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Prolog

Im Fach Wirtschaftsrecht wurde ein neues Modul eingefiihrt. Verhand-
lungsfiihrung. Der befreundete Dekan meinte, ich miisste das machen.
SchlieBlich wiirde ich den ganzen Tag nichts anderes tun als verhan-
deln. Das war iibertrieben. Aber im Kern richtig. Verhandeln mit dem
Ziel, Vertrdge abzuschlieen, gehdrte schlieBlich zum anwaltlichen
Tagesgeschéft. Und erst recht zu den Aufgaben eines /nsolvenzverwal-
ters.

Mit einem kleinen, aber bedeutsamen Unterschied. Der Anwalt ver-
handelte fiir einen Mandanten. Hinter dessen Wiinschen, Anspriichen,
Erwartungen konnte man sich notfalls verstecken. Oder Distanz auf-
bauen. Sich selbst dem Verhandlungspartner gegeniiber als konzili-
anter, konstruktiver, verstdndnisvoller Opponent darstellen, um dann
zu erkléren, dass der Mandant andere Vorstellungen hatte, die es zu
erfiillen galt. Leider.

Mein Mandant legt Wert auf die Feststellung, auf den Anspruch, auf
die Erfiillung seiner Erwartungen, war die iibliche Floskel, die dem
Verhandlungspartner die Distanz zwischen Anwalt und Mandant of-
fenbarte. Und immer Verstdndnis ausloste, denn dem Kollegen auf
der anderen Seite ging es ja nicht anders. Und wurde es mal hefti-
ger, konnten die Pfeile auf den Mandanten umgelenkt werden. Selbst
etwaige Fehleinschitzungen oder Irrtiimer. Der Mandant wollte es
schlieBlich so.

Wichtig war nur, dass man rechtzeitig und umfassend auf alles hinge-
wiesen, erldutert, gewarnt hatte. Dann war man als Anwalt auch bei
unbefriedigendem Verhandlungsergebnis aus dem Schneider.

In dieser Komfortzone lebte man als /nsolvenzverwalter nicht. Man
stand selbst im Feuer. War Anwalt und Auftraggeber in einer Person.
Der Schutzschirm des Mandatsverhiltnisses fehlte. Angriffe, auch
personliche, Vorwiirfe, Beleidigungen, Unversténdnis prallten nicht
ab, sondern trafen unmittelbar. Alles geschah hautnah!

Der Misserfolg war der eigene Misserfolg, das unzureichende Ergeb-
nis musste man selbst wegstecken und die gescheiterte Verhandlung,
der ergebnislose Abbruch oder — noch schlimmer — ein schlechtes Re-
sultat, wirkten sich unmittelbar auf das Ergebnis eines Insolvenzver-
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fahrens insgesamt aus, zum Nachteil aller Beteiligten, zum eigenen
finanziellen Schaden und mit direktem Einfluss auf die Reputation.

Denn nahezu alle Kernaufgaben der Insolvenzabwicklung erforderten
Verhandlungen zum Ausgleich gegensitzlicher Interessen. Und dies
meist in der Form eines unmittelbaren, miindlichen Kommunikations-
prozesses am Verhandlungstisch.

Ein wesentlicher Maf}stab, an dem die Arbeit eines Insolvenzverwal-
ters gemessen wurde, war die bestmogliche Verwertung der Insolvenz-
masse, was den Insolvenzverwalter generell zum Verkdufer machte.
Beim Verkauf der zur Insolvenzmasse gehorenden Wirtschaftsgiiter
ging es vordergriindig um den Preis, der fiir die Insolvenzmasse erzielt
werden konnte. Es galt, die durch eine gutachterliche Bewertung ab-
gesicherte Untergrenze mindestens zu erreichen, besser noch zu tiber-
treffen. Dann hatte man gut verhandelt.

Wurde der Betrieb des insolventen Unternehmens fortgefiihrt, um
am Ende eine erfolgreiche Sanierung, also Erhaltungslésung, zu er-
reichen, fielen automatisch eine Vielzahl von Verhandlungsprozessen
im Tagesgeschift an. Die musste der Insolvenzverwalter nicht alle
selbst bestreiten, aber in wichtigen Fillen war seine Einbeziechung un-
erldsslich. Das letzte Wort gebiihrte ihm, wenn es galt, aus Entwiirfen
bindende Vertrdge mit Kunden oder Lieferanten zu machen. Ganz be-
sonders galt dies fiir Verhandlungen {iber einen Unternchmenskauf-
vertrag, wenn der Geschéftsbetrieb, den das insolvente Unternehmen
betrieben hatte, im Wege der iibertragenden Sanierung auf einen neu-
en Tréager liberfiihrt werden sollte. Das war dann in jedem Fall Chefsa-
che, also Aufgabe des Insolvenzverwalters.

Dann ging es nicht nur um den Abschluss eines vorteilhaften Kauf-
vertrages, sondern, weil nahezu jede Sanierung auch mit einem Per-
sonalabbau verbunden war, auch um Verhandlungen mit Betriebsrat
und Gewerkschaft liber Interessenausgleich, Sozialplan, Betriebsver-
einbarungen als notwendige Grundlage fiir Betriebsénderungen. Alles
MaBnahmen mit weitreichenden Konsequenzen fiir die Betroffenen.
Entsprechend hart und intensiv musste gerungen werden, um im Rah-
men eines Gesamtpaketes zu einem guten Ergebnis zu kommen.
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Dies alles hatte unser Dekan vor Augen, als er wie selbstversténdlich
meinte, dass aus dem Kreis der lehrenden Kolleginnen und Kollegen
nur ich in Frage kdme, das neue Modul zu ibernehmen.

Da Widerstand sinnlos war, machte ich mich daran, die Vorlesung, die
schon im nichsten Semester stattfinden sollte, zu konzipieren. Schnell
fand ich heraus, dass es mehr als 350 Abhandlungen zum Thema
Kommunikation und Verhandlung gab. Viele nach Art eines Rezept-
buchs gestaltet, indem tabellarisch dargestellt wurde, welche Zutaten,
sprich Voraussetzungen, erforderlich sein wiirden, um erfolgreich ver-
handeln zu kénnen.

Hier waren es zehn, dort dreizehn, manchmal zwanzig oder mehr un-
verzichtbare Anforderungen, meist schlagwortartig dargestellt, die zu
beachten waren. Buchte man auch noch das begleitende Kommuni-
kationstraining oder ein Wochenendseminar an einem schonen Ort in
einem angenehmen Hotel, war der Erfolg garantiert. So hief3 es jeden-
falls.

War das jetzt Wissenschaft oder Lebenskunde? Welcher Néhrwert
konnte daraus fiir ein wirtschaftswissenschaftliches Studium gezogen
werden? Zumal nicht jeder Betriebswirt téglich verhandeln musste,
sofern er nicht schwerpunktméfBig kaufméannisch tétig wurde.

LieB sich iiberhaupt aus der Fiille von Einzelaspekten, die man be-
achten oder vermeiden sollte, etwas Allgemeingiiltiges herleiten? Also
eine Lehrmeinung erarbeiten? Basierend auf Grundlagen, die An-
spruch auf Allgemeingeltung erheben konnten. Und nicht nur die per-
sonliche Meinung und Lebensweisheit eines Dozenten wiedergaben.
Denn immer noch galt im Hochschulbetrieb die Vorgabe, mit Hilfe
einer Vorlesung als ,,dozentenzentrierte Methode kognitive Lehrziele
umzusetzen®.

Konnte man verhandeln lernen? Und wenn ja, zu welchem Zweck?
Den eigenen Vorteil besser und riicksichtsloser durchzusetzen, den
Verhandlungspartner kréftiger iiber den Tisch zu ziehen, Schwichen
des eigenen Produktes oder der angebotenen Dienstleistung eleganter
zu vertuschen?

Vermutlich schwebte dies unserem Dekan vor, als er das Modul in den
Lehrplan integrierte. Denn wenn das die Lernziele sein sollten, war
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ein Anwalt als einseitiger Interessenvertreter natiirlich bestens geeig-
net, dies den Studenten zu vermitteln.

Aber gehorte das ins Lehrfach eines Hochschulstudiums? Wie war
es moglich, diese Aufgabe methodisch-systematisch zu bewiltigen,
Ergebnisse objektiv darzustellen und die Wiederholbarkeit unter glei-
chen Bedingungen zu gewihrleisten, also wissenschaftlichen Ansprii-
chen zu geniigen?

Da standen wir nicht allein. Eine stiddeutsche Universitit hatte gerade
eine Lehrveranstaltung mit dem Thema ,,Qualitit von Entscheidun-
gen* konzipiert, die regen Zuspruch fand und Grundlagen fiir gutes
Entscheidungsverhalten vermitteln wollte. Ergidnzt um einen Teilas-
pekt ,,Kompetenz im Kollektiv*, der sich auf Verhandlungen im Team
und systematischer Teamfiihrung beziehen sollte.

In der Erlduterung zu dem Modul hieB3 es ,,Es gibt keine Naturtalente®,
um am Beispiel des vermeintlich genialen Verhandlungskiinstlers und
Rhetorikers Barack Obama zu erldutern, dass nur Training, Training
und nochmals Training den Erfolg bewirken konnte, weil Ubung Ta-
lent schligt.

Mir schwante, hier ging es wohl eher um ein opportunistisches Ange-
bot an die Studenten unter dem Etikett der Praxisbezogenheit und vor
dem Hintergrund, die Studentenzahlen zu vergrofSern und die hiervon
abhéngige finanzielle Ausstattung der Hochschule zu sichern.

»Wenn Du lauter gerissene Verhandlungskiinstler ausbildest, wird das
die Attraktivitdt unserer Hochschule noch erhohen!*, mit dieser Aus-
sage bestitigte der Dekan meine Vermutung, als er sich nach einigen
Wochen erkundigte, ob ich schon ein Geriist fiir die Vorlesung entwi-
ckelt hitte.

Kommunikationstrainer, Scouts, Coaches, aber auch Zauberer, Scha-
manen und andere Spinner und Schwindler boten Kommunikations-
training, Schulungen und Kurse in der Verhandlungsfithrung oder
zur klugen, empathischen, iiberzeugenden, geschickten, situationsad-
dquaten, verstdandlichen, diplomatischen und immer erfolgreichen Ge-
sprachsfiihrung zuhauf an. Begleitet von Biichern, Video- oder Ton-
kassetten, Downloads in nicht mehr tiberschaubarer Zahl.



Das alles war bislang an mir vorbeigegangen. Im Jurastudium wurde
weder Kommunikation noch Verhandlungsfithrung als Lehrfach an-
geboten. Verhandeln konnte man oder man konnte es nicht, kommu-
nikativ war man oder auch nicht, so wie die Musikalitdt, die Sprach-
begabung, das naturwissenschaftliche Verstindnis, die didaktische
Begabung in die Wiege gelegt waren, als Bestandteil des genetischen
Bauplans.

Ob man erfolgreich verhandeln konnte oder nicht, zeigte sich am Ende
am Ergebnis. Die Wahrheit lag im Gerichtssaal oder im Konferenz-
raum. Dort war Verhandlung in erster Linie Wettbewerb. Wer gewann
stieg auf, wer immer den Kiirzeren zog, stieg ab.

Es gab aber auch lustiges Lehrmaterial. So das Buch ,,Verhandeln
nach Drehbuch®. Hier wurden, begleitet von den Mitschnitten aus be-
rithmten Filmen wie ,,Die 12 Geschworenen® oder ,,Erin Brockovich®,
Verhandlungsszenen gezeigt, besprochen und analysiert. Gutes Mate-
rial fiir die Abschlussvorlesung vor der Klausur.

Problematisch war nur, dass auch viele Sequenzen aus dem Mehrteiler
,Der Pate” stammten. Ich fragte mich, ob ich die Mafiabosse Marlon
Brando oder Al Pacino als Vorbilder fiir ergebnisorientierte Verhand-
lungsfithrung prisentieren durfte. Zumal mir selbst unzihlige Beispie-
le aus jahrelanger Erfahrung einfielen, die allerdings leider nicht auf-
gezeichnet oder gefilmt waren.

Ich versuchte, das Material zu schematisieren und zu systematisie-
ren. Was war Sinn und Zweck von Verhandlungen? Gegensitzliche
Interessen bestmdglich auszugleichen, Konflikte zu 16sen, oder Ab-
sprachen fiir die Zukunft zu treffen. Und zwar durch Gespriche, da
Videokonferenzen in der damaligen Vor-Corona-Zeit noch nicht er-
funden waren, mal bilateral, mal multilateral meist nach formlicher
Kontaktaufnahme. Oft zweckméBig und damit freiwillig, aber auch
behordlich erzwungen und institutionalisiert, denkbar und anwendbar
auf alle Fachbereiche.

Immer aber ausgerichtet an der Optimierung des geschéftlichen Er-
folges oder zur Vermeidung von Fehlentwicklungen. Und vor allem
auch international, interkulturell, gemischt geschlechtlich besetzt, also
nicht mehr die rauchende Ménnerrunde aus Vertretern der westlichen
Welt.
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Das Begriffspaar Verhandlungskunst und Verhandlungstechnik bildete
den Anfang und diente als Leitplanke fiir den Aufbau meiner Vorle-
sung. Angeborene Verhandlungskunst gepriagt durch sogenannte Soft-
skills wiirden die Verhandlungsfiihrung erleichtern, so die landldufige
Meinung. Im Vorteil war, wer iiber Selbstvertrauen, Sprachkompe-
tenz, Empathie, sicheres Auftreten, Menschenkenntnis und Kommu-
nikationsfahigkeit verfiigte.

Wo diese Softskills fehlten oder nur schwach ausgebildet waren,
musste die Verhandlungstechnik fiir den Ausgleich sorgen. Verstanden
als erlernbare Methoden, die durch Anwendung und Erfahrung nutz-
bar gemacht und weiterentwickelt wurden.

Im Vorlesungsskript schrieb ich deshalb auf, dass es vor allem darauf
ankam, Menschen und Probleme zu trennen, Interessen in den Mit-
telpunkt zu stellen und objektive Entscheidungskriterien aufzubauen.
Das war die Basis der Verhandlungstechnik.

Zu den erlernbaren Elementen zéhlte natiirlich auch, Verhandlungen
mit umfassender Sachkenntnis und dem notwendigen Fachwissen, vor
allem aber auch logisch und iiberzeugend, zu fithren. Aber ebenso ge-
horte eine umfassende Vorbereitung in fachlicher, aber auch organisa-
torischer Hinsicht und die umfassende Informationsbeschaffung zur
Technik.

Man musste wissen, mit wem man es zu tun hatte. Im Zeitalter des
Internets war dies wahrlich keine Kunst mehr. Ganz anders noch als
zu Beginn meiner anwaltlichen Tétigkeit, als man den Verhandlungs-
partner meist erst nach dem Handschlag zur BegriiBung kennenlernte.

Technik erforderte auch das Verhandeln im Team. Das begann bei der
Zusammensetzung, die so zu wihlen war, dass alle relevanten fach-
lichen Bereiche abgedeckt waren, die Aufgaben klar verteilt wurden
und die Kommunikation in der eigenen Delegation sichergestellt war.
Ich hatte peinliche Situationen vor Augen, in denen sich Verhand-
lungsdelegationen untereinander und vor aller Augen gestritten hatten,
weil sie in Sachfragen unterschiedlicher Auffassung waren.

Dass dies zu vermeiden galt, leuchtete ein. Aber war das nicht alles
selbstverstindlich? Dieser Gedanke kam mir bei der Bearbeitung des
Lehrstoffs immer hédufiger. Gedanken klar, verstdandlich, addquat dar-
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stellen? Was denn sonst! Auf Mimik und Gestik achten, die im Ein-
klang mit den verbalen AuBlerungen stehen mussten.

Das hatte schon der grof3e Pantomime Sami Molcho vorgefiihrt, wenn
er vor Publikum mit verschrénkten, gar verschraubten Armen bekun-
dete, vollig offen fiir die Argumente des Gegeniiber zu sein. Schallen-
des Gelédchter im Publikum war an dieser Stelle der Vorfithrung tiber
die Kunst der Korpersprache immer sicher.

Und auch psychologisches Verstindnis war gefordert. Mit einem
Schuss Sympathie, mutig, angepasst, einfiihlsam, auch leidenschaft-
lich, aber niemals briillend, natiirlich auch nicht fliisternd und nicht
aggressiv fiir die eigene Sache zu streiten.

Wer wiirde da nicht unterschreiben? Aber wie schafft man das, wenn
der Verhandlungspartner ein Unsympath ist, Angst vor einem Misser-
folg 1dhmt, Aggressionen nicht zu unterdriicken sind und statt Leiden-
schaft eher Teilnahmslosigkeit herrscht? Das gesichtete Material kam
mir immer mehr vor wie eine Ansammlung von Allgemeinplétzen.
Wem half das?

Zur Technik der Verhandlungsfiihrung sollte natiirlich auch gehdren,
die ungemein beliebten Killerphrasen und Totschlagsargumente zu
vermeiden. ,,Blanker Unsinn,* ,,Sie haben keine Ahnung®, ,,wenn Sie
zugehort hitten oder auch ,,das haben wir noch nie so gemacht®, ,,au-
Ber Thnen weil} das jeder®, ,,das wiirde jetzt den Rahmen sprengen®,
um nur einige Beispiele zu nennen, die sicherlich freudige Erregung
bei den Studenten ausldsen wiirden.

Aber sogleich fielen mir mindestens hundert Beispiele ein, in denen
es auf diesem Niveau, ob im Gerichtssaal oder im Besprechungsraum,
zur Sache gegangen war. Totschlagsargument hin oder her. Die meis-
ten Teilnehmer lebten noch.

Auch Tabubriiche wollte ich behandeln. Abféllige Bemerkungen, egal
ob iiber das Geschlecht, die Abstammung, die Religion, die Nationali-
tit, das Aussehen, etwaige korperliche Gebrechen, konnten das Ende
jeder Verhandlung bedeuten. Vor allem in interkulturellen Verhandlun-
gen, wo es galt, auf nationale Eigenheiten zu achten.

Aber Vorsicht, blol nicht von genetischer Veranlagung sprechen. Das
durfte ich mir auf keinen Fall leisten. Das durfte nur die franzosische
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Bildungsministerin, die in einem Spiegel-Interview erklart hatte, dass
die Vereinbarkeit von Mutterschaft und Beruf in den Genen der fran-
zdsischen Frauen lige, wihrend dhnliche AuBerungen Tilo Sarrazin
die Mitgliedschaft in der Sozialdemokratie gekostet hatten.

Und Smartphones und Tablets mit Aufnahmefunktion, mit denen ver-
bale Entgleisungen festgehalten werden konnten, hatte fast jeder Stu-
dent inzwischen in der Tasche. Lange Jahre waren Frauenwitze, Ost-
friesenwitze, Polenwitze beliebte Auftaktthemen, quasi als Eisbrecher,
vor allem in Ménnerrunden. Aber das ging jetzt nicht mehr, jedenfalls
nicht offen, Compliance sei Dank. Eine Bemerkung, die man haufiger
zu horen bekam, manchmal durchaus mit bedauerndem Unterton.

Am Ende meiner Studien und der Auswertung aller verfiigbaren Ma-
terialien zeigte sich aber dann doch eine gewisse Systematik. Danach
verliefen Verhandlungen, manchmal auch solche, in denen es um die
Dinge des tdglichen Lebens ging, aber jedenfalls immer dann, wenn
komplexe Verhandlungsgegenstinde anstanden, in siecben Phasen ab.
Das war mir neu. Die einzelnen Intervalle leuchteten ein, aber die Sys-
tematik dahinter eher nicht.

Jede Verhandlung musste gut vorbereitet und organisiert sein. In die-
ser ersten Phase konnte vieles falsch gemacht werden. Zug oder Flug
verpasst, im Stau gestanden und deshalb zu spit gekommen, und
schon war das Verhandlungsklima belastet.

Unterlagen vergessen, die falsche Mappe eingesteckt, die letzten
Mails nicht gelesen, den Saal nicht gefunden, der dann auch noch be-
setzt oder unaufgerdumt war. Zahlen und Fakten nicht zur Hand. Kei-
ne Kenntnis, wer von der Gegenseite am Tisch sal und wer welche
Aufgabe oder Kompetenz hatte. Die falschen Leute zur Verhandlung
mitgenommen, die richtigen zu Hause gelassen, keine ausreichende
Abstimmung untereinander, die Ziele, die man anstrebte, nicht be-
stimmt.

Hatte man das alles beachtet, kam die néchste Phase. Die BegriiBung.
,Es gibt keine zweite Chance, einen guten ersten Eindruck zu hin-
terlassen®. Das Credo jeder BegriiBungsphase. Diese Aussage gefiel
mir, das war griffig. Das wiirden auch die Studenten aufnehmen. Die
Kunst des sicheren Auftretens, der unfallfreien BegriiBung und Vor-
stellung, des intelligenten Small-Talks. Ohne schale Witze und flapsi-
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ge Bemerkungen. Aber auch nicht sprachlos und gehemmt. Und schon
war die zweite Phase vortiber.

In der dritten ging es um die Informationsphase. Was wollen wir heu-
te erreichen, was ist das Ziel unserer Verhandlungen, verbunden mit
der Prasentation von Daten und Fakten als Verhandlungsgrundlagen.
Jetzt zeigte sich, ob ein Verhandlungspartner vielleicht gar nicht ver-
handeln, sondern sich zunéchst nur einmal unverbindlich informieren
wollte, wiahrend man selbst bereits die Voraussetzungen fiir einen Ver-
tragsabschluss als moglich erachtete.

Am Ende dieser Phase wusste man, ob man sich heute besser vertagen
sollte, weil das Klima nicht stimmte, weil noch mehr Vorbereitung be-
ndtigt wurde, oder ob durchverhandelt werden konnte. Also Abschied
oder Start in die vierte Phase. Da galt es jetzt. Jetzt ging es zur Sache.
Kunst und Technik waren gefragt.

Und wenn es eng wurde, auch mal einen Stopp einbauen, Pinkelpause,
Raucherpause, Luft holen, Fenster 6ffnen, Emotionen béndigen, Fiifle
vertreten. Und wieder zur Sache reden. Die gemeinsamen Interessen
in den Vordergrund riicken. Die Vorteile auch fiir den Verhandlungs-
partner aufzeigen. Zugesténdnisse des Verhandlungspartners verhalten
aufnehmen, nicht jubeln, eigene Zugestindnisse gleich mit einem neu-
en Vorsto3 verbinden.

In der fiinften Phase stand das Fazit. Was wurde erreicht? Einigung
oder Fehlschlag. Jetzt mussten die Ergebnisse gesichert und dokumen-
tiert, noch offene Punkte benannt werden. Und es war festzulegen, wie
damit umzugehen war. War es ein Fehlschlag? Uberlegen, ob sich eine
Vertagung anbot oder eine Neuauflage sinnvoll sein konnte.

Die sechste Phase. Der Abschied. Niemals nachkarten. ,,Wenn Sie et-
was flexibler gewesen wéren ... und dergleichen Unfug galt es zu un-
terlassen. Denn schon Berti Vogts, ein bertihmter deutscher Philosoph,
wusste, dass man sich immer zweimal sehen wiirde. Mindestens.

Also kein Frust bei Fehlschlag, bei Einigung aber auch kein Jubel.
Dies konnte beim Verhandlungspartner das schlechte Gefiihl auslosen,
die eigenen Interessen nicht ausreichend zur Geltung gebracht zu ha-
ben. Stattdessen die nichsten Schritte vereinbaren, wer protokolliert,
wer formuliert die Vertriage, bis wann und in welcher Form.
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Die siebte Phase, das Stiefkind. Die Nachbereitung. Was war gut, was
ging schief und weshalb? Das machte niemand. Fast niemand. Allen-
falls in der Form von Schuldzuweisungen, wenn ein Fehlschlag quit-
tiert werden musste. Das war mir vertraut. Der Erfolg hatte bekannt-
lich viele Viter, wéahrend der Fehlschlag ein armes Waisenkind blieb.

Langsam gewann ich den Eindruck, dass man den Stoff tatséchlich
systematisieren konnte. Allerdings, so stellte ich dann auch wieder
schnell fest, war auch die 7-Phasen-Methodik nicht ohne Widerspruch
geblieben.

Dagegen stand das sogenannte Harvard-Konzept, das keine Phasen
unterstellte. Die Amerikaner glaubten, alles wiirde nahtlos ineinan-
dergreifen, jeweils in unterschiedlichen Abfolgen. Das leuchtete nicht
recht ein, denn die Vorbereitung und die BegriiBung als Ouvertiire
mussten zwangsldufig dem Anfang, Abschied und Nachbereitung dem
Schluss zugeordnet werden.

Das konnte eigentlich auch im Land der angeblich unbegrenzten Mog-
lichkeiten nicht anders sein. Allerdings, mit einem ehemaligen Prési-
denten, der den Wahlsieg ausrief, bevor ausgezihlt war, konnte man
sich auch ein Phasenchaos in Verhandlungen vorstellen.

Immerhin begriindete Harvard die Win-Win-Methode, also das Stre-
ben nach bestmoglichem, beiderseitigem Nutzen, indem man sich
auf die tatsdchlichen Interessen konzentrierte, immer wieder nach
ungenutzten Moglichkeiten forschte, Alternativen iiberlegte, wenn
eine Einigung nicht zu erzielen war, darlegte, dass Forderungen und
Interessen fair und legitim waren, den anderen Partner zu verstehen
suchte und am Ende sorgfiltig priifte, ob man alles bedacht hatte und
gewihrleistet war, dass die eingegangenen Verpflichtungen auch ein-
gehalten werden konnten.

Das Harvard-Konzept baute ich als Gegenpart zur 7-Phasen-Theorie
auch noch in das Vorlesungskonzept ein, {iberspielte sodann Filmse-
quenzen aus ,,Der Pate®, ,,Erin Brockovich* und ,,Wallstreet*, packte
alles in eine Power-Point-Préisentation und erstellte ein vorlesungsbe-
gleitendes Skript.

Apropos Power-Point. Eine Ansammlung von Folien, die mittels Bea-
mer an die Wand geworfen wurden, das war nicht so meine Sache. Ich
hatte gelesen, dass dieses Hilfsmittel die schlechteste Durchdringung
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aufwies. Damit bezeichnete die Forschung den Grad der Rezeption,
Umfang und Tiefe der Aufnahme, oder anders ausgedriickt, das, was
bei den Zuhorern haften blieb.

Dabei rangierte Power-Point weit hinter der guten alten Kreidetafel,
auf die man die wesentlichen Stichpunkte schreiben konnte. Das lag
vermutlich daran, dass die Studenten schon sehr genau und entspre-
chend intensiv hinschauen mussten, um erst einmal {berhaupt die
Schrift des Dozenten zu entziffern, was immer fiir Amiisement und
damit ein gutes Lernklima sorgte. Power-Point sagte man auch nach,
dass allenfalls Studentinnen hieraus einen Nutzen ziehen konnten, da
deren Gehirne multifunktional und parallelgeschaltet arbeiteten.

Das ménnliche Hirn hingegen wusste nie, ob Horen oder Schauen an-
gesagt war. Ein nahezu unschlagbares Argument sprach aber immer
fiir Power-Point. Jeder einigermallen erfahrene Referent kam auch
schlecht vorbereitet unfallfrei durch den Vortrag.

Als endlich alle Unterlagen ins Hochschulnetz eingestellt waren,
kramte ich Beispiele aus meinem Erfahrungsschatz hervor, schwierige
Verhandlungen, vor allem im interkulturellen Bereich mit Italienern,
Amerikanern, Russen und Chinesen, positive wie negative Erlebnisse,
auch lustige Episoden, liberraschende Entwicklungen, Geistesblitze,
die Fehlschldge in letzter Minute verhinderten, aber auch eigene Ver-
sdumnisse und Verstofle gegen die Regeln zielgerichteter und situati-
onsgerechter Kommunikation.

Da kam fiiber die Jahre gesehen einiges zusammen, mit dem ich den
trockenen Stoff wiirzen und mit anschaulichen Beispielen unterlegen
konnte, die weiterentwickelt, abgewandelt, an andere Orte verlegt und
mit anderen Akteuren versehen wurden. ,,Man kann nicht nicht kom-
munizieren®, dieser Satz des Kommunikationsforschers Paul Watz-
lawick galt uneingeschriankt fiir meine Arbeit als zielgerichtete und
moglichst storungsfreie Interaktion in einer Vielzahl gleichzeitig ab-
gewickelter Insolvenzverfahren

Das zeigen die Geschichten, frei nach wahren Begebenheiten, als so-
genannte Faction, einer Verbindung aus Fakten und Fiktionen.

Ein Drittelmix. Etwas wie es war, ein wenig wie es hétte sein konnen,
ergianzt um frei Erfundenes. Aber immer hautnah!
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Schatzsuche

Ein trilber 13. Oktober. Nieselregen in Innsbruck. Fast den ganzen
Tag. Die Hungerburg hoch iiber der Stadt war nur zu erahnen, ein
dichter Grauschleier lag iiber dem Inntal.

Zimmer 233, Hotel Tirol am Siidtiroler Platz. Blick auf Oberleitun-
gen und Stra3enbahnschienen, ich zog die Vorhidnge zu und schaltete
das Deckenlicht ein, damit es nicht zu gemiitlich wurde. Drauflen war
es bereits dimmrig, die Fassadenstrahler leuchteten schon violett, ob-
wohl der Sonnenuntergang erst in einer halben Stunde anstand.

Frau Dr. Binding sal3 auf der rechten Seite des Doppelbettes, das rech-
te Bein tiber das linke geschlagen. Modischer Kurzhaarschnitt, klei-
ne graue Ansdtze im schwarzen Haar. Sorgféltiges Make-Up, nicht
aufdringlich, anwaltstypisch. Graue Bluse, zugeknopft bis zum Hals,
Stehkragen mit Schluppe, lange Armel mit Knopf und Manschette.
Darunter eine schwarze Hose aus angesagtem Breitcord. Stiefeletten
aus dunklem Verloursleder, die Kleidung passend zur schlanken Er-
scheinung. Und auch der schwarze Aktenkoffer fiigte sich ins Erschei-
nungsbild. Klassisch, schmal, enger Griff, ungeeignet fiir kréftige
Minnerhdnde, mit silbernen Schnappverschliissen und Zahlenschlds-
sern. Das Gegenstiick zu meinem schweinsledernen, schon durch vie-
le gewichtige Akten, Flugreisen und Kofferraumquetschungen rampo-
nierten Aktenkoffer, der mitten auf dem Bett stand.

Das Kontrastprogramm zu Dr. Binding, einer Syndikusanwaltin aus
Salzburg, hockte auf der gegeniiberliegenden Seite des Bettes, das zu
% mit einer dunkelgriinen Tagesdecke bedeckt war. Ein blonder En-
gel, dhnlich der Lottofee im deutschen Fernsehen. Bei einer gebiir-
tigen Griechin konnte die Farbe des schulterlangen, welligen Haares
vermutlich nur Ergebnis intensiver Fiarbung sein, wie die schwarzen
Ansitze verrieten. Kraftiges Rouge, auffallender Lippenstift, ziemlich
rot. Dazu ein dunkelblauer Rollkragenpullover, Alpha und Omega in
Strasssteinchen als Zierrat auf der Riickseite. Eine hellgraue Culotte
mit Glencheck-Muster, hohe Stilettos, um Grofle zu gewinnen. Sophia
Makropoulos, sehr beherrscht, sehr gepflegt, Anfang 40, die blauen
Augen auf den abgewetzten Koffer gerichtet.



,,Konnen wir anfangen, ich will heute noch nach Wien zuriick?*, frag-
te Sophia in der mir inzwischen hinreichend bekannten direkten Art
und zeigte auf den Koffer.

,,Wie Thr wollt, ich habe meinen Teil erfiillt, es ist an Euch®, erwiderte
die Kollegin Dr. Binding leicht tirolerisch gefarbt und verschriankte
die Arme vor der Brust.

Damit kein Zweifel aufkommen konnte, dass es sich trotz zweier gut
aussehender Frauen auf einem Doppelbett in einem 5-Sterne-Hotel
um eine geschiftliche Veranstaltung handelte, hielt ich Distanz und
setzte mich auf den Stuhl vor dem kleinen Schreibtisch.

,,Also los, fangen wir an®, sagte ich zur kiihlen Kollegin gewandt, die
sich vorbeugte, den Koffer aufnahm, die Schnappschldsser klicken
liel und die Klappe zuriickschlug.

Fast zwei Jahre war es her, dass mich Frau Bodenmeyer, kettenrau-
chende und leicht verschrobene Richterin am /nsolvenzgericht, anrief
und mir sagte, sie hétte mich als Verwalter im Nachlassinsolvenzver-
fahren eines Ortlichen Textilunternehmers bestellt. Ernst Reinartz war
mir aus einem Presseartikel geldufig. Wegen Steuerhinterziehung in
beachtlicher Hohe hatte er zwei Jahre gesessen, seine Weberei auf
Sohn und Tochter libertragen miissen und war eine Woche nach seiner
vorzeitigen Haftentlassung gestorben.

Meine Ermittlungen zu den Vermodgensverhiltnissen gestalteten sich
schwierig. Die Ehefrau trauerte nur wenig und wusste noch weniger.
Das schone Haus im Vorgebirge war ihr Alleineigentum, samt Inven-
tar, wie sie betonte. Ihr Sohn Rainer konne mir mehr sagen, meinte sie
knapp, er fithre die Firma inzwischen allein, habe seine Schwester im
Streit vor die Tiir gesetzt. Diese wisse nicht mehr als sie selbst.

Aber auch Rainer war zugekndpft und zudem sauer, dass es tiberhaupt
zu einem Insolvenzverfahren gekommen war. Was den Nachlass-
verwalter veranlasst hétte, trotz iiberschaubarer Zahl an Glaubigern
ohne Abstimmung einen Insolvenzantrag zu stellen, war ihm vollig
unverstindlich. Das hétte man regeln konnen. Kunststiick, dachte ich,
bei acht Millionen Steuerverbindlichkeiten gegeniiber Finanzamt und
Stadtkasse, aufgeteilt in 168 Einzelforderungen des Finanzamtes und
mehr als 30 Positionen bei der Stadt. Dazu mehr als 4 Mio. € Forde-
rungen verschiedener Kreditinstitute aus Darlehen.
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,Alles besichert®, meinte Rainer, das wire bei ordnungsgeméaler Ver-
wertung der Gewerbefldchen in guter Stadtlage darstellbar gewesen.
Den Nachlassverwalter hielt er fiir eine Flasche, der normalerwei-
se nur mit kleinen Nachldssen befasst und mit dieser Angelegenheit
schlicht {iberfordert gewesen wire.

Er kiindigte mir an, dass sich die Familie mit allem Nachdruck gegen
den Insolvenzantrag zur Wehr setzen und versuchen wiirde, sich mit
Finanzamt, Stadt und Banken auergerichtlich zu einigen.

,»Wo hat denn Ihr Vater zuletzt gewohnt?*, wollte ich wissen.

,,In Rheinbach, das wissen Sie doch, hinter drei Meter hohen Mauern.
Nach seiner Entlassung noch wenige Tage im Dombhotel, da Mutter
ihn wegen alter Geschichten nicht im Haus haben wollte.*

Natiirlich hatte er auch keine Kenntnis, wo sich personliche Sachen
des Vaters befanden. Die Geschéftsanteile an der Spedition gehorten,
so Rainer, nicht zum Nachlass, sondern waren schon wéhrend der Un-
tersuchungshaft auf ihn und seine Schwester {ibertragen worden.

»Familidr ging es bei uns schon lange nicht mehr zu. Und der Laden
stand vor der Insolvenz. Ich hatte alle Miihe, das Geschift am Lau-
fen zu halten, trotz der Bemiihungen meiner lieben Schwester, die von
nichts Ahnung hat.*

Da die Familie nicht helfen wollte oder konnte, machte ich die Runde
durch die wichtigsten Glaubiger. Die Banken wollten so schnell wie
moglich die zur Insolvenzmasse gehdrenden Grundstiicke verkaufen,
Kéaufer gab es bereits, die Vertrdge waren verhandelt. Ein einfacher
Fall, so schien es.

Zur Gldubigerversammlung erstattete ich Bericht und gab die freie
Masse mit 250.000,-- € an. Aus Mieteinnahmen, freien Spitzen aus
der Verwertung der Immobilien sowie etwas Kleinkram. Kurz und
schmerzlos, die in der Versammlung anwesenden Vertreter stimmten
der VerdauBlerung des Grundbesitzes zu, mit dem Erlos konnten ihre
Forderungen nahezu vollstindig bedient werden. Sohn und Ehefrau,
die mit ihren Beschwerden gegen die Insolvenzeroffnung gescheitert
waren, erschienen nicht. Aufler den Vertretern der Banken, sal} in der
letzten Reihe des Saals 404 eine dltere Frau im nicht mehr ganz zeit-



gemilen Kostiim. Die frithere Sekretirin des Seniors, vom Sohn ge-
feuert, mit Anspriichen auf Resturlaub und Bonus.

Kurz vor Ende der Versammlung bat sie ums Wort.

,,Ich vermisse in Ihrem Bericht Ausfiihrungen zum Verbleib der Woh-
nung in Seefeld. Wieso wird dieser Wert nicht aufgefiihrt?*

Derartige Fragen vor aller Ohren waren mehr als unbeliebt. Sie impli-
zierten, dass man als /nsolvenzverwalter seine Arbeit nicht gemacht
hatte, jedenfalls nicht sorgféltig. Von einer Wohnung in Seefeld, ei-
nem bekannten Wintersportort in Tirol, zwischen Innsbruck und der
deutschen Grenze idyllisch gelegen, horte ich zum ersten Mal, von der
Gléubigerin auch noch als Luxusappartement bezeichnet. Also wert-
haltig.

Rechtspflegerin Scharf, die die Versammlung leitete, jung und noch
nicht lange dabei, mit Atomkraftgegneraufkleber auf ihrem Notiz-
buch, schaute vorwurfsvoll. Sie gab mir auf, die Sache aufzuklidren
und kurzfristig ergénzend zu berichten.

Leicht geladen fuhr ich zur Weberei. Rainer war ahnungslos. ,,Seefeld,
Wohnung — nie gehort, oder doch, warten Sie. Da hat der Vater Urlaub
gemacht, glaube ich. Aber ich weil} nichts davon, dass ihm dort eine
Wohnung gehoren soll. Jetzt kam ich richtig in Fahrt.

~Appartementhaus Panorama, Leutascherstraf3e, klingelt es? Oder soll
ich Sie durch das Gericht vorladen und vernehmen lassen?*

Das zog. Rainer knickte ein. Die Mutter hitte ihm aufgegeben, den
Mund zu halten. Ja, es sei zutreffend, der Vater hitte in Seefeld schon
vor Jahren ein Appartement gekauft.

Und so konnte ich dem Gericht schon einen Tag spéter einen ergin-
zenden Bericht senden und mein Versdumnis korrigieren.

., Auf Vorhalt hat der Sohn des Verstorbenen eingerdumt, dass die-
ser wirtschaftlich Berechtigter einer in Seefeld, Tirol, gelegenen
Eigentumswohnung, bestehend aus vier Zimmern, Kiiche, Bad,
Gaste-WC, Terrasse, Keller und Garage Nr. 10 ist. Die Wohnung
liegt in einem grofseren Appartementhaus mit dem Namen ,, Al-
penpanorama “. Eigentiimer der Wohnung ist Wilhelm Bischofer,
wohnhaft Poststrafse 31 in Seefeld. Mit Vertrag vom 16.12.1991
hat Herr Bischofer, von Beruf Immobilienmakler und Liegen-



schaftsverwalter, die Wohnung an Ernst Reinartz fiir die Dauer
von 99 Jahren vermietet und auf ein Kiindigungsrecht verzichtet.
Die Errichtung der Wohnung wurde vom Schuldner finanziert. Die
dafiir bendtigten Mittel in Hohe von umgerechnet 330.000,00 €
wurden von Reinartz geleistet. Im Aufirag von Herrn Bischofer ist
ein im Objekt wohnender Hausmeister beaufiragt, diese und wei-
tere Eigentumswohnungen zu verwalten und fiir Rechnung des Ei-
gentiimers bzw. wirtschaftlich Berechtigten zu vermieten. Zu Guns-
ten des Verstorbenen ist die Eintragung eines Bestandsrechts im
Grundbuch erfolgt. Ich rege an, die Erdffnung des Nachlassinsol-
venzverfahrens iiber das Vermégen des Schuldners in Osterreich
bekannt zu machen.

Anfang Juli fuhr ich nach Seefeld. Hausmeister Obermayer, grauer
Kittel auf kurzer Hose mit Gamsbarthut und derben Schuhen, empfing
mich misstrauisch und wortkarg. Er hatte erst kiirzlich vom Tod und
der vorangegangenen Haftstrafe von Ernst Reinartz erfahren und sich
gewundert, dass dieser mehr als zwei Jahre nicht mehr aufgetaucht
war. Nur das Fraulein, gemeint war die Tochter, wire hin und wieder —
meist im Winter — vorbeigekommen. Aber nur kurz und zuletzt vor ei-
nigen Monaten. Den Schliissel riickte er erst raus, nachdem Bischofer
meine Kompetenz telefonisch bestdtigte.

Die Wohnung roch muffig. Schwere Bauernmdobel im Stil des letzten
Jahrhunderts, sicherlich wertvoll, aber nicht jedermanns Geschmack,
Bilder an den Wianden, vom Alpengliihen bis zum obligatorischen
Hirsch vor irgendeiner Steilwand, Zinnbecher auf Holzablagen. Mas-
siver Parkettboden, darauf echt aussehende Perserteppiche, Ornament-
kacheln im Bad, Wanne, Kloschliissel und Waschbecken in Rosa mit
vergoldeten Armaturen. Gediegen, fast luxurids, konnte man sagen.
In den Schrénken lagen noch einige Kleidungsstiicke, so als kdime ihr
Besitzer gleich wieder zuriick, wenn nicht der Modergeruch gewesen
wire. Der gute Obermayer lie3 mich nicht aus den Augen.

,Dirfen Sie das tiberhaupt?‘, meinte er, als ich nacheinander Schréin-
ke und Schubladen 6ftnete.

,Ein Insolvenzverwalter darf alles. Er darf Sie sogar bitten, zu gehen.
Ich bringe Thnen die Schliissel, wenn ich hier fertig bin.“ Er zog be-
leidigt ab.



Ich fand nichts, was mir helfen konnte. Die Kopie des Mietvertrages,
den ich schon kannte, Stadtplane von Innsbruck und Garmisch-Parten-
kirchen, Briefpapier, Briefumschldge, Kugelschreiber und Stifte, die
meisten Utensilien mit dem Logo der Weberei versehen. Aber auch
ein gerahmtes Foto im 10x15-Format lag in der Schreibtischschub-
lade. Es zeigte eine ansehnliche, blonde Frau im roten Skianzug vor
der Talstation der Bahn zur Rosshiitte. Auch Obermayer reihte sich in
die Schar der Ahnungslosen ein. Die Frau hatte er nie gesehen. Die
in Seefeld gewonnenen Erkenntnisse fasste ich in einem kurzen Zwi-
schenbericht fiir das Insolvenzgericht zusammen.

., Meine Uberpriifungen vor Ort haben in Anbetracht der gegen-
wdrtigen Marktlage, der Ausstattung der Wohnung und ihrer Lage
ergeben, dass der tatsdchliche Verduferungswert mit mindestens
420.000,-- € zu veranschlagen ist.

Dieser Betrag entspricht Verduflerungserlosen, die laut Auskunft
des Verwalters noch in jiingster Zeit fiir vergleichbare Wohnun-
gen im Ferienhaus ,, Panorama* erzielt wurden. Das Ferienhaus
ist ein Neubau, der 1991 fertiggestellt wurde. Er liegt in ruhiger
und zentraler Lage des vorwiegend als Wintersportort bekannten
Dorfes Seefeld.

Zu der Wohnung gehort ferner eine Garage, deren Verduferungs-
wert mit 10.000,-- € zu veranschlagen ist. Auch insoweit konnen
Verduferungserldse aus der jiingsten Zeit als Vergleichswerte her-
angezogen werden.

Der verstorbene Schuldner hat die Wohnung luxurids ausgestattet.
Wohn- und Schlafraum wurden vollstindig in Massiv-Eiche ver-
kleidet. Auch Bad und Kiiche und die sonstige Ausstattung erfiillen
gehobene Anspriiche. Nach Auffassung des Verwalters, der die An-
lage betreut, ist der VerdufSerungswert der Einrichtung mit min-
destens 40.000,-- € zu veranschlagen. Die Materialien sind vom
Schuldner iiberwiegend von Deutschland aus nach Seefeld trans-
portiert und an Ort und Stelle eingebaut worden.

Dem Verwalter sind auch bereits zwei potenzielle Kdufer bekannt.
Mit Herrn Bischofer habe ich eine Vereinbarung geschlossen, wo-
nach er zu den ortsiiblichen Vermittlungsprovisionen berechtigt ist,
einen ,, Verkauf* der Wohnung bzw. die Ubertragung des Mietver-
trages zu vermitteln. *



Kurz darauf teilte mir das Amtsgericht Ende Juli per Verfiigung mit,
dass die Eroffnung des Verfahrens auch in Osterreich veroffentlicht
wurde.

Kaum hatte ich die Verfiigung des Gerichtes auf dem Tisch, rief mich
meine Assistentin an. Dr. Karl Dietrich Zimmer wollte mich sprechen.
Ein Kollege aus Wien.

,,Habe die Ehre Herr Kollege®, tonte es aus dem Horer, ,,wir sind wie-
der zusammen.

Kollege Dr. Zimmer war mir aus einem kiirzlich abgeschlossenen Ver-
fahren bekannt. Er vertrat in dieser Sache eine Wiener Gesellschaft,
mit hoher Wahrscheinlichkeit eine frithere Auslandsgesellschaft des
sowjetischen Geheimdienstes zur Devisenbeschaffung sowie weitere
Personen, die nicht gerade zur besten Gesellschaft zu zéhlen waren.
Aber es war Verlass auf ihn. Ich sah ihn leiblich vor mir, klein, kaum
1,65 m groB3, dunkler Anzug, weiles Hemd, grelle Krawatte. Dicke,
stark gerdnderte Brille iiber ausgeprégter Nase, kurze schwarze Haare,
meist leicht 6lig, breiter Mund, Wiener Schméh.

,,Verehrter Herr Kollege, Sie sind Masseverwalter in der Causa Rein-
artz? Sehr gut, wirklich sehr gut. Ein Gliicksfall, wenn ich das sagen
darf. Kompliment. Schaun’s, ich habe die Ehre, eine sehr beeindru-
ckende Dame aus bester Gesellschaft zu vertreten. Griechin, mit Oster-
reichischem Pass, bekannte Familie, hochrangige Politiker darunter.
Meine Mandantin sollte, wiren nicht unschdone Umstédnde eingetreten,
die zukiinftige Frau Reinartz werden, nach der Scheidung versteht
sich. Der liebe Ernst wollte nach Seefeld lbersiedeln. Wo das Paar
schon einige Zeit gemeinsam in der Wohnung verbracht hat, die Thnen,
verehrter Kollege, wohl derweil geldufig sein diirfte. Die Wohnung
sollte, so der gemeinsame Plan, auf meine Mandantin iiberschrieben
werden. Leider hat es nur noch zur Ubertragung der Garage gereicht.
Sehr bedauerlich aus unserer Sicht, sehr gut fiir Sie, verehrter Kollege.
Erhoht es doch die Masse, wenn Sie wissen, was ich meine. Aber viel-
leicht finden wir wieder eine amicale Losung. Ganz korrekt natiirlich.
Ganz korrekt. Zimmer war nicht zu bremsen. Ich horte weiter zu.

,,Aber das ist nicht alles. Meine Mandantin weif, dass in Osterreich
Geld liegt. Viel Geld. Vermutlich im schonen Tirol. Aber wo? In Geld-
geschéften war der gute Ernst eigen. Da durfte keiner dabei sein.*



Das war neu. Und jetzt wurde es spannend. ,,Wo soll das sein?*, woll-
te ich wissen.

»Ja, das ist die Frage. Es konnte um anonym gefiihrte Bankschlie3fa-
cher gehen. Sie haben nicht zufdllig Schliissel in der Wohnung gefun-
den?*

Er kiindigte mir ein Schreiben an, mit dem er seine Mandatierung be-
statigen und weitere Details nennen wollte.

,»Sie, verehrter Kollege, haben die Rechtsmacht, wir haben das Wis-
sen, leider nicht die Schliissel. Also tun wir uns zusammen.“

,»Wie heilit denn [hre Mandantin, Herr Kollege?*

»Sophia Makropoulos.*

Jetzt wusste ich, wer die Frau im Skianzug auf dem Foto war.
Ich fuhr zur Spedition. Rainer war nicht erfreut, mich zu sehen.

,»Jie bringen uns ins Gerede®, meinte er. Das iibliche Schicksal be-
kannter Insolvenzverwalter. Egal wohin man ging, wurde man gese-
hen, gab es sofort Gertichte. War der Laden vielleicht schon pleite?

,,Was wissen Sie iiber Geldanlagen Ihres Vaters in Osterreich?*, fragte
ich ihn ganz direkt. Und ebenso prompt kam die Antwort: ,,Nichts.*
Ich lie3 nicht locker.

»Sophia Makropoulos! Schon mal gehort?

,,Ach, das wissen Sie auch schon? Eine Bekannte meines Vaters, wenn
ich mich nicht irre.* Rainer verbarg seine Uberraschung nur schlecht.
Das hatte gesessen.

,,Bekannte? Besser wohl Stiefmutter, wiren Haftstrafe und Tod nicht
dazwischengekommen. Sie wussten doch um die gemeinsame Woh-
nung in Seefeld. Oder?*

Er blieb dabei, von Geld bei Banken, in Tresoren, auf Sparbiichern,
Konten oder iiber SchlieSfacher wusste er nichts. Die Mutter angeb-
lich auch nicht. Ja, die meiste Zeit habe der Vater in Tirol verbracht
und sich kaum noch um die Firma gekiimmert. Und vermutlich auch
das eine oder andere Geschift schwarz abgewickelt. Er sal3 ja nicht
umsonst. Fiir ihn hitte nur noch seine — wie er meinte — Trulla exis-
tiert.



»Seine Bekannte, wie Sie sagen, entgegnete ich trocken und lie8 ihn
mit der Drohung zuriick, die Familie durch das Insolvenzgericht ver-
nehmen zu lassen.

Wenig spiter kam das angekiindigte Schreiben des Wiener Kollegen.
Zimmer hatte die Ehre, mir seine Mandatierung in der Causa Mak-
ropoulos gegen Reinartz anzuzeigen. Und dies mit vorziiglicher kol-
legialer Hochachtung. Er berichtete nur kurz, schrieb von SchlieB3-
fachern, deren Schliissel im Besitz der Familie sein miissten. Beim
anschlieBenden Telefonat deutete er weiteres Wissen an.

»Schaun’s verehrter Herr Kollege, an manche unterirdische Vorrich-
tungen unter den Schalterhallen der Banken gelangt man nur mit
Schliissel und Deckungswort.*

,,Pin! Meinen Sie? Und diese haben Sie oder Ihre Mandantin?*

Er lieB sich nicht locken. Aber mir ddmmerte, dass Sophia wusste oder
annahm, dass es sich um SchlieBfacher handelte, deren Zugangswort
sie kannte, ohne jedoch zu wissen, bei welcher Bank die vermeintli-
chen Schétze liegen wiirden.

Ich grillte nacheinander Rainer, Mutter Margarethe und die leicht ein-
faltige Schwester Laura. Sie wussten nichts und iiberhaupt nichts, hat-
ten keine Schliissel im Besitz, nie welche gesehen, und von SchlieB3-
fichern irgendwo in Osterreich nie etwas gehort. Und das wollten sie
auch beeiden.

Kollege Dr. Zimmer war nicht iiberzeugt.

»Schwer zu glauben, verehrter Herr Kollege. Dann miissen der oder
die Schliissel noch irgendwo anders liegen!*

Bischofer meldete sich telefonisch. Er hatte einen Kéufer fiir die Woh-
nung und die Garage. 450.000,-- € plus 25.000,-- € fiir die Einrich-
tung, 5% Provision fiir sich. Ich driickte ihn auf 3 % und trat wegen
der Abwicklung auf die Bremse und sagte ihm, dass ich nochmals in
die Wohnung fahren wollte.

»dagen Sie Obermayer Bescheid, ich komme nichsten Dienstag. Wir
konnen dann alles vor Ort regeln.*

Hinter Kranebitten verlief ich die Inntalautobahn und fuhr den Zir-
ler Berg hoch. Fast hitte mich in Gedanken versunken der Blitzer in



Reith erwischt. Gleich hinter dem Seefelder Sattel bog ich links ab,
fuhr vorbei am Wildsee, wo Anfang September noch reger Badebe-
trieb herrschte. Die sportlichen Rentner joggten, badeten und wander-
ten, fuhren mit dem Mountainbike und das meist im schicken Dress
passend zu jeder Aktivitdt. Von der Olympiastral3e aus konnte ich den
Appartementkomplex schon sehen, Obermayer war dabei, den Hof
zu kehren. Freundlich wére anders, aber immerhin war ich angekiin-
digt, so riickte er den Schliissel ohne lange Erkldarungen heraus. Die
Wohnung schien mir geliiftet zu sein, vermutlich als Folge mehrerer
Besichtigungen mit Interessenten. Wo konnte man hier Schliissel ver-
steckt haben? Im Schreibtisch. Da hatte ich schon nachgesehen. Aber
ich wiederholte die Suche in allen Schrinken, Schubladen, schau-
te unter dem Teppich nach, hob die Matratzen auf und iiberpriifte
selbst den Badschrank. Eher versehentlich verschob ich eine schwe-
re, dunkelgriine Lederauflage mit umlaufender Kontrastnaht auf dem
Schreibtisch. Ein Stiick Papier kam zum Vorschein, das sich als Brief-
umschlag entpuppte. Ein Auszug der Sparkasse Mittenwald. Kontoin-
haber Ernst Reinartz. Offensichtlich war es der letzte Auszug. Glattge-
stellt durch eine Barabhebung in Hohe von 128.768,-- € im April. Also
nach Eréffnung des Verfahrens. Ein sicherer Anspruch fiir die Masse.
Die Reise hatte sich schon gelohnt. Jetzt musste ich nur noch wissen,
wer das Geld geholt hatte. Ich beschloss, auf dem Riickweg iiber Mit-
tenwald zu fahren.

Der Zufallsfund motivierte die erneute Sucharbeit. Nach dem kleinen
Arbeitszimmer nahm ich mir die Kiiche vor. Ich bewegte Tassen und
Gléaser, Schiisseln und Dosen. Nichts. Dann nochmal ins Schlafzim-
mer. Eine schwere Doppelmatratze lieB sich nur mit Miihe liften. An-
ders als zuvor, schaute ich jetzt auch unter dem FuBteil nach. Eben-
falls nichts. Mit den Hénden fuhr ich in die wenigen Kleidungsstiicke
und tastete auch die gefaltete Wésche ab. Mittels Kiichenleiter kon-
trollierte ich auch die oberen Ablagen in den Schrinken. Samtliche
Nachttische waren leer, ebenso die massige Kommode im Schlafzim-
mer. Ich rollte die Teppiche auf, suchte im Bad, im Spind, warf einen
Blick in die Abstellkammer. Am Ende kam das Wohnzimmer an die
Reihe, ein fast 40 qm grofler Raum mit dreiteiliger Couchgarnitur aus
schwarzem Glattleder, Marmortisch, einer Leseecke unter den Sei-
tenfenstern, Sideboard, Beistelltische. Auf dem Weg zur Kiiche ein
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Essplatz, Tisch — natiirlich aus Eiche — mit sechs gepolsterten Stiih-
len, Servierwagen davor. Dariliber an der Wand ein Eichenboard mit
sechs Bechern, einem Bierseidel und einer Schnapsflasche. Alles aus
Zinn. Auf dem ersten Becher links ein mit Hornern behelmter Sieg-
fried im Kampf mit dem Drachen. Siegfried holte gerade zum todli-
chen Streich aus, das Schwert in der Rechten, weit hinter Kopf und
Schulter ausholend, den Drachen fest im Blick, der seinen Kopf em-
porreckte und so ein treffliches Ziel bot. Die Nibelungensage hatte
mich schon immer fasziniert. Nicht unbedingt in einer solchen Kitsch-
variante, ebenso martialisch wie hésslich. Ich griff nach dem in der
Reihe ganz links stehenden Becher. Es klingelte, sacht, kaum horbar.,
Ich drehte den Becher herum und in meine linke Handfldche fielen
drei Schliissel. Zwei typische Tresorschliissel, jeweils mit Doppelbart,
unterschiedlich ausgepragten Nocken, einmal mit runder und einmal
mit rechteckiger Reite und kleiner Lochung. Auch der dritte Schliissel,
wesentlich kleiner als die beiden anderen, war ein Bartschliissel, aber
lediglich mit einseitig ausgeprégten Nocken und einem kurzen, sehr
viel diinnerem Halm.

Keiner der Schliissel trug eine Nummer oder irgendeinen Hinweis auf
den Hersteller oder den Verwender.

In rascher Folge schiittelte ich auch die iibrigen Becher. Ohne Reso-
nanz, nur Staub rieselte heraus. Aber immerhin. Das war ein erfolgrei-
cher Vormittag. Klare Hinweise auf eine anfechtbare Entzichung von
Insolvenzmasse durch Abrdumung eines Bankkontos und der Fund
von drei Schliisseln, die mit ziemlicher Wahrscheinlichkeit wenigstens
in zwei Fillen zu SchlieBfachern oder gar Tresoren gehoren sollten.

Bischofer wartete auf mich in seinem Biiro. Wenn es einmal l4uft,
dann lauft es — war die Devise meines rheinischen Grofvaters. Der
Kaufvertrag fiir die Wohnung lag vor. Ein Steuerberater aus Bregenz
hatte nochmals eine Schiippe draufgelegt und einen Ségewerksbe-
sitzer aus Jenbach im letzten Moment iiberboten. Der Kaufpreis fiir
die Wohnung und die Garage betrug insgesamt 475.000,-- €. Zudem
sollten 25.000,-- € fiir das Eichenholzkabinett gezahlt werden. Wahr-
scheinlich alles frei fiir die Masse. In dem Entwurf des von einem
Innsbrucker Notar gefertigten Kaufvertrages interessierten mich die
Zahlungsmodalitdten, der Rest war Routine und ging in Ordnung. Ob-
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wohl ich nicht Verkdufer, sondern lediglich wirtschaftlicher Berech-
tigter aus dem Verkauf war, legte Bischofer Wert auf meine Paraphe.

Da der Kéufer keine Auslandsiiberweisung tétigen wollte, suchte ich
gemeinsam mit Bischofer am Ende der FuB3gédngerzone die mitten im
Zentrum liegende Raiffeisenbank auf und er6ffnete ein Abwicklungs-
konto. Herr Geiger kontrollierte Ausweis, Ernennungsurkunde und die
offentliche Bekanntmachung der Insolvenzerdffnung. Sodann lie3 er
mich einige Minuten mit den Geschéftsbedingungen fiir Anderkonten
in Osterreich allein, deren Kenntnisnahme ich quittieren musste. Die
Ernennungsurkunde fand sein besonderes Interesse. Ich beobachtete
ihn kritisch.

»Sagt Thnen der Name Emnst Reinartz etwas?®, fragte ich moglichst
harmlos.

,»Nein, nie gehort®, antwortete er, ohne dabei eine Miene zu verzie-
hen, sich ans Ohrléppchen zu fassen oder iiber den Kopf zu streichen,
sondern schaute mir lichelnd in die Augen. Das wirkte glaubhatft.
Dennoch beschloss ich, nichts von den Schliisseln zu sagen, die Ge-
schichte von Freundin, Wohnung, Geld in Osterreich, Deckungswort
oder Pin-Code fiir mich zu behalten. Jedenfalls vorldufig. Ich musste
erst mit Zimmer reden. Er und seine Mandantin wiirden kooperieren,
davon ging ich aus. Auch die Familie wiirde, so mein Kalkiil, sich
iiberlegen, ob sie weiter mauern wollte. Denn jetzt war ich zumindest
im Besitz eines Pfandes, ohne das die anderen Beteiligten nicht an
SchlieBfiacher oder Tresore und ihren jeweiligen Inhalt herankommen
konnten.

Ich strich die Fahrt nach Mittenwald und fuhr nach Innsbruck. Denn
mein Freund Walsky war mir eingefallen, Leiter einer kleinen Zweig-
stelle der Hypobank gleich am Campus. Walsky hatte mir schon ein-
mal geholfen und erkannte mich auch gleich wieder.

,,2Na, erneut auf Schatzsuche in Osterreich, hoffentlich nicht wieder
bei einem unserer Kunden?*

Ich zeigte ihm die Schliissel.

,,Von uns sind sie nicht“, erklarte er mir, nachdem er jeden Schliissel
eingehend begutachtet hatte. Sein Fazit, zwei der drei Schliissel konn-
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ten bei aller Vorsicht Schlie3fachschliissel sein, der kleinere Schliissel
hingegen diirfte eher zu einer Geldkassette gehoren.

,,QOratuliere, da konnen Sie die Nadel im Heuhaufen suchen! Aber viel-
leicht hilft es Ihnen, wenn wir feststellen konnen, wer solche Schliis-
sel in Osterreich herstellt!*

Walsky ging in sein hinter der Schalterhalle liegendes Zimmer und
telefonierte.

,,Sie haben Gliick, es gibt nur 15 Herstellerfirmen in Osterreich, fiinf
davon allein in Wien. Von einem dort ansissigen Unternehmen bezie-
hen auch wir die Schliissel fiir Schliefacher und Tresore. Die sind auf
Banken spezialisiert. Ich gebe Ihnen die Adresse. Vielleicht versuchen
Sie dort Ihr Gliick. Wien ist immer eine Reise wert.*

Zimmer versorgte ich nur mit dem Allernétigsten. Von der geplanten
Reise nach Wien sagte ich erst einmal nichts. Es war schwer zu sagen,
ob er sich liber den Schliisselfund freute oder sich lieber mit der Fami-
lie arrangiert hétte.

Kurzfristig wurde aus meiner geplanten Reise nach Wien nichts. In-
solvenz hatte Konjunktur und so legte ich die Akte erst einmal auf die
Seite und widmete mich neuen Aufgaben und Verfahren.

Der Weihnachtsmarkt am Wiener Rathaus war schon eroffnet, als
ich endlich den Termin bei dem Schliisselhersteller, der Firma Voigt-
mann, wahrnehmen konnte. Ich lief vom Koénig von Ungarn, meinem
Wiener Domizil, das ich schon im vorangegangenen KGB-Verfahren
schitzen gelernt hatte, iiber den Markt, der nicht anders daher dudel-
te und roch, wie tausend andere Weihnachtsmarkte auch, in Richtung
Fleischmarkt, vorbei am Griechenbeil3l. Die Liedzeile ,,Oh Du lieber
Augustin®, kam mir im Vorbeilaufen in den Sinn. Das Spottlied war
hier im 17. Jahrhundert entstanden, so die Erzédhlungen. Alles ist hin,
heifit es im Refrain. Davon ging ich aber nicht aus und hoffte, dass
mir Herr Landauer, der Geschéftsfiihrer von Voigtmann, helfen konn-
te. Uber die Schwedenbriicke fiihrte mein Weg in die Praterstraf3e und
kurz nach 17:00 Uhr stand ich auf dem Firmengelédnde vor dem Biiro-
trakt. Eher sollte ich nicht kommen, hatte man mir am Telefon gesagt.

Landauer empfing mich in seinem Biiro. Uberall Rohlinge und Mus-
ter, unglaublich, was es fiir eine Vielfalt an Schliisseln gab. Auf aus-
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gelegten Flyern und Plakaten hieB es, dass man fiir jedes Problem im
Sicherheitsbereich eine Losung haben wiirde. Fiir mich dann hoffent-
lich auch.

Landauer war im Druck, er wollte rechtzeitig raus nach Hiitteldorf zu
Rapid zum Derby gegen die Austria. Wir verloren also keine Zeit, ich
zeigte ihm meine Schétze.

,,Den hier kdnnen Sie gleich wegtun, der gehort zu einer Kassette, aber
zu keiner Bank.* Damit war der Fall, soweit er den kleinen Schliissel
betraf, schon mal gelost. Bei den Schliisseln mit Doppelbart war Lan-
dauer ebenso sicher.

,Die sind von uns, keine Frage. Aber aus einer fritheren Serie, fiir
SchlieBfécher ausgefiihrt. Die Gegenstiicke sind immer bei der Bank.*

Das machte Hoffnung, war aber erst die halbe Miete. Ohne Um-
schweife wollte ich wissen, fiir welche Bank oder Sparkasse die
Schliissel produziert wurden. Landauer lief zum Schreibtisch an sei-
nen PC, dann zum Aktenregal. Zielstrebig zog er einen nummerierten
Ordner heraus und blédtterte mit groBBer Sorgfalt, Seite fiir Seite glatt-
streichend. Mir fiel gleich der Witz vom Schneckerl ein, das seinem
Wiener Sammler entwichen war, den ich aber lieber fiir mich behielt,
die Warnung meiner Tochter im Ohr, die mich eindringlich gemahnt
hatten, Randgruppenwitze nicht immer an Randgruppen zu testen.
Endlich sah er zu mir auf.

,Ja mei, was ich Thnen sagen kann ist, diese Schliissel wurden bis vor
fiinf Jahren fiir Volks- und Raiffeisenbanken in Bayern, Tirol und Vor-
arlberg hergestellt und ausgeliefert. Und, sehe ich gerade, auch fiir die
Bank fiir Tirol und Vorarlberg, die haben aber auch Niederlassungen
in Wien und sogar in Bayern.*

Bedauernd fligte er hinzu, dass der frithere Vertriebsleiter, der viel-
leicht noch etwas mehr sagen und den Kreis der Bezieher eingrenzen
konnte, vor einigen Jahren ausgeschieden und kurz nach Rentenein-
tritt gestorben war. Das war wie ein Schlag in die Magengrube. Ich
hatte gedacht, Landauer wiirde mir Namen und Adresse der Bank lie-
fern. Alles was ich dann noch tun musste, war dort hinzufahren und
die SchlieBfacher zu 6ffnen. Gut, moglicherweise hétte ich noch De-
ckungswort oder Pin bendtigt. Aber mit Zimmer wére mit Sicherheit
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