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Chancenreiche
Kanzleigriindungen

Prof. Dr. Christoph Hommerich, Bergisch-Gladbach und
Rechtsanwalt Dr. Matthias Kilian, KéIn

Die Griindung neuer Anwaltskanzleien wird in einem gesit-
tigten Rechtsdienstleistungsmarkt immer schwerer. Wo die
Chancen und wo Risiken liegen wird an einer Auswertung
von Bewerbungsunterlagen des Soldan Griinderpreises deut-
lich, der inzwischen viermal ausgelobt wurde.

Die Einstiegsbedingungen in den Rechtsdienstleistungs-
markt haben sich in den letzten zwei Jahrzehnten deutlich
verschlechtert. Sichtbar wird dies daran, dass zwischen 1994
um 2006 die durch Anwilte erzielten pro Kopf Umsitze
durchschnittlich um 17 Prozent gefallen sind. Dies kann
zwar keine generelle Warnung fiir junge Juristen sein, die-
sen Beruf zu meiden: Wer als Jurist allerdings eine Anwalts-
kanzlei griinden will, muss sich dariiber im Klaren sein,
dass seine Griindung nur dann erfolgreich sein wird, wenn
er die verinderten Strukturbedingungen am Rechtsdienst-
leistungsmarkt genau analysiert und sich bei seinen
Griindungsplanungen angemessen auf diese Bedingungen
eingestellt hat. Hierbei reicht es nicht, aufwindige Modell-
rechnungen hinsichtlich zukiinftiger, ,virtueller* Umsitze
einer Kanzlei durchzufithren und dabei Griindungspline zu
entwickeln, die zwar vom Umfang her imposant aussehen,
sich aber sehr oft als in Wundertiiten verpackte Hoffnungen
erweisen. Zumeist gilt, dass sich der Griindungserfolg im
umgekehrten Verhiltnis zum Volumen der Grindungspline
einstellt.

Klare Konzepte — klare Spezialisierung

Auf der Grundlage einer Auswertung von mehr als 200 Be-
werberunterlagen aus vier Griinderpreisen koénnen einige
sinnvolle Schlussfolgerungen hinsichtlich der Erfolgsbedin-
gungen von Griindungen gezogen werden. Grundsitzlich
hat sich das Griindungsverhalten in den letzten 10 Jahren
deutlich verindert: Immer hiufiger wird von Beginn an auf
Konzeptionen mit eindeutigen Spezialisierungen gesetzt.
Insbesondere die erfolgreichen Griinder gehen davon aus,
dass neue Kanzleien mit breiter Aufstellung kaum mehr
Chancen haben, sich am Markt durchzusetzen.

Interessant ist, dass erfolgreiche Griinder sehr unter-
schiedliche Formen der Spezialisierung wihlen, die nahezu
das gesamte Spektrum so genannter Marktsegmentierungen
umfassen. Neben die herkémmlichen Formen einer Spezia-
lisierung auf bestimmte einzelne Rechtsgebiete (zum Bei-
spiel Arbeitsrecht, Familienrecht, Mietrecht oder Verkehrs-
recht) treten Spezialisierungen auf bestimmte Zielgruppen
(zum Beispiel Kommunen, Arzte, Kapitalanleger, weitere
einzelne Berufe), auf bestimmte Geschiftstypen (zum Bei-
spiel Franchise-Unternehmen, Internethidndler etc.) bis hin
zur Konzentration auf Mandanten, die sich stindig auf na-
tionaler wie internationaler Ebene mit einer, allerdings sehr
komplexen Steuer auseinanderzusetzen haben, der Umsatz-
steuer.
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Konsequente Umsetzung

Klare Konzepte allerdings reichen nicht aus, um als Griinder
erfolgreich zu sein. Ebenso wichtig ist die Entschlossenheit
der Griinder, ihre Konzepte konsequent zu verfolgen. Dies
ist insbesondere bei der Durchsetzung spezialisierter Kanz-
leikonzeptionen nur dann moglich, wenn allen Gefihr-
dungen durch eine breite Nachfrage, welche das Speziali-
sierungskonzept verletzen wiirde, widerstanden wird.
Spezialisierte Griinder zeichnen sich durch die nicht hiufig
anzutreffende Fihigkeit aus, Mandate, die nicht in ihre stra-
tegische Konzeption passen, abzulehnen. Diese Konsequenz
in strategischen Grundsatzfragen verbindet sich in der Regel
mit entsprechend konsequentem Handeln in Sachen Kanz-
leiftihrung, das Marketing eingeschlossen.
e Kommunikation: Auffallend ist, dass erfolgreiche Griinder
von Anfang an begreifen, dass sie ihre Spezialisierungen
dem Markt mitteilen miissen. Dies fiihrt keineswegs zu
marktschreierischen, wohl aber zu genau gezielten Kom-
munikationsstrategien, in denen iiber die entsprechenden
Leistungsangebote prizise informiert wird. Dabei wird das
Spektrum sinnvoller Moglichkeiten von der Kanzleibro-
schiire, tiber wissenschaftliche oder auch populir wissen-
schaftliche Publikationen bis hin zu Mandantenseminaren
und Informationsveranstaltungen fiir (potentielle) Mandan-
ten in aller Regel in seiner gesamten Breite ausgenutzt. Im
Einzelfall wird allerdings auch bewusst auf Werbung verzich-
tet, wenn es darauf ankommt, absolute Diskretion aktiv zum
Markenzeichen zu machen. So findet sich in einem
Griindungsplan der Hinweis: , Kostenintensive Werbeauftritte
werden ebenso vermieden wie Verlautbarungen medienwirk-
samer Mandate in der Presse. Die beste Werbung ist eine
ebenso qualifizierte wie diskrete Mandatsbearbeitung. Die von
der Sozietit beratenden Unternehmen erwarten ein hohes
Maf an Diskretion und &ffentlicher Zurtickhaltung®. Auch in
Sachen Kommunikationspolitik wird also sichtbar, dass sich
erfolgreiche Griinder sehr differenziert mit den ihnen zur
Verfiigung stehenden Marketingmdoglichkeiten auseinander-
setzen und aktiv abwigen, welche dieser Moglichkeiten zu
den strategischen Konzepten ihrer Kanzleien passen.
e Kostenbewusstsein: Immer mehr Griinder denken dariiber
nach, die Kostenquote ihrer Kanzleien vergleichsweise gering
zu halten. Dies ist insoweit nicht unproblematisch, als sich
auch Griinder finden, die ihre ,Gesamtstrategie“ auf Kosten-
senkung, statt auf unternehmerische Markterschliefung rich-
ten. Ein solches Konzept kann nicht erfolgreich sein. Anders
verhilt es sich allerdings, wenn Uberlegungen angestellt wer-
den, durch Verwendung von Diktiersystemen oder auch durch
Einsatz externer Dienstleister (Biiroservice) insbesondere in
den Griindungsjahren und den Jahren der Konsolidierung
neu gegriindete Kanzleien vermeidbare Kosten zu sparen.
Nimmt man dies alles zusammen, so heifdt die Erfolgs-
formel fiir junge Griinder auch in Zeiten eines gesittigten
Marktes: Klarheit und Konsistenz im Handeln. Damit wer-
den zwei Werte umrissen, die eine Voraussetzung darstellen
fiir das zentrale Bindemittel der Anwilte zu ihren Mandan-
ten: die Herstellung von Vertrauen.

Soldan Institut: Prof. Dr. Christoph Hommerich,

Rechtsanwalt Dr. Matthias Kilian

Hommerich und Kilian sind Vorstande des Soldan Instituts fir Anwaltsmanagement e. V.
Informationen zum Soldan Institut flr Anwaltsmanagement im Internet unter
www.soldaninstitut.de.
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