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Vorweg — Kurze Anmerkungen zu diesem Buch

1 Dieses Buch ist geschrieben fiir Anwaltskanzleien, Steuerkanzleien und Wirtschafts-
priifungsunternehmen. Diese drei Unternehmensarten werden hier, im Sinne der
einfacheren Lesbarkeit, unter dem Begrift ,Kanzlei“ gefasst.

2 Der Begrift ,,Berufstrager®, der oft als Sammelbegrift fir Anwalte, Wirtschaftspriifer
und Steuerberater genommen wird, wird hier nicht verwandt. Er unterstellt, dass an-
dere in Kanzleien tatige Personen keine Berufsabschliisse haben. Hier wird daher die
Bezeichnung der grofite der drei Berufsgruppen, die der Anwilte, als Sammelbegriff
eingesetzt.

3 Die Autoren dieser Publikation arbeiten in verschiedenen Kanzleien - in mittelstan-
dischen und grofien Anwaltssozietiten. Daher sind ihre Darstellungen und Beispiele
mit entsprechendem Fokus. Thre Beitrage bieten einen Benchmark fiir kleine wie gro-
3e Einheiten fiir diese und andere Dienstleistungsunternehmen. Der Blickwinkel der
Wirtschaftspriifer und Steuerberater, der in der Erstauflage noch wenig widergegeben
ist, wird in spdteren Auflagen durch Autoren aus diesen Unternehmen aufgenommen
werden.

4 Vorliegendes Buch ist von Praktikern fiir Praktiker geschrieben. Daher werden hier
die fiir die Praxis des Kanzleimanagements wichtigsten Managementthemen aufge-
griffen. Weitere Aspekte, die hier vielleicht noch fehlen sollten, werden spéter auf-
gegriffen werden.

5 Im Kanzleimanagement arbeiten Frauen wie Manner. In diesem Buch verwenden wir
fiir diese und alle anderen Personengruppen die mannliche Bezeichnung und schlie-
Ben explizit alle Frauen dabei ein.
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B.  Die Entwicklung der Kanzleien

§1 Management in Kanzleien

A.  Einleitung

Dies ist das erste Buch iiber Management und Fithrung in Kanzleien, das ausschliesslich
von Managing Partnern, bzw. ehemaligen Managing Partnern verfasst worden ist. Die
sieben Autoren sind erfahrene Managing Partner aus Kanzleien verschiedener Grofle
und Ausrichtung. Alle Autoren haben langjihrige praktische Erfahrungen im Aufbau
und der Fiihrung einer Anwaltskanzlei gesammelt. Ich bin {iberaus froh, sie fiir dieses
Buch gewonnen zu haben und méchte allen Autoren fiir ihr Engagement fiir diese Pu-
blikation danken.

Dieses Buch ist geschrieben fiir alle Interessierten am Kanzleimanagement - Anwilte,
Wirtschaftspriifer und Steuerberater aus kleinen wie grofien Einheiten sowie fiir alle, die
in leitenden Funktionen in den Business Service Bereichen der Kanzleien arbeiten. Das
Buch wird Thnen die wichtigsten Facetten des Managements einer Kanzlei aufzeigen.
Eine weitere Zielgruppe dieses Buches sind Berater, denen dieses Buch eine Hilfestellung
bei den besonderen Fragestellungen in Kanzleien bieten wird.

B.  Die Entwicklung der Kanzleien

Bis vor 20 Jahren gab es noch wenig Notwendigkeit tiber Strategie und Fithrung einer
Kanzlei nachzudenken. Der Rechtsmarkt war ein geschiitzter Markt; Anwalte genossen
als Wahrer und Pfleger des Rechts einen besonderen Status. Die Anzahl der niedergelas-
senen Anwilte war iiberschaubar, die Honorare iiber die Gebiihrenordnung festgelegt.
Anwilte nannten einander ,,Kollegen®, nicht Mit- oder Wettbewerber — daran hat sich
auch bis heute wenig verdndert, auch jetzt, nach den groflien Umwilzungen dieser Bran-
che in den letzten Jahren:

l. Sozietat:

Seit 1989 ist es Kanzleien erlaubt sich iiberdrtlich zusammenzuschliessen bzw. eigene
Biiros an anderen Standorten aufzubauen. In der Folge schlossen sich lokale Anwalts-
kanzleien zu {iberregionalen Sozietiten zusammen um an den wichtigen deutschen Wirt-
schaftszentren prasent zu sein. In der Folge wuchsen die bis dato wichtigen Kanzleien in
rasantem Tempo.

ll.  Griindung lokaler Biiros auslandischer Sozietaten

Internationale Sozietdten waren schon immer im deutschen Markt prasent. Ab den 90er
Jahren lielen sich viele neue US- und UK-Kanzleien in Deutschland nieder und akqui-
rierten interessante Mandanten wie auch erfahrene Partner anderer Kanzleien.
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§1 Managementin Kanzleien

Ill. Nationale und internationale Fusionen:

Nach der Welle der nationalen Fusionen kam die der Zusammenschliisse mit interna-
tionalen Kanzleien. So entstanden Einheiten von Anwilten, denen weltweit bis zu 3.000
Juristen angehoren. National gesehen beschiftigen die grofsten Kanzleien in Deutschland
bis zu 556 Anwilte (siehe Tabelle 1, S. 23).

Das Ergebnis: Internationale Grof8kanzleien, in denen sich der einzelne Anwalt in ein
Team und in die Regelungen der Sozietit einfiigen muss. Eine neue Erfahrung fiir
Rechtsanwilte, die von der Ausbildung und der Arbeitsweise eher Individualisten sind
und es vorziehen selbstbestimmt zu arbeiten. Der Arbeitsplatz, die Inhalte und die Ma-
nagement-Kompetenzen eines Anwalts , egal ob in einer kleinen oder in einer internatio-
nalen Einheit, veranderten sich innerhalb eines Jahrzehnts so grundlegend wie in keiner
zweiten Branche.

IV.  Anstieg der Anwaltszahlen:

Der zunehmende Wettweberb ist auch eine Folge der gestiegenen Anzahl der zugelasse-
nen Anwilten, Steuerberatern und Wirtschaftspriifern. Betrachtet man die statistische
Entwicklung der Experten im Bereich Recht, Steuern und Wirtschaftspriifung, fillt auf,
dass alle drei Gruppen in den letzten drei Jahrzehnten vehement gewachsen sind, jedoch
die Rechtsanwilte, deren Anzahl sich in diesem Zeitraum vervierfacht hat, ist die am
starksten gewachsene Gruppe.

160.000
140.000
120.000

100.000

—— Anwilte
80.000

== Steuerberater

©60.000 i
Wirtschaftsprifer

40.000
20.000

0
1980 1990 2000 2008 2009

Quelle: Bundesrechtsanwaltskammer, Deutscher Steuerberaterverband e.V.,
Wirtschaftspriiferkammer

Abbildung 1-1:  Anzahl der Rechtsanwilte, Steuerberater und Wirtschaftspriifer
1980-2009
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