Die deutsche Anwaltschaft: Tendenz zur Spezialisierung
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Die deutsche Anwaltschaft ist seit Jahren durch einen
Soldan dynamischen Strukturwandel charakterisiert. Neben der
Institut fiir Anwaltmanagement kontinuierlichen Zunahme anwaltlicher Berufstriger
verzeichnet der Markt rechtlicher Dienste auch eine fort-
schreitende Verlagerung der anwaltlichen Tatigkeit vom
Generalistentum zur Spezialisierung. Die Anwaltschaft
im Allgemeinen und die Berufseinsteiger im Besonderen
sehen sich mit einem zunehmend intensiver werdenden
Wettbewerb konfrontiert.

Sie stehen vor der Herausforderung, friihzeitig klaren zu missen, auf welche
Weise und fir wen sie ihre Rechtsdienstleistungen erbringen méchten und
welche Qualifikationen hierzu vonnéten sind. Vertiefte Einblicke in die Situ-
ation am deutschen Rechtsdienstleistungsmarkt sowie in den Strukturwan-
del der deutschen Anwaltschaft finden sich im , Statistischen Jahrbuch der
Anwaltschaft 2008/2009" sowie im , Soldan Vergltungsbarometer” des Sol-
dan Instituts fur Anwaltmanagement.

Konkurrenz mit nichtanwaltlichen Anbietern

Am 1. Januar 2008 waren in der Bundesrepublik 146.910 Rechtsanwalte
zugelassen. Eine langfristige Beobachtung des Marktes zeigt, dass sich die
Anwaltschaft seit 1980 insgesamt vervierfacht hat. Diese trotz inzwischen
niedrigerer Zuwachsraten ungebremste Expansion hat sowohl fur die wirt-
schaftliche Situation der Anwaltschaft als auch fir das Angebot anwaltlicher
Rechtsdienstleistungen Konsequenzen. Nach der fortschreitenden Deregu-
lierung des VerglUtungsrechts missen die deutschen Rechtsanwalte durch
das seit dem 1. Juli 2008 gultige Rechtsdienstleistungsgesetz (RDG) in bisher
ihnen vorbehaltenen auBergerichtlichen Rechtsberatungsbereichen mit nicht-
anwaltlichen Anbietern konkurrieren. Inwieweit diese der Anwaltschaft aller-
dings als ernsthafte Konkurrenz entgegentreten kénnen, bleibt abzuwarten.

Tendenz zur Spezialisierung

Als Reaktion auf den hohen Wettbewerbs- und Expansionsdruck sind ver-
starkt Spezialisierungstendenzen in der Anwaltschaft festzustellen. Indiz hier-
fur ist neben der standig zunehmenden Zahl von Fachanwalten —am 1. Januar
2008 waren 32.747 Fachanwaltstitel vergeben — auch die gestiegene Varia-
tionsbreite der beruflichen Zusatzqualifikationen. So kénnen Rechtsanwalte
inzwischen aus 19 Fachanwaltschaften bis zu 2 Fachgebiete auswahlen, in
denen sie einen Fachanwaltstitel erwerben kénnen. Darlber hinaus nimmt
eine steigende Zahl anwaltlicher Berufstrager ihre Tatigkeit selbst als Speziali-
sierung wahr. Dem ,Soldan Vergltungsbarometer” zufolge verstehen sich in
der Zwischenzeit nicht weniger als 69 Prozent der Rechtsanwalte als Spezia-
listen: 55 Prozent der Befragten geben an, auf bestimmte Rechtsgebiete spe-
zialisiert zu sein, 14 Prozent konzentrieren sich auf bestimmte Zielgruppen.
Die Tendenz zur Spezialisierung ist je nach Typus der Kanzlei unterschiedlich
ausgepragt: Einzelanwadlte bezeichnen sich zu 62 Prozent als Spezialisten, in
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den Sozietaten mit bis zu 100 Anwalten liegt der Anteil der Spezialisten zwi-
schen 71 und 89 Prozent, und in Sozietdten mit mehr als 100 Anwalten sind
nahezu alle anwaltlichen Berufstrager spezialisiert (95 Prozent).

Allerdings ist es nicht zwangslaufig der Fall, dass sich Anwalte erst im Laufe
ihrer beruflichen Karriere auf ein bestimmtes Fachgebiet oder eine bestimm-
te Zielgruppe spezialisieren. Bereits 58 Prozent der jungen Anwaltsgeneration
bis 30 Jahre gibt an, spezialisiert zu sein. Differenziert nach Berufserfahrung,
die Uber die Dauer der Zulassung zur Anwaltschaft gemessen wird, erhalt
man eine noch deutlichere Tendenz zur Spezialisierung: Von den in den letz-
ten 5 Jahren zur Anwaltschaft zugelassenen Juristen bezeichnet sich nur ein
gutes Drittel (35 Prozent) der Befragten als Generalist. Demgegentber haben
sich eigenen Aussagen zufolge bereits 54 Prozent auf bestimmte Rechtsge-
biete und 11 Prozent auf bestimmte Zielgruppen fokussiert.

Konzentration auf Fachgebiete und Zielgruppen m [n der deutschen Anwalt-
Diese Spezialisierungsvorgange sind als strategische Reaktion auf den Expan- schaft zeichnet sich eine
sionsdruck zu werten. Wenn in einem teilgesattigten Markt die Zahl der Tendenz zur Spezialisierung
Berufstrager zunimmt, ist es fur einzelne Anwalte wie auch fir Kanzleien auf bestimmte Rechtsgebiete
sinnvoll, durch konsequente Spezialisierung fir pragnante Unterscheidungs- und Zielgruppen ab.

merkmale gegenlber ihren Mitbewerbern zu sorgen. In strategischer Hin-
sicht bedeutet Spezialisierung eine Konzentration auf bestimmte Fachgebie-
te und in aller Regel auch auf klar definierte Zielgruppen. Zugleich bedeutet
dies einen Verzicht auf Kooperation mit solchen Mandanten, die keine Nach-
frage nach den angebotenen Spezialgebieten und Dienstleistungen entwi-
ckeln. Daraus folgt — auch im Hinblick auf die geringe Zahl der Generalisten
in der jungen Anwaltschaft — die Grundsatzfrage, auf welche Weise zukinftig
Mandanten ganzheitlichen Rechtsrat erhalten kénnen. Als wahrscheinliche
Folge dieser Entwicklung ist denkbar, dass Kooperationsnetzwerke zwischen
Kanzleien entstehen werden, die mehr oder weniger informellen Charakter
haben.

Riickgang der Pro-Kopf-Umsatze

Die 6konomischen Konsequenzen des Expansionsdrucks sind im Gegensatz
zu der zuletzt beschriebenen fachlichen Differenzierung empirisch nur schwer
nachzuvollziehen. Neben einschlagigen reprasentativen Umsatzstrukturanaly-
sen fehlt es bislang an aussagekraftigen Untersuchungen des Nachfragever-
haltens der Verbraucher am Rechtsdienstleistungsmarkt. Es ist daher erfor-
derlich, sich an allgemeinen Kennziffern zu orientieren, die aus der Umsatz-
steuerstatistik des Statistischen Bundesamtes sowie der Mitgliederstatistik der
Bundesrechtsanwaltskammer errechnet werden kénnen. Die gewonnenen
Ergebnisse verdeutlichen, dass die am Rechtsdienstleistungsmarkt erzielten
durchschnittlichen Umséatze pro Rechtsanwalt seit Mitte der 1990er-Jahre bis
zum Jahre 2004 rucklaufig waren. Besonders starke Einbriiche waren in den
Jahren 1997 (-5,1 Prozent) und 1999 (-4,2 Prozent) zu verzeichnen. Im Jahr
2005 und abgeschwacht auch im Jahr 2006 zeigte sich eine leichte Markter-
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holung. Allerdings gingen die durchschnittlichen Pro-Kopf-Umsatze im Jahr
2006 im Vergleich zum Referenzjahr 1994 um nicht weniger als 17 Prozent
zurtick. Diese Entwicklung unterstreicht, dass die Expansion der Anwaltschaft
in der Zwischenzeit nicht mehr durch einen gleichzeitig wachsenden Rechts-
dienstleistungsmarkt aufgefangen wird.

Hieran schlieBt sich die Frage an, ob die gesamte Profession gleichermaBen
von dieser negativen Entwicklung betroffen ist oder ob nicht einzelne Anwal-
te oder Kanzleien entgegen dem allgemeinen Trend profitiert haben. Ange-
sichts der aktuellen Datenlage ist dies zwar nicht eindeutig zu klaren, jedoch
zeigt ein Vergleich der auf der Grundlage der Dienstleistungsstatistik basie-
renden Umsatzentwicklung pro Kanzlei am Rechtsdienstleistungsmarkt deut-
liche Unterschiede zwischen den Kanzleien verschiedener GréBenordnung
auf. Im Zeitraum von 2002 bis 2005 hatten nicht nur die kleinsten Kanzlei-
en, deren Zahl in diesem Zeitraum um 8,6 Prozent zunahm, UmsatzeinbuBen
(-0,56 Prozent) zu verzeichnen, auch die groBten Kanzleien an diesem Markt
mit 100 und mehr tatigen Personen wiesen eine Abnahme von 4,78 Prozent
auf. Demgegenuber konnten die im mittleren GréBenbereich angesiedelten
Kanzleien erhebliche Zuwéchse (+16 Prozent bzw. + 26 Prozent) vermelden.
Vermutlich unterliegt der Markt fur groBe Kanzleien, die vermehrt gewerbli-
che Mandate betreuen, starkeren konjunkturellen Schwankungen, sodass die
Effekte des Strukturwandels der Anwaltschaft anhand der zur Verfligung ste-
henden Zahlen nicht eindeutig identifiziert werden kénnen.

W Statistische Erhebungen Vertikale Segmentierung
belegen eine vertikale Seg- Einige Daten deuten allerdings darauf hin, dass es zu einer vertikalen Seg-
mentierung der deutschen mentierung der Anwaltschaft kommt. So lasst sich auf der Grundlage der
Anwaltschaft: Kleine Kanz- Strukturerhebung im Dienstleistungsbereich des Statistischen Bundesamtes
leien stellen mit 88 Prozent fur das Jahr 2005 feststellen, dass kleine Kanzleien (bis zu 9 téatige Personen),
zwar den groBten Anteil an die insgesamt 88 Prozent der Unternehmen am Rechtsdienstleistungsmarkt
Unternehmen am Rechts- stellen, lediglich 39,1 Prozent des am Rechtsdienstleistungsmarkt erziel-
markt, erwirtschaften aber ten Gesamtumsatzes erwirtschaften. Zugleich wird erkennbar, dass gréBere
nur 39,1 Prozent des erziel- Kanzleien (mehr als 20 tatige Personen), die insgesamt 2,9 Prozent der Kanz-
ten Gesamtumsatzes. leien in diesem Bereich ausmachen, einen Umsatzanteil von 38,5 Prozent hal-

ten. Gut ein Funftel des Umsatzes (22,5 Prozent) wird von Kanzleien mit 10
bis 19 tatigen Personen erzielt.

Selbst wenn man bertcksichtigt, dass in den groBen Kanzleien circa 6.000
bis 10.000 Anwalte beschéftigt sind, wird man von einer vertikalen Segmen-
tierung des Marktes sprechen kénnen. Wie sich dies im Einzelnen darstellen
wird, ist derzeit nur sehr schwer absehbar. Mdglich ist, dass sich eine — in
den USA bereits seit langem erkennbare — Tendenz zu einer ,,Hemisphdren-
bildung” innerhalb der Anwaltschaft durchsetzt. Hierunter ist eine Teilung
der Profession zu verstehen, deren einer Teil Uberwiegend wirtschaftsbezo-
gene Mandate bearbeitet, wahrend sich der andere Teil schwerpunktméaBig
um die rechtlichen Belange von Privatkunden kiimmert. Im Ergebnis kénnte
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dies dazu fuhren, dass ein relativ kleiner Teil der Kanzleien das deutlich lukra-
tivere Marktsegment der Beratung und Vertretung von Wirtschaftsunterneh-
men bedient, wahrend der Rest der Kanzleien vergleichsweise kleine Manda-
te bearbeitet. Eine solche Segmentierung wird die wirtschaftliche Spreizung
innerhalb der Anwaltschaft erheblich vergréBern und die 6konomische Situ-
ation kleiner Kanzleien tendenziell gefahrden. Das Prinzip der Quersubventi-
onierung, d.h. die Mischung lukrativer mit weniger lukrativen Mandaten, das
bislang konstitutiver Bestandteil des anwaltlichen Tarifgesetzes war, wirde
damit faktisch ausgehebelt.

Im Zuge einer solchen vertikalen Segmentierung der Anwaltschaft werden
auch die mittelgroBen Sozietdten neue strategische Konzepte entwickeln
mussen. Anhand der aktuell zu beobachtenden Markttendenzen kann davon
ausgegangen werden, dass sich neben eindeutig ausgerichteten mittelstandi-
schen Wirtschaftskanzleien immer mehr sogenannte Fachboutiquen heraus-
bilden, die sich auf einzelne Rechtsgebiete konzentrieren.

Kostenmanagement

Aufgrund des intensiven Wettbewerbs sind Inhaber von Kanzleien dazu
gezwungen, ihre Kosten genau zu kontrollieren und gegebenenfalls zu redu-
zieren. Aufschllsse Uber das Kostenmanagement deutscher Kanzleien liefert
eine Untersuchung im Rahmen des Vergltungsbarometers, bei der nach dem
Bekanntheitsgrad und der Hohe der Kostenquote gefragt wurde. Die Kos-
tenquote errechnet sich aus dem prozentualen Anteil der Kosten ohne Inha-
bergehalter am Gesamtumsatz der Kanzlei ohne Umsatzsteuer. Die Ergebnis-
se zeigen, dass die Bekanntheit der Kostenquote stark nach dem Typus der
Kanzlei variiert: So geben 28 Prozent der Einzelanwalte und immerhin 12
Prozent der Partner in kleinen Sozietdten an, die Kostenquote nicht zu ken-
nen. Erstaunlicherweise liegt auch der Anteil der Partner in groBen Sozietaten
(mehr als 100 Anwalte), die keine Kenntnis der Kostenquote ihrer Kanzleien
haben, mit 19 Prozent iberraschend hoch. Ahnlich verwunderlich ist es, dass
gerade die jungsten Kanzleieigentimer (Zulassung nach 1995) zu 35 Prozent
ihre Kostenquote nicht kennen.

Die durchschnittliche ermittelte Kostenquote der Befragten belduft sich ins-
gesamt auf 52,6 Prozent. Die fur Einzelkanzleien ermittelte durchschnitt-
liche Kostenquote liegt bei 51,2 Prozent und fur kleine Sozietdten (bis zu
20 Anwalte) bei etwa 53 Prozent. Die Quote fur Sozietaten mit 21 bis 100
Anwilten liegt leicht darunter bei 51,5 Prozent, wahrend die groBen Kanzlei-
en mit mehr als 100 Anwalten ihre Kostenquoten auf 54 Prozent beziffern.
Insgesamt zeigen diese Ergebnisse, dass die haufig behauptete Kostenexplo-
sion in GroBkanzleien empirisch nicht abgesichert ist. Dartiber hinaus wird
deutlich, dass die Streubreite der Kostenquoten vergleichsweise gering ist.

Einen starken Einfluss auf die Kostenquote einer Kanzlei Gbt die Mandats-
struktur aus, d.h. die Zusammensetzung der anwaltlichen Mandantenschaft
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aus privaten und gewerblichen Klienten. Kanzleien mit einem hohen Anteil
gewerblicher Mandate arbeiten tendenziell kostenglnstiger als Kanzleien
mit einem niedrigeren Anteil solcher Mandate: Mit zunehmendem Anteil der
gewerblichen Mandate sinkt die Kostenquote von 54 Prozent (Anteil gewerb-
licher Mandate bis zu 30 Prozent) Uber 53 Prozent (Anteil von 31 Prozent bis
60 Prozent) und 52 Prozent (Anteil von 61 Prozent bis 90 Prozent) auf 46 Pro-
zent (Anteil Uber 90 Prozent). Die Griinde fir die niedrigeren Kostenquoten
von Kanzleien, die hauptsachlich gewerbliche Mandate betreuen, liegen wohl
eher in den aufgrund klarer Spezialisierung vergleichsweise hohen Umsatzen
als in den Kosten selbst begriindet. Es ist zu bezweifeln, dass Kanzleien mit
Fokus auf gewerbliche Mandanten in der Lage sind, die relativ starren Kosten-
blocke Miet- und Personalkosten effektiver zu gestalten oder sogar deutlicher
abzusenken als Kanzleien, die ihren Schwerpunkt im Privatkundengeschéaft
setzen.

Herausforderungen und Zukunftsaussichten

Die deutsche Anwaltschaft steht unter einem hohen Wettbewerbs- und
Expansionsdruck. Die anwaltlichen Berufstrager reagieren auf diese Heraus-
forderungen zunehmend mit Spezialisierung auf bestimmte Rechtsgebiete,
Problemfelder und Mandantengruppen. Eine friihzeitige Konzentration auf
ein Spezialgebiet scheint Vorteile gegeniiber Konkurrenten sichern zu kén-
nen, weshalb womaoglich gewisse Spezialisierungstendenzen bereits in der
jungen Anwaltschaft zu identifizieren sind. Diese Entwicklungen haben aller-
dings eine vertikale Segmentierung der Profession zur Folge. Wahrend eine
Minderheit groBer Kanzleien mit einer Ausrichtung auf die Kooperation mit
lukrativen gewerblichen Mandaten einen GroBteil des Umsatzes am Markt
rechtlicher Dienste fur sich rekurrieren kann, liefern sich Einzelkanzleien sowie
kleine und mittelgroBe Sozietdten einen Wettbewerb um die Ubrige Klientel.
Inwieweit sich dabei neue Kanzleikooperationen verschiedener Spezialisten
entwickeln und welche Zukunftsaussichten der ganzheitliche Rechtsrat am
anwaltlichen Rechtsdienstleistungsmarkt hat, wird zu beobachten sein.
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