kommer pé besgg. F.eks. for at se, hvorledes en
vare tilvirkes eller en problematisk maskine fungerer.

Har man en forudgéende telefonsamtale med klienten om et problem, ma
man forsgge at komme ham i forkgbet og foresla et besgg, fgr han selv bringer
dette pa bane.

Disse besgg ma naturligvis ikke forveksles med de mgder uden for kontoret,
som man pligtmassigt ma deltage i: Skgnsforretninger, bestyrelsesmgder,
besigtigelse af ulykkessted o.lign.

Og navnlig ma man vare varsom med at debitere klienten stgrre honorar for
et sadant besgg — om noget overhovedet — end hvis mgdet havde fundet sted
pa kontoret.

F. Nye love

eller afggrende ny domme, som kan influere pé klientens forhold bgr sendes
i kopi til ham, jfr. foregdende kapitel.

Eventuelt med et par kommenterende og sammenlignende bemarkninger
relateret til klientens situation.

66



Klienter og sager der bgr afvises

Som ny, uerfaren advokat med relativ fa sager pa hylden kan man vare fristet
til at acceptere en hvilken som helst sag fra en hvilken som helst klient.
Med érene — og dermed erfaringen — l@rer man at grovsortere allerede i de
indledende faser, indtil man bevidst eller ubevidst har rubriceret, hvilke sager
eller klienter man bgr undga.

Den svare balanceakt vil ofte besta i, at man pa den ene side har behov for
indtzgter her og nu, medens man pa den anden side af den potentielle klient
bliver lokket med ,.en spezndende sag, der vil ggre dig kendt* eller ,,skrive
retshistorie*.

Det er ogsa vigtigt at ggre sig klart, at det eneste reelle ,,varelager, man har
at udbyde, er tid — og sa naturligvis viden.

De disponible dagtimer, hvor kontoret har abent, skal anvendes bedst muligt
til mgder med klienter, akkvisition, telefonkontakter med kolleger eller
offentlige instanser o.lign.

Aftentimerne kan benyttes til tilegnelse af supplerende viden eller bearbejdelse
af sager.

Det er derfor vigtigt at undga , tidrgvere”. Personer, der — under den ene eller
anden form - l&gger beslag pa kontortiden. Enten advokatens personlige
arbejdstid eller personalets. Kontortiden skal szlges, ikke stjzles eller foreres
vak.

Ukurante klienter/sager kan opdeles i fglgende
hovedkategorier:

A. klienter, der simpelthen ikke betaler deres regninger,

kan man selvfglgelig have vanskeligt ved at varge sig mod pa forhand.
Dog kan man alligevel anfgre indikationer for manglende betalingsevne eller
-vilje:

1. Hyvis klienten allerede ved det fgrste mgde oplyser, at man er den 4. eller
5. advokat pa sagen, kan dette i sig selv vare et uhyggeligt vink. Man bgr
under alle omstendigheder undersgge, hvorfor forgengeme er udtradt af
sagen. Ikke mindst af hensyn til de kollegiale regler om, at man ikke méa
patage sig en sag, som ens forgenger ikke har faet vederlag for (populart
udtrykt).

Hvis klienten ikke selv giver en sandsynlig og dokumenterbar forklaring,
bgr man ringe til forgzngeren og hgre hans version.
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En ny klient kontaktede mig en dag og oplyste, at han havde brugt 15 ar pa
at finde ,,den helt rigtige* advokat til sin virksomhed. Vel at merke en
advokat, der forstod hans og virksomhedens s@regne karakter og
indtjeningsmetoder.

Ved mine diskrete henvendelser til et par af de tidligere advokater viste
det sig ret hurtigt, at klienten efterlod et skremmende sneglespor af ,,dgde*
advokattimer og ubetalte regninger.

Efter pa denne vis at have skaffet mig indsigt i hans ,,s@regne indtjenings-
metoder*, lykkedes det mig at begr@nse mine tabte arbejdstimer pa denne
klient til 1/2 dag!

Det er ogsé verd at erindre sig, at sager, med adskillige advokatskift pa
bagen, ofte etablerer fordomme hos dommeren eller modpartens advokat,
som kan vare vanskelige at komme til livs under det senere forigb.

Betalingsstandsninger eller akkordsager skal man som ny advokat ga meget,
meget varsomt ind i. Klienter som oplyser, at de ikke har penge til sagens
bearbejdning, men at et heldigt udfald af akkorden, vil give rigelig dekning,
bgr man overlade til ®ldre og mere velaflagte kolleger, som gkonomisk
kan tale at miste maske en hel uges indtjening.

Sadanne sager kan nemlig ofte kr@ve en hektisk, koncentreret indsats i
adskillige dage, hvor alt andet ma vige. Og ofte er bestrzbelserne forgzves,
idet det sjzldent er tilfeldigt, at virksomheder eller personer kommer i
gkonomisk ufgre. Deres forretningsforbindelser vil i hvert fald hyppigt
ikke medvirke til gkonomiske saneringer og det hele ender med et nul.
Ogsa til den medvirkende advokat.

. Sager, der fra starten forekommer omfattende og tidkrzvende, eller hvis

udfald er gkonomisk tvivlsomt, bgr medfgre, at man forlanger et passende
depositum af klienten.

Forklar klienten at der skal investeres en del tid i sagen og at man derfor
gnsker mulighed for at afregne — og inkassere — passende a conto-sal@rer
under forlgbet.

Er klienten ikke indstillet pa dette, bgr man henvise ham til en kollega, der
uden dette forbehold vil patage sig sagen. For man vil efter al sandsynlighed
have svart ved at inddrive sit honorar ved sagens slutning, hvis klienten
ikke fra begyndelsen tror pa sin sag og vil risikere et depositum.

Har man fgrst forlangt et depositum af en klient, bgr man aldrig lade sig
overtale af denne til at fravige denne holdning.

Man kan lade sig overtale til en mindre reduktion, men ikke et bortfald.
Klienten vil opfatte dette som et svaghedstegn og bruge sit indtryk, nar
den endelige regning skal betales. Eller han vil generelt opfatte advokaten
som svag og bevaegelig og derfor miste tilliden til ham.



B. Kontroversielle klienter, der ,,puster*’ sagerne op og ustandselig endrer
instrukserne eller sagens sigte og til slut ogsa vil diskutere regningens
storrelse.

Denne type klienter, kan ofte identificeres allerede under det fgrste mgde. De
vil nemlig typisk medbringe stakkevis af korrespondance med den formodede
modpart, ombudsmend eller andre offentlige klageinstanser. De er
konfliktsggende og kaldtes pa Holbergs tid processyge.

Den stgrste fejl, man kan begd med denne type klienter, er at tro, at de
udelukkende vil procedere om sagen mod den formodede modpart.

Nar sagen er bearbejdet og man som advokat har tilvejebragt en efter
situationen acceptabel lgsning, vil sddanne mennesker nasten altid rette skytset
mod advokaten — ofte ved hjzlp af en ny advokat. ,,Sagen* er nemlig kun et
alibi for dem for at kunne konflikte.

Som regel vil en sddan opgave derfor munde ud i, at man skal bruge timer pa
at redeggre for advokatrad eller kredsbestyrelse, hvorledes man har handteret
sagen.

Og det er der bestemt ikke profit i!

C. Klienter, der under sagens forlpb ikke giver udtryk for en egen holdning,

men siden kritiserer — iscer ude i byen

— er lidt beslegtet med de under B. nzvnte.

Forskellen bestar i, at disse klienter ofte har en reel opgave, som skal lgses.
De har ogsé en mening om, hvorledes den skal lgses eller hvilket resultat, de
har tenkt sig.

Men de forholder sig tavse under forlgbet og lader det vare advokatens
enestdende risiko, at tilvejebringe pracis det gnskede resultat.

Eller de tilkendegiver, at ,,det er dig, der er advokat, s det ma du vide®, nar
man stiller spgrgsmal pa overdrevet mellem faktum og jura. Man kan vare
stensikker pa, at et sddant spgrgsmal vil blive husket og den valgte Igsning
oplagret i klientens hukommelse til brug for senere kritik.

Naturligvis skal man som advokat kunne std inde for sine valg og sin viden,
men man skal ikke affinde sig med, at klienten sidder inde med en opfattelse
eller viden, som ville have @ndret det foretrukne valg, om man havde haft
kendskab hertil.

Man mé derfor eksaminere sine klienter grundigt i opgaven og ggre dem klart,
at man skal have alt at vide, for at kunne lgse sagen.

Det har man efter min opfattelse krav pa, hvis man skal varetage klientens
interesse.

Lyver klienten alligevel (ved at fortie omstendigheder, man har krav pa
kendskab til), bgr man afslutte samarbejdet.

Men sé har man i hvert fald gjort en indsats for at ggre sagen eller klienten
,kurant“, Og af og til lykkes det da ogsa.
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Husk p4, at nir sagen senere tabes i retten pa grund af de nu afdekkede
omstendigheder, vil dette ene og alene blive bebrejdet advokaten. Bade fra
klientens side og fra rettens side — og maske ogsa fra advokatradets side.
Retten — og kolleger — vil maske opfatte advokaten som uvederheftig, og et
sadant ry slipper man ikke nemt af med igen.

Klienten vil — i hvert fald overfor omverdenen — betegne advokaten som
udygtig, hvilket jo er negativ og meget dyr reklame.

Saleret for sidanne sager indgér ofte fgrst efter langvarige mangvrer med
forklaringer og trusler. Og den tid kunne man maske have brugt bedre.

D. Grundlgse spgsmal

ma man ikke patage sig. Dette fglger allerede af reglerne om god advokatskik.
Om en sag er grundlgs eller ej vil ofte bero pa et skgn. Men man star sig i det
lange lgb godt ved allerede i starten af karrieren at forhgje vurderingstaerskelen.
Der skal en sterk psyke til udelukkende at fgre ,,taber-sager* og klienterne
skal vaere mange, for de kommer ikke igen allesammen.

Vear i stedet rlig og fortzl klienten, at hans sag ikke har en chance, og at du
ikke kan patage dig at fgre den. Det vil den gode klient respektere og méske
komme igen en anden gang med en ,,rigtig" sag.

Princippet gelder selvsagt ikke alene retssager men ogsé andre typer sager:

F.eks. et testamente, hvorefter et foreldrepar efterlader alt til deres eneste
barn, skal man afholde sig fra at oprette.

Det vil vare direkte uvederh®ftigt al den stund, testamentet er overflgdigt og
opgaven ikke har andet sigte end at indhente salar til advokaten.

E. Uhwderlige klienter

eller sager med et uhaderligt sigte eller indhold kan ogsa vare vanskelige at
identificere — og dermed afsla. (men lad nu ikke dette vere en sovepude for
den gode samvittighed!)

Det er sjzldent svart at konstatere, om noget er direkte strafbart. Men det kan
veere vanskeligt at vurdere, om god forretningsskik — is@r i klientens branche
— overholdes.

En af mine klienter fik en gang ny revisor i det selskab, hvori jeg var
bestyrelsesformand. Man drgftede hvorledes skattebesparelser kunne opnas,
og revisor stillede klienten fglgende spgrgsmal: ,,Hvor langt er du villig til at
ga? Til stregen eller over stregen* — underforstaet grensen for det lovlige.
En sadan revisor er selvfglgelig underkastet klientens (selskabets) tilsyns-
myndighed og kan afskediges, sdfremt der konstateres uh®derlige mangvrer.
Men personen har allerede helt uopfordret demonstreret en villighed til at
bevage sig ud i ulovlige eller tvivlsomme transaktioner som ggr, at man bgr
vere pa vagt og tilkendegive sin afstandtagen fra holdningen.

Har man mistanke eller formodning om, at der foregar eller vil foregd
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operationer, som, omend ikke er umiddelbart strafbare, sa dog pakalder sig
anklagemyndighedens trang til en prgvelse, bgr man udtrede af sagen eller
klientforholdet.

Et andet eksempel pa det uhzderlige kan vaere advokatens medvirken til, at
en arving giver arveafkald mod et vederlag, som slet ikke er proportionalt
med arvekravet. F.eks. fordi bobeholdningens aktiver ikke bliver tilstrekkelig
oplyst. Aktiverne er maske ikke vurderet af uvildige vurderingsm#nd, og
advokaten har en fornemmelse af, at veerdien maske reelt er hgjere end anslaet.
Det kan godt vare, at det er ,,synd* for enken, at hun nu skal af med et meget
hgjere vederlag for at kunne sidde i uskiftet bo.

Men advokaten har — bl.a. i kraft af sin stillings myndighed — medvirket til at
fgre en arving bag lyset. Ogsa selvom han som advokat ikke havde nogen
grundlzggende viden om aktivets reelle verdi.

Advokaten vil ubgnhgrligt blive identificeret som uvederhaftig og — som
tidligere nzvnt — et sadant ry slipper man ikke nemt af med igen.

Indholdet af haderlig virksomhed er afh®ngig af den enkeltes moralopfattelse
og vil variere, sd l2nge der er mere end to advokater i standen. Men er man i
tvivl om kriteriet og ens egen samvittighed ikke umiddelbart kan svare,
kommer man langt ved at bruge et sandhedskriterium: Hvis det man oplyser
er sandt, kan der n®ppe rejses bebrejdelser mod advokatens retsskaffenhed.
Som navigatgrer pa det juridiske ocean vil fa af os sejle med samme type
fartgj og last, og der vil utvivlsomt vaere mange andre eksempler pa klienter
og sager, der bgr undgés.

Ovennavnte udvalg er fra min egen erfaringsbase.
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Hvordan afviser jeg en sag/klient?

Umiddelbart forekommer det vel at vere et nemt spgrgsmél at besvare: Man
beder simpelthen klienten tage sin sag og ga!

Imidlertid er der jo mange méader at sige en ting pa, og vi advokater bgr, nar
det er muligt, anvende den mest venlige.

Desuden: Tenk péa fremtiden! Der er ikke lange klientkger foran den nye
advokats dgr og et uvenligt, afvisende svar vil med sikkerhed afholde denne
klient fra nogensinde at s&tte sine ben i kontoret igen.

I langt de fleste tilfzelde vil man kunne klare sig med sandheden og et par
minutter til at underbygge denne med argumenter.

Hvis sagen er hdblgs,

ma man fortelle klienten, at der ikke er en chance for at vinde/gennemfgre
den. Du ville simand gerne patage dig sagen og tjene honoraret, men det
ville veere spild af klientens penge, om han blev ,lokket* til at gennemfgre en
sadan sag.

De fleste klienter vil forsta et sddant budskab, vaere taknemmelige og givet
komme igen en anden gang med en bedre opgave.

Hvis sagen ikke , kan beere

en retsforfglgning af gkonomiske grunde, ma svaret vere overensstemmende
med ovennavnte: Fortel klienten, at det ikke kan betale sig at inddrive de
150,00 kr, han har til gode hos en kunde, der vagrer sig ved at betale.
(Inkassosaleret, fogedgebyret m.v. vil udggre en forholdsmassig alt for stor
del af sagens genstand, og klienten risikerer at skulle betale dette selv i den
sidste ende.)

Enten vil klienten vere forarget pa ,,samfundet” over, at man saledes kan
slippe for at betale sin geld — og dette giver man ham beklagende ret i. Han
vil derefter gd misforngjet hjem, men vel at maerke ikke misforngjet med
advokaten, som jo har radet ham og sparet ham for en gkonomisk risiko.
Eller ogsa vil klienten hevde, at det er en principsag at inddrive belgbet og
insistere pa, at sagen gennemfgres.

I sa fald kan man enten bede om et passende (stort) a conto belgb til de
omkostninger, man allerede har varslet, eller — stadig venligt — tilkendegive,
at man ikke kan patage sig en sag, som alene hviler pa princippet. Man forstar
godt klienten, men mé ogsa have en sggsmalsgrund for at kunne fremture pa
hans vegne.
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Foresld evt. en anden advokat,

sfremt misstemningen breder sig i lokalet. Man kan evt. oplyse navn og
telefonnummer pa et par kolleger, som man foreslir klienten at rette
henvendelse til.

Dette er der ikke megen risiko forbundet ved, eftersom kollegerne med stor
sandsynlighed vil afgive det samme svar. Maske i mere bryske vendinger.

Utiltalende sager,

f.eks. en sagstype, man ikke behersker her og nu eller slet ikke vil befatte sig
med, kan ligeledes handteres med henvisning til en anden advokat. Ligeledes
med oplysning om et par navne og telefonnumre. Eventuelt suppleret med en
forklaring om, at andre advokater er mere egnede til netop denne opgave.
Jeg fik en dag en henvendelse fra en person, som var deserteret fra fremmed-
legionen og gnskede bistand til at f udleveret sine ejendele.

Jeg oplyste vedkommende om, at jeg dels ikke var s@rlig franskkyndig, hvilket
formentlig ville veere ngdvendigt, og at jeg ikke havde forbindelser til franske
advokater, hvilket der ligeledes kunne blive behov for. Jeg ville derfor foresla
ham, at han rettede direkte henvendelse til en dansk kollega, som havde disse
egenskaber og forbindelser, og oplyste ham om, hvor han kunne komme i
kontakt med en sédan kollega.

I det pagzldende tilfelde, sivel som ved sagstyper, man af den ene eller anden
grund ikke gnsker at befatte sig med, kan man ogsa tilkendegive, at kontoret
for tiden er overbelastet, hvorfor man fgrst kan aftale et mgde om to méneder.
Dette er lidt hasarderet, eftersom man risikerer, at klienten accepterer at vente
til der er ,,Jedig" kontortid. Og si er man lige vidt!

I langt den overvejende del af tilfzldene betaler det sig at vare redelig i sin
afvisning.

Har man fgrst haft et mgde med klienten og ved en senere gennemgang af
sagen konstaterer, at sagen ikke er gnsket, bgr man skriftligt tilkendegive
dette over for vedkommende. Stadig gerne med angivelse af alternativer i
form af henvisning til andre advokater.
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Det fgrste mgde med en ny klient

Fgrstehdndsindtrykket er altid det vigtigste, siger kloge folk. Og noget er der
nok om snakken.

I hvert fald risikerer man som advokat at skremme en klient ud af kontoret
allerede ved det forste mgde, sifremt man ikke forsgger at sztte sig en smule
ind i klientens oplevelse af situationen.

Nar bekendtes bekendte er kommet hos mig som klienter for fgrste gang, har
jeg altid efterfglgende hos ,,forbindelsesleddet — den flles bekendte - forspgt
at fa et referat af den nye klients opfattelse af situationen og af mig som
person.

Det kan lyde forfengeligt. Men det er faktisk en kold og praktisk operation,
som gar ud pé at konstatere, om detaljer i min adfrd, kontorets indretning
eller andet har medfgrt, at klienten fglte sig mindre vel tilpas ved besgget.
Her skal blot nzvnes nogle elementere ting om advokatens adferd — altsd
den person, som klienten mgder for fgrste gang i nye omgivelser.

I forkontoret/receptionen

Séafremt klienten kommer for tidligt, ma man sgrge for, at personalet — gerne
eén bestemt ansat — drager omsorg for at klientens overtgj bliver hengt pa
bgjle, at vedkommende bliver anbragt i en stol passende for fysiognomien (til
®ldre mennesker ma der vere en lidt stiv, hgjrygget stol med ikke for dybt
szde), at der er askebager og lesestof inden for rekkevidde og at klienten
evt. bliver budt en kop kaffe eller te.

Personalet skal derpa straks tilkendegive overfor klienten, at man nu vil fortzlle
advokaten, at hr/fr N.N. er kommet

Hvis ikke man har ansatte, men er alene om alle funktionerne, bgr man hjzlpe
klienten af med overtgjet eller — hvis vedkommende er yngre — anvise, hvor
det kan hanges, f.eks. ,,Vil De ikke h&nge frakken. Vi skal jo tale sammen et
stykke tid* el. lign. hgflighedsfraser.

Derpé skal man bede klienten tage plads og fortzlle, at man straks (eller om
5, 10, 20 minutter) vil vere parat til samtalen — alt athengig af, hvor tidlig
klienten er pa ferde.

Er man alene pé kontoret behgver man ikke tilbyde kaffe el. lign.

Ver pracis

Hent derpa klienten i forkontoret pracis pa det aftalte mgdetidspunkt.
Lad for himlens skyld ikke vedkommende ,,sidde og svede* 10-15 minutter
over tidspunktet. Hvis man — fgr mgdetidspunktet — bliver optaget af en l&ngere
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telefonsamtale eller et forudgdende mgde treekker uventet ud, ma man bestrebe
sig pa at fa sendt en besked ud til den ventende klient om, at man beklageligvis
og meget uventet er blevet 5-10 minutter forsinket. Uanset hvilken af de to
mgder/klienter, der anses at vare den vigtigste!

Hent heller ikke klienten ind fgr mgdetidspunktet. Kun hvis en ®ldre klient er
ankommet meget for tidligt, bgr man bryde denne regel for at vedkommende
ikke skal eskalere en sandsynlig medbragt nervgsitet.

Przcision giver indtryk af effektivitet.

Sig goddag

til personen i forkontoret, rek handen frem til handtryk og sperg: ,,Er det fru
N.N.?“. Er der flere personer end forventet, kan man se spgrgende rundt i
kredsen, indtil fru N.N. giver sig tilkende (og efter al sandsynlighed oplyser,
at hun har taget samtlige bgrnebgrm med, som man selvfglgelig ogsa hilser pa
— hver is@r med handtryk).

Nar fru N.N. er identificeret oplyser man sit navn, tydeligt og uden titel.

Vis derpa vej til lokalet,

hvor mgdet skal holdes. Hvis dette rum er inden for synsvidde fra forkontoret,
hvor man har foretaget den fgrste pr&sentation, kan man ved ord og en diskret
handbevagelse vise, hvor mgdet skal foregd, f.eks: ,,Vi skal lige ind her til
hgjre*.

Hvis mgdelokalet ikke er inden for synsfeltet, ma man ga i forvejen (f.eks.
med ordene ,,nu skal jeg vise vej) til man nar frem til dgren, hvorefter man
standser op og lader den/de besggende trede fgrst ind. Tred hurtigt ind efter
den sidste klient og bed deltageme tage plads evt. med en handbevagelse
mod klientstolen(e). Er der #ldre eller gangbesverede deltagere mad man
trekke stolen ud for vedkommende.

Luk dgren og tag ikke selv plads fgr alle andre har sat sig.

Alt dette er med til at sikre, at klienten hurtigt overvinder et evt. ubehag ved
de fremmede omgivelser eller situationen i det hele.

Hvis klienten nemlig i forvejen var nervgs, er vedkommende allerede i
forkontoret blevet positivt overrasket og beroliget. Han/hun har méske siddet
og faldet lidt til ro og genoplever derpa sin nervgsitet, nir advokaten kommer
og prasenterer sig.

Tobaksrygning

er efterhdnden blevet en problematisk affere, idet der synes at vare ,.fri jagt"
pa rygere. Jeg er selv ryger og har forstaelse for, at andre mennesker ikke
bryder sig om tobaksrgg.
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I mpdelokalet bgr der vere et tomt askebager indenfor klientens rekkevidde.
Og det skal vare et askebager, som man tgr bruge! Ikke en kunstgenstand!
Selv ryger jeg kun under mgder, nér klienten selv har t@ndt tobakken eller
mgdet er mere langvarigt, f.eks. 1 1/2 time eller mere, og klienten er indforstaet.
Jeg stiller sedvanligvis ikke , klienttobak* frem til et forste interview. Maske
ved senere, mere fortrolige mgder, som jo ogsa kan blive langvarige.

De eller du-tiltaleformen

kan ogsa vere problematisk. Lad klienten tage initiativet pd den made, at
sdfremt han starter med at sige ,,goddaw", er du-formen ansléet. (Lad dog
vere med at blive jovial og sl pa skulderen af den grund. det virker userigst.)
Zldre mennesker, d.v.s. pensionistalderen, bgr man titulere med De, med-
mindre de selv indicerer andet.

Nogle mennesker er besvarede ved at sige De, og det ma medfgre, at man
foreslar at sige du, idet ,,det er jo nemmere nu om stunder*.

Start samtalen hurtigt,

men gerne lidt usagligt, f.eks. ,,det er minsandten blevet koldt igen!* eller ,,vi
skulle tale lidt om et testamente?", og foretag derpa en glidende overgang til
de mere direkte spgrgsmal: ,,Vi skulle tale lidt om et testamente. Det kan
vere, jeg skulle begynde med at fa Deres fulde navn (navnet bgr man kende
i forvejen fra mgdekalenderen og/eller pr@sentationen forinden) og adresse.*
Nar man fornemmer, at klienten fgler sig tryg i stolen og ved advokaten, kan
man ga over til de mere saglige spgrgsmal.

Det er dig, der skal styre samtalen

og ikke klienten. Hvis vedkommende er et ,,sludrechatol”, ma man venligt
bringe samtalen tilbage til det egentlige emne med ordene: ,.Det var vist et
sidespring. Vi kom vak fra tidspunktet, hvor De skulle fraflytte lejlig-
heden...etc*. Eller, hvis der skal lidt sterkere medicin til at holde klientens
talegaver i ave: ,De er ngdt til at svare pa det, jeg spgrger om, hvis jeg skal
kunne hjelpe Dem!* Stadig venligt og gerne med et lille smil!

Megdets varighed

ber ikke udstrekkes over mere end 1- 1 1/2 time. Helst mindre, idet man skal
betznke, at visse klienter allerede har forbrugt den halve energi ved blot at
indfinde sig pa kontoret.

Desuden har man selv behov for at lade de nye oplysninger ,,s®tte sig", sa
man efterfglgende i ro og eftertenksomhed kan forme en strategi for sagen.

Salerets stprrelse
bgr man — om ikke klienten selv forhgrer sig herom — som regel bergre. Men
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forst i slutningen af samtalen, nér sagens omfang er bedre kendt end ved
mgdets begyndelse.

De fleste mennesker har en indvendig frygt for automekanikeres og advokaters
regninger. Ofte velbegrundet f.s.v. angér advokatsalerer!

Men man ma endelig ikke ,,vare for fin* til at tale om penge.

Hvis sagen er takstbestemt, kan man oplyse, at det takstmassige og vejledende
saler for en sag, som den foreliggende, vil vare xx kr.

Hvis sagen skal gennemfgres pé timehonorar, kan man ansla honorarets
yderpunkter, f.eks. 10-14.000, og tilfgj: ,.hvortil kommer moms*, s& klienten
bliver blot nogenlunde klar over, hvilken belgbsstgrrelse han kan forvente.
Hvis man ikke har idé om sagens omfang — og dermed sal@ret — m& man
tilkendegive dette og foresla, at man efterfglgende danner sig et Igseligt skgn
med de forbehold, sagen efter sin natur indeholder, og meddeler sit skgn
skriftligt i et brev snarest muligt.

Sporg klienten, om der er yderligere oplysninger,

han Kkan tilfpje udover svarene pa de stillede spgrgsmal.

Det kan blive skebnesvangert senere at blive mgdt med bemarkningen:
,,Jamen, det spurgte du aldrig om!*

Husk, at advokaten er den, der skal efterforske sagen — ikke klienten. Selvom
han er nok sd professionel indenfor sin branche.

Samtalens afslutning

er lige sa vigtig som begyndelsen.

Det kan ske, at klienten selv rejser sig og oplyser, at han ikke har mere at
fortzlle, og at han trygt overlader det videre forlgb til advokaten.

Som regel ved klienten imidlertid ikke, om der er mere at tale om. Det er
derfor advokaten, der skal tilkendegive mgdets afslutning, hvilket kan ske
verbalt med ordene: ,,Jamen, det var vist det hele for denne gang. Og sa starter
jeg med at udtage stzvning, som jeg sender i kopi til Dem“. Den afsluttende
s@tning ma ikke vere for lang og have karakter af en repetition af hele mgdet.
Samtidig kan man begynde at rejse sig fra stolen og — langsomt — g mod
dgren. (Man ma ikke give det udseende af, at man vil ud af lokalet for enhver
pris. Man skal vise, at man gerne vil have klienten med sig).

Folg klienten helt til dors,

d.v.s. helt ud i forkontoret, hvor man hentede ham.

Hjelp evt. frakken pé (hvis det virker besvarligt eller det er en @ldre person),
giv hand og sig farvel. Men bliv stiende, indtil han har forladt kontoret.
Lad aldrig en klient vandre alene gennem et forkontor. Det er direkte
uforskammet at lade vedkommende sige farvel til enten nogle ,,arbejdende
rygge* eller et tomt kontor.
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Hvordan beregner jeg mit time-saler?

At fiksere et honorar i en given sag kan vare noget af det vanskeligste, man
kan give sig i kast med. Det vil ofte ogsa vare besvarligt og omstzndeligt at
beregne, nar det drejer sig om de takstmassige sal@rer. Men det er en anden
snak, som jeg vil ga let hen over i dette kapitel.

Nar den givne sag omhandler et omrade, der ikke er takstbestemt, vil saleret
skulle fastsattes af advokaten. Det er i hvert fald ham, der skal beslutte, hvilket
belgb han finder passende for sin ydelse og som han vil acceptere.

Det lyder jo meget nemt, og lad os derfor f@rst se pa, hvorledes man kan
beregne sine timelgn, fgr vi vender tilbage til spgrgsmalet om det acceptable:
Advokatens vederlag skal dekke hans udgifter, som bestar af forretnings-
omkostningerne (administrationsudgifter) samt privat-behovet.
Forretningsomkostningerne er det belgb, som skal tilvejebringes for at holde
virksomheden igang, d.v.s. lgnninger (ikke egen lgn), telefon, forsikrings-
premier, brevpapir, husleje o.s.v

Privatbehovet er det belgb, man har ngdig for at kunne opretholde livet i
gvrigt, d.v.s. privat husleje, bekl®dning, mad, tobak, afdrag pa studieldn o.s.v.
Privatbehovet kan ogsa udtrykkes som den stgrrelse overskud i virksomheden
der er forngdent til at opretholde den gnskede levestandard.

Disse to stgrrelser, administrationsomkostninger og privatbehov, skal der
saledes legges budget for, hvorefter belgbene skal legges sammen til et
»bruttobehov*. Dette bruttobelgb skal derpa divideres med det antal timer,
man har til radighed og kan s&lge som ydelse til klienterne.

Nedenfor er foretaget to forskellige beregninger med indbyrdes sma varia-
tioner, som kan give store udslag i den endelige timelgn. I det ene eksempel
er der f.eks. regnet med et skudar, i det andet falder helligdagene ,,uheldigt*.
Omkostningsbelgbene er fiktive og ma fasts@ttes individuelt efter eget budget.
(Husk ved ansttelsen af ,,privatbehov* ogsa at medregne skat).

Time-honorar beregning (for 1991)

1 Arligt antal arbejdsdage 365

2 Arligt antal helligdage 12

3 Arligt antal lgr/spndage 104

4 Arligt antal feriedage 25

5 Arligt antal andre fraversdage _8  -149

6 Arbejdsdage i alt 216 a 4,5 timer = 972.0 timer



7 Administrationsomkostninger 400.000

8 Privatbehov 240.000
9 Oms®tningskrav 640.000 : 972,0 = 658.44 pr time
10 Eller pr arbejdsdag 2.962.96

11 (Pr kalenderdag: 640.000 : 365 = 1.753,42)

Time-honorar beregning (for 1992)

a Arligt antal arbejdsdage 366

b Arligt antal helligdage 9

¢ Arligt antal lgr/sgndage 104

d Arligt antal feriedage 20

e Arligt antal andre fraversdage _8  -141

f Arbejdsdage i alt 225 24,25 timer = 956,25 timer

(1991: 972,0)

g Administrationsomkostn.(ansl) 430.000

h Privatbehov 280.000

j Omsatningskrav 710.000 : 956,25 = 742,48 pr time
(1991: 658,44)

k Eller pr arbejdsdag 3.155.55 (1991: 2.962,96)

m (Pr kalenderdag: 710.000 : 366 = 1.939,89) (1991:1.753,42)

1/a: Det arlige antal dage giver ikke anledning til bemarkninger. Udgangs-
punktet er simpelthen kalenderen. Skudéret i 1992 giver en ekstra arbejdsdag
=abningsdag).
2/b: Der er 3 farre helligdage i 1992 p.gr.a. sammenfald med week-end. Dette
giver yderligere mulighed for at holde kontoret &dbent.
4/d: Advokaten har i 1992 besluttet at reducere sine feriedage med en uge,
hvilket giver yderligere 5 abningsdage.
5/e: Selvstendige er tilbgjelige til at have farre sygedage end lgnmodtagere.
Alligevel bgr man piregne et antal fravaersdage — ogsa af andre arsager end
sygdom. F.eks. ,tvungne* familiesammenkomster sisom begravelser, runde
fedselsdage o.lign.
6/f: Der er i begge opstillinger regnet med en daglig abningstid pa 8 timer.
Heraf anslas i 1991 kun 4,5 time som realistisk ,,salgbare* overfor klienterne.
Dette vil nok komme som en overraskelse for de fleste, men forholdet er jo, at
en stor del af arbejdsdagen reelt gar med spildtid i forhold til den egentlige
opgave: At szlge jura til klienter.
Spildtiden vil sdvanligvis gd med emner som f.eks. postabning, toiletbesgg,
frokostpause, drgftelser med bank, budgetl®gning, reparation af fotokopi-
maskine, telefonsamtaler af ikke-debitérbar art (bestilling af tryksager, fore-
spgrgsler hos kolleger, ministerier, studier af ny lekture, o.lign. tilvejebringelse
af kundskaber).
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Prgv selv en arbejdsdag igennem at tage tid pa opgaverne og vurder hvor
mange af dagens timer, der kan overvaltes pa klientens regning. Det er
chokerende fa.

I eksemplet har advokaten indset, at han i 1992 kun skal regne med 4,25 time
mod 4,5 aret fgr. Selvom der i 1992 bliver flere arbejds(dbnings)dage, bliver
der ferre salgbare timer: 956,25 mod 972,00 aret fgr.

7/g: Administrationsomkostningerne er steget fra 1991 til 1992 pa grund af
bl.a. huslejeforhgjelse, porto- og premieforhgjelser, stgrre lgnudgifter,
merforbrug af formularer og papirvarer o.lign.

8/h: Ogsa privatforbruget er steget. Det er der generelt en tendens til, nar man
glider fra en lgnmodtagerstatus til en position som selvstendig
erhvervsdrivende.

Den gkonomiske sp&ndetrgje, som Ignseddelen tidligere udgjorde, eksisterer
ikke l&ngere, og man har en mere fleksibel adgang — via kassekreditten — til
at udvide forbruget.

(Hvilket i gvrigt stiller uhyre store krav til selvdisciplinen!)

9/j: Omsatningskravet er altsa generelt steget. Og da der er ferre timer til
radighed til at indtjene omstningen i, bliver timehonoraret ca 84,00 kr stgrre
11992

10/k: Timehonoraret er her multipliceret op til en arbejdsdags honorar. Denne
stgrrelse er der behov for at kende, hvis man f.eks. tilbringer en hel dag (eller
flere) i retten og pa stdende fod skal tilkendegive, om man er tilfreds med et
opnaet saler (f.eks. i en forligssituation).

Desuden er det nyttigt i det daglige at kunne konstatere, om man midt pa aret
er bagud i forhold til de lagte budgetter.

11/m: Man vil straks spgrge, hvorfor man dog har brug for at kende
indtjeningskravet pr. kalenderdag. Man arbejder jo dog ikke om sgndagen
eller Langfredag!

Jo, man ggr! Og hvis ikke man holder fast ved denne opfattelse, bgr man
straks sgge tilbage som lgnmodtager igen.

Beregningen af timehonoraret skal nemlig tjene to forskellige formal:

Dels at fastsztte det mindstehonorar man kan tillade sig at opkrave, for at
dakke sit behov. Men ogsa dels til at tilvejebringe overblik over, hvor der vil
veare tid ,tilovers*, som kan anvendes til at gge indtjeningen.

Desuden er det gunstigt, som ovenfor, at holde sig a jour med, om omsatningen
paen given dag i aret nu ogsa fglger budgettet, eller om man skal til at forhandle
hgjere kassekredit med banken, fremprovokere afregninger eller lign.

Dette er altsa timelgnnen, som advokaten vil kunne acceptere, for belgbet
dzkker hans umiddelbare indtzgtsbehov.

Men hvad med klienten? Vil han ogsa kunne kapere en udgift af denne
stgrrelse?

Tja, salenge timelgnnen befinder sig pa de ovenfor beregnede niveauer, er
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der nok ikke sa store problemer i dagens Danmark, hvor folk er vennet til at
betale en blikkenslager eller automekaniker 270-300 kr pr time.

Men hvad nu, hvis beregningen munder ud i et resultat pa 1.800 pr. time som
det belgb, advokaten ngdvendigvis skal have i kassen?

I sa fald ma man til at vurdere, om man i enkeltstdende sager — eller evt.
s@rlige typer sager — vil reducere timevederlaget af hensyn til konkurrencen.
Hvis eksempelvis advokaterne i nabolaget kun tager 800,00 for et testamente
med tidsforbrug pa en time, og man gerne vil have klienten ,,ind i folden“,
kan det ikke nytte, at man hardnakket fastholder et honorar baseret pa et
timehonorar pa f.eks. 1.500 . Man mé ,,dumpe” prisen og habe pa, at
testamentet en dag ,,bliver til et dgdsbo* eller klienten fremtidig kommer med
andre, mere lukrative opgaver.

Hvis beregningen generelt fgrer til et hgjere timehonorar, end klienterne kan
betjenes med hos andre advokater, er der noget galt — som regel med
omkostningemne! Fgrst nar man kender sin timetakst, kan man foretage den
egentlige sal®rberegning. Beregningen af, hvor mange timer klienten skal
betale for med den beregnede timetakst som grundlag.

Ved optxllingen af timer skal man dels tage hgjde for de afbrydelser i
arbejdsperioden, som ikke er kommet klienten tilgode,(f.eks. telefonsamtaler
med andre, medens man er i f2rd med at udarbejde klientens dokumenter),
dels skal man vurdere sin egen indsats:

Hvis der er tale om et emne, som man er rutineret i, og som er alment praktiseret
af andre advokater, bgr man uden videre kunne legge det benyttede antal
timer til grund ved sal®rfastszttelsen.

Er emnet nyt for advokaten, indebzrer dette, at han formentlig skal bruge
ekstra mange timer pa at l&se om stoffet. Og denne manglende paratviden
kan man sjzldent forlange honoreret af klienten. Disse ,,spildtimer ma
advokaten altsa selv betale, jfr. ovenfor.
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Skal jeg kraeve saler for den fgrste
konsultation?

Princippet i denne bog gér i sin grundholdning ud p4, at man skal have (stgrst
muligt) vederlag for sin indsats. Uden at man af den grund skal kunne beskyldes
for udplyndring, vel at marke.

Dette synspunkt vil vel naturligt fgre til, at ogsa en sag, som efter en kortvarig
konsultation, d.v.s. af maksimum 1/2 times varighed, ma afvises, vil indebazre
et vederlag. Man har jo dog brugt en del af sin arbejdstid pa at hgre pa en
klient. Eller for at bruge de juridiske termer: klienten har pafgrt advokaten et
formuetab, som det er rimeligt, han (klienten) erstatter.

Ikke desto mindre vil jeg anbefale, at man i si vid udstrekning, som det er
muligt, afstar fra at krzve saler for fgrstegangs-konsultationer, der ikke forer
til videre sagsbehandling.

Begrundelsen for dette standpunkt er sammensat af flere synspunkter:

1. Hyppigt vil man for en kortvarig konsultation ikke kunne kreve et szrlig
stort honorar. Ofte kun et par hundrede kroner, som alligevel vil fordampe i
bogfgringsomkostninger.

(Hvis der undtagelsesvis er tale om et vitalt emne med store gkonomiske
interesser indenfor et felt, man har specialiseret sig i, bgr man dog tage et
honorar, som passer sig for opgaven og den viden, man har stillet til radighed.)
2. Publikum bgr ikke afskrakkes fra at spge advokatbistand. Klienten méa
ikke fa den opfattelse, at ,,taxameteret” starter med at lgbe, straks han treder
ind over dgrterskelen. Dette kan nemlig medfgre en sadan tilbageholdenhed
med at opsgge vor bistand, at sagemne fgrst forelegges advokaten, nar det
enten er for sent eller ved at vare for sent.

Og sa er opgaverne jo ulige mere besverlige og utaknemmelige.

3. Der ligger en betydelig reklamevardi i, nar samtalen er slut, og klienten
sporger: ,Hvad skal jeg sa betale for dette”, at kunne svare: ,,Det koster
ingenting!*

Svar sd simpelt som si. Undlad de szdvanlige udtryk som f.eks.: ,,Efter
omstendighedeme vil jeg undlade at beregne mig honorar i det foreliggende
tilfelde* eller andre floromvundne fraser.

I to ud af hver tre tilfzlde fra min egen erfaring viser klienterne en sa glad
overraskelse, at man kan vaere nasten sikker pa, at disse mennesker kommer
igen en anden gang — maske med en mere indholdsrig opgave — eller forteller
om miraklet til venner og bekendte. Ofte vil de endog give udtryk for dette,
nér de forlader kontoret.
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Jeg har selv haft javnlige ,,genvisitter af tidligere radsggende, (som jeg i
mellemtiden havde glemt), og som ved det andet besgg har oplyst, at de fglte
sig sd godt behandlet fgrste gang, at de nu ville vende tilbage med en ny
hushandel, testamente el. lign.

Husk, at klienten, der fgrste gang frekventerer et advokatkontor, har maske
overvundet en fordom eller frygt, som endnu ,,ulmer* under overfladen. Denne
fobi kan kureres helt pa den anfgrte made.

Safremt den fgrste konsultation derimod fgrer til en videre og almen
sagsbehandling, bgr man indregne den fgrste samtale i den endelige
salzrafregning.

Undtagelsesvis kan man i retshj®lpssager, der jo egentlig er indrettet til netop
at friholde klienten — i hvert fald i nogen grad — beregne sig de hjemlede
honorarer.

Men ogsé i sddanne sager kan det vare fordelagtigt at vise tilbageholdenhed
med faktureringen. Ikke mindst fordi det ofte tager lige sa lang tid at udfylde
retshjelpsskemaet og orientere klienten om tilvejebringelse af dokumentation
for de gkonomiske forhold, som den egentlige konsultation.
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Telefonkonsultationer med nye klienter

Telefonkonsultationer med kendte klienter er en dagligdags foreteelse, som
de fleste advokater ikke kunne klare sig foruden.

Klienten ringer advokaten op — eller omvendt ~ og stiller spgrgsmél til en
verserende sag eller gnsker en ny problematik belyst.

Der er sadvanligvis ikke problemer forbundet med dette f&nomen, idet
parterne jo kender hinanden.

Advokaten skal blot sgrge for, efterfglgende at bekrfte sine udsagn skriftligt,
sa misforstéelser ikke let opstar.

Det sker ogsd ganske hyppigt, at en ny, ukendt og potentiel klient ringer
advokaten op og stiller spgrgsmal til en bestemt problemstilling eller sagstype.
F.eks.: ,,Hvordan kan jeg fa oprettet ®gtepagt, og hvad koster det?*
Publikums telefoniske henvendelse er faktisk den fremherskende méade at fa
kontakt med nye klienter pa.

Sa langt, sa godt!

Imidlertid vil en siddan f@grste henvendelse ofte indeholde to vasentlige
spprgsmal fra klienten: Dels spgrgsmalet om, hvorledes sagen lgses og dels
salerets stgrrelse.

Begge disse spgrgsmal skal besvares af advokaten.

Men ikke over telefonen!

Begynder man fgrst at redeggre for Igsningen af et problem pr. telefonsamtale,
vil man hurtigt miste sin forretning. Intet hindrer jo som regel klienten i enten
at henvende sig til en anden advokat med ,,opskriften‘ eller selv lgse opgaven
efter de givne instrukser.

Begge dele gar maske galt, og sa kan man vare sikker pa at f4 en klagesag pa
halsen.

Desuden vil en telefonsamtale sj®ldent afdekke alle en sags aspekter. Der er
maske dokumenter, som bgr leses, og hvis visuelle indtryk kan @ndre
advokatens opfattelse af dokumentet. Eller klienten skjuler detaljer, som ikke
nemt kan afslgres over en telefonsamtale (- man kan f.eks. ikke se, om han
bliver rgd i hovedet, nar bestemte oplysninger bergres, hvilket kunne antyde
skamfuldhed eller uvederhftighed).

I en telefonsamtale far man altsd nemt kun en del af historien, medens man
med sikkerhed senere vil blive gjort ansvarlig for hele miseren, nér sagen
havarerer eller tager en vending, man ikke har haft indflydelse pa.

Af samme arsag bgr man ikke gerne afgive sal@roplysninger telefonisk til
fgrstegangsklienter.
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Kender man ikke klienten, ved man heller ikke, om han er tilbgjelig til at fare
med en halv vind.

Der kan saledes vare langt mere arbejde i sagen — og er det ogsa typisk — end
klienten forestiller sig. Det oplyste sal@r vil derfor ikke vare adekvat for
opgaven.

Nar man skal til at papege dette overfor den nye klient, opstér enten straks et
tillidsproblem: Hvem har skjult noget for hvem? Eller klienten papeger, at
,.du sagde kun xx kr i telefonen!*

Dette er et udsnit af de mere faglige indvendinger mod at afgive oplysninger
telefonisk.

Som supplement hertil kan fremfgres argumenter af overvejende merkantil
karakter:

Klienten er maske en ,,0ser, der blot vil forhgre sig om priser hos andre
advokater, for at kunne presse sin egen advokats saler.

I sé fald har man spildt sin kontortid pa samtalen.

Klienten sgger maske blot en vejledning for en ,,gg¢r-det-selv-mangvre*.

I sé fald har man spildt sin kontortid pa samtalen.

Fa klienten til at komme til mgde pd kontoret, sa det er muligt at pavirke ham
med din personlighed og kontorets serigse prag.

Tilbyd ham den fgrste, men personlige konsultation gratis, safremt sagen viser
sig ikke at kunne bazre en videre behandling.

Sa har man maske ogsa spildt sin kontortid pa den personlige konsultation.
Men klienten kommer igen en anden gang, hvis man ellers har gjort sit arbejde
ordentligt.
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Forskudshonorar fra nye klienter?

De fleste mennesker, som sgger advokatbistand, forventer at skulle betale for
den opnéede ydelse. Ikke alle forventer at skulle betale forud. Det har der
hidtil ikke varet megen tradition for her i landet.

For i hvert fald nogle sagstyper (f.eks. ejendomshandler) er dette ved at &ndre
sig. Og om nogle ar vil det forhabentlig vare en naturlig disposition at anmode
om et depositum, a conto honorar eller forskud.

Under alle omstendigheder bgr en nystartet, selvstendig advokat bestrebe
sig pa at opna et belgb fra klienten, som han siden har adgang til at modregne
i for 1 hvert fald en del af sal®ret.

Specielt fra nye, ukendte klienter bgr man vaere omhyggelig med at udbede
sig et depositum, fgr-man investerer et stgrre tidsforbrug i deres sager.

Det méa blot erindres, at klienten ved deponeringen skal have oplyst, at
depositum kan ggres til genstand for senere modregning, savel som man, ndr
en sddan modregning sker, skal underrette klienten herom.

Klienten vil maske udtrykke sin undren — eller ligefrem vagre sig — ved at
skulle betale nogetsomhelst fgr advokaten overhovedet har rgrt en finger.
Man ma derfor forklare ham, at man ikke kender ham og hans gkonomiske
formaen, at man nu stér i begreb med at skaffe hans sag plads i den travle
kalender og derved investere et tidsforbrug, som man ma have en vis dekning
for (man er jo ikke nogen bank) og at der alligevel skal betales i den sidste
ende, sdvel som klienten ma forvente jevnlige a conto afregninger efterhdnden
som sagen skrider frem.

Herved har man fra starten af et nyt klientforhold som regel bragt klare linier
over betalingsforholdet. Og klienten ved nu, at han har en advokat, savel som
advokaten ved, at han har en ny klient.

Fremfor at pitage sig en sag, man ikke bliver honoreret for, er det s®dvanligvis
bedre at undga en sag, man ikke bliver honoreret for.

Er der tale om en ny sag, som notorisk vil medfgre omkostninger i form af
retsgebyr, stempelafgift og lignende, forekommer det mig helt naturligt at
bede klienten om at indbetale et belgb, som uomtvisteligt kan dekke disse
udgifter.

Hvorfor skal advokaten ga i banken og ldne penge, sa han kan legge ud for
klienten, som alligevel til syvende og sidst skal betale udgiften?

Fortel klienten, gerne pa en lidt humoristisk facon, at man desvarre ikke kan
fungere som ,,bank" og at disse belgb skal vare til rddighed for at man som
advokat for ham straks kan afholde udgifterne, nar sagens ekspedition kraver
dette.
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Eftersom man desuden pa dette indledende stade af den nye sag allerede har
forbrugt tid pa at satte sig ind i en problematik, forekommer det mig ogsa
naturligt, om klienten — udover et omkostningsdepositum — erlegger et
passende belgb, som siden kan tages ind som saler for den forbrugte tid.
Dette kan som sagt vare vanskeligere at formidle, eftersom klienten har en
illusion om, at han fgrst skal betale efter , ferdigt arbejde”.

Fortzl ham, at han allerede har forbrugt af advokatens ,,varelager®, som er
dagens til radighed stdende timer, og at grunden til, at prisen for varen kan
holdes nede, er, at der hele tiden betales med faste, korte intervaller.

Det er i denne forbindelse interessant at marke sig, at advokatmyndighedeme
pé et mgde allerede i 1940 drgftede, om advokater skulle have pligt til at
opkrazve forskudshonorar/omkostninger. Forslaget blev, som det af praksis
fremgar, ikke vedtaget.
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Hvordan formulerer jeg min afregning?

Jeg plejer at docere for mine medarbejdere, at en honorarnota skal udformes,
som om den skulle forelegges Kredsbestyrelsen. Det er som hovedregel nok
en lidt for overdreven procedure, men noget er der om snakken:

Hvis ikke man forteller klienten, hvad han pracis skal betale honorar for, far
man fgr eller siden problemer. Og szrdeles ofte ungdige og tidkrzvende
diskussioner efter afregningen.

En foruds®tning for at kunne fortzlle klienten, hvad han skal be-

tale honorar for, er, at man selv prazcist ved, hvad der skal betales for. Det
lyder indlysende og en smule enfoldigt. Men det er minsandten et dagligdags
problem for mange advokater, som — ved en smule selvdisciplin i
kontorfunktionen — nemt kunne komme ud over vanskelighedeme:
Fakturaen skal indeholde oplysning om alle skridt foretaget i sagen og kunne
f.eks. vere udformet siledes:

., vVedr. Deres retssag mod ostehandler Hang:

Mit honorar for mgde pa mit kontor med Dem d. 3/2, 28/2 og 1/3 1993,
besigtigelse af ostelageret Danbovej 42 d. 3/4 og 8/5 1993,

udferdigelse af stzvning m. sagsgenstand kr 27.852,35, replik,

skgnstema, gennemgang af svarskrift og duplik samt mgde i Maribo ret d. 1/
6, 3/8, 22/9, 12/10 og 2/12 1993 afsluttende med domsforhandling af en dags
varighed d. 28/2 1994. Herudover diverse korrespondance med advokat Staerk,
syn- og skgnsmand og Dem samt telefonsamtaler med Dem d. 1/2, 23/2, 13/
3, 4/5, 17/5, 19/5, 1/8, 15/9, 16/9, 17/9, 11/10, 1/12 1993 samt 2/2 1994,

takstmassigt i henhold til sagsgenstand kr xx
herudover for tidsforbrug kryy

kr zz
+ moms 25 % kr oo
eller i alt kr 43
heraf a conto indbetalt af Dem d. 3/5 1993 kr aa
Restbelgbet kr bb

bedes venligst indbetalt mit kontor snarest/ved lejlighed/inden 14 dage/30
dage.

Med venlig hilsen,

advokat O. Blid*

I fakturaen er refereret til folgende grupper af opgaver, der er lgst under sagens
forlgb eller begivenheder, man har deltaget i:
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1. Alle udarbejdede dokumenter,

som er produceret (eller gennemgaet — hvis modparten har fremstillet
dokumentet).

Dette viser, at man (forhdbentlig) har udarbejdet de rette dokumenter i sagen
savel som det demonstreres, at man dels har haft en vis intellektuel opgave
med bade egne processkrifter og med modpartens.

Jeg mener ikke, man bgr nevne hvert enkelt brev, man har afsendt.

Dette vil virke som en ,,oppusten‘ af sagen. Og desuden bgr klienten under
sagens gang have faet kopier lgbende af den vasentligste del af korres-
pondancen.

2. Alle mgder

man har deltaget i med angivelse af sted og tid.

Safremt m@derne har varet langvarige, f.eks. et par timer eller mere, kan og
bgr man angive tidsforbruget for det enkelte mgde:

,mgde med Dem og advokat Skarp d. 3/4 1993 (4 timer) pa Vallergd
Osterilager, samt kortvarige mgder med Dem d. 5/6 og 15/6 1993 pa mit
kontor*.

Herved dokumenterer man et tidsforbrug som retferdigggr et passende saler.

3. Helst ogsad alle telefonsamtaler

— ligeledes med angivelse af dato samt med hvem, samtalerne er fgrt.

Dette punkt tjener til at fortzlle klienten, at der har varet et tidsforbrug i
sagen som han — og kun han — skal betale.

Det kan forekomme en uoverkommelig opgave at notere alle samtaler
vedrgrende en sag. Men tro mig, det lgnner sig senere, nar klientens
hukommelse er falmet med hensyn til sagens omst@&ndelighed.

4. Deltagelse i retlige skridt

(her: domsforhandling) med angivelse af tidsforbruget.

Ogsé denne side af fakturaen beretter for klienten, at noget vasentligt er sket
i hans sag: advokaten har bevaeget sig ud af sit kontor og har stridt for sagen
i en retssal i en vis — l&ngere - tid.

5. Sagens art og sagsgenstanden

skal naturligvis ogsa anfgres for at vise klienten, der maske har mange sager
verserende, hvad fakturaen omhandler.

Sagsgenstanden — det belgb eller emne, sagen omhandler — bgr med for at
illustrere dels relationen til et takstbestemt omrade, dels hvilken (stor) interesse,
gkonomisk savel som ideel, klienten matte have i udfaldet af sagens Igsning.
F.eks. kan sagen have omhandlet inddrivelse af et stort belgb, hvilket har
krevet en mere ih®rdig og produktiv indsats end den szdvanlige inkasso-
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skrivelse uden at der dog har vaeret retssag og procedure om spgrgsmalet.
Sal@ret kunne for en sadan opgave fikseres til en mellemting mellem inkasso-
og proceduretaksten. Og i s fald bgr sagsgenstanden — det omstridte belgb —
anfgres.

Ovenstidende kan forekomme voldsomt og pedantisk. Og det er rigtigt, at
man ofte — nar sagen er slut — har en trang til meget hurtigt at fa ,,brendt en
regning af* og legge sagen bag sig.

Men man bgr ikke af den grund fristes til at sende en-enkelt-linie-faktura.
Det lgnner sig ikke!

I hvert fald ikke for sa vidt angér 98 % af klienternes vedkommende. Bl.a. af
den grund, at sagen maske har strakt sig over 1 ar, og sa er man som debitor
tilbgjelig til at , fortrenge* nogle af de modtagne serviceydelser.

Klienten fristes derpa til at beklage sig over belgbets stgrrelse, (eller direkte
fremsatte klage over afregningen,) og sa skal man til at gse af ,,varelageret”,
d.v.s. den til radighed stdende kontortid for at forklare sig.

Gratis, vel at marke!

De resterende 2 % er enten bedgvende ligeglade med advokatudgifter (og
andre udgifter), eller de hgrer til den uhyre lille gruppe af indsigtsfulde klienter,
som ved, at det er dyrt at drive et advokatkontor.

Men som sagt: Denne gruppe er meget lille, og den er ikke altid identificerbar.
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Den personlige fremtoning — pakledning

Det er efter min mening vigtigt, at man i sin pakledning fgler sig godt tilpas.
Herved signalerer man afslappethed og velvare og dermed, at man er
situationen voksen.

Ligesom legeme i vid udstrzkning har skiftet image fra de kittelkledte,
stetoskopbeh@ngte skrzkindjagere til hyggelige hverdagsmennesker i
skjorteermer, er ogséd advokaterne i de senere dr begyndt at skifte ham.
L=zgeme (og tandl®gerne) har konstateret, at patienterne er mindre ansp&ndte,
nar ,,behandleren” gar mere afslappet kledt.

Det samme galder f.s.v. for advokater. Grat jakkesat og slips er ikke l&ngere
den obligatoriske uniform pa alle advokatkontorer.

Dermed vere ikke sagt at en sddan pakledning er ude af trit med et passende
image for alle advokater.

Budskabet er i virkeligheden bedst udtrykt af dommer Lars Ryhave i
»Advokaten, marts 1992: ,.....advokater er lige s& forskellige som andre
mennesker*. , Der er tale om mennesker, der trives bedst under forskellige
vilkar.“ , Nogle er skruet siledes sammen, at de befinder sig bedst, nar de
bl.a. ifgrt italiensk silkeslips og mappe med kodelas krabber hen over de bonede
gulve...“.“Andre er skruet sddan sammen, at de har det bedst, nér de f.eks. i
adstadigt tempo ifgrt bl.a. poseformet tweedjakke og sko med larvefgdder
slentrer ned ad provinsbyens uundgaelige giagade og hilser pa venner og
bekendte, der samtidig er grundlaget for deres virksomhed.*

,Budskabet* har i virkeligheden to hensyn at varetage: Hensynet til advokaten
og hensynet til klienterne. Dette afskarer imidlertid ikke et belejligt sammenfald.
For hvor advokaterne fgr i tiden ,,trak i uniformen* for at leve op til det image,
som klienterne havde arvet gennem tiderne, har parterne nu i hgjere grad
afpasset sig hinanden.

Klienterne skal — og bgr — ikke l&ngere sidde pa kanten af stolen og vzre
fikseret af advokatens pressefolder, som denne ovenikgbet far hold i ryggen
af ikke at gdel®gge. Nar advokaten ikke ustandseligt distraheres af at trekke
manchetterne frem af rmegabet, har klienten heller ikke en falsk situations-
fornemmelse at leve op til.

Begge parter kan slappe af og befatte sig med det essentielle: at behandle
klientens sag.

For advokaten isr, for hvem det handler om at tjene penge, hvilket bedst
sker ved at behandle sageme og klienterne ordentligt, er pointen, at befinder
han sig godt i sin pakledning, har han frigjort ressourcer, som kan tilegnes
sagsbehandlingen.
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Men han har samtidig tilvejebragt en naturlig ro over sin person, som ggr
omgivelserne, is@r klienterne, trygge og tillader, at ogsa de slekker pa nogle
band, som maske ville afholde dem fra at oplyse alle detaljer i en sag. Eller
maske ville aftholde dem fra at komme igen en anden gang, fordi ,,advokaten
var en underlig stivstikker*.

Man bliver ikke advokat i kraft af sin pakledning!

Det kan ikke understreges kraftigt nok, at hvis man befinder sig bedst ifprt
jakke og slips, ja, sa skal man g& med jakke og slips!

For sa hviler man bedst i sig selv i denne pakl®dning.

,,Gér det bedst“ i fodformede sko, ja, sa er det den rigtige lgsning.

Selvom kodeordet ifglge ovenstaende er naturlighed, skal man selvsagt ikke
tpffe rundt pé sit kontor ifgrt badekabe og féz.

Det er Verden endnu ikke parat til.

Er ens malgruppe erhvervslivets finansfyrster, bgr man nok endnu i nogle &r
,klede sig pa til arbejdet”, idet den overvejende del af dette lands finans-
almue endnu er for konservativ til at koncentrere sig udelukkende om det
saglige: advokatens evner.

Endelig kan pakledningen ogsa bruges strategisk, nar der mgdes i retten.
Man ma aldrig, aldrig mgde i usoigneret og sjusket pakledning til en
domsforhandling eller et retsmg@de, hvor der skal treffes vigtige afggrelser.
For mandlige kollegers vedkommende vil jeg anbefale at tage slips pé til
sadanne lejligheder (man kan altid fla det af bagefter).

For kvindelige advokaters vedkommende vil jeg frarade at mgde dybt
nedringede og alt for ,,udstafferede* i moderigtigt tgj. Dette giver — har jeg
ladet mig fortzlle — indtryk af, at den kvindelige advokat vil forsgge at score
point uden egentlig indsats.

Den personlige hygiejne ma naturligvis vare i orden. Undga fedtet har, skjolder
under armene o.s.v. En overgang havde jeg en del forretningssamkvem med
en advokat, som jeg havde mistenkt for kun at eje 2 skjorter — en lysebla og
en (tidligere) hvid — som begge var koloreret med svedpletter under armene.
Det var uhyre frastgdende og ma ogsa have virket saddan pé i det mindste
nogle af hans klienter.

Sorte negle hgrer hjemme i kgkkenhaven og ikke blandt dokumenter foran
klientens nese.

Ovennazvnte eksempler er ikke frit opfundet. De har allesammen rod i
oplevelser pa min ve;j.
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Hvordan klemmer jeg flere timer ud af
arbejdsdagen?

Den del af dggnet, som ikke er optaget af fritidssysler eller hvile, vil typisk
vere arbejdstiden. Arbejdstiden vil for den nye advokat — og i gvrigt for de
fleste advokater — optage mere end halvdelen af de aktive timer, altsa den tid,
vi ikke bruger til at sove i.

Arbejdsdagen vil som regel vere spakket med spildtid af den ene eller anden
art. Tid, som ikke anvendes direkte til arbejdsudfgrelse, og som derfor reelt er
hzmmende for effektiviteten og dermed indtjeningen.

Safremt man dagligt kunne konvertere blot 15 minutters spildtid til debiterbare
minutter, ville dette pa arsbasis — reguleret for ferier og helligdage — svare til
ca. 58 timer. Med en timefakturering pa kr 1.000,- altsd en merindtjening pa
kr 58.000,- p.a.

Den mest igjnefaldende spildtid er transporttiden, d.v.s. det tidsforbrug, der
anvendes til enten at rejse til og fra arbejdspladsen, retsmgder eller blot at
bevage sig fra et lokale til et andet.

Da jeg i sin tid etablerede mig som selvstendig, overtog jeg en praksis, som
var beliggende blot 3 kilometer fra min bopzl. min transporttid til og fra
arbejde blev straks reduceret fra i alt ca 80 minutter, hvilket for mange endda
er beskedent, til i alt 28 minutter dagligt. Dette gav en omgédende &rlig
tidsbesparelse pa ca 200 rimer. Tidsmassigt var jeg altsa med et slag blevet
langt mere konkurrencedygtig end tidligere.

Ofte vil det dog vare nemmere at finde en bopl nar sin virksomhed end den
omvendte lgsning. Men resultatet burde vere lige indbringende.

Hvis man af en eller anden grund (s@dvanligvis gkonomisk) er afskaret fra at
rokke ved de geografiske placeringer af kontor og hjem, md man udnytte
transporttiden bedst muligt. Hvis man har valget mellem at tilbagelegge
afstanden i egen bil pa 30 minutter eller f.eks. tage toget, hvilket tager 45
minutter, bgr man absolut valge det offentlige transportmiddel.

Kgrer man selv — hvadenten det er i bil eller pa cykel — vil transporttiden ikke
kunne udnyttes til nogetsomhelst andet. Det er altsa ren spildtid. Kgrer man
derimod med toget, vil det meste af tiden kunne udnyttes til l®sning,
sagsgennemgang — ja, endog diktering, hvis der er tilstrekkelig fredeligt i
kupeen.

Hvis man er afskaret fra at benytte de offentlige transportmidler over en afstand,
som det méske tager 20 minutter at tilbagel®gge i bil, bgr man lade sin egen
bil std — hvis man har en sddan — og tage en taxa, pa hvis bagszde man kan
forberede sig til mgdet eller lese. Udgiften er maske kr 100,-, men hvis
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kontoromkostningerne blot overstiger 300,- pr time, er pengene givet godt
ud. Vel at ma&rke, hvis tiden udnyttes effektivt.

En notesbog, en transportabel diktafon samt fagligt lesestof, f.eks. Ugeskrift
for Retsvasen, er uundvarlige fglgesvende pa de eksterne rejser.

Brug lommebogen til at nedfzlde ideer, stikord eller s®rlige vendinger, som
kan benyttes i de verserende sager. Eller brug rejsetiden til at planlzgge,
nedskrive den resterende arbejdsdags opgaver.

Brug diktafonen til de samme formal samt til slet og ret at diktere enkle breve,
som ikke krever s@rligt af omgivelserne i form af ro eller andre hjzlpemidler.
Hvis de kreative udfoldelser hemmes for meget af togstgjen eller snakkende
medpassagerer, kan man fordybe sig i de tidsskrifter eller processkrifter, som
man pa et eller andet tidspunkt alligevel skal igennem.

Ogsa pa kontoret vil der vare behov for at vere ,,nerig* med tiden.

Is@r skal man vogte sig for at ,,ga i tomgang*, d.v.s. glemme, hvad n®ste
opgave skal vere. Situationen opstar typisk, nar man bevager sig fra et rum
til et andet og konstaterer, at man har glemt sit @rinde. Typisk sker dette ved,
at man bliver adspredt — enten fordi man har tankerne andetsteds eller fordi,
man bliver afbrudt af sekreterens spgrgsmal om et andet emne.

Pa mit kontor har vi sma afrivningsblokke, som benyttes til at skrive interne
meddelelser, stikord o.lign. Jeg rejser mig sjzldent fra mit skrivebord med
@rinde i et andet kontor uden at have en lap papir i hdnden med @rindet
nedfzldet som stikord. Desuden rejser jeg mig sjzldent uden at have samlet
flere @rinder til besgrgelse samtidigt.

De interne ,,rejser kan altsd ogsa udnyttes.

Det er en selvfglge, at de daglige hjelpemidler, sisom diktafon, telefon, de
mest benyttede opslagsverker o.lig. alle er inden for rekkevidde af
skrivebordsstolen.

I starten af karrieren som selvstzndig vil der ofte vare s fa opgaver, at man
vil vere tilbgjelig til at gdsle med tiden, fordi der simpelthen synes nok af
den.

Pas p4, det ikke bliver en darlig vane og rationer i stedet tidsforbruget, sa der
senere kan dbnes mulighed for flere opgaver. Og dermed stgrre indtjening!
At tid er penge, er ikke bare en gammel floskel!
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Sagsoprettelse og -arkivering

A. Hengemapper eller ,,almindelige‘‘ charteques?

Jeg har aldrig brudt mig sa@rligt om hangemapper. Mest fordi, de skinner,
mappermne skal hznge i, er tilbgjelige til at ridse mit fine bord, rive masker ud
af min strikkede trgje eller spidde mig, hvis jeg gar for hurtigt gennem en dgr
og sagen kommer i klemme mellem dgren og mig.

Ikke desto mindre har hengemappesystemet varet mit foretrukne, siden jeg
af min sidste kompagnon blev tvunget til at benytte det, medens vi var i
kompagniskab.

Systemet har nemlig adskillige fordele, som dels opvejer de beskrevne fysiske
ulemper og desuden efter min mening udkonkurrerer andre ,,vandrette*
systemer:

1. Mapperne optager meget lidt plads i forhold til ,,stabelmapper*.

2. Forsynet med faner pd h&ngeskinnerne er overskueligheden over en
skuffefuld sager fortraffelig.

3. Supplerende opbevaringsskabe kan nemt erhverves som standardvare —
enten i metal eller tre.

4. Mappeme kan genbruges adskillige gange.

Medmindre man hgrer til de (fa) advokater, som kan leve af ganske fa sager
arligt, vil det vesentligste, ved det system, man valger, s&dvanligvis vere,
at det er overskueligt!

Det skal vaere nemt og hurtigt at finde en bestemt sag. Bade for sa vidt angar
verserende og arkiverede sager.

Det er utilgiveligt at skulle fortzlle en klient, at man ikke kan finde hans sag.
(Savel som det jo da ogsa er et umadeligt irritationsmoment for én selv, nér en
sag ikke er til radighed, nar man netop skal bruge den.)

Pa et eller andet tidspunkt i fremtiden vil formentlig alle sager kunne versere
og arkiveres elektronisk ved hjzlp af disketter eller endnu ikke udbredte
systemer.

Men indtil dette tidspunkt indtreffer, vil behovet for en fysisk ,,;sag* vare
absolut og uomgangeligt: Man vil stadig i mange ar have behov for kunne
gemme f.eks. fotografier, attester o.lign.

Til dette formal er selvfglgelig ogsa almindelige charteques eller sagsomslag
velegnede. Is@r den type, som har ,flapper* hele vejen rundt i kanten, som
tjener til at holde dokumenterne inde i omslaget.
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Ulemperne ved denne type sagscharteques knytter sig imidlertid til de perioder,
hvor sagen ikke er under behandling: 1) nar sagen ligger i en bunke med
andre sager pa dit bord, 2) nar sagen ligger pa hylden — endnu ikke afsluttet —
og venter pa f.eks. modpartens n®ste udspil og 3) nar sagen er endeligt
arkiveret.

I disse faser vil sager i traditionelle omslag dels dekke hinanden, sa man skal
gennemrode bunkemne, for at finde den gnskede, fordi klientnavn og sags-
nummer star uden pa sagen og ikke pa en fane eller flap, som stritter ud fra
chartequet.

Dels er man, nar sagen ikke er endeligt afsluttet, i den daglige arkivering
henvist til at have relativt fa sager oven pa hinanden for at minimere risikoen
for at velte bunker, nir man skal have fat i den nederste sag, (hvilket man
nasten altid skal! Og tro mig, der er intet sa demoraliserende som et 2-3 ar
gammelt, velordnet dgdsbo, som pludselig ryger pa gulvet).

Der skabes altsa meget hurtigt ved et stigende antal sager et pladsproblem
med denne form for omslag.

Til trods altsé for de i indledningen nzvnte ulemper ved hengemappesystemet,
kan der i det daglige opbevares langt flere sager pa mindre plads.

Ved den endelige arkivering legges chartequets indhold over i et tyndere,
billigt omslag. Skal sagen transporteres ud af huset — f.eks. i retten — kan
indholdet, hvis man ikke gnsker at medbringe selve h&ngemappen, ligeledes
legges i et ,transportcharteque.

B. Organisering af sagsoprettelse og kartotek

Der er utallige mader, hvorpa man kan organisere sine klienter i ,,sager*, som
siden bliver til arkivalia. Det vaesentligste vil vere, at man kan bevare
overblikket, og at systemet er nemt og samtidig rummeligt.

For en nystartet advokat med méske 5 eller 8 verserende sager vil disse
bemarkninger formentlig forekomme lidt overeksponerede. Men selv en
beskeden praksis vil i Igbet af fa ar nemt kunne rumme en portefglje pa flere
hundrede arkiverede og verserende sager, som man ska/ kunne finde rundt i.
Safremt man ikke overtager en i forvejen organiseret og nummereret
sagsportefglje, men selv skal l&gge grunden til en systematisering af
»varelageret”, kan man starte relativt simpelt. Hvis systemet senere viser sig
uhensigtsmassigt, kan man i Igbet af et par ar omlzgge sin metode, sdfremt
man f.eks. far mange sager af en bestemt, ensartet type.

Det vasentligste princip bgr dog vare, at den enkelte sag skal kunne findes
efter klientens navn og desuden efter et sagsnummer.

Far man saledes opgivet et navn, skal man ved krydshenvisning i sit kartotek
kunne finde sagsnummeret (eller omvendt).

Forst bgr man tage stilling til, hvilket nummereringssystem, man skal benytte
sig af. Og her er virkelig oceaner af muligheder, men det simpleste vil vare
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ganske enkelt at nummerere samtlige sager fortlgbende og i den rekkefglge
de oprettes pa kontoret.

Er man for forfengelig til at starte med nummer 1 for den fgrste sag, siledes
at klienterne af deres respektive sagsnumre kan udlede, at portefgljen er
beskeden, kan nummereringen pabegyndes f.eks. med nr. 3001 eller 3050.
Dnsker man at markere en bestemt sagstype, kan man enten benytte en
bogstavtilfgjelse (f.eks. H 3001 for ejendomshandel, B 3001 for dgdsbo etc.),
eller man kan arrangere sig séledes, at nummerserierne er forskudte i forhold
til hinanden (nr. 500 — 1000 forbeholdes ejendomshandler, nr. 1001 — 3000
vil veere inkassosager 0.5.v.)

Undgé at benytte skrastreger — f.eks 300/H. Dette kan nemlig vare
problematisk, hvis klienterne ved deres reference til et sagsnummer har glemt
bogstavet eller skristregen, sdvel som det besvarligggr en reference til
bogholderiet, hvor man helst skal kunne benytte samme sagsnummer.

Hos én af mine principaler blev sagerne nummereret fortlgbende med
oprettelsesarstallet angivet efter en skrastreg, f.eks.123/89. Dette vil relativt
nemt vise bade konkurrenter, modparter og klienter, hvor f&/mange sager,
man har verserende, hvilket er aldeles ungdvendigt og ofte skadeligt for
forretningen.

Vil man gerne kunne udlede af sagsnummeret, hvomnar sagen er oprettet kan
arstal og sagar maned inkorporeres, f.eks. 05012389 = sag nr 123 fra maj
maned 1989.

Séfremt man relaterer sagsnummereringen til tid, d.v.s. rstal og/eller maned,
vil det vere en god ide at indskrive sagerne bagerst i sin dagbog for det
pageldende ar, sa man ganske hurtigt kan finde eller identificere sagen.
Men samtidig bgr man oprette et egentligt arkiv med krydsreference mellem
sagsnummer og klientnavn.

Forelgbig er den nemmeste fremgangsmade hertil at benytte kartotekskort,
saledes at man udskriver 2 kort:

Et kort med angivelse af sagens nummer i gverste hgjre eller venstre hjgrne
og derpé klientens navn, adresse, telefonnummer og sagens art, som i eksemplet
nedenfor. (Safremt man har behov for flere stikord eller nggleoplysninger —
f.eks. cpr-nr. o.lign. — kan disse selvfglgelig pafgres, men lad vare med at
woverfylde” kortene. Det h&vner sig og koster ungdigt arbejde ved sags-
oprettelsen)

Det andet kort udfyldes med klientens efter- eller kaldenavn gverst, f.eks.
Andersen, Anders, og derpa pa samme linje sagsnummeret og nedenunder de
samme oplysninger som pa det andet kort.

Kortene kan forsavidt skrives med gennemslag, eftersom oplysningerne skal
vere identiske, blot man sgrger for at holde dem adskilte. Eksempelvis kan
benyttes forskellig farve pa kortene.

Kortene placeres derpa i hver sin kartotekskasse i henholdsvis nummerorden
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og alfabetisk orden. (I starten kan man sagtens have dem staende i samme
kasse, men bland dem endelig ikke!)

Forelgbig forekommer dette mig at veere den nemmeste made at holde styr pa
sagerne pa. Men om fgje ar, ndr priserne er blevet mere ,,omgangelige* vil
databaser til computeren ggre det manuelle arbejde overflgdigt.

Med den praksis, jeg for over ti ar siden overtog, fulgte et kartotek, som var
vedligeholdt tilbage til ca 1950. Sageme var fra starten — uden bluferdighed
— nummereret fra nr. 1, men samtidig ved hjzlp af bogstaver delvis opdelt i
emner: H1 var den fgrste ejendomshandel, I1 var den fgrste inkassosag, J1
stod for en ,,blandet" sag o.s.v. Systemet har fungeret, idet jeg siden dog har
slettet bogstaverne, fordi jeg nu alene af numrene kan se, hvilken type sag,
der er tale om.

Eksempel pa kartotekskort

Andersen, Anders H1234
Andersens Boulevard 1 Arkivnr.:
1234 Kgbenhavn K Arkivdato:

TIf.priv.: 123456
TIf. arb.: 654321
Oprettet: Kgb af sommerhus
1/6-92 matr. 34ab Ferieby

Safremt man i stedet for 2 kartotekskort, som vist ovenfor, udfardiger 3 stk —
evt. med gennemslagspapir — kan det tredje kort s®ttes fast uden pa
sagschartequet, som kan forsynes med udstansede sprakker af hensyn til
genbrug af chartequet.

Heaengemappe med kartotekskort

Navnefane med J.nr.

Kartotekskort

98



C. Organisering af sagsarkivering og arkivkartotek

Behovet for at holde pinlig orden i de arkiverede sager er n@sten lige sa stort
som ved de verserende: Ca 2 % af de arkiverede sager pa mit kontor ,, kommer
frem* igen pa et eller andet tidspunkt efter arkiveringen. (Det er naturligvis
en lille procentdel, men behovet er til gengeld patvingende, nar det opstar.)
Grundene hertil er mangfoldige (F.eks: klienten mener efter 2 ar, at man stadig
har hans originale skgde i sagen, hvilket man skal modbevise ved at sende
ham en kopi af det oprindelige fglgebrev eller en kollega, som nu har overtaget
klienten, havder, at man ikke ferdiggjorde sagen pa behgrig vis eller man
har behov for at se, hvorledes man selv har lgst et bestemt problem tidligere
o0.s.v.). Det fgrer for vidt at opremse alle disse arsager, men det kan fastslas, at
de ikke kan elimineres.

Nér derfor en sag kan betragtes som afsluttet og parat til arkivering er det
vigtigt, at den pény kan findes i arkivet, safremt behovet skulle opsta.

Ved arkiveringen skal kartotekskortene tages op af kassen med de verserende
sager, for at der ikke skal blive overfyldt her, og overflyttes til andre
kartotekskasser, som vi kan kalde passivt kartotek. I det passive arkiv ordnes
kortene akkurat som i det verserende, henholdsvis alfabetisk og numerisk.
Men da man samtidig nu skal have kronologisk orden i arkivet, eftersom
dette skal udrenses og sagemne destrueres fra tid til anden, mé kortene fgrst og
fremmest forsynes med datering for arkivtidspunktet.

Desuden skal sagerne forsynes med nyt nummer, et arkivhummer, som kan
starte med nummer 1, eftersom det kun har betydning for én selv, nar man
evt. skal finde en sag pé arkivet. Man kan sige, at man rent faktisk opretter en
ny sag til arkiv, for fremgangsméden er i princippet den samme som ved
sagsoprettelse:

Den arkiv-modne sag far et nyt nummer, som pafgres kartotekskortene samt
indfgres i en protokol, hvor ogsa arkiveringsdatoen anfgres.
Arkivprotokollen er altsi dels ordnet i stigende nummerorden, dels i
kronologisk orden. Dette indebrer, at man fra tid til anden kan tage
protokollen frem og konstatere, at sagerne med arkivnumre f.eks. lavere end
2500 er mere end 20 ar gamle og derfor uden videre kan destrueres. (Safremt
man har tgmt sagschartequene for originale g®ldsbreve, domme o.lign.
forinden arkiveringen, er der ingen s@rlig grund til at vente 20 ar, fgr man
destruerer. Dette er en smags sag. Nogen kan lide at have ,,antikviteterne*
liggende, andre tgmmer ud efter 5 ar eller mere — afh®ngigt ogsa af plads-
hensynet).

Husk, at den almindelige forzldelsesfrist er 5 ar, sa dette ma vaere minimum
for arkivets henliggetid.

Den arkiveringsmodne sagsmappe tgmmes for sit indhold, som legges i et
tyndt omslag med et arkivhummer udenpa. Kopien af kartotekskortet (kort
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nr. 3) l&gges ind i arkivchartequet sammen med fremdateringsark og evt.
checklister.

Husk, at omhyggeligt farte checklister ogsa er dokumentation for at opgaver
er udfgrt, og hvomar det er sket. De bgr altsa ogsa gemmes.

De sager, som skal endeligt kasseres, skal til forbraendingsanstalt eller hjem
i brendeovnen. Ikke i skraldeposen, som afhentes af det kommunale
renovationsvasen. Formiddagsbladene vil elske at fa en historie om et
testamente fundet pa gaden, fordi s@kken ,,gik op* el. lign.

D. Hvornar skal jeg oprette en ny sag?

Hvis man skal bevare den pinlige orden pa sit kontor, som efter min opfattelse
er en forudsztning for at opna et rimeligt afkast af sin arbejdsindsats, skal
man hver gang, et nyt problem opstar, hver gang, en klient rejser et spgrgsmal,
som skal bearbejdes og hver gang, man for sig selv privat skal lgse en opgave,
oprette en sag herom.

Det er altsa ikke blot de tilfzlde, hvor man skgnner, forventer eller haber pa,
at denne eller hin henvendelse maske bliver til en ,,sag®, at der skal oprettes
en fysisk sagsmappe.

Ogsa telefoniske henvendelser bgr munde ud i et skriftligt notat, som man
ligesa godt kan journalisere. Ggr man det ikke, vil man snart finde skrivebordet,
fralegningsbord, reoler og gulvplads optaget af papirlapper, ringbind (som
man lige ,,skal lgbe igennem" for en klient) og andre eventualia, som af den
ene eller anden grund ikke uden videre kan smides vzk.

Og det er ikke alene af ordenshensyn, journalisering bgr finde sted. Hver
gang en klient banker pa dgren og stiller spgrgsmaél, patager man sig principielt
et professionelt ansvar. Et ansvar, hvis gkonomiske konsekvenser man kan
have umadelig svert ved at undga, safremt man ikke kan redeggre for en
fornuftig behandling af henvendelsen.

Hvis klienten — udover ejendomshandelen — ogsé skal have bistand til
testamentsoprettelse, sdvel som den fraflyttede lejebolig kan give anledning
til konflikt med udlejer, ja, sa bgr der oprettes 3 sager for denne klient!
Fglger man ikke denne fremgangsmade, vil man

for det fgrste risikere fgrst at komme til at afregne alle sagerne, nar den
lengstvarende er ferdig (fordi man i mellemtiden har glemt, at testamentet
forlengst er kommet fra notaren og blot af sekretzren er lagt ind i
ejendomshandelens charteque, som venter pa tinglysning af skgde),

for det andet vil man ofte vare for tilbgjelig til at give rabat, nir alle sagerne
skal afregnes pa én gang, fordi man synes det er mange penge og fordi
indtrykket af arbejdsindsatsen for den fgrst sluttede sag er falmet, og

for det tredje skaber man enten et ungdigt sorteringsarbejde i ét charteque,
som ville lgse sig selv ved 3 charteques, eller et overdadigt rod i sagen, som
man kan fa uendelig megen tid til at ga til spilde ved.
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Ovennavnte nidk®re sagsoprettelsespolitik har den svaghed, at det kan give
advokaten den opfattelse, at han har fantastisk mange sager og dermed store
indtzgter i vente. Men dette raddes der bod pa med fornuftige budgetter som
anfgrt andetsteds.

For at bevare overskueligheden i sine sager bgr man ved sagsoprettelsen (sdvel
som under sagens forlgb) drage omsorg for, at

E. Chartequets indhold

er velegnet til den videre behandling af sagen:

Som minimum bgr sagen indeholde 2 undercharteques, gerne af forskellig
farve.

Undercharteqene forsynes udenpa med stikord om indholdet, f.eks.
,.Korrespondance* og ,,Bilag“ (eller ,,Dokumenter*‘)

Herved kvalificeres sagens forskellige aktstykker, idet korrespondance-
chartequet — i kronologisk orden — vil indeholde sagens brevveksling, som
ikke forventes at skulle benyttes senere under sagsforlgbet, medens bilags-
chartequet bl. a. vil indeholde dokumenter, som dels skal udleveres klienten
ved sagens afslutning, dels benyttes under senere retsskridt el. lign. i sagen.
Man kan selvsagt ,,sortere* sine sager pa utallige mader og med mange flere
forskellige charteques. Det vesentlige vil vare, at man ved valg af farver og
opdelingssystem er konsekvent.

Foruden diverse undercharteques til sortering af sagens forskellige bilag, bgr
sagen ogsd indeholde et dateringsark, som evt. kan udformes som nedenfor
skitseret.

Dateringsarket, som i mindre omfattende sager med fordel kan overkopieres
pa f.eks. bilagschartequet, skal benyttes til at ,,styre sagen i relation til

hvorndr den skal tages frem til behandling, (kolonne 1 + 2)
hvorledes tidsforbruget har veeret, (kolonne 4 + 5) og
hvilke transaktioner, man har foretaget (kolonne 4 + 5).

Navn:
Dato | J. Nr.: | Telefon:

199_ Dato for: Mgder/retsmgder: Indhold:
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Det samme ark kunne tznkes udfyldt saledes i en endnu ikke afsluttet sag:

1 2 3 4 5
Navn: @rvin Sglvmgnt
A Dato | J. Nr.: | J4321 Telefon: 1234 56 78
B 1994 Dato for: Mgder/retsmgder: Indhold:
C 3/5 24/4 1994 Konsultation 1 time Redeggrelse for
konflikt
D 1/6 14/5 1994 Stevning 1 time Incamination
E 1/6 1994  Klient '/» time Indhold af
stevning
F 20/6 25/6 1994  Svarskrift  '/> time

Kolonne 1 og 2 benyttes til fremdatering af sagen, d.v.s. her skrives datoen
for, hvornar sagen skal frem pa bordet igen overensstemmende med, at sagen
er indfprt i dagbogen for den pageldende dato. Iflg. C1 er denne sag altsa
bestemt til at skulle frem pany den 3/5 1994.

Rubrik A3 og A5 benyttes til at skrive sagens journalnummer og klientens
vigtigste data, f.eks. navn og telefonnummer.

I rubrik C3, 4 og 5 anfgres henholdsvis datoen og varigheden af mgder med
klienten eller andre — evt. ogsé eget arbejde med sagen f.eks. som i F3 og 4:
udfardigelse af svarskrift.

Daterings- eller journalarket kan udferdiges pa adskillige andre mader. Har
man mange ensartede sagstyper, vil det ofte vare fordelagtigt for sadanne
sager at udarbejde szrlige ark, som tager hensyn til sagernes specielle
procedure.

Dateringsarkene vil siledes kunne suppleres med deciderede huske-eller
checklister, som jo efterhanden er en ngdvendighed i sagstyper med mange
enkeltoperationer, f.eks. ejendomshandeler, dgdsboer, betalingsstandsninger,
inkassosager 0.s.v

Et eksempel pa kombineret dateringsark og checkliste for et dgdsbo er vist i
afslutningen af kapitlet som fig. 5.

Dateringsark og checklister udferdiges pa skrivemaskine (eller computer)
evt. kombineret med handtegnede rubrikker, hvorefter man fotokopierer et
passende antal.

Lad vare med at lade sidanne arbejdsdokumenter trykke! De vil alligevel
skulle &ndres Ipbende efterhdnden som behovene opstar eller @ndres.
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F. Afslutning af sager

En sag skal afsluttes og arkiveres, nar den er ferdigbehandlet, hvilket jo lyder
meget enkelt. Det er det ogsa, hvis man iagttager nogle simple procedurer.

Gennemga sagen med henblik pa kontrol af fplgende punkter:

1.

Evt. manglende retsskridt, orienterende breve om forlgbet eller kvittancer
(f.eks. fra det offentlige: opkra&vning af arveafgift, sletning af
retsanmarkninger o.s.v)

@konomien i sagen. Er der betalt saler? Henstar der belgb tilhgrende
klienten? Har klienten faet en regul®r afregning (og ikke blot betalt en a
conto opkrevning)?

. Indeholder chartequet — stadig — originale dokumenter, som skal sendes til

klienten eller andre, forinden sagen arkiveres?

Har klienten faet skriftlig besked om, at sagen nu anses for afsluttet? (En
afsluttende afregning vil passende kunne afsluttes med ordene: ,,...hvilket
belgb bedes indbetalt mit kontor, hvorefter jeg betragter sagen som
afsluttet*)

Nar disse punkter er opfyldt, bgr sagen kunne arkiveres. Undga at fremdatere
sagen i _ ar ,.for det tilfelde, at der skulle dukke noget uventet op*. Send den
pé arkiv med det samme. Ellers vil kontoret snart oversvgmmes med reelt
sluttede sager, som en og anden af og til far fat i og spgrger: ,,Er den ikke
ferdig endnu?*,

Altsa spild af tid.
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Dateringsark og checkliste for dgdsbo:

Dgdsdag USKIFTET/PRIVAT/OFFENTLIGT/§-75

Dato | J. Nr.: Kto.nr.: SKS:

199_ Afdgdes dabs-/vielsesattest
Skifteretsattest f. forstafdgde
Skilsmissedokumenter

Andr. om skifteretsattest
Bofuldmagter indhentet

Underretning om dgdsfaldet til

ARl ol e

7. Proklama udlgber

8. Skifteretsattest lyst pa ejendom

9. Rekvirere proformanotaer
10. Bunden opsparing frigives
11. Salg/Vurdering af 1gsgre
12. Rydde lejlighed  Telefon medtages
13. Opsige lejlighed /telefon
14. Centralregisteret for Testamenter
15. Indberetning til Socialdirektoratet
16. Indberetning til skattevasenet
17. Mellemperiodeselvangivelse
18. Boselvangivelse f.t.
19. Fallesboopggrelse
20. Galdbogsudskrift
21. Fordringers prgvelse
22. Proformanota bo-konto
23. Skeringsdag for Bo-opggrelse
24. Boregnskab sendt skifteretten
25. Afsluttende skiftesamling
26. Dividende simple kreditorer
27. ARVEAFGIFT BETALES SENEST _____
28. Transport i arv for

til
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Opbygning af paradigmasamlingen

Paradigmaet eller konceptet er opskriften pa, hvordan man gjorde sidste gang,
man behandlede en lignende sagstype. Eller hvordan et nyt, uprgvet problem
skal manifesteres i brev- eller dokumentform.

Hvis ikke man i sin fuldmagtigtid har varet sa forsynlig at gemme kopier af
,specialiteter”, ma man i starten forlade sig pa Juridisk Formularbog, som til
gengeld er nasten altfavnende.

Andre kilder vil vaere kolleger, som man kan ringe til og forhgre, om de
HWilfeldigvis® er i besiddelse af et hgstpantebrev, leasingkontrakt eller andet
savnet oplag til den aktuelle opgave.

Nogle advokater er endda sa betznksomme, at de rundsender paradigmer til
deres kolleger f.eks. i forbindelse med salg af ferdigregistrerede selskaber.
Problemet med at anvende andres produkter er, at man ikke selv har deltaget
i den kreative fase og derfor ma rekonstruere tankegangen bag dokumentets
bestemmelser. Dette kan sedvanligvis ogsa lade sig ggre, hvis man selv er
bekendt med det juridiske grundlag og koncipisten har varet god.

Hvis koncipisten har vaeret ekstraordin®r dygtig, kan det vere sveart at
gennemskue en s@tning eller paragraf. Og s& bgr man ikke benytte dokumentet,
for man tilfulde forstar hensigten med den pagzldende bestemmelse.

Enten vil klienten, som ikke er klogere end €n selv, stille spgrgsmal herom,
og da klienten s@dvanligvis heller ikke er dum, vil han meget hurtigt af det
svaevende svar forstd, at det vist ikke er en specialist, han har engageret og ga
andetsteds hen n®ste gang (eller straks).

Eller ogsé vil man som yderste konsekvens blive draget til ansvar for en
misforstdet og malplaceret paragraf, som maske har pafgrt klienten en utilsigtet,
skadevoldende virkning.

I det hele gelder det, at lante, kgbte, stjdlne eller andre ,,fremmede* paradigmer
skal benyttes med stgrste forsigtighed.

Forstar man ikke fuldtud dokumentets indhold, sé& lad vaere med at bruge det.
(Forresten ma man jo ikke stjzle, sa det ma jeg desvarre ogsa frardde.)
Men sal&nge man ikke selv har en fuldt udbygget paradigma- eller koncept-
samling, og det far man aldrig, vil man vare henvist til enten at benytte andres
fremstillinger eller selv formulere sig.

I begge tilfelde gelder hovedregelen: Kopier og gem!

En god fremgangsméde vil i de fgrste ar vare at tage sit udgangspunkt i en

anden, mere erfaren advokats dokument, som man selv forsgger at redigere i
eget sprog. Dette tvinger hjernen til at arbejde kreativt og sprogligt fornuftigt
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med stoffet, samtidig med at man stgtter sig til en formentlig dygtigere kollegas
produkt, sdvel som man far sat sit personlige preg pa dokumentet.

Desuden undgér man ogsa lettere en krenkelse af evt. ophavsrettigheder.
Velformulerede og gennemarbejdede paradigmaer er guld veerd.

De fgrste ar som selvst®ndig vil man bestandig komme ud for at skulle
udarbejde udkast til det ene eller det andet for fgrste gang. Som regel vil
saleret slet ikke kunne dekke de timer, der vil medgé til at formulere et
fgrstegangs-dokument.

Siden vil kopien, som man nu har gemt som paradigma, vere overordentlig
verdifuld ved de naste opgaver af samme indhold. Har man ved
fgrstegangsopgaven pa grund af sin uerfarenhed benyttet 2 timer og klienten
betaler salar for 1 time svarende til opgavens art, kan man maske reducere sit
tidsforbrug til _ time tredje gang, en tilsvarende opgave lgses. Og stadig
fakturere for 1 time!

Derfor: kopiér og gem — 0gsd besynderlige — dokumenter som ikke umiddelbart
er aktuelle! En dag falder man maske ind i et sagskompleks, hvor emnet er
aktuelt og paradigmaet — hvor foreldet det end métte vare — kan vare nyttigt.
Det er selvsagt ikke nok, at man har en Igsningsmodel for et givet problem et
eller andet sted pa sine reoler. Man skal ogsa relativ hurtigt kunne finde sit
paradigma, nar behovet opstar.

Indtil man far udbygget et paradigmaarkiv i en database i en computer, vil jeg
anbefale, at man anskaffer 2-3 ringbind med alfabetisk opdelte skilleblade,
som man kan benytte som ,.formularordner®.

Ringbindene kan man opdele efter emner, f.eks. ,,Ejendomshandel*, ,,Arveret*
o.lign., eller man kan inds®tte paradigmaerne successivt uden hensyntagen
til om en skgdeformular stér ,,skulder ved skulder med en szrejezgtepagt.
Det sidste vil nok i starten vare mest praktisk, eftersom man ikke pa forhand
vil kunne vurdere, hvor stort et pladsbehov, de enkelte discipliner vil krzve.
Da det ikke altid umiddelbart vil fremga som overskrift pd dokumentet, hvad
det omhandler, bgr man, for hurtigt at kunne finde frem til det relevante, i
gverste hgjre hjgme skrive et let leseligt stikord: ,,Tvangsauktionsskgde,
. Testamente, uigenkaldeligt*, ,,.Direktgrkontrakt* el.lign.

Eftersom tingene jo @ndrer sig her i livet, herunder ogsa samfundets
spilleregler, bgr man nedenunder stikordet ogsa pafgre datoen for dokumentets
udferdigelse. Der er minsandten en begrenset ,,morskab* forbundet med at
afskrive et 5 sider langt dokument for til slut at konstatere i den sidste
bestemmelse, at den til grund liggende lovgivning er bortfaldet.

Demast skal man velge, om man vil tage flere kopier af sit paradigma og
indsztte de forskellige steder i samlingen, hvor man logisk ville lede. Eller
om man vil udarbejde et indeks, hvori alle de mulige stikord anfgres med
henvisning til dokumentets placering i samlingen.

Et eksempel er givet ovenfor med et tvangsauktionsskgde. Skal dette findes
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under T som tvangsauktionsskgde, under A som auktionsskgde eller under S
som skgde?

Jeg vil anbefale, at man det fgrste par ar blot indsatter et enkelt eksemplar,
hvor man nu finder det mest logisk at lede efter dokumentet. I starten kan
man jo i givet fald hurtigt blade sin ,, magre” samling igennem.

Dermzast — ndr samlingen begynder at svulme — bgr man udarbejde et indeks,
som placeres fgrst i ringbindet, I indeks anfgres dokumentet under alle
tenkelige sggemuligheder, f.eks:

Auktionsskgde - se: tvangsauktionsskgde
Fogedudlagsskgde - se: tvangsauktionsskade
Skgde - se: landbrugsejendom

- — se: sommerhus
- - se: tvangsauktionsskgde
Tvangsauktionsskgde - se: tvangsauktionsskgde

Ovennzvnte eksempel er slet ikke udtgmmende. Men som det vil fremga, vil
vort tvangsauktionsskgde i hvert fald figurere i indeks 4 steder, og det kan
altsa vere lidt omstendeligt at indfgje et nyt paradigma i indekset.

Hvis man senere leder forgeves i indeks og derpa finder dokumentet under et
andet ord, bgr man indfgre det ord, man forg®ves har ledt under, sa der ikke
en anden gang bruges spildtid.

Ogsa kunsten at kunne finde sine paradigmer med lynets hast — og overhovedet
at finde dem - er en indtzgtsforggende faktor, som ikke ma forklejnes.
Med arene vil nogle af dokumenterne vare helt overflgdige som paradigmer,
efterhdnden som man rutineres og stadigt tilbagevendende udskriver samme
dokument — méske dagligt. Men pas pa med at v@re for arrogant med rutinen!
Der kan vare en passus, som man ikke lenge har brugt og som pludselig
bliver aktuel pany.
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Dagbogen

Kontordagbogen har jeg med vilje tilegnet et s@rligt kapitel i denne bog,
selvom den vel ordensmassigt burde vere omtalt under afsnittet om bgger.
For mig er dagbogen en af hjgrnestenene i savel dagligdagen som i
forretningens drift i det hele. I dagbogen holdes rede pa mgder, telefonnumre,
ferier, sager, sdvel som specielle dagbgger ogsa i sig selv kan tjene som
opslagsvearker.

Jeg har ikke kendskab til nogen advokater, som ikke benytter sig af en eller
anden form for dagbog.

Langt de fleste — tror jeg — benytter, som jeg selv, ,Labor Kontor Dagbog*,
som jeg i arenes lgb ikke har kunnet finde nogen fuldgyldig erstatning for.
Derfor vil det maske forekomme overflgdigt for mange, at jeg nu tersker
langhalm pa noget, man allerede som grgn fuldmagtig har gjort sig fortrolig
med.

Men giv alligevel afsnittet en chance. Det kan maske sa&tte kreativitet i sving,
som man havde overset. Og kgb en dagbog!

Den umiddelbare anvendelse skal tjene fglgende formal:

Mopder

med sdvel klienter som retsmgder skal fgres i dagbogen.

Ved fiksering af mgder med klienter, hvad enten det skal forega pa kontoret
eller i byen, bgr ikke alene mgdernes starttid noteres, men ogsa, hvornar man
har afsluttet mgdet, pany sidder ved sit skrivebord og er parat til at give sig i
kast med den naste sag.

Denne fremgangsmade skal selvfglgelig tjene til at holde rede pa, hvornar
man reelt har mgder. Men notering af afslutningstidspunkt tjener desuden
dels til dokumentation, safremt det skulle blive forngdent, overfor klienten,
nar denne senere beklager sig over sal@rets stgrrelse. (Den skarpsindige leser
vil hertil anfgre, at man jo allerede har noteret tidsforbruget pa dateringsarket
eller andetsteds i sagen. Det er sandt, men det har et ganske anderledes og
s@rlig overbevisende element tilknyttet at kunne fremvise en 3 &r gammel
dagbog med falmet kuglepenneskrift, fremfor et postulat om tidsforbruget i
en afregning).

Angivelsen af tidsforbruget tjener desuden ogsa som dokumentation for én
selv, bade for det reelle forbrug i forhold til denne klient, som man maske ved
sagens slutning ikke skgnnede skulle afregnes med helt sa stort et saler. (Ogsa
hos advokater falmer hukommelsen!). Men ogsd som dokumentation for
sagstypens tidsforbrug.
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Man kan altsd begynde at kalkulere, safremt man har flere ensartede sagstyper,
f.eks. &gtepagter, og til brug for budgettet ansla salerstgrrelsen.

Fremdatering af sager

foretages ligeledes i dagbogen, hvori sagens journalnummer indfgres for den
pagzldende dag, hvor man skgnner péany at skulle besk&ftige sig med sagen.
Sammen med sagsnummeret kan man Kortfattet anfgre evt. frister, f.eks.
1234(ankefrist).

Som det erindres, indfgres datoen samtidig pa sagens dateringsark, séledes at
der hele tiden er krydsreference mellem dagbog og sag.

Telefonliste

over de vigtigste klienter, referenceadvokater, papirleverandgrer, banker,
revisor, realkreditinstitutter, skattemyndigheder o.s.v., kan fgres foran eller (i
Labor) bag i dagbogen.

I Labor findes en fuldstendig fortegnelse over landets advokater, domstole,
kommuner o.lign. Den handskrevne telefonliste bgr saledes kun fgres for svart
tilgengelige og/eller ofte benyttede numre.

Som supplement har jeg i arevis fotokopieret fagbogens blade over hoved-
bankerne, ialt 4-5 ark, som jeg — klampet sammen til en minitelefonbog — har
liggende sammen med telefonbggeme. Erfaringen har vist, at nast klienternes,
er bankernes telefonnumre de oftest benyttede pa mit kontor.

Selvom man har anskaffet sig en moderne telefon med hukommelse for méaske
50 telefonnumre, vil det vare klogt alligevel at have is@r de vanskeligt
tilgengelige noteret. Indkodede numre har det med at forsvinde, nér
telefonforbindelserne af en eller anden grund afbrydes.

Ferie, syge- og meerkedage

bgr ogsé fgres i dagbogen. En markering i dagbogen — bade som senere
dokumentation for personalets forbrug af ferie- og sygedage og som
fremadrettet planl&gning for ferieperioder — vil, hvad enten der er tale om
enkeltpersoners ferie eller kontorets lukning, bidrage til et godt overblik. Ved
berammelse af rets- og andre mgder, er det uvomgangelig ngdvendigt, at man
selv har styr pa sin fremtidige ferieperiode. Og det nemmeste vil jo da vare,
at den allerede er markeret i dagbogen, nér man stér i retten og skal beramme
nzste mgde.

Dagbogen bgr altsd medtages

ved retsmgderne, hvor man straks og pa stedet bgr indskrive naste retsmgde.
Det er utilgiveligt at have ,,glemt* et retsmgde eller en domsforhandling, fordi
man ikke fik noteret tidspunktet og ved hjemkomsten til kontoret siden glemte
at indskrive datoen.
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Jeg bruger ogsa i dagbogen at indfgre , m@rkedage”, d.v.s. personalets
fgdselsdage, evt. ,,runde fgdselsdage hos klienterne, (hvis jeg da tilfaldigt
er blevet opmarksom herpa), og andre ,,begivenheder®, f.eks. retsferiens
begyndelse, kollegemes ferielukning (for at vurdere, om dette medfgrer gget
sagstilgang, eller om jeg n®ste ar ogsa kan holde lukket i samme periode). En
opmarksomhed overfor sekreteren pa fgdselsdagen ggr ikke arbejdsindsatsen
ringere, is@r ikke, hvis hun ikke forinden havde ,lakket", at der var en
fgdselsdag under opsejling.

Ogsa en huskeliste for dagens opgaver af mere speciel art, vil jeg foresla, at
man indf@rer — f.eks. gverst pa den pagaldende dags blad — i dagbogen, som
i nedenfor anfgrte eksempel pé et (fragment af) et dagbogsblad. (Dagens
generelle rutiner kan man selvfglgelig ogsa anfgre i dagbogen — i det mindste
i starten af virksomhedens levetid. Siden skulle rutinerne jo gerne fungere
som indarbejdede vaner, som ikke har behov for at blive fgrt pa huskeliste. Se
i gvrigt afsnittet om dagligdagen).

Ovennzvnte hovedpunkter anser jeg for de vesentligste af advokatens bidrag
til brugen af dagbogen. Under den daglige brug finder man sandsynligvis
flere nyttige elementer at tilfgje.

Men herudover har de fleste dagbgger udarbejdet til professionelt brug
adskillige indlagte finesser, som man kan lere at betjene sig af med stort
udbytte. En detalje, som jeg f.eks har konstateret overset hos en del brugere,
er Labors lille angivelse af, hvor mange dage der er gaet af det indevarende
ar og hvor mange dage, der er tilbage. Oplysningen er anfgrt gverst pa hver
dags blad og er yderst anvendelig til bl.a. renteberegning.

Desuden er pratrykte oplysninger om diskontozndringer, gebyrer o.s.v.
overordentlig praktiske at have samlet i ¢én bog, som man alligevel har ved
handen. Dagligt.

Gem de udtjente dagbpger i mindst 5 ar af hensyn til dokumentationsveerdien!
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Eksempel pa starten pa en dag i en advokats liv:

November DECEMBER " December

1993
(31 dage)

347-19

Mandag 13. december Uge 50

1) Forbered svarskrift (Jensen-sagen)
2) Bestille brevpapir

3) Bestille julefrokost

4) Legge Budget

8.00

Post

9.00

J. 1234 Fru Hansen, testamente (tlf. 43342112)

J. 1234, slut

Ring notar

10.00

Kbh.s byret, J. 4321, inkamination
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Saleret og dets stgrrelse

Jeg har andetsteds beskrevet, hvorledes man kan beregne sit timehonorar,
d.v.s. stgrrelsen af det timehonorar man har brug for, for at fa sine faste udgifter
dakket.

Dette er imidlertid ikke npdvendigvis identisk med det honorar, man kan
beregne sig for en given sag. (Eller identisk med det honorar, som klienten
finder passende for opgavens udfgrelse.)

Gennem é&rene har jeg haft mulighed for en vis indsigt i honorarberegninger
hos kolleger, som enten stod i begreb med at erkl®re sig konkurs eller allerede
var tradt i betalingsstandsning. Signifikant for disses afregninger var, at der
var en udtalt tendens til at overfakturere.

I mange tilfelde var afregningerne abenlyst 2-3 gange for hgje.

Pa den anden side har jeg ved egen erfaring og via samtaler med kolleger
konstateret en udtalt tendens til at afregne ,,blidt“, nar advokatens gkonomi er
god: Man synes det er ,,synd* for den gamle fru Jensen, at hun skal betale
fuldt salar for det grenseoverskridende tidsforbrug hendes idelige, usaglige
telefonopringninger har forarsaget. Og likviditeten er ikke anstrengt nok til at
overdgve advokatens velvilje.

Advokatradets revisor udtalte engang under et kursus, at revisorer afregnede
efter taxameter-systemet, medens advokater afregnede efter Robin Hood-
systemet, d.v.s. tag (rigeligt) fra de rige og beskedent fra de fattige.

Bade hos den gkonomisk ustabile og hos den velfunderede advokat i de to
ovennavnte situationer benyttes Robin Hood-systemet rent faktisk. Den
fallerede advokat har blot undladt at lade ,,overskuddet* fra den rige klients
afregning komme den fattigere klient tilgode. Overskuddet gar i stedet til
advokaten selv samtidig med, at han skruer den fattiges regning i vejret.
Men i ingen af de to situationer er fremgangsméaden srlig anbefalelsesvardig
efter min opfattelse.

Overfakturering,

d.v.s. afregning af et hgjere saler end sagen rent faktisk kan ,bare” (- et
dejligt advokatopfundet udtryk for, hvor grisk man kan vare -), vil typisk
rumme en vasentlig risiko for,

1. at klienten bestemt ikke kommer igen og bliver plukket én gang til. Den
pgkonomisk hardt trengte advokat risikerer altsa at miste sin maske sidste
redningsplanke: De indtegtsgivende klienter, og desuden

2. at salceret paklages til Kredsbestyrelsen siledes at advokaten nu skal bruge
kostbar (og megen) tid pa overfor advokatmyndighederne at redeggre for
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salerberegningen, som endog med stor sandsynlighed vil blive tilsidesat.
Tiden, som medgar til denne mangvre, var maske netop fomgden til at genrejse
den vaklende forretning.

Selvom det kan vare fristende at overfakturere — is@r hvis klienten ,,har penge
nok* — vil det kun i et fétal af tilfelde g godt, og is@r for den gkonomisk
trengte advokat er fremgangsmaden efter min mening en ond cirkel, som
meget hurtigt kan slutte med en nggleomdrejning pa kontoret.

Underfakturering,

d.v.s. afregning af lavere sal®r end takster og tidsforbrug egentlig berettiger
til, er typisk heller ikke anbefalelsesvardigt.

Kun nér klienten ikke kan betale det rette sal@r, eller man reelt gnsker at
konkurrere pa prisen, bgr en neds®ttelse tages i betragtning.

Takstmassige og tidsafstemte sal@rer vil jo szdvanligvis vere overens-
stemmende med de ngdvendige omkostningsbelgb ( = kontorudgifter +
privatforbrug), man skal indtjene. Safremt der derfor j®vnligt underfaktureres,
vil der opstd underskud.

Underskud skal dekkes af advokaten.

Safremt klienterne desuden opnar ydelserne til en lavere pris end markeds-
prisen, vil dette typisk ogsa medfgre gget efterspgrgsel, d.v.s. klienterne vil
komme igen fordi det er billigt.

Men de vil ikke alene komme igen med reelle, sunde, debitérbare opgaver.
Der vil ogsa opsta en gget henvendelsesfrekvens om ligegyldigheder, f.eks.
telefonopringninger og breve om, hvorvidt kgbmandens kat har lov at besgrge
i klientens have, om klienten skal betale strafporto pa et underfrankeret brev
0.8.V.

Klienten har jo nu erfaring for, at advokatsal®ret ikke var szrlig hgjt sidste
gang, sa en sadan adferd er ikke sa ,.farlig".

Dette er selvsagt utaleligt og gdel®ggende for en sund virksomhed, hvorfor
man, nar der undtagelsesvis underfaktureres, udtrykkelig i afregningen méa
gore opmarksom p4, at sal@ret er nedsat — f.eks. ved ordlyden ,takstmassigt
honorar kr 2.500,00, efter omstendighederne undtagelsesvis nedsat til
1.500,00* el. lign.

Underfakturering indebarer tillige den risiko, at en klient, der er kendt med
prisniveauet i almindelighed, atter og atter vil forsgge at sjakre om
salerreduktioner. Og maske tror vedkommende endda, at man er en darligere
advokat end gennemsnittet, fordi man beregner et lavere salar.

Man skal altsé tilstrebe en ensartet praksis ved salerfastszttelsen, hvor
vanskeligt dette end kan forekomme med de forskelligartede klienter og
sagsvarianter. Sal@ret er advokatens forudsztning for arbejdsydelsens levering,
og sal®ret skal advokaten leve af.

En tidsregistrering vil — ogsa nar man befinder sig i de takstbestemte sager —
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vare et godt og ofte helt ngdvendigt remedium til maling af sal@rets stgrrelse.
Timehonoraret kender vi allerede, og ganges tidsforbruget op med timesatsen,
vil advokaten fé sit behov for omkostningsdakning og privatforbrug dekket.
(Hvis der ellers er sager nok til de salgbare timer).

Safremt man efter udregning af sal@ret pa denne vis desuden gnsker et regulart
overskud, kan man tillegge det udregnede saler 5, 10 eller 25 % efter
temperament og profitgnske.

Det siledes fremkomne overskud kan enten stikkes i lommen eller benyttes
til reduktion af svagere klienters fakturaer, jfr. Robin Hood-princippet ovenfor.
Det er ikke min opfattelse, at man — hvor der er mulighed herfor -“bevidstlgst*
skal udfakturere efter tidsforbrug.

Men det er bestemt min opfattelse, at man i hver enkelt sag skal ggre
tidsforbruget op og s@tte saleret i relation hertil. Herved vil man altid vere
sig helt bevidst, om salzrindtaget ligger over eller under advokatens
sultegrense.

Tidsopggrelsen behgver heller ikke i alle tilflde vare helt detaljeret, blot en
skgnsmassig overvejelse over, at man i denne sag har brugt ca 3,5 timer eller
lign.

Nar denne beregning er foretaget og honoraret herefter mentalt er registreret,

kan man begynde at overveje reguleringer.

Reguleringerne kan baseres pa de mere skgnsmessige betragtninger, som i

de enkelte sager kan vare relevante og som is@r kan besta af fglgende

elementer:

1. Hvilket ansvar har sagens gennemfgrelse pafgrt advokaten, og hvad kunne
det gkonomiske omfang af en erstatningssag blive? Dybest set bgr en del
af saleret bidrage til en (yderligere) ,,forsikringspremie* herimod. Time-
saleret rummer jo i forvejen et bidrag til ansvarsforsikringspramien.

2. Hvilket resultat har klienten opnéet? Skal sal®ret forhgjes med en ekstra
belgnning til advokaten for et s@rlig gunstigt resultat, eller skal der ske
reduktion, fordi ,,vi var uheldige*?

Dette er en evigt tilbagevendende diskussion, hvis rette konklusion efter
min mening er nemmest at fa gje pa, hvis man tager sit udgangspunkt i en
sag, klienten har tabt uden at advokaten kan bebrejdes noget. I sa fald bgr
det vere indlysende, at advokaten skal have sit normale vederlag. Er sagen
vundet pé basis af advokatens almindelige, gode ,,handverk®, er det efter
min mening lige sd indlysende, at han ogsa i denne situation skal have sit
normale saler.

Hvis derimod klienten enten ved hj&lp af et srlig snedigt skaktrak fra advo-
katen eller dennes specialviden har kunnet indkassere 1 million ekstra, finder
jeg ikke betznkeligheder ved f.eks. at forhgje timesal®ret med méske 50, 100
eller 200 % - ath@ngigt af belgbstgrrelsen i relation til klientens ,,gevinst*.
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3. Sagens kompleksitet eller specielle egenart vil ogsa kunne indgé som en
forhgjelsesfaktor. Er sagen sarlig indviklet, vil man dog ofte i et gget
tidsforbrug fa salerkompensation for kompleksiteten. Men utraditionelle
indgreb og initiativer bgr belgnnes, safremt de vel at marke efterfglgende
kan anses at vare hensigtsmassige. Resultatet af initiativet behgver siledes
ikke at have varet positivt, blot initiativet har varet egnet.

For en relativ uerfaren advokat vil kompleksitetsvurderingen nok vare
vanskelig, eftersom de fleste sager i begyndelsen af karrieren vil vare
indviklede. Men man kan jo forsgge at ,,snuse* hos kolleger, om de har
haft lignende tilfelde, og maske endda fa deres sal®rforslag.

Det vil desuden vare rimeligt, at man beregner sig et sarligt saler for
lgsningen af et problem, meget fa eller ingen andre kan lgse. Axel H.
Pedersen har anfgrt om en engelsk advokat, at ,,han var den hgjest betalte
juridiske hjerne i England*!

Ovennazvnte synspunkter vil ogsa generelt omfatte de takstmassigt fastsatte
sal@rer.

De takstmassige salerer er vejledende og kan fraviges i bade opad-og
nedadgaende retning. @nsker man at fravige taksten, ma man redeggre herfor
i fakturaen, saledes at det for l&seren er tydeligt, hvilke omst@ndigheder, der
har fgrt til forhgjelsen respektive nedsattelsen af saleret. Er ydelsen (efter
ens egen opfattelse) imidlertid typisk for — f.eks. en ejendomshandel — behgver
man ikke ggre serlig meget ud af selve afregningens ordlyd.

Men af hensyn til klienten vil det alligevel vare en psykologisk klog dispo-
sition, at opregne de enkelte ekspeditioner. Herved synligggr man nemlig det,
som for klienten sdvanligvis er uhandgribeligt og ,.usynligt*: nemlig begreber
som radgivning, drgftelser, korrespondance, telefonsamtaler, mgder o.s.v.
Ogsia i grensetilfalde eller sagstyper, som reelt falder uden for de takstmassigt
fastsatte salerer, kan disse alligevel benyttes, enten ved interpolation eller
direkte aflesning.

En vist alment benyttet fremgangsmade har jeg erfaret i forbindelse med retssager
som forliges inden domsforhandlingen. I sddanne situationer har jeg konstateret
en tendens til — bidde hos kolleger og dommere — at sammenlegge det
takstmassige inkassosaler med det takstmessige procedure-saler og derpa
dividere med 2 - eller finde en anden middelvardi mellem de to takster.
Nogen egentlig facitliste til salzrfastsattelsen gives ikke. Den enkelte ma
ved hjzlp af sine timetakster, Advokatsamfundets takster og ovennzvnte
komponenter dyrket pa selvransagelsens grund afggre, hvilket niveau salzret
skal placeres pa.

Endelig ma man ikke forsgmme konstant at holde sig a jour med kollegernes
niveau, savel som der jevnligt skrives artikler og bgger om dette emne.
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Om sal®rfasts®ttelse har advokat H. Bekkevold, Aalborg, i ,,Advokaten®, nr
11, 1992, skrevet en fortreffelig artikel, som ogsd omhandler forholdet til
klienten, og som varmt kan anbefales at lese.
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Skal jeg ansatte personale?

99 % af de potentielle klienter som fgrste gang retter henvendelse til kontoret,
hvad enten dette sker telefonisk eller ved personligt fremmgde, forventer at
skulle forelegge deres ®rinde for en anden person, fgr de kommer i kontakt
med advokaten.

Med risiko for at komme i konflikt med Ligestillingsradet vil jeg desuden
vove den péstand, at lige sa mange vil forvente, at en kvinde bliver deres
fgrste ,kontaktperson. Disse forhold bunder i rodf®stede traditioner, som
jeg ikke umiddelbart ser tegn til nogen szrlig ndring i for tiden. I det fglgende
vil derfor denne f@rste kontaktperson omtales som en kvindelig ansat.

Der er virkelig mange praktiske fordele knyttet til den ,,bglgebryderfunktion®,
som en receptionist eller sekretzr bestrider.

Hvis advokaten selv skulle tage mod alle telefonsamtaler og personlige
henvendelser, som i Igbet af en enkelt arbejdsdag indtraffer, ville der ikke
blive meget arbejdsdag tilbage til de kreative opgaver.

En stor del af advokatens opgaver bestér i halve og hele timers kontinuert
tankevirksomhed med tilknyttet notat- eller diktatarbejde. Safremt ens
tankerzkke ustandselig afbrydes, vil opgaverne ganske enkelt blive darligt
lgst, hvis man da overhovedet vil vere i stand til at foretage sig andet end
rutineekspeditioner.

Det er derfor overordentlig vigtigt, at man — i hvert fald i nogle perioder — i
dagens lgb far fred til de mere kr@vende ting.

Nu kunne man spgrge, om man sa ikke blot kunne tilslutte sin automatiske
telefonsvarer et par timer eller tre om dagen?

Jo, det kan man godt, men sa risikerer man for det fgrste, at en eventuel ny
betydningsfuld klient, som forventer en eller anden personlig kontakt ved
den fgrste henvendelse, er tabt. Meget fa gnsker at indlede en forretnings-
forbindelse ved at indtale en besked pa en telefonsvarer.

Man risikerer ogsa, at vigtige meddelelser i verserende sager ikke omgéaende
nar frem til skrivebordet. Telefonsvareren kan jo ikke teznke og er ikke selektiv.
Netop dette, at telefonsvareren ikke er selektiv, indebarer ogsa, at der pa
maskinen opsamles nogle ligegyldige numre, som man bedes kontakte, blot
for at konstatere, at man har ringet til en szlger, som vil prakke én et
arsabonnement pé ,,Undulatvennen‘ pa, selvom ens hu ikke just star til de
kulgrte og fjedrede smadyr.

Telefonsvareren kan vare god nok, nar kontoret er helt lukket. I ferieperioder
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eller under julefrokosten. Det accepteres af langt de fleste som lige sa
traditionelt som at have en sekreter.

Der skal med andre ord va@re et menneske pa kontoret, som tager telefonen,
og som kan foretage en afvejning af vigtigheden i opkaldet.

Det kan forekomme lidt hardt at skulle starte sit skrabede budget med at afsztte
et belgb til en (deltids)medarbejder. Medmindre man starter med en portefglje
af blot nogen stgrrelse, hvoriblandt er verserende sager, vil man da ogsé vare
tvunget til selv at skulle betjene telefonen i begyndelsen.

Men sé sére der blot er en smule gkonomisk lyspunkt i virksomheden, bgr en
sekretar sti hgjt pa gnskeseddelen. Og som antydet kan vedkommende jo i
starten vare deltidsansat.

Den fgrste medarbejder behgver heller ikke vare en person, som pa egen
héind er i stand til at udarbejde tvangsauktionssalgsopstillinger, skgder, bo-
opggrelser o.lign. Disse hgjt kvalificerede f2nomener er szdvanligvis ogsa
hgjt lgnnede, og det har den nye advokat s&dvanligvis ikke rad til.

Den nystartede advokat har brug for:

1. en person, som har et venligt vasen, et pent sprog og en behagelig stemme,
og som i nogen grad kan vurdere personerne bag henvendelserne. Hvis
vedkommende desuden

2. kan skrive pa maskine og stave, (s& brevene ikke ustandselig skal skrives
om), er meget naet. Er man sa heldig, at fa kontakt med en arbejdssggende,
som endvidere er

3. talinteresseret og maske endda bogfgringsvant, vil lykken ingen ende tage,
for sa har vedkommende som regel de til grundliggende egenskaber for at
blive en god advokatsekretar. I hvert fald de basale egenskaber til at skabe
et passende vem og stgtte for advokaten.

De faglige kvalifikationer kan tilegnes under ans@ttelsen. Enten i form af
advokatens egen oplaring af vedkommende eller gennem kurser eller via
erfaringen fra det daglige arbejde. Eller en kombination af alle tre islat.
Eller man kan — nar forretningen begynder at fungere med et pent overskud —
velge at ansatte et ,,stjerneskud®, som kan alle de gengse discipliner som
ovenfor anfert, d.v.s. skgdeskrivning, boselvangivelser o.lign.

Blot skal man vere opmarksom pé, at denne type sekretzrer ofte vil vare
afvisende overfor at skulle ,,passe telefoner*, saledes at man kan blive tvunget
ud i et valg mellem to medarbejdere eller én knap sa veluddannet. Man skal
nemlig ikke fravalge receptionisten, den fgrste uuddannede, som er god til
telefonpasningen. I sa fald mangler man jo netop en person til at tage sig af
klienterne og de uvedkommende henvendelser.

Der er desuden ogsa en del omvendt snobberi knyttet til f2nomenet
advokatsekretzr.
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Ofte, nér jeg en lgrdag eller meget sent pa dagen har siddet alene pa kontoret
og er faldet for fristelsen til at tage telefonen, er jeg blevet mgdt med et
forbavset ,, N4, det er Mester selv, som tager telefonen!*. Selvom det har varet
uden for szdvanlig kontortid, og vedkommende egentlig slet ikke kunne
forvente en besvarelse pa den tid af dggnet, har det varet en stgrre overraskelse,
at jeg har taget telefonen, end at der slet ikke blev svaret. Der md sé en
forklaring til om, at jeg arbejder sent og at jeg forventede en samtale fra
udlandet el. lign., fgr personen i den anden ende er blevet befriet for en spirende
mistanke om, at virksomheden maske er pa hastig rutschetur ned i konkurs-
dyndet eller at advokaten maske beskaftiger sig for meget med inferipre
opgaver fremfor at lgse juridiske problemer.

Tag derfor aldrig selv telefonen, hvis det pa nogen mulig made kan undgas.
Selvom den stakkels sekret@r sidder og taler pa den anden linje, og den tredje
linje blinker som en lysreklame, sa lad den ringe indtil sekreteren bliver klar
til at pacificere opkaldet.

En optaget linje er tegn pa travlhed.

Travlhed er tegn pa succes.

Succes hos en advokat er tegn pa succes hos klienterne.

Selvom anszttelse af en (eller flere) sekreterer indebarer ggede administrative

opgaver med indeholdelse af kildeskat, afsztning af feriepenge o.s.v., vil der

vare klare fordele, hvoraf de vasentligste, foruden det mere ,,ordin®zre*
skrivearbejde, vil vare:

1. Advokaten kan ,,mure sig inde med en sag, ga i retten eller l2gge sig syg
i bevidstheden om, at kontakten med klienterne bevares — af sekreteren.

2. Sekretazren kan udfgre rutinepregede opgaver, for hvilke advokaten
oppebarer sin s®dvanlige timehonorering.

3. Sekreteren kan foretage administrative ekspeditioner, f.eks. bestille
brevpapir, betale telefonabonnement o.s.v og derved friggre debitérbar tid
for advokaten.

4. Sekretzren kan skabe et mere reprasentativt billede i den daglige drift,
idet opgaver som servering af kaffe ved klientmgder eller kopiering af
dokumenter under mgdet giver indtryk af en velfungerende virksomhed.

Min konklusion vil derfor vere, at man bgr ans®tte en sekretar si snart
indtegterne kan bzre udgiften hertil.
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Bogfgring og bogholderi

Lad det vare sagt med det samme: Medmindre man har en fortid som (kyndig)
bogholder, anser jeg det for halslgs gerning selv at give sig i kast med
bogferingsopgaverne. Dels fordi det for en utr@net vil koste megen tid at
postere korrekt, dels fordi netop risikoen for fejlposteringer nappe gor det en
evt. besparelse vard selv at turnle med opgaven.

Dette ma bestemt ikke forveksles med, at man skal forholde sig totalt ignorant
overfor bogholderiet.

Tvertimod! Man skal til hver en tid kunne ,,dykke* i sit bogholderi, aflese
konti og tage udskrifter om fornpgdent, nar fgrst bogholderiet er etableret. Ellers
mister man jo overblikket og desuden sikkerheden for, at klienttilsvaret er i
orden, om kassekreditten er overtrukket, om klienten har indbetalt etc.
Dette er heldigvis en ballast, de fleste advokater er udstyret med fra
fuldmagtigtiden, hvor man har lert aflese klienternes konti og notere sig,
hvorledes posteringerne er fgrt, forinden sagens n®ste ekspedition udfgres.
I stedet bgr man i begyndelsen alliere sig med en revisor. Dette kan man med
fordel tage initiativ til allerede et par maneder fgr selve etableringsdagen for
at vaere sikker pa, at systemet er pa plads den allerfgrste dag. Min erfaring har
lert mig, at revisorer ofte ikke arbejder hurtigere end advokater, sa ver i god
tid med dette skridt!

Safremt man starter med en relativ beskeden portefglje kan man lade revisor
lere sig, hvorledes man fgrer den sakaldte kassekladde, d.v.s. en oversigt
over daglige ind- og udbetalinger, sdledes at man med passende intervaller pd
f.eks. 2-3 méneder sender kassekladderne til revisor til reguler bogfgring.

Men klienttilsvaret skal dagligt stemme!

Mindst én gang om maneden skal advokaten foretage afstemning heraf. Kan
dette ikke gennemfgres pa ovennavnte vis, md man lade bogfgringen ske
f.eks. ugentligt gennem enten et bureau eller den valgte revisor. (De fleste
revisorer patager sig udover revision ogsd bogfgringsopgaver til lavere
honorarer end de egentlige revisionsopgaver. Men spgrg forst om skriftligt
om prisoverslag herfor).

Ved henvendelsen til revisor bgr man sikre sig, is@r hvis det ikke drejer sig
om en statsautoriseret revisor, at han er bekendt med ,,Vedtegt om advokaters
pligter med hensyn til behandlingen af betroede midler*, saledes at han til
fulde kender omfanget af advokatens behov for is@r separatkonti.
Vedtegten skal man selvsagt ogsa selv kende tilbunds.

Revisor skal bl.a. etablere en kontoplan, som er en oversigt over de forskellige
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konti og kontogrupper, der vil vere behov for til netop denne virksomhed.
Bogholderiet opdeles séledes i to hovedafsnit: Et afsnit skal vise administra-
tionen af advokatvirksomheden, d.v.s. de konti stort set enhver erhvervs-
drivende virksomhed kunne have brug for, f.eks telefonudgifter, lgnudgifter,
husleje o.s.v.

Det andet afsnit skal vise mellemvarendet med klienterne, d.v.s. de enkelte
sagers konti samt modsvarende bank- eller giroklientkonti.

Ved arsafslutningen skal revisor endvidere attestere klienttilsvarets ngjagtighed
og tilstedevearelse.

For en mindre advokatvirksomhed bgr revisorudgifterne kunne afholdes for
under 12-15.000 p.a., hvortil skal legges udgifter til evt. bogfgringsassistance.
Velg i starten en mindre revisionsvirksomhed, som typisk dels vil vaere
billigere, dels ofte nemmere at fa hurtig kontakt med i dagligdagen.

Men valg altid enten en registreret eller statsautoriseret revisor.

En af fordelene ved et mindre revisionsfirma vil ogsa vare, at der kan vere
mulighed for at hgste nye klienter gennem revisoren.

Denne har méaske ikke s mange advokatrelationer men vil pa sine klienters
vegne hyppigt stéde pa problemer, som retteligt bgr lgses af en advokat.
Hvorledes bogfgringen og bogholderiet end etableres er det vaesentligste, at
man i det mindste i de fgrste ar drager omsorg for, at det er overskueligt og
enkelt.

Bogholderiet er egentlig kun sekundert til brug for skattemyndigheder og
bank. Det skal primert vare et arbejdsverktgj for advokaten selv.
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Dagligdagens rutiner

Indretning af kontorets dagligdag har det bestemte sigte, at det er advokaten,
og ikke tilfzldige begivenheders opdukken, der styrer arbejdsforlgbet.
Sadan gar det ikke altid, men sa l&nge man bestreber sig pa optimalt at ggre
sig til herre over dagens opgaver og deres kronologiske lgsning, vil udbyttet
blive vasentligt stgrre, end nar udefra kommende begivenheder s@tter
dagsmenuen.

Det glder altsé om at bek@empe afbrydelser. Utidige afbrydelser.
Westen-Jensen har rammende udtrykt dette séledes, ,,at den kronologiske
opdukken af begivenheder ikke ma styre arbejdet*.

Desvarre lever vi i hgj grad af afbrydelser, nemlig klienternes henvendelser.
Det ma derfor tilstrzbes, at de indbringende afbrydelser sa vidt muligt legges
pa faste tidspunkter af dagen, sa vi kan kalkulere med dem.

Gangsted-Rasmussen refererer inddelingen af sin dagligdag saledes:

08-09: de ,,kloge* ting

09-10: diktat

10-12: mgde

14-15: mgde

16-17: telefoner

idet han angiver typisk at udfgre de s@rligt krevende opgaver om morgenen,
nar han er frisk, medens han venter med rutineopgaver til han er , ferdig*.

Vi er meget forskelligt udstyrede fra naturens hand. Selv kommer jeg af og til
farst ,.til bevidsthed* op ad formiddagen, hvorfor 1 time med ,,de kloge ting*
mellem kl 0800 og 0900 vil vere ren kamikaze-virksomhed.

Min dags-inddeling ser derfor séledes ud:

0900: Ankomst ti] kontoret. Indtagelse af den farste kop kaffe (som
sekret@ren har brygget), medens jeg mentalt indstiller mig pa
dagens mg@der, som er nedfzldet i dagbogen.

0900-1000: Dagens post ligger abnet pa skrivebordet sammen med de
fremdaterede sager, som formodes at skulle behandles den
pagaeldende dag.

Posten gennemgas og delegeres evt. til de medarbejdere, som
kan tage sig af rutineopgaver (sekretar, bogholder, fuldmagtig).
Fremdaterede sager som alligevel ikke kommer under behandling
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1000-1030:
1030-1100:

1100-1200:

1200-1230:
1230-1300:
1300-1400:
1400-1430:

1430-1530:
1530-1600:

1600-1800:

samme dag (fordi der ikke er kommet svar, fordi de nedprioriteres
o.s.v.) fremdateres og fjernes fra bordet.

Post med relevans til fremdaterede sager legges ind i disse. Post,
som kan vente, legges i sagerne i det verserende sagsarkiv,
hvorfra sager med relevans til post, som skal besvares straks,
samtidig tages frem.

Pa skrivebordet er nu dels sager, som rutinemassigt er fremtaget
til denne dag, dels sager, som den indkomne post har ,.frem-
provokeret.*

Sagsbunken sorteres let, siledes at ,hurtige ekspeditioner legges
gverst, hvorpa hele bunken placeres pa et fral2gningsbord bag
min ryg, hvor sageme ikke kan distrahere.

Under hele denne seance gnsker jeg kun virkelig vigtige telefon-
samtaler og ingen henvendelser om rutinerad eller lign. fra
personalet.

Indlgbne telefonopkald fra garsdagen og formiddagen besvares.
Diktering i dagens sager, hvorunder de mest rutinepregede og
nemmeste f@grst ekspederes for at minimere bunkeme mest muligt
og sxtte sekreteren i gang med skrivearbejde hurtigst muligt.
Telefoner kan stilles ind i denne fase.

Mgde med klienter — subsidi®rt fortsat diktering.

Der modtages selvsagt ingen telefonsamtaler medens man
afholder mgder.

Frokost.

Diktering.

Mgde med klienter — subsidizrt sagsbehandling.
Telefonbesvarelser af dagens opkald og egne opkald vedrgrende
sager under behandling.

Mgde med klienter

Post underskrives. Evt. telefonopkald fgr kollegers og myndig-
heders kontorer lukker.

Sagsbehandling af mere krevende art (formentlig, hvad
Gangsted-Rasmussen kalder ,,de kloge ting*). Der er nu relativ
ro pa kontoret, og morgendagens opgaver kan tilrettel®gges som
det sidste, inden man gar hjem.

Safremt man i kontorets abningstid giver sig i kast med en mere kravende
opgave, bgr sekreteren underrettes om, at man ikke vil forstyrres. Der er intet
sa frustrerende og udmattende som at fa sin tankerzkke afbrudt af smating og
rutinepregede problemer. Ofte vil det koste adskillige minutter at komme
tilbage ,,pa sporet* igen.
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Som anfgrt er ovennavnte et eksempel pé en ,,dagligdag”, som passer min
psyke. Det, der er det vesentlige, er ikke, om man holder mgder om morgenen
eller eftermiddagen, men at en gennemsnitsdag er lagt i relativt faste rammer.
Og at dagsplan og psyke passer til hinanden.

Det er ogsa vigtigt, at personalet kender og er vant til disse rutinepregede
tidsmoduler, fordi sekreteren i sa fald ikke behgver konferere mgdetidspunkter
med andet end dagbogen. Mgderne berammes jo som udgangspunkt fast kl
1100, 1300 og 1430.

Ogsa frokosttidspunktet bgr ligge fast, bl.a. fordi man har behov for ,.fred* pa
et bestemt tidspunkt af dagen for at kunne genoplade til eftermiddagens
opgaver. (Og sé er det da vist forresten ogsa sundt at spise pa faste tidspunkter.)

Er man alene om kontorets drift, vil det vere formélstjenligt at kunne saztte
en telefonsvarer til at modtage opkald, medens man holder mgde med klienter.
Det er distraherende (og indiskret) bade for én selv og klienten, safremt mgdet
afbrydes af en telefonsamtale. Er det imidlertid uundgéeligt — fordi man f.eks.
venter et vigtigt opkald, som skal modtages — bgr man selvsagt undskylde
overfor klienten, man holder mgde med og forsgge at besvare samtalen fra et
ekstraapparat i et andet rum.

Dgren til forkontoret er naturligvis lukket, bade nar der holdes mgder og under
telefonsamtaler. Klienter i forkontoret skal ikke kunne hgre, hvad man drgfter
med andre pa sit kontor.

Séfremt de fastlagte dagsrytmer ikke kan holdes pa grund af daglange
retsmgder, bgr man alligevel forsgge at komme tilbage til kontoret om
eftermiddagen for at se morgenposten. Eventuel kan man bestrabe sig pa at
ringe til kontoret i retssagens pauser for at give instrukser, eller man kan
aftenen fgr retsmgdet l&gge instrukser til sekreteren.

Bedst er det, om man starter pad kontoret om morgenen med en hurtig
postgennemgang og derpa gar i retten. Dette kan s®dvanligvis gennemfgres,
selvom man er alene om driften.

Men forsgg selv at udarbejde en plan over de daglige rutiner, som passer med
din karakter og det optimale velbefindende. Husk, at det sandsynligvis er det
meste af resten af livet, som skal tilbringes pa kontoret!

Eftersom en dag blot er ¢t mindre modul indeholdt i andre stgrre, kan det
tillige svare sig ogsa at l2gge faste rammer for ugens og manedernes opgaver.
Séledes har jeg fast fredag eftermiddag en halv time afsat til vurdering af
naste uges aktiviteter. Hver den sidste i maneden afsatter jeg 1-2 timer til
budgetrevision. Ved begyndelsen af hvert kvartal har jeg optzlling af indkomne
sager i det forlgbne kvartal samt gennemgang af alle sager til kontrol af
fremdateringerne.

Disse mange forskellige institutionelle opgaver er hver is@r med til at
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sammensztte virksomheden og ggre den til en velfungerende pengemaskine.
Men det, der virkelig far ,maskinen® til at fungere, er opgavernes faste
opdukken pa bestemte tidspunkter.

Faste arbejdsrammer er sdledes en vasentlig, medvirkende arsag til en forhgjet
indtjening.
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Skal jeg fortsette min uddannelse?

Maske har man i sine tidligere ans®ttelser specialiseret sig inden for et bestemt
omrade, hvor man finder sine kundskaber helt og aldeles dekkende for det
serviceniveau, som siden skal tilbydes klienterne.

Hvis man fastholder denne indstilling over blot nogle &r, vil man formentlig
pé et givet tidspunkt begynde at undre sig over, at klientstremmen ikke lngere
er s haftig som tidligere, og at sagerne begynder at ,,halte*. Man taber maske
et par essentielle sager, som burde have varet sikre vindere.

Arsagen kan ofte sgges i manglende efteruddannelse, hvorved forstas et hvert
skridt til bevarelse eller udvidelse af fagkundskaber efter opnaelse af
bestallingen, som ikke fremmes gennem det daglige salg af serviceydelser.

I vor branche har vi det problem, at vi ofte synes at have for travit med at
styre sagemne til at kunne afse tid til efteruddannelse. Is@r i form af kursus-
deltagelse.

For en nystartet advokat vil kursuspriserne desuden virke afskrakkende, for
hvem kan afse 4-6.000 kr til et foredrag, hvis emne man egentlig f@ler sig
ganske godt inde i.

Endvidere har man som advokat det mere skjulte problem, at man ikke selv
bestemmer, hvornar en bestemt sagstype pany dukker op pa skrivebordet.
Dette medfgrer efter naturens orden at kundskabsomradet degenereres i takt
med manglende varietet. Pludselig en dag dukker et problem op, som man
ikke har beskaftiget sig med i 5 eller 10 dr. Og sa skal der ekstemporeres,
hvis sagen skal holdes fast til kontoret!

Med andre ord: Vi bliver dagligt dummere, og vi kan kun begrense det tempo,
hvormed vor uvidenhed indtreffer.

Et af midlemne til at bek&mpe udtgrring af vor mentale videnbank, vil vare at
frekventere nogle af de udmarkede kurser, bl.a. vore interesseorganisationer
arrangerer. Ggr det til en vane f.eks omkring érsskiftet og igen ved midsommer
at bestille mindst et kursus i lgbet af det kommende halvar.

Det er lidt med kurser som med faglitteratur: En dag fir man maske brug for
netop det fif, som man lerte. Kursusprisen var maske 3-4.000, men sal@ret,
der siden kom i hus, var maske langt hgjere. For ikke at tale om den tilfredse
klient, hvis andre sager man ved samme lejlighed erhvervede.

Og dette er endda kun de rene ,,hgker“-betragtninger: udgift ctr. indtegt.

Pa kurset fik man jo ogsd dannet sig et indtryk af de gvrige deltageres niveau,
fik méske udvekslet nyttige synspunkter og sidst, men ikke mindst: emnets
indhold blevet sldet fast i bevidstheden og gjort til en stgttepille for selv-
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sikkerheden, saledes at ogsa dette omrade kunne fgjes ind i kataloget over
beherskede omréder.

For de mindre velbeslaede advokater, som finder udgifterne til de mere
omfattende kurser lidt vel hgje, kan det anbefales at sgge de kortvarige og
billigere ,,gd-hjem“-kurser, som is@r Advokatradet har lanceret de senere ar.
Der vil n®sten altid vare et gran af oplysning at ,,ga hjem" med, som man
ikke havde tidligere, eller som man havde glemt,

Udover kursusdeltagelse, som jo ogsa rummer et socialt islt, bgr man til
stadighed fglge med i faglitteraturen.

,Ugeskrift for Retsvasen og ,,Advokaten‘ er n@rmest tvungen i2sning, hvis
man vil forsgge at holde trit med udviklingen pa sdvel generelle som mere
specielle omrader.

Las dommene i ugeskriftet. Alle sammen. Det kan vare, at de er glemt en
time efter l2sningen, men frget, eksemplerne, er nedlagt i underbevidstheden,
og en dag dukker associationen op pany: Jeg har set en dom om dette fornylig!
Las artiklerne i ,,Advokaten®. De afspejler, hvad kolleger, dommerstand og
andre , fagfeller”, er optaget af. Kritiske holdninger afdakkes og er med til at
skabe ret, som man selv fremover skal szlge til klienterne. Det vil derfor ofte
vare ngdvendigt at kende argumenterne fra bunden.

Udover de nzvnte publikationer far man som advokat desuden fagtidsskrifter
ind gennem brevsprakken, som kan foreckomme mere eller mindre relevante,
savelsom der kan abonneres pé andre indenfor specielle omrader.

Her skal man kunne begr@nsningens kunst: Hvad kan jeg — udover den daglige
sagsbehandling — overkomme at lese? De fgrste ar af advokatkarrieren bgr
man indskrenke lesningen til de mest centrale publikationer, som jeg anser
de ovennavnte for at vare.

Man skal jo desuden ggre sig bekendt med faglitteraturens mere centrale
bogudgivelser, jfr. afsnittet om bgger.

Jeg modtager enten automatisk eller i abonnement fglgende tidsskrifter:
Ugeskrift for Retsvasen, Advokaten, Statstidende, Lovtidende og Huset. Af
dagblade abonnerer jeg desuden pa Bgrsen.

Herudover far jeg — uopfordret — tilsendt Ejendomsmagleren og diverse andet,
som ikke umiddelbart falder i pennen og derfor ikke umiddelbart kan
kolporteres som anbefalelsesvardig l®sning for en nystartet advokat.

Ingen advokat, jeg har talt med om emnet, har nogensinde anset sig selv for
ferdiguddannet.
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Brug af telefonen

I en af mine tidligere ansattelser hgrte jeg kontorets telefondame besvare en
opringning med: ,,Han er pa wc*! Hun matte ngdvendigvis have refereret til
seniorchefen, eftersom jeg, der var eneste andet mandlige medlem af firmaet,
havde gjenkontakt med hende under opkaldet.

Oplevelsen var sa barok for mig, at jeg fgrst senere sansede at drgfte den med
principalen. Sekreteren kunne ikke selv indse, at hun havde foretaget sig
noget forkert. (Hun var stadig ansat pa kontoret, da jeg fik en anden stilling)!
Hvis advokaten — eller andre pa kontoret for den sags skyld — skulle vere
afskaret fra at modtage et telefonopkald, uanset af hvilken nok sé vigtig grund,
ma receptionisten/sekret@ren aldrig, aldrig udlevere den reelle arsag bortset
fra ganske fa undtagelser, jfr. nedenfor.

Maske skulle vi indlede med at sla fast, at telefonen er et af de bedste
reklameinstrumenter, vi besidder. I telefonen kan vi ngjes med at arbejde med
to af vore akkvisitive virkemidler: Stemmen og ordvalget.

Kropssproget er helt underordnet ved denne klientkontakt, og det er aldeles
ligegyldigt, om man har bukser pa eller ej, eller om man (som jeg) har
udstdende gjne og en lang nase. Man kan for sa vidt ogsa pille nzse eller —
stilfeerdigt — arbejde med en anden sag, medens man taler med klienten, blot
denne har det bestemte indtryk, at man koncentrerer sig om ham og hans
problem.

Stemmens klang, dybde og fasthed er elementer man ma arbejde med, for at
tilvejebringe det indtryk hos samtalepartneren, at her er en person, som er
klippefast i sit forts@t og usvigelig sikker pa sit synspunkt.

Men ordene skal helst ogsa passe til stemmen. Ordvalget bgr vere séledes, at
klienten ikke alene forstar, hvad der bliver sagt, men ogsé bliver overbevist
om, at det er ,,subjektivt™ sandt, d.v.s. at det er advokatens sikre overbevisning,
der bliver givet udtryk for.

Hvis en potentiel klient ringer op for at fa et ,gratis* rad pr. telefon om et
dokument, som vedkommende begynder at citere fra, kan man med en
passende fasthed i stemmen anfgre: ,,Det lyder besynderligt. Jeg ma se det
stykke papir. Hvornar passer det Dem at holde et kort mgde?*

Hermed har man for det fgrste antydet, at dokumentet ikke er sa ligetil at
vurdere, for det andet gjort sig til herre over situationen og nasten stillet
klienten over for et fait accompli: Klienten er ngdt til enten at mgde op pa
kontoret, hvor man nu pa forhand har skabt et godt udgangspunkt for sig selv
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som problemlgser, eller han ma bakke ud af samtalen. I 90 % af tilf®ldene
kommer klienten til mgde.

Besvarer man — undtagelsesvis — selv et opkald til kontoret, bgr man altid
prasentere sig selv med titel: ,,Det er advokat N.N., goddag!* Samtalepartneren
er saledes straks klar over, at han ikke ngdvendigvis skal stilles om og kan
med det samme redeggre for sit @rinde. Siden kan vedkommende stile sit
eventuelle brev med den rette titel uden at skulle genere sig ved at spgrge, om
man er fuldmagtig, kontormedarbejder eller om ,,det er advokaten selv*, han
har talt med.

Ogsa ved egne opkald, bgr man angive sit fulde navn med titel. Undtagelsen
herfor vil vere tilfelde, hvor man har behov for at ringe til en klient pa dennes
arbejdsplads. Klienten gnsker ofte ikke, at det bliver almindelig kendt blandt
kollegerne, at der er kontakt til en advokat. Selvom dette alligevel er
underordnet for klienten, (fordi han allerede har fortalt vidt og bredt, at han
ligger i skilsmisse,) har man trods alt demonstreret sin diskretion, hvilket
utvivisomt vil blive krediteret omdgmmet.

Der er vist almindelig enighed om, at langt de fleste telefonopkald kan klares
af sekretzren. Eftersom telefonkontakten hgrer til blandt de vigtigste
bergringsflader, ma man altsd ogsd vare overordentlig opmarksom pé
sekret®rens eller receptionistens telefonkultur.

Der skal ikke mange ,,.knubbede* ord i telefonen til for at ggre en fgrstegangs-
henvendelse til en sidstegangshenvendelse.

Personer, der ringer til kontoret, skal straks have bekrzftet, at de har kaldt det
rigtige nummer (= den rigtige abonnent).

Dette sker ikke ved, at man svarer ,,Hallo“, ,,Ja?", ,47114711% eller
»advokatsekret®r Henriette Hansen*.

Det bgr gores til en fast praksis, uanset hvem der besvarer opringningeme, at
der svares med firmanavnet, f.eks. ,,Advokatkontoret, goddag®, ,,Advokat Blids
kontor, goddag* eller lign.

Hvis sekret®ren jevnligt drgfter sager med klienterne og selvstendigt forestar
ekspeditioner, bgr hun desuden tilfgje sit navn: ,,Advokatkontoret, goddag,
det er Henny Hgg*. Herved slipper klienten for at spgrge efter hende, hvis det
al]ligevel er hende, han skal tale med. (Og yderligere nogle sekunder er sparet!)
Sperger klienten uden yderligere oplysninger efter advokaten, skal sekreteren
hgfligt spgrge ham ud om ®rinde og navn: ,,Hvem ma jeg sige det er? Og
hvilken sag drejer det sig om?* Ofte vil svaret vare: ,,cXwxvswxsens
skilsmisse*, og i sa fald ma Henny Hgg sperge igen: ,,Undskyld, jeg fik ikke
fat i Deres navn. Vil De stave det for mig?*

Det er vigtigt, at man fuldstendigt har sikret sig den angivne identitet.
Sekreteren bgr straks, mens hun taler med vedkommende, skrive navn, evt.
telefonnumer, dato og tidspunkt ned pa en telefonseddel. Dels med henblik
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pa senere dokumentation af opringningen, dels med henblik p4, at der skal
ringes tilbage til klienten. (Det skal der som regel!)
Vedkommende kan méske ikke komme til at tale med advokaten straks, enten
fordi denne ikke er forberedt, ikke vil forstyrres eller ganske enkelt ikke er
tilstede. I sa fald — og det er formentlig det mest kritiske punkt af samtalen —
bgr sekretzren aflevere en af fglgende meddelelser:

a. Advokaten sidder i mgde. Vil De ringe senere eller kan han ringe Dem op?

b. Advokaten er i retten. Vil De ringe senere eller kan han ringe Dem op?

¢. Advokaten taler pa den anden ledning. Vil De ringe senere eller kan han
ringe Dem op?

d. Advokaten er pa vej til kontoret. Vil De ringe senere eller kan han ringe
Dem op?

e. Advokaten er til mgde i Jylland og forventes fgrst tilbage pa mandag. Vil
De ringe senere eller kan han ringe Dem op?

f. Advokaten er syg og forventes fgrst tilbage pa mandag. Vil De ringe senere
eller kan han ringe Dem op?

g. Advokaten er gaet for i dag og forventes forst tilbage 1 morgen efter kl.
1300/i morgen tidlig/pd mandag. Vil De ringe igen i morgen/pd mandag
eller kan han ringe Dem op?

Meddelelsen kan evt. suppleres med spgrgsmalet: , kan jeg legge besked til
advokaten? eller ,,Er det et problem, jeg kan klare?*

Disse svar indeholder alle en indirekte information om, at advokaten er en
serigst arbejdende mand, som kun afbrydes i sit arbejde af sygdom eller
ngdtvungen overnatning i hjemmet. Svaret under g) skal saledes ikke afgives
kl 1200 middag, men fgrst sent pa eftermiddagen.

Har man valgt at ga tidligt hjem en dag, skal svaret i stedet vere:

h. Advokaten er géet til mgde i byen og forventes ikke tilbage til kontoret fgr
i morgen etc.

Der skal alts udelukkende afgives legitime begrundelser for, at advokaten er
indisponeret lige nu.

Der ma saledes aldrig svares: ,,Han er ikke kommet endnu®, nir den stakkels
advokat har valgt at sove lenge eller ga til frisgren fra morgenstunden. (I
klienters bevidsthed gér advokater i gvrigt tilsyneladende aldrig til tandlzge
eller frisgr!)

Klienten ma heller aldrig efterlades med det indtryk, at hans henvendelse er
ubelejlig eller inferigr. Min sekretar var i en periode ved at tillegge sig den
grimme vane at svare: ,,Advokaten sidder lige i gjeblikket og forbereder en
stgrre sag. Er det noget jeg kan o.s.v.“
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Dette er en besvarelse som givet vil efterlade nogle ubehagelige associationer

hos klienten:

1. Advokaten har nu ,,omsider” faet en ,,stgrre* sag. Dem har han altsa ikke
for mange af, sd han er sikkert ikke sa@rlig dygtig.

2. Min sag er altsa ikke srlig vigtig for Advokaten, siden hans sekretar har
»sorteret mig ned i anden rekke.

Udover de under a-h) nzvnte ,,afvisninger*, kan der sandsynligvis komponeres
yderligere varianter af legitime begrundelser. Jeg vil anbefale, at man pa
kontoret udarbejder nogle fa — hgjst 8-10 — standardsvar. Svarene nedskrives
pa en liste, som hver telefonpasser har liggende ved apparatet indtil svarene
er sa indarbejdede, at de kan afleveres i sgvne.

Men tznk svarene grundigt igennem, f@gr de tages i brug, sa der ikke skjuler
sig dobbeltbundede meddelelser i en af rutines®tningemne.

Savel sekret@zren som advokaten selv skal selvfglgelig vare hgflig, men ogsa
myndig. En spagfardig stemme i telefonen antyder usikkerhed og mulighed
for intimidation. En sadan service har klienten ikke brug for.

Alle opkald, som ikke straks fortsztter i en samtale, bgr noteres pa serlige
telefonsedler, hvorpa navn, telefonnummer, dato og klokkeslet — og helst
ogsa @rindets art — anfgres. Der kan kgbes specielle afrivningsblokke til
formalet, gerne i en igjnefaldende farve.

Sedlerne bgr gemmes i den pagaldende klients sag, og safremt vedkommende
har gnsket at blive ringet op, bgr man pa sedlen kortfattet angive samtalens
indhold. Safremt man ringer forgaves tilbage til vedkommende, bgr dette
ogsd anfgres pa sedlen. F.eks.: Forg. 3/7 92 kl 1331.

Herved kan man senere dokumentere, dels et tidsforbrug, dels en evt. afgiven
instruks. Samt jo da ogsé, hvor mange gange klienten reelt har ringet forgeves!
(Og hvor mange gange advokaten forgaves har forsggt at ringe klienten op).

Telefonen kan med rette kaldes for livlinen til klienterne. Advokatens livline,
vel at merke. Ingen af os gnsker at kappe dette ,.fgdergr”, men ikke desto
mindre har jeg erfaret, at mange kolleger kan vare adskillige dage om at
besvare en opringning. I visse tilfzlde ringes der aldrig tilbage.
Grundene kan vere mange: En skgdeslgs sekreter, der ikke videregiver
telefonbeskeden. En arbejdsbebyrdet advokat, som ikke kan overskue (endnu)
en konfrontation. Glemsomhed. Almindelig uforskammethed o.s.v.
Ingen af grundene er acceptable. Slet ikke set fra klientens synspunkt, som
passende omend lidt poppet kan udtrykkes saledes:

,»Jeg havde brug for en advokat.

Jeg kunne ikke f3 fat i dig.

Jeg fik fat i en anden advokat.

Jeg har ikke brug for dig mere.*
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Og hermed er livlinen knzkket!

Jeg anser det for en ngdvendig, god forretningsskik at ringe tilbage til
folk enten samme dag eller senest dagen efter.

I visse tilfelde kan man komme ud for, at det ikke passer ind i sagsforlgbet at
fa kontakt med en kollega eller klient ,,lige nu*. Enten fordi sagsforlgbet skal
udvikles yderligere (der mangler endnu et par oplysninger, fgr man kan
meddele noget konstruktivt), eller fordi arbejdspresset betinger, at den sag,
hvorom der formodes at vere ringet, ma vente endnu nogle dage.

I sddanne tilfzlde bgr man sende en kortfattet skrivelse til klienten/kollegaen,
hvori man f.eks. oplyser:

,Jeg er opmaerksom pa, at De forg@zves har forsggt at komme i telefonisk
kontakt med mig d.d. vedr. Ostelgbesagen. Desvarre vil jeg vEre borte fra
mit kontor det meste af indevarende uge, men vil tilstrebe at kontakte Dem i
begyndelsen af naste uge. Med venlig hilsen. Advokat U.Blid*

Safremt man rent faktisk ringer tilbage samme dag uden at fa kontakt, bgr
man ggre sig til vane at forsgge endnu en gang. Hvis der fortsat ikke opnés
kontakt, bgr man som hovedregel ogsa i disse tilfzlde afsende en kort skrivelse,
som for eksempel kan vare sdlydende:

,Under henvisning til Deres telefoniske henvendelse til mit kontor d.d. har
jeg flere (2,3 el.lign) gange i dag forgzves s@gt at komme i kontakt med Dem
péatelefon 47114711. Jeg beder Dem derfor have ulejlighed med at ringe mig
op i morgen mellem kl 1230 og 1300. Safremt tidspunktet er Dem ubelejligt,
beder jeg Dem meddele mit kontor et tidspunkt, hvorpa jeg kan treffe Dem
péa det anfgrte nummer eller et andet telefonnummer. Med venlig hilsen,
advokat U. Blid*

Som tidligere anfgrt, er det som regel en imponerende politik at ringe til
klienterne om aftenen eller i weekenden. De vil virkelig blive bibragt det
indtryk, at man arbejder med deres sag. Selv en lgrdag eftermiddag, hvor alle
andre ,,sldr mave*. Men overdriv ikke denne idret! Adskillige mennesker er
villige til at skifte advokat pa stedet, hvis de bliver afbrudt i en TV-avis eller
fodboldlandskamp.
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Eksempel pa intern telefonbesked:

TELEFONBESKED
TIL: Blid
FRA: Heng
Adresse:
Telefon: 47114711 lokal:
® har ringet

® gnsker opringning
O ringer igen
Angaende: Ostelgbesagen
Forgav. 13.17

~do- 1645

Modtaget: 30/3-95 KI. 11.15
AF: Henny Hgg

Gem disse sedler og vaer omhyggelig med deres udfyldning. Hvis jeg modtager
en sadan besked uden dato eller navn, plejer jeg at give den tilbage til
sekret@ren (eller den, der tilsyneladende har udfyldt den) og beder om at fa
den rigtigt udfyldt. Det er kun et spgrgsmal om arbejdsdisciplin.
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Lad klienterne ggre arbejdet

En vaesentlig del af mgdetiden med klienterne gar med at notere oplysninger
og personlige data, som klienten egentlig selv kunne prastere ferdigskrevet.
Den nedenfor beskrevne metode bgr dog nok praktiseres med en vis
situationsfornemmelse og ikke overfor stgrre erhvervsklienter:

En ny klient, som kommer 5 minutter fgr det stipulerede fgrste mgde, kan
allerede i forkontoret fa udleveret et ark papir, hvorpa man beder vedkommende
anfgre sine personlige data.

Sekreteren (eller advokaten selv) kan udmarket bede vedkommende bruge
et par minutter pa at nedflde disse oplysninger, evt. med en lille bemarkning
om, at ,,sa sparer vi lidt tid“, og at man straks vil komme tilbage og hente
klienten ind til mgdet.

Oplysningsarket kunne vere en overbygning pa det tidligere beskrevne
dateringsark og eksempelvis se saledes ud:

Advokat U Blid, Inkassovej 1, tif.: 11471147

Dato J. Nr. Kto. nr.:
1 Klient: (fulde navn)
2 Klient 2:
3 Adresse: Postnr.:
4 Adresse: Postnr.:
5 TIf. (dag): TIf. (a#vr.):
6 Cpr (kun arve-/familieretssager):
7 A conto saler/omkostning betalt den: med:
8 SAG VEDR@RENDE:

(Emne eller modparts navn)

9 |199_ Dato for Mgder/Retsmgder: Indhold:
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Bed klienten — efter bedste evne — udfylde punktere 1-8 og fortel ham/hende,
at man i fellesskab ser pa oplysningerne under mgdet.

Nér man er parat til mgdet, henter man klienten ind pé sit kontor, beder om
arket, og gennemgdr relativ hurtigt oplysningerne med klienten for iser
leselighedens skyld.

Arket kan nu danne grundlag for sagsoprettelsen, savel som det kan tjene
som fremdateringsark i sagen. Eftersom klienten selv har udfyldt skemaet,
vil der heller ikke vare tvivl om, hvilken sag, der er pdbegyndt. Det har klienten
jo selv anfgrt — i hvert fald i generelle trek. Hvor besynderligt det end kan
lyde er nemlig et jevnligt forekommende problem, at klienten senere h&vder,
at det var en helt anden opgave, han kom for at fa lgst.

Men klienten er altsa nu blevet medansvarlig for oplysningeme.

Ved klientens egen genneml®sning af arket, er han desuden blevet gjort
opmarksom pa spgrgsmalet om depositum i linje 7, og vejen er derfor — om
forngdent — mentalt banet for en drgftelse af dette emne.

Bilagslister m.v.

Ofte vil der i forbindelse med udarbejdelse af dokumenter, f.eks. testamenter,
®gtepagter, kgbekontrakter o.s.v., vere behov for lange lister over effekter
eller varelagre, maskiner m.v.

Bed klienten om selv at udarbejde sddanne lister med henvisning til, at det vil
vare billigere for ham. Hvis listerne endda af klienten kan fremstilles pa
maskine, vil materialet nemt kunne tilfgjes dokumentet som et bilag.
Herved spares man dels for mgjsommeligt at nedskrive efter klientens diktat
for senere at skulle renskrive notaterne til dokumentet, dels undgar man at
blive draget til ansvar for manglende emner pa listen.

Naturligvis skal man spgrge klienten, om han nu er sikker p4, at alt er medtaget.
Men han er selv ophavsmanden til listen og dermed den hovedansvarlige.
Far man overladt en handskreven liste, méa den ofte afskrives eller omskrives
til mere l®selig maskinskrift. Men gem i givet fald originalmanuskriptet,
saledes at man senere kan dokumentere, hvad der er blevet bedt om.

Sagsfremstilling

I mange situationer vil det ogsa vare en fordel at lade klienten formulere en
skriftlig fremstilling af det hendelsesforlgb, som er géet forud for det fgrste
mgde med ham. Bed ham - evt. blot i hovedpunkter — nedskrive de enkelte
begivenheder i kronologisk orden, siledes at man i fzllesskab kan drgfte og
bearbejde, hvilke elementer, der er vaesentlige for det videre forlgb.

En sadan sagsfremstilling udarbejdet af klienten, vil, afhzngig af hans
formuleringsevne, vere et godt udgangspunkt og huskeliste for advokatens
sagsbehandling. Desuden spares man for under det fgrste mgde selv at skulle
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skrive en lengere redeggrelse, idet man kan ngjes med at ggre sine notater til

det skrevne.

Endelig vil klientens fremstilling ogsa hindre, at der over det faktisk passerede
opstar misforstaelser, som han senere kan bebrejde advokaten.

Han har jo selv beskrevet begivenhederne!
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Huskelister (checklister)

Efterhdnden som sagstyperne begynder at gentage sig, vil man konstatere, at
de samme ting skal huskes fra gang til gang. Der vil vre sma rutinepregede
spgrgsmal, som hver gang skal stilles klienten, og af og til vil man opdage, at
man glemte at bede f.eks. om vielsesattesten el. lign.

Det vil kunne betale sig at udarbejde huskelister for den type sager, man kan
kalde trivialopgaver, d.v.s. sager, som er af relativ ensartet karakter med sma
egentlige afvigelser fra gang til gang.

Det kan dreje sig om testamenter, ejendomshandler, &gtepagter, mortifikationer
0.s.v. Sager, som bgr glide gennem advokatens fingre uden fejlekspeditioner
eller forglemmelser, fordi netop sadanne sager af de fleste klienter forventes
at forlgbe gnidningsfrit.

Det gor et darligt indtryk, hvis man et par timer efter det fgrste mgde er ngdt
til at ringe klienten op for at sige, at man glemte at spgrge, om han f.eks.
havde oprettet andre testamenter.

Fgrste gang en sadan trivialsag dukker op pé kontoret, kan man starte med at
nedskrive de enkelte punkter, som skal benyttes under ekspeditionen. Gem
oplysningerne pa et separat ark, som endelig ikke mé arkiveres sammen med
sagen, og inds®t det evt. i et ringbind, hvor man kan finde det naste gang, en
lignende sag opstar.

Evt. kan checklisten gemmes sammen med paradigmaerme til samme sagstype.
Efterhanden som man udvikler sine ferdigheder inden for de enkelte sager,
tilfgjer man flere og flere punkter. Eller udelader nogle, som méske er bortfaldet
— f.eks. godkendelse i Amtet af ®gtepagter el.lign.

Pas pa ikke at blive for nonchalant: Selvom der i arets lgb har varet 20
ensartede sager, hvis enkelte elementer man nu kan til hudlgshed, kan der
indtreffe en periode pa et par ar, fgr der igen dukker en lignende sag op.
Fidusen ved checklisterne er netop, at man ikke hver gang skal stille sig selv
det spgrgsmal: ,,Hvordan er det nu? Skal tinglysningskontoret have originale
attester eller....7 eller ,,Hvad mangler jeg nu for at kunne afregne?*
Nedenfor er vist min huskeliste for oprettelse af testamenter, d.v.s. det stykke
papir jeg sedvanligvis benytter ved det fgrste interview med testator.

Under det fgrste mgde kan jeg med checklisten pa bordet helt og fuldt
koncentrere mig om klientens s@rlige gnsker uden at skulle spekulere pa, om
nu ogsa alle familiemassige oplysninger kommer med.

Bemark ogsa, at der er afsat en rubrik, der hedder ,,aftalt pris*.

Safremt man pa et tidspunkt over for klienten har anslaet et honorar for en
opgave, bgr man nedfzlde dette, sa der ikke siden opstar diskussioner. Det er
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uheldigt at afsende en afregning pa det dobbelte af, hvad man har drgftet med
klienten uden at forklare baggrunden, blot fordi man har glemt det drgftede
belgb.

Mgde den 199_ Sted: J. nr.:

Testator(erne)s NAVN:
ADRESSE:

TELEFON:
CPR-NR.:
Agteskaber:

Livsarvinger:

Adopteret?
Szreje:

Tidligere testamenter?
(originaleks. med til notar)

INDHOLD:

(Husk begunstigedes slegtskab
til arvelader)

Lgsgreklausul?
Eksekutorklausul?

Aftalt pris:
Notarialgebyr 50,-

P& samme vis kan udarbejdes huskelister for ®gtepagter, ejendomshandler,
dgdsboer og lignende tilbagevendende sagstyper.

Ved at fglge de samme ,,skabeloner* opnar man ikke alene at spare tid under
sagens ekspedition, men ogsa at legge grunden til senere sager. Et testamente
kan saledes nemt bliver en forlgber til et dgdsbo. Og har man eén gang
tilvejebragt alle relevante oplysninger om arveforholdene og nedfeeldet dem i
testamentet, vil denne del af oplysningsfasen i det senere dgdsbo vare hurtig
overstaet.
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Andre ,,blandede vink*

Udskyd ikke ,,besvarlige* opgaver

Besvarlige, tunge eller sendragtige opgaver har en tendens til at hobe sig op
yderst pa skrivebordets kant.

Dér kan de sa ligge som en larmende tavs bebrejdelse, indtil man en dag i et
euforisk arbejdsorgie eller efter kglig overvejelse beslutter, at nu skal bordet
ryddes.

Sadan ville det vare i en roman. Virkeligheden er anderledes.

Ofte (som regel?) skydes problemet sa langt hinsides den acceptable granse
for sagens og advokatens reaktionstid, at klienten, modparten, en dommer
eller andre bergrte — efter at have rykket i uendelige brevstrgmme — beslutter
at s@tte en stopper for skrivebordets stille planteliv og indbringer sagen for
advokatmyndighederne. Eller det, der matte vare varre.

Udskyd ikke sddanne sager til en dag, hvor ,,der er bedre tid*.

Sadanne dage skal man pr. definition regne med, aldrig indtreeffer! (Selvom
der neden for under ,.klumper i sagstilgangen* varsles, at sidanne dage netop
ma paregnes.)

Mit middel mod ,.tunge* sager er s&dvanligvis, at sagen, nar den har dvalet
et par dage pa bordet, uden at jeg er kommet i gang, fremdateres i yderligere
et par dage. Herved fjernes sagen fra synsfeltet og dermed det direkte,
destruerende irritationsmoment.

Bordet er ryddet, men samtidig er man mentalt indstillet p&, at om nogle dage
skal sagen frem pany, og den skal behandles med det samme.

Recepten er selvfglgelig kun anvendelig i de tilfzlde, hvor sageme overhovedet
kan ,tale* nogle dages fremdatering. Hvis dette ikke er tilfeldet, sa g i gang
efter sedvanlig arbejdstid og forts®t neste morgen om forngdent. Men uden
afbrydelser fra andre sager!

Smgleri ma vare en meget smitsom lidelse, hvis man skal dgmme efter
spalterne om disciplin®rsager i ,,Advokaten*. Men den kan bek®mpes, selv
af os svage sjzle.

Undga distraktion

P4 mit kontor har jeg en student ansat til at fotokopiere, ga pa posthus og
andre forefaldende sma@rinder. Vedkommende kommer og gar maske 8-10
gange i lgbet af en arbejdsdag og har derfor faet palagt at afgive et diskret
flgjt, nar han/hun (der er to) gar gennem vor hoveddgr.

Dette diskrete signal er tilstrekkeligt til, at ingen pa kontoret har behov for at
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afbryde sit arbejde, lgfte hovedet eller reagere overhovedet, nar studenten
passerer receptionslokalet.

Vi er ikke uhgflige, men vi vil gerne spare tid!

Det er ikke alene den ydre fysiske distraktion, som er arbejdsh@mmende.
Ogsa et rodet kontor eller skrivebord kan virke distraherende.

Forsgg at holde skrivebordet ryddet, sdledes at kun den ene sag, som er under
behandling her og nu, ligger fremme. Ogsa telefonsedler og andet, som kan
aflede tankebanerne, bgr vere uden for synsfeltet.

Nar dagens sager bliver taget frem, kan man kort danne sig et overblik over i
hvilken rekkefglge man vil behandle dem, hvorefter man lader én ligge pa
bordet foran sig. De gvrige l2gger man pa gulvet eller pa et bord bag skrive-
bordsstolen. Det er enkelt, men ogsé effektivt!

Prastér dokumentation

Klienter har en tendens til kun at huske, hvad de gnsker at huske. Nar man
derfor siden postulerer, at klienten jo havde givet tilsagn eller instruks om
dette eller hint, vil det va@re ord mod ord, medmindre der kan prasteres
dokumentation fra advokatens side.

Gor det til en vane at fremsende bekrzftende breve pa instrukser eller aftalt
handlemade, saledes at det ikke senere skal kunne paberabes, at ,,det havde
han (klienten) da aldrig hgrt om. Det ma4 st for advokatens regning!“

Det eri virkeligheden sa nemt og sa konfliktforebyggende blot at sende klienten
et par linjer, feks.: ,,Herved skal jeg for en ordens skyld bekrefte vor telefoniske
aftale af g.d. om, at jeg nu udtager stevning mod...“ eller: ,,Herved bekrftes
Deres mundtlige instruks til min sekretzr om, at De gnsker ovenn®vnte sag
afsluttet omgaende. Nar xx-dokument foreligger, vil jeg derfor tillade mig at
afregne sagen overfor Dem*.

Ggr det ogsa til en vane at holde klienten orienteret om indgdende
korrespondance i sagen. Send ham kopier til orientering af alt skriftligt, som
kan have betydning for hgjnelsen af hans informationsniveau. Ogsa selvom
klienten notorisk ikke evner at fatte ret meget af det fremsendte.

»,Klumper* i sagstilgangen

Periodisk opstdr hos de fleste advokater en stille panik, fordi der pludselig
ikke lengere kommer nye sager ind til kontoret.

Sadanne uregelmassigheder i afsetningen af nye ydelser er naturligt nok
hyppigst forekommende i en nystartet virksomhed. Men ogsé hos de advokater,
som befatter sig med et bredt spektrum af standens discipliner, vil disse
stilstandsperioder forekomme. Og der er sjzldent nogen forklaring eller arsag
at spore i omgivelserne.

I mine fgrste ar som selvstendig konstaterede jeg en sadan arlig tilbagevend-
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ende periode omkring februar — uden at kunne begrunde f&nomenet. Siden
,.forskubbede** periodemne sig til andre tider af &ret og visse ar kunne der ikke
konstateres nzvnevardig nedgang i sagstilstrgmningen. Et &r havde jeg hele 3
sadanne tidsrum a ca 1-1'/> méned, hvor ,.intet viste sig®, udover en enkelt
mortifikationssag eller et testamente. Perioderne havde tilsyneladende inter at
gore med konjunkturnedgange, f.eks. darlige tider for ejendomshandel el.lign.
Har man en passende stor portefglje af verserende sager og en god gkonomi,
vil disse perioder s®dvanligvis ikke udggre noget problem, men tvartimod
vere et kerkomment pusterum til at bringe sig a jour i og fa ryddet op pa
kontoret.

For en nystartet advokat ma der imidlertid tages hgjde for evt. stilstands-
perioder, idet advokaten md budgettere for, at der i varierende tidsrum ikke
indkommer nye sager, som han kan indarbejde i budgettet til senere afregning.
Han ma med andre ord vare s& gkonomisk solid, at han har rad til at undvare
indtegt i disse perioder.

Lige sd vigtigt som at have gkonomien i orden er det imidlertid, at man ikke
gribes af panik, men bevarer sit kglige overblik. Tag tkke tvivlsomme sager
ind i sddanne perioder! Lad vare med straks at avertere praksis til salg!
Hvis produktet er godt, vil klienterne ogsa indfinde sig.

Igangvaerende ,,Jangsomme*‘ sager

Alle sager, som ikke er afsluttet, er principielt igangvarende. Tempoet, hvori
sagermnes behandling skrider frem, er imidlertid meget forskelligt, og visse
emner har en endog meget lang behandlingstid, som kan strekke sig over
flere &r.

Sadanne ,,Jangsomme* sager har ofte de karakteristika knyttet til sig, at der i
indledningsfasen kreves en relativ intens arbejdsindsats fra advokatens side,
hvorefter der i en l2ngere periode intet sker, indtil der pany — maske forst
efter et ar — skal foretages noget aktivt.

Over sadanne sager hviler for advokaten en latent risiko for dels at nedprioritere
den faglige indsats eller engagement (fordi nyhedens interesse er vak, fordi
kreativiteten er mere pakraevet i andre, hastende sager eller af andre grunde),
dels at nedtone det tidligere forbrug af arbejdstimer pa sagen og dermed afslutte
med et for lille saler.

Engagementet kan fastholdes ved at man med j&vne mellemrum — f.eks. med
3-maneders intervaller — tager sagen frem, gennemgér den og konstaterer, om
der er yderligere ekspeditioner, som kan foretages pd nuvarende tidspunkt.
Dette kunne f.eks. vare udfzrdigelsen af et brev til klienten, hvori man erindrer
om sagens position og at der ikke vil skulle foretages noget det naste halve
ar.

Sadanne , kvartalseftersyn kan afsluttes med, at man i sagen noterer, hvilke
skridt der naste gang bgr foretages og en kortfattet begrundelse herfor.
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Salazrproblematikken lgses ved, at man i sddanne sager (om ikke i alle sine
sager) fgrer et detaljeret timeregnskab med en s®rlig udfgrlig tekstside, idet
den endelige afregning jo ofte fgrst bliver presenteret klienten meget lenge
efter at de enkelte ekspeditioner har fundet sted. Medens sagen verserer bgr
man desuden jevnligt foretage a conto afregninger.

Diktafonens band

har en tendens til at blive opslidt pé fgrste side, eftersom man s@dvanligvis
starter pa side 1 og ofte kun dikterer '/ band ad gangen.

Pa mit kontor starter vi et diktat pa side 1 under ulige arstal (1991, 1993
0.s.v), medens lige arstal (1992, 1994 o.s.v.) indeb&rer pabegyndelse af diktat
pé side 2.

Bandene slides pa denne vis kun halvt s hurtigt.
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Advokatsamfundets ,,Etableringsguide*

Advokatsamfundet har i foraret 1994 lanceret en sakaldt ,,Etableringsguide®,
som efter hensigten skal opdateres arligt og udleveres nye advokater sammen
med ,,Det Bl4d Ringbind“. ,Etableringsguide* kan endvidere kgbes hos
Advokatsamfundet for kr 200,00.

,,Etableringsguide‘ skal angiveligt tjene som ,,information om en rekke af de
problemstillinger, der skal lgses i forbindelse med etablering af en
advokatforretning*. , Etableringsguide* kan ikke siges at vere fuldstendig,
eftersom en del problemer endnu ikke er beskrevet, og andre kun er delvist
bergrt.

Imidlertid rummer ,Etableringsguide* en rekke vardifulde konkrete
oplysninger af praktisk karakter om f.eks. forsikringer, sygedagpenge,
barselsdagpenge, feriepenge m.v., sivel som der gives fortegnelse over, hvilke
bgger, der kan fas som CD-Rom materiale og hvilke EDB-leverandgrer, der
har stillet sig til radighed for samarbejde.

,Etableringsguide rummer ogsa enkelte artikler eller beskrivelser i mere
summarisk form om markedsfgring, kontorindretning, annoncering m.v.
Advokat Carl H. Petersens artikel om egne erfaringer i forbindelse med
etablering af advokatvirksomhed rummer opfattelser overensstemmende med
mange af denne bogs holdninger, men anskuet fra nuancerede synsvinkler,
hvilket i sig selv er overordentlig vardifuldt.

Ogsa revisoren, en af advokatens vigtigste samarbejdspartnere og ,,stgtte-
pedagoger* i hverdagen, har givet sit bidrag i form af 2-3 indlaeg af
statsautoriseret revisor Flemming T. Christensen om ,,Etablering af advokat-
virksomhed* og — sammen med cand. merc. aud. Jesper Christensen —
,Forretningsgange i advokatvirksomheden*.

Disse indlzg fokuserer naturligt nok pa regnskabsfraktionerne, herunder
budgetlegning, men giver ogsa nogle gode ,,insider*-informationer og vink,
som er vard at legge sig pa sinde.

Det har ikke med disse ord veret hensigten at tilvejebringe en egentlig
anmeldelse af ,,Etableringsguide®, men da varket er nyt og — pa trods af sin
ufuldkommenhed — illustrativt, har jeg anset det nyttigt at nevne i et s®rligt
kapitel.

Is®r fordi etablering af egen virksomhed meget nemt kan blive advokatens
vanskeligste ,,sag* og fordi beslutningsgrundlaget ved de enkelte afggrelser
som regel er bedre, hvis mange meninger om emnet er indhentet og maske
endda grundigt forhdndsbearbejdet.

,Etableringsguide* er et nyttigt supplement — ogsa til denne bog.
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