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Udo ReuB
Kronberg im Taunus
m edlen Ambiente des Grandho-
tels Schloss Bensberg in Ber-
gisch = Gladbach haben sich
jiingst die Partner von Anwalts-,
Steuerberatungs- und Wirtschafts-
pritfungsgesellschaften zusammen-
gefunden. Diskret geht es zu, wenn
Anekdoten dort die Runde ma-
chen. Etwa jene des Kanzlejpatriar-
chen, der Hunderten von Mandan-
ten half, die Unternehmensnach-

‘| folge zu sichern. Dessen eigene

Kanzlei jedoch nach seinem sehr

: spiten altersbedingten Ausschei-

den zerfiel - weil kein Konzept der
Kanzleinachfolge erarbeitet wor-
den war. Taktvoll werden auch
griiblerische Frage behandelt. ,Wie

|| viele Anwilte ertrigt eine Organisa-

tion?“ wollte der fithrende Senior-
chef einer groffen interdisziplina-
ren Wirtschaftspriffungs- und Steu-
erberatungsgesellschaft wissen.

Sozietiten brauchen einen Plan

Doch wenn Dieter Baumert, Inha-
ber der Kélner Kanzleiberatung
Awus Management for Professio-
nals und Vorstand der Deutschen
Gesellschaft fiir Professional Ser-
vice Firms (DGPSF), zum noblen
Fachgesprich - und auch zum Din-

‘| ner vom. Sternekoch - lidt, dann
| werden nicht nur Kanzleiinterna

ausgetauscht. Auf der jahrlich statt-
findenden Tagung geht es auch um
handfeste Strategien fiir ein besse-
res Kanzleimanagement. :
Anhaltspunkte dafiir kén- -
nen die Befunde des aktuel-
len Kanzleientwicklungsin-
dexes liefern, der von der
DGPSF entwickelt wurde.
Die Analyse spiirt den
Trends in den Sozietdten
nach. Befragt wurden Einzel-
kiampfer und Kleinkanzleien
mit bis zu zehn Mitarbeitern,
mittelgrofle Kanzleien ‘mit bis zu
50 Juristen sowie Groftkanzleien.
Farzit: Finanzen, IT und Bliroorga-
nisation haben die meisten Kanz-
leien im Griff. An Bedeutung gewon-

entwicklung sowie die Offentlich-
keitsarbeit. Defizite hat die DGPSF
vor allem beim Thema Fithrung fest-
gestellt sowie bei den zentralen
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nen hat die strategische Geschifts-’

Werttrelbem, also im Kunden- und
Produktmanagement sowie bei der
Personalarbeit. Schon im Vorjahr
hatte das Human-Ressources-Ma-
nagement unter zehn abgefragten
Standards den letzten Priorititen-

- platz eingenommen.

Insbesondere mittelgrofle Kanz-
leien haben sich mit ihrer strategi-
schen Ausrichtung gegeniiber der
letzten Studie vor einem Jahr deut-
lich verbessert, Groffkanzleien indes
zum Teil deutlich verschlechtert.
»Mittelgroffe Kanzleien konnen
durch verniinftige Honorarge-
staltung bei Mandanten ge-
geniiber den Groffkanzleien
punkten und das auf fach-
lich sehr dhnlichem Ni-
veau”, erklart
DGPSF-Vor-
standsmit-
glied Volker
Albert
Tausch.

Strategieentwicklung und -umset-

- zung zihlten nicht eben zu den

Kernkompetenzen von Beratungsge-
sellschaften, meint Kanzleiberater
Baumert. ,,Seit Jahren ist zu beob-
achten, dass zwischen 50 und 80
Prozent der von uns befragten Kanz-
leien keinen wirklichen Plan bei der
Entwicklung von Strategien haben -
unabhingig vom Thema, das wir un-
tersuchten®, berichtet er. Es sei vor
allem schwierig, wenige oder viele
gleichberechtigte Partner unter ei-
nem strategischen Dach ,gleich“
auszurichten. Er ist jedoch
zuversichtlich: »Ein
Blick in die Tiefe zeigt
aber: Es tut sich was.“
Dies belegt auch eine
weitere DGPSF-Analyse,

Die Kuschelecken derJurlsten

Neue Analysen belegen: Viele Sozietiten handeln zu wenig strategisch.

die ,Trendstudie Human Ressour- -

es“. Uberraschenderweise domi-

nieren fiir die Befragten nicht perso- -

nalorganisatorische Aspekte, son-
dern vielmehr weiche Faktoren.
Die Kanzleien haben demnach er-
kannt, dass die Kultur der Sozietit,
die Attraktivitit als Arbeitgeber
und auch professionelles Wissens-
management die wichtigsten inter-
nen Erfolgsfaktoren sind. Insbeson-
dere fiir den Nachwuchs spielen

diese Aspekte eine grofle Rolle.

Dementsprechend legen sich Kanz-
leien nach eigenen Angaben bei
Weiterbildungsangeboten ins Zeug.
Allerdings vernachldssigen sie es
nach wie vor, Quereinsteiger aus an-
deren Kanzleien strategisch und ge-
zielt anzuziehen.

»Alle wollen auf emmal eine in-
takte Kanzleikultur und sexy sein
fiir den Nachwuchs*, stellt Baumert
fest. Professor Tausch interpretiert
das Ergebnis so, dass Juristen und

Berater an ihren Arbeitsplitzen -

brauchen.
Teamkultur

auch ,Kuschelecken®
SNur mit intakter

klappt es auch mit dem Mandan-

ten®, meint Tausch.

. Flexible Losungen fiir Kleinkanzleien

Uber gutes Personalmanagement

_ darf allerdings nicht nur geredet, es

muss auch strategisch umgesetzt
werden. Der Bad Homburger An-
walt Uwe Johannsen, der mit zwei
weiteren Partnern und einem vier-
ten Anwalt eine Kanzlei fiihrt, weif3:
»Mitarbeiter miissen spiiren, dass
sie geférdert werden, und zwar
nicht nur iiber eine angemessene
Vergiitung.“ Sein Rezept: Den Mitar-
beiter einbinden, vor allem beim
Kontakt mit Mandanten, ihm heraus-
fordernde Projekte iibertragen, ihm
Fort- und Weiterbildung ermdogli-
chen und ihn am Erfolg der Kanzlei
teilhaben lassen. Auch die konkre-
ten Aussichten auf Partnerschaft
motivieren.

Johannsen geht a]lerdmgs davon
aus, dass sich diese Anséitze in klei-
neren Anwaltskanzleien ohne ver-
festigte Strukturen besser umset-
zen lassen als in Groflkanzleien.

" Der Jurist fordert allerdings auch:
,Mitarbeiter miissen lernen, ihre =

Karriere selbst in die Hand zu neh-
men und sich coachen zu lassen.”
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