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Executive Summary: Der
Rechtsdienstleistungsmarkt 2030

Welche Auswirkungen haben wirtschaftliche, demografische,
gesellschaftliche und technologische Entwicklungen auf den
Rechtsdienstleistungsmarkt in den ndchsten 20 Jahren? Wie sind
die Anwaltskanzleien heute aufgestellt und kénnen sie ausgehend
vom heutigen Status quo auch in Zukunft erfolgreich am Markt
agieren? Das Forschungsprojekt ,Rechtsdienstleistungsmarkt
2030" der Prognos AG im Auftrag des DAV hat sich mit diesen
Fragestellungen befasst. Im Rahmen der Studie wurden ausfihr-
liche Fachgesprédche und Workshops durchgefiihrt. Zudem wurden
Uuber 5.000 Kanzleiinhaber und -inhaberinnen beziehungsweise
Partner und Partnerinnen zu ihrem Kanzleimanagement befragt
sowie bestehende Untersuchungsergebnisse und Literatur
einbezogen.

Im  Folgenden werden die zentralen Studienergebnisse
zusammenfassend dargestellt.

1. Die Ausgangslage im
Rechtsdienstleistungsmarkt

Im Vergleich Zu anderen Branchen ist der
Rechtsdienstleistungsmarkt relativ konjunktur- und
saisonunabhangig. Die internationale Wirtschafts- und Finanzkrise
hatte bislang kaum Auswirkungen auf die Gesamtnachfrage nach
Rechtsdienstleistungen in  Deutschland und erfreut sich —
gemessen am Umsatz — einer guten wirtschaftlichen Entwicklung.
Profitieren konnten vor allem die Fachgebiete
Informationstechnologierecht, Bank- und Kapitalmarktrecht,
Urheber- und Medienrecht sowie Sozial-, Agrar- und Steuerrecht.
Insbesondere Kanzleiinhaber und -inhaberinnen sowie Partner
und Partnerinnen von Boutiguen und gewerblich orientierten
Kanzleien verzeichneten in den letzten Jahren
Umsatzsteigerungen und bewerten ihre Ertragslage als (sehr) gut.

Immer mehr Kanzleien sind gegrindet worden in den letzten zehn
Jahren; mittlerweile existieren Uber 54.000 Anwaltskanzleien in
Deutschland.? Dadurch hat sich der Wettbewerb innerhalb der
Anwaltschaft deutlich verscharft. Vor allem in Ballungsgebieten ist
die Anwaltschaft gemessen an den Zulassungen pro Rechts-
anwaltskammer stark angewachsen.

1 Anwaltskanzleien umfassen hier Rechtsanwaltskanzlei mit Notariat, Rechtsanwalts-

kanzlei ohne Notariat sowie Notariat.

Erste Studie zur Zukunft
des Rechtsdienst-
leistungsmarkts

Wirtschafts- und
Finanzkrise hatte bisher
kaum Auswirkungen auf
Rechtsdienstleistungs-
markt

Zahl der Kanzleien hat
stark zugenommen
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Wachsender
Wettbewerbsdruck und
stiarkere Konkurrenz
durch nicht anwaltliche
Anbieter

Wettbewerbsstrategien
und MarketingmaB-
nahmen immer wichtiger

Abbildung 1: Entwicklung der Anzahl der
Rechtsanwaltszulassungen, nach Rechtsanwaltskammergebieten

Entwicklung der Anzahl an Rechtsanwaltszulassungen in den einzelnen
Rechtsanwaltskammern zwischen 2002 und 2012, in Prozent
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Prognos AG 2013

Zusétzlicher Wettbewerbsdruck entsteht fir einzelne Kanzleien
durch die zunehmende Zahl nicht anwaltlicher Anbieter, die im
Zuge des Rechtsdienstleistungsgesetzes (RDG) beschrankten
Zugang zum Feld der auBergerichtlichen Rechtsdienstleistung
erhalten haben. Vor allem im Bereich der Unfallregulierung treten
zum Beispiel Autohandler, Werkstattbetreiber, Sachversténdige
und Mietwagenunternehmen als Konkurrenz zur Anwaltschaft auf.
Aber auch Versicherungen sowie Banken und sonstige
Finanzberatungen werden verstarkt als Wettbewerber um
Beratungsmandate wahrgenommen. Zwar ist der Markt far
Rechtsdienstleistungen insgesamt gréBer geworden, parallel dazu
hat sich aber der Wettbewerb intensiviert.

Unter den skizzierten Konkurrenzbedingungen wird die gezielte
Platzierung und Sichtbarkeit der eigenen Kanzlei nach auBBen auf
Basis geeigneter Wettbewerbsstrategien und MarketingmafB-
nahmen wichtiger denn je. Wie strategisch positionieren sich
folglich Kanzleien im Wettbewerb um Rechtsdienstleistungs-
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mandate? Wie organisieren Kanzleien die internen Ablaufe? Und
welche Rolle spielt Personalmanagement angesichts der hohen
Bedeutung von Human Resources in wissensintensiven
Branchen?

2. Kanzleimanagement in der Praxis

Die Kanzleien am Rechtsdienstleistungsmarkt zeichnen sich bei
der KanzleigréBe und Kanzleiausrichtung durch eine groBe
Heterogenitat aus (unter anderem Fachgebiet/e, Mandantschaft
und geografisches Einzugsgebiet). Unter den Kanzleien befinden
sich hochspezialisierte Boutiquen, groBe internationale Sozietaten
sowie zahlreiche Einzelanwélte und kleine Kanzleien. Der Anteil
an Kleinstunternehmen mit bis zu elf Beschaftigten im Rechts-
dienstleistungsmarkt fallt im Vergleich zur deutschen Wirtschaft
insgesamt wesentlich héher aus. Im internationalen Vergleich der
Rechtsdienstleistungsbranche zeigen Studien ahnliche
Unternehmens- beziehungsweise KanzleigréBen. So dominieren in
der Rechtsdienstleistung in Danemark, Schweiz, GroBbritannien
und USA ebenso Kleinst- und Kleinunternehmen.

Aus der Forschung ist bekannt, dass im Vergleich zu groBen Un-
ternehmen, die aufgrund ihres Organisationsgrads, der ausdiffe-
renzierten Arbeitsteilung und der Ressourcenverflgbarkeit zumeist
ein professionelles und strategisches Management besitzen, klei-
ne und mittlere Unternehmen mit ihren knappen zeitlichen und
finanziellen Ressourcen vielfach ohne Gesamtstrategie am Markt
agieren und vor allem in Fragen der Unternehmensfihrung auf
MaBnahmen zurlckgreifen, die wenig Kosten und geringen Zeit-
aufwand verursachen. Dies spiegelt sich auch unter Kanzleien im
Rechtsdienstleistungsmarkt und in ihrem Vorgehen beim Kanzlei-
management wider.2 Im Folgenden werden die Ergebnisse der
Befragung der Anwaltschaft dargestellt, die die Prognos AG fir
den DAV durchgefihrt hat.

2.1. Wettbewerbsstrategien

Die Befragung zeigt: Eine hohe Anzahl an Kanzleien verfolgt keine
expliziten Wettbewerbsstrategien, um sich am Markt erfolgreich zu
positionieren. Unter den proaktiven Kanzleien stellt die fachliche
Spezialisierung die wichtigste Strategie dar. Immerhin die Halfte
der Kanzleiinhaber/-innen verweist auf eine fachliche Spezialisie-
rung der eigenen Kanzlei. Fir die Mehrheit der Mandanten gilt
eine Spezialisierung der Kanzlei als Qualitdtsmerkmal und ist Aus-
druck von Kompetenz. Dies belegt die wachsende Zahl an Fach-
anwalten und Fachanwaltstiteln.

2 Kanzleimanagement umfasst hier die Bereiche Wettbewerbsstrategien, Kanzleimarketing

und Mandantenakquise, Kanzleiorganisation und IT-Einsatz sowie Personalmanagement.

Kanzleien sind sehr
heterogen

Kleine und mittlere
Unternehmen vielfach
ohne Gesamtstrategie
am Markt

Fachliche
Spezialisierung bislang
wichtigste Strategie
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Mit zunehmender
UnternehmensgroBe
wéchst die strategische
Bedeutung von
Mandantensegmenten

Marketingstrategien und
anwaltliches
Berufsrecht sind zu
vereinbaren

Neue Wege einer
moglichen Qualitats-
kontrolle fiir Mandanten
via Internet

Networking
wesentliches Instrument
der Akquisition

Zweite zentrale Wettbewerbsstrategie ist die Fokussierung auf aus-
gewahlte Mandantensegmente, die mit wachsender KanzleigrdBe
zunimmt. Boutiquen, mittelgroBe Kanzleien (mit mehr als elf Berufs-
tragern) und international tétige GroBkanzleien verfolgen am hau-
figsten diese Spezialisierungsstrategie. Kleine Kanzleien und
Einzelanwalte hingegen verfligen zumeist nur selten Gber Speziali-
sierungen im Bereich der vertretenen Fachgebiete und Mandanten.

Proaktive Strategien wie die aktive Definition und Profilierung von
Geschéaftsfeldern, die Bereitstellung flankierender Dienstleistungen
oder die Entwicklung neuer juristischer Produkte und Dienst-
leistungen werden fast ausschlieBlich von GroBkanzleien verfolgt.
Insgesamt zeigt sich ein geringes AusmafB aktiver Strategie-
planung quer durch alle Kanzleitypen.

2.2. Kanzleimarketing und Mandanten-
akquisition

Marketing und Akquisition im Bereich der Rechtsdienstleistung und
-vertretung sind an spezifische berufsrechtliche Voraussetzungen
gebunden und erfordern daher auch spezifische Strategien. Kanz-
leiinhaber und -inhaberinnen stehen vor der Herausforderung, das
Angebotsspekirum der eigenen Kanzlei und auch die Qualitat der
eigenen Arbeit mit geeigneten Marketingstrategien unter Ein-
haltung der Bestimmungen des anwaltlichen Werberechts (UWG
und § 43 b BRAO) an (potenzielle) Mandanten zu vermitteln. Dies
wird durch mehrere Faktoren erschwert: Die Einzigartigkeit von
Fall- oder Mandatskonstellationen lasst fur Mandanten kaum
Rlckschlisse auf die zu erwartende Qualitéat fir die eigene Bera-
tung zu, und es existieren keine unabhangigen Produkttests und
Anbietervergleiche, zum Beispiel von Stiftung Warentest, zur Ori-
entierung am Markt. In den letzten Jahren neu entwickelt haben
sich Internetportale, auf denen die Leistungen von Kanzleien einer
Bewertung durch (ehemalige) Mandanten unterzogen werden, wie
etwa auf den Portalen anwalt.de und anwaltvergleich24.de. Die
Bewertungen unterliegen zwar einer subjektiven Betrachtung,
dennoch sind fir Verbraucher zumindest indirekt Riickschliisse auf
die zuklnftig zu erwartende Qualitat moglich.

Die Uberwiegende Mehrheit der Kanzleien nutzt eine breit gestreute,
nicht fokussierte Mandantenansprache: Instrumente sind die eigene
Homepage und/oder Eintrage in Verzeichnisse und Auskunftsdiens-
te, zum Beispiel die Deutsche Anwaltauskunft. Auch MaBnahmen
zur ErschlieBung von Zielgruppen auf Mandantenseite werden ge-
nutzt. Der Besuch von Veranstaltungen und Kongressen mit dem
Ziel des Networkings sowie die Durchfihrung von Seminaren und
Vortréagen sind wesentliche Instrumente in diesem Bereich.

Je gréBer und umsatzstarker eine Kanzlei ist, je gréBer das Ein-
zugsgebiet der Kanzlei verlauft und je mehr gewerbliche Unter-
nehmen im Durchschnitt als Mandanten betreut werden, desto
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haufiger gehen Kanzleien im Marketing und in der Kunden-
akquisition strategisch vor. Die Gruppe der Einzelanwélte ist im
Durchschnitt am inaktivsten, was Marketing- und Akquisitions-
maBnahmen betrifft.

Insgesamt fallt das genutzte Potenzial an MaBnahmen zum Kanz-
leimarketing und zur Mandantenakquisition gering aus. Weniger
als zehn Prozent der befragten Kanzleien geben an, zuklnftig
starker in diesen Bereichen aktiv werden zu wollen.

2.3. Kanzleiorganisation

Mandantenzufriedenheit und -reputation hangt nicht nur von dem
Ausgang des Mandats ab, sondern nach bisherigen Erkenntnissen
auch wesentlich vom Umgang der Kanzlei und des Kanzlei-
personals mit dem Mandanten. Die Erwartungshaltung der Man-
danten ist nach Aussagen von Experten und Kanzleiinhabern/-
innen in allen Mandantensegmenten angestiegen. Professionelles
Mandantenmanagement ist folglich unerl&sslich. Die vorliegenden
Erkenntnisse lassen hier noch deutliche Potenziale erkennen. In-
strumente und MaBnahmen, die eine professionelle Aufstellung
der Kanzleiorganisation erkennen lassen, werden bislang noch
wenig eingesetzt.

Instrumente zur internen Kanzleiorganisation werden dabei umso
haufiger eingesetzt, je umsatzstarker und gréBer Kanzleien sind:
Der Bedarf an Professionalisierung der Kanzleistrukturen steigt mit
wachsender Mitarbeiterzahl. So nimmt die Dokumentation von Ar-
beitsablaufen mit steigendem Umsatz und wachsender Kanzlei-
gréBe zu. Kontrolimechanismen zur Einhaltung der festgelegten
MaBnahmen nutzen zu einem hohen Anteil nur GroBkanzleien, bei
kleinen Kanzleien (zwei bis elf Berufstrager) sind es weniger als ein
Drittel. In kleinen und mittleren Unternehmen ist die Organisation
der Arbeitsprozesse haufig von geringer Institutionalisierung und
Formalisierung gekennzeichnet — zumal es aufgrund der kleinen
TeamgroBe formalisierter Prozesse zur Abstimmung seltener be-
darf. Managementprozesse in Kanzleien werden vielmehr intuitiv
durch die Inhaber oder Inhaberinnen und durch Partner oder Part-
nerinnen umgesetzt. Kanzleien sind sehr stark durch die Persén-
lichkeiten der Inhaber oder Inhaberinnen beziehungsweise der Ge-
schaftsfihrung gepragt. Der Fiihrung und dem Fihrungsstil kommt
daher fir alle Managementprozesse ein besonderer Stellenwert zu.

Informations- und Kommunikationstechnologien (IKT) kénnen die
Kanzleiorganisation und -abldufe effizient unterstitzen. Bereits
zwei Drittel der befragten Kanzleiinhaber/-innen nutzen eine Soft-
ware speziell fir den Kanzleibetrieb. Weitere Softwareprodukte,
die starker auf das Management ausgerichtet sind, kommen hin-
gegen kaum zum Einsatz. Die elektronische Mandantenakte
(E-Akte) findet bislang nur bei rund einem Drittel Anwendung.
Trotz der Planungen der zustandigen Behérden, das Justizwesen
in Zukunft auf die sogenannte E-Akte umzustellen, planen derzeit

Professionelles
Mandantenmanagement
birgt noch viele
Potenziale

Insbesondere kleine
Kanzleien nutzen selten
Instrumente zur internen
Kanzleiorganisation

IKT: Software fiir
Kanzleiorganisation
wird stérker genutzt als
E-Akte
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Hohes Arbeitskréfte-
angebot hélt Bedarf an
Fachkréftesicherung
und -gewinnung gering

Nur begrenzte
MaBnahmen zur
Vereinbarkeit von
Familie und Beruf
werden umgesetzt

Fort- und Weiterbildung
wird engagiert verfolgt

nur weitere 13 Prozent die E-Akte in der eigenen Kanzlei zu nut-
zen. Auch hier zeigt sich: Je gr6Ber, je internationaler und je um-
satzstarker eine Kanzlei ist, desto mehr wird von IKT-MaBnahmen
Gebrauch gemacht. Beim Einsatz von Software speziell fir das
Kanzleimanagement (z.B. RA Micro, Datev Phantasy) zeigen sich
hingegen kaum Unterschiede. Lediglich Einzelanwalte nutzen die-
se Software mit rund 45 Prozent deutlich seltener.

2.4. Personal

In wissensintensiven Dienstleistungen wie der Rechtsdienstleis-
tung zahlt Personal und dessen Know-how zu den wichtigsten
Wettbewerbsfaktoren. Die Ergebnisse der Prognos-Befragung
deuten daraufhin, dass MaBnahmen zur Fachkréaftesicherung und
-rekrutierung in Kanzleien eine untergeordnete Rolle spielen. Der
Handlungsdruck scheint angesichts des zahlreichen Arbeitskrafte-
angebots in der Rechtsdienstleistung gering zu sein. Aus Sicht der
Kanzleiinhaber/-innen besteht auch fir die Zukunft kein Bedarf an
MaBnahmen zur Fachkraftegewinnung und -sicherung.

Die wenigen Kanzleien, die zielgerichtet daran arbeiten, ihre Mit-
arbeiter und Mitarbeiterinnen zu halten, bevorzugen finanzielle
Anreize in Form von Lohnerhéhungen, leistungsorientierter Vergi-
tung, Bonussystemen, Mdglichkeiten der Partnerschaft oder Ge-
winnbeteiligung. MaBnahmen zur Teambildung und Beférderung
der Unternehmenskultur werden kaum durchgefihrt. Auch MaB-
nahmen zur Gesundheitsférderung oder zum Erhalt der Arbeitsfa-
higkeit wird kaum Beachtung geschenki.

Frauenférderung im Beruf und die Vereinbarkeit von Familie und
Beruf wird von Politik, Gesellschaft und Wirtschaft derzeit intensiv
diskutiert. Die Rechtsdienstleistung ist mit einem wachsenden Anteil
an Rechtsanwaltinnen und vielen jungen Nachwuchskraften starker
denn je mit diesen Themen konfrontiert.3 Konkrete Angebote zur
Verbesserung der Vereinbarkeit werden nur begrenzt gemacht: 54
Prozent der befragten Kanzleiinhaber und -inhaber-innen bieten die
Mdoglichkeit einer Teilzeitbeschéftigung an, 36 Prozent setzen ande-
re MaBnahmen zur besseren Vereinbarkeit von Familie und Beruf
um, und 26 beziehungsweise elf Prozent verfligen Uber weitere
Formen flexibler Arbeitszeit oder Arbeitszeitkonten. Fir die Zukunft
wird nur wenig Handlungsbedarf gesehen.

Engagierter sind Kanzleien auf dem Gebiet der Personal-
entwicklung. Fast zwei Drittel der Befragten férdern die individuelle
Fort- und Weiterbildung der Beschéftigten in ihren Kanzleien. Zent-
rales Instrument ist die Fortbildung zum Fachanwalt. Fachanwalte
sind vorwiegend in kleinen Kanzleien tatig. Einzelanwalte sind hin-

3 Siehe u.a. DAV-Arbeitsgemeinschaft Anwaltinnen (2012): Anwaltin und Mutter — Klar

geht das! Eine Umfrage und ihre Folgen.
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gegen im Vergleich zu Rechtsanwalten in lokal und Uberértlich
tatigen Sozietdten haufiger als ,Generalisten“ aufgestellt — aller-
dings mit abnehmender Tendenz.

Jenseits von Weiterbildungsaktivitaten werden weitere Instrumente
der Personalentwicklung von Kanzleien selten genutzt: Strukturier-
te Mitarbeitergesprache oder lebenslauforientierte Karrierepla-
nung, die Eltern- und Pflegezeiten berlcksichtigen, spielen keine
Rolle. Mit Blick auf die heterogene Kanzleilandschaft verzeichnen
Kanzleien mit zunehmender KanzleigréB8e und wachsendem Um-
satz, groBerem geografischen Einsatzgebiet und einem steigen-
den Anteil gewerblicher Mandanten vermehrt Aktivitaten im Perso-
nalmanagement. Insbesondere (internationale) GroBkanzleien
engagieren sich in den Bereichen der Personalrekrutierung, Per-
sonalentwicklung, Arbeitszeitgestaltung und Personalbindung we-
sentlich starker und heben sich dadurch deutlich vom Rest der
Kanzleien ab.

3. Jahr 2030: Zukunftstrends und
deren Auswirkungen auf den
Rechtsdienstleistungsmarkt

Zukunftige Entwicklungen fir den Rechtsdienstleistungsmarkt
werden einerseits durch berufsrechtliche Rahmenbedingungen
gepragt und sind andererseits in die gesamtwirtschaftliche und
gesellschaftliche Entwicklung eingebettet.# Diese sind flr die stra-
tegische Planung und die zukunftige Aufstellung von Kanzleien
nach innen und auBen von groBter Bedeutung. Im Folgenden wer-
den zentrale Zukunftstrends aufgezeigt und ihre Konsequenzen fir
die Anwaltschaft bewertet.

3.1. Wirtschaftliche Entwicklung und

Innovationen

Die Wirtschaftsprognose der Prognos AG bis zum Jahr 2035 weist
fir Deutschland ein gedampftes Wachstum des Bruttoinlands-
produkis von durchschnittlich 1,0 Prozent per annum aus. Neben
den international starken Branchen des produzierenden Gewerbes
(Chemieindustrie, Maschinenbau, Elektrotechnik und Fahrzeug-
bau) entsteht das Gros der deutschen Bruttowertschépfung in Zu-
kunft im Dienstleistungssektor. Hier entwickeln sich der Handel,
die Unternehmensdienstleistungen (inklusive Rechtsdienstleis-

4 Die im Folgenden dargelegten Trends sowie die daraus resultierenden Konsequenzen fiir

Kanzleien und die Anwaltschaft basieren auf der Annahme konstanter berufsrechtlicher Rege-
lungen. So werden skizzierte Entwicklungen z.B. unter der Bedingung fortgeschrieben, dass
das anwaltliche Berufsrecht bis zum Jahr 2030 in Deutschland unverandert bleibt.

Die Zahl der genutzten
Instrumente zur
Personalentwicklung
und zum Personal-
management steigt mit
wachsender
UnternehmensgréBe

Auf die Anwaltschaft
wirken berufsrechtliche,
gesamtwirtschaftliche
und geselischaftliche
Entwicklungen ein

Wirtschaftsprognose
sieht dynamische
Entwicklung im
Dienstleistungssektor
bis 2035
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Wirtschaftliche
Bedeutung der
Schwellenlander nimmt
zu und EU hat niedrigere
Wachstumsraten zu
erwarten

Neue IKT sorgen fiir
Wandel und
wirtschaftliche
Belebung

Zunehmende
Digitalisierung in der
Justiz betrifft gesamten
Rechtsdienstleistungs-
markt

tung) und das Gesundheitswesen besonders dynamisch und wer-
den zusammen voraussichtlich 47 Prozent der gesamten Brutto-
wertschopfung im Jahr 2035 erwirtschaften.>

Die Dynamik der Weltwirtschaft verschiebt sich mittelfristig weiter
in Richtung der aufstrebenden Schwellenlander, insbesondere
Ostasiens. Die Vereinigten Staaten werden zwar die gréBte
Volkswirtschaft bleiben, ihre Rolle als Lokomotive der Weltwirt-
schaft jedoch einbliBen. Die Européische Union muss sich insge-
samt auf niedrigere Wachstumsraten als in der Vergangenheit
einstellen. Die Prognosen der Prognos AG weisen im Zeitraum bis
2030 jahrliche Wachstumsraten des Bruttoinlandsprodukts von
durchschnittlich 1,4 Prozent aus. Es wird wirtschaftlich in den
nachsten Jahren viel davon abhangen, inwieweit die fihrenden
Schwellenlander — Brasilien, Indien und China — den absehbaren
Nachfrageausfall in den USA und anderen defizitaren Industrielan-
dern kompensieren kénnen. Der Welthandel wird in den kommen-
den 20 Jahren mit durchschnittlich 3,9 Prozent per annum weiter-
hin stérker wachsen als die Weltproduktion (2,9 Prozent per an-
num). Dabei gewinnt der grenziiberschreitende Handel mit Dienst-
leistungen, inklusive Rechtsdienstleistungen, weiter an Bedeutung.

Der technologische Wandel stimuliert die Wirtschaft. Studien ge-
hen davon aus, dass sich die Umsatze im Bereich Public Cloud bis
2020 um den Faktor 18 erhdhen werden,® diejenigen im Bereich
IKT-Sicherheit bis 2025 um den Faktor flinf.” Der Onlineversand-
handel wird bis spéatestens 2015 den Kataloghandel absorbiert
haben und ebenfalls mit Blick auf seinen Umsatz kréaftig wachsen.8
Zugleich sorgen neue Informations- und Kommunikations-
technologien als Innovationstreiber fir einen Wandel der Arbeits-
prozesse und Organisationsstrukturen.

Wahrend Internationalisierung und internationale Mandate nur fir
bestimmte Kanzleien und Kanzleitypen relevant sind, werden die
wirtschaftlichen und technologischen Entwicklungen den gesamten
Rechtsdienstleistungsmarkt erfassen. Technologische Entwicklun-
gen verandern die Arbeitsteilung, die Organisationsstrukturen und
die Prozesse der Arbeitsteilung. Die Schnittstellen zu den relevan-
ten Zielgruppen, den Mandanten sowie den Behérden und Gerich-
ten (Stichwort E-Justice) verschieben sich zunehmend in den digi-
talen Bereich. Die Justiz wird bis zum Jahr 2030 auf den elektroni-
schen Rechtsverkehr umgestellt sein. Das Tatigkeitsbild der An-

Prognos AG Welt Report 2012: Daten, Fakten und Prognosen fiir 42 Lander.
6 Vgl. Berlecon Research GmbH (2010): Das Wirtschaftliche Potenzial des Internet der
Dienste (BMWi).
7 Vgl. VDI VDE IT (2011): Technologische und wirtschaftliche Perspektiven Deutsch-
lands durch die Konvergenz der elektronischen Medien (BMWi).
Vgl. Bundesverband des Deutschen Versandhandels, Fortschreibung Exciting Com-
merce.
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waltschaft und die Arbeitsprozesse in Kanzleien erfahren durch
den technologischen Wandel eine spirbare Modernisierung.

3.2. Gesellschaftliche Trends

Auch die Gesellschaftsstrukturen werden sich in Deutschland bis Veranderung der

zum Jahr 2030 verandern. Leben heute mehr als 81 Millionen Generationenverteilung

Menschen in Deutschland, werden es im Jahr 2030 nur noch 79 beeinflusst
Millionen sein (minus 3,3 Prozent). Die Besetzung der jungen und gesellschaftliche
mittleren Altersklassen wird stark schrumpfen. Das Verhaltnis der Strukturen
Bevdlkerung im Rentenalter (heute ab 65 Jahren) zur Bevélkerung

im erwerbsfahigen Alter (Altenquotient) wird von 34 Prozent auf 51

Prozent ansteigen. Die demografischen Veranderungen entwickeln

sich regional sehr unterschiedlich. Von dem Ruckgang der Bevdl-

kerung um 2,7 Millionen Personen bis zum Jahr 2030 entfallen 63

Prozent auf die neuen Bundeslander.

Abbildung 2: Bevélkerungsveranderung 2010—-2030 absolut

Bevélkerungsveranderung 2030/2010 absolut Sadt- und Landkreise

B ber 50.000 bis 80.000 M unter -5.000 bis 0

" {ber 30.000 bis 50.000 unter -10.000 bis -5.000
{iber 10.000 bis 30.000 M unter -30.000 bis -10.000
tber 5.000 bis 10.000 B unter -50.000 bis -30.000

B (ber 0 bis 5.000 M unter -80.000 bis -50.000

Quelle: Bundesinstitut fiir Bau-, Stadt- und Raumforschung (BBSR), eigene Berechnungen
Prognos AG 2013
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Mehr Zuwanderung wird
als Konsequenz der
demografischen
Entwicklung notwendig

Soziale Ungleichheiten
bleiben politische und
gesellschaftliche
Herausforderung

Neue Beschiftigungs-
formen steigern das
Armutsrisiko

Die Alterung der Bevélkerung in Deutschland hat Folgen unter
anderem fir die sozialen Sicherungssysteme und das Arbeitskraf-
teangebot. Bis zum Jahr 2030 wird die Anzahl der Erwerbstétigen
in Deutschland auf 38,7 Millionen sinken, ein Rickgang um fast
vier Prozent. Die Steigerung der Erwerbstatigkeit, vor allem unter
der weiblichen und &lteren Bevdlkerung, federt kurzfristig den
Rickgang der gesamtwirtschaftlichen Beschéaftigung noch ab,
nach dem Jahr 2020 wird dies ohne massive Zuwanderung nicht
mehr mdéglich sein.

Es ist davon auszugehen, dass auch in Zukunft ein Gberdurch-
schnittlicher Teil an Einwanderern in Deutschland von Armut be-
troffen sein wird und Chancen zum Aufstieg sucht. Armut, Arbeits-
losigkeit und ungleiche Chancen- und Vermégensverteilung blei-
ben in Deutschland — trotz zunehmenden Arbeits- und Fachkréaf-
temangels — eine Herausforderung fur Politik und Gesellschaft. Ein
wachsender Niedriglohnsektor in Verbindung mit zunehmenden
atypischen Beschéftigungsformen, das heiBt flexible Arbeitsver-
héltnisse wie Teilzeitbeschaftigung mit bis zu 20 Wochenarbeits-
stunden, befristete Beschaftigung, Zeitarbeit und Minijobs, die mitt-
lerweile ein Viertel aller Angestelltenverhaltnisse ausmachen, hat
die Zahl prekéarer Haushaltseinkommen in Deutschland erhéht.?

Fir diese Haushalte, insbesondere flr (Langzeit-)Arbeitslose,
steigt das Armutsrisiko in Deutschland. Unter den armutsgefahrde-
ten Personengruppen sind neben Migranten und (Lang-
zeit-)Arbeitslosen Personen mit geringer Bildung sowie Alleiner-
ziehende und ihre Kinder. Auch Kinder in Haushalten mit geringer
Erwerbsbeteiligung sind zunehmend einem Armutsrisiko in
Deutschland ausgesetzt.0

9 Statistisches Bundesamt (2012): Niedriglohn und Beschaftigung 2010.

Definition Statistisches Bundesamt: ,Prekare Beschaftigungsverhaltnisse sind nicht
geeignet, auf Dauer den Lebensunterhalt einer Person sicherzustellen und/oder deren
soziale Sicherung zu gewahrleisten. Bei der Einstufung als prekéar sind auch personli-
che Lebensumsténde des Arbeitnehmers oder der Arbeitnehmerin, wie bisheriger Ver-
lauf des Arbeitslebens und Haushaltskontext, zu beachten.*

Statistisches Bundesamt (2013): Leben in Europa. Gemeinschaftsstatistik Gber Ein-
kommen und Lebensbedingungen (EU-SILC), Armutsgefédhrdung nach Sozialleistun-
gen. sowie Statistisches Bundesamt (2012): Fachserie 1 Reihe 2.2 ,Bevélkerung mit
Migrationshintergrund 2011“. Ergebnisse des Mikrozensus. GemaB der Definition der
Européischen Union gelten Menschen als armutsgefahrdet, wenn sie mit weniger als
60 Prozent des mittleren Einkommens (Median) der Gesamtbevélkerung auskommen
mussen.
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Der demografische Wandel fuhrt langfristig zu spirbaren Verande-
rungen innerhalb der Anwaltschaft. Zwar altert die Bevodlkerung
schneller als die Gruppe der Juristen, das heiBt der demografische
Wandel wird die Anwaltschaft deutlich spater treffen als andere
Berufsgruppen. Dennoch wird der demografische Wandel in der
langfristigen Perspektive auch in der Anwaltschaft seine Spuren
hinterlassen.

Abbildung 3: Vergleich der Altersstruktur der erwerbstatigen Juris-
ten in den Jahren 2010 und 2030

20

Prozent
=
|

25-30 30-35 35-40 40-45 45-50 50-55 55-60 60-65 65-70 70-75 75-80

Alter
W 2010 2030

Quelle: Statisches Bundesamt, Mikrozensus 2010, eigene Berechnungen Prognos AG 2013

Wahrend Deutschland den demografischen Wandel unter ande-
rem durch Anwerbung von Fachkréften aus dem Ausland abzufe-
dern versucht, ist eine Internationalisierung der Anwaltschaft in
Deutschland auch langfristig nicht ohne weiteres mdéglich. Sprach-
barrieren sowie das Erfordernis sehr guter landesspezifischer
Rechtskenntnisse stellen fir auslandische Rechtsanwélte und
-anwaltinnen Hurden far den Markteintritt in Deutschland dar. Glei-
ches gilt fir deutsche Rechtsanwalte, die beispielsweise in nicht
englischsprachigen Kanzleien im Ausland arbeiten méchten.

Vorerst steigt die Zahl der Studienanfanger im Fach Rechts-
wissenschaft in Deutschland und somit mittelfristig auch die Zahl
der Anwélte insgesamt. Der Wettbewerb um Mandate nimmt zu.
Die Anwaltschaft konzentriert sich dabei in Stadten und prosperie-
renden Regionen, wahrend im l&andlichen Raum die Anwaltsdichte
abnimmt.

Anwaltschaft wird von
der demografischen
Entwicklung zwar
spater, aber spiirbar
betroffen werden

Hohe Hiirden fiir

Internationalisierung der

Anwaltschaft

Insgesamt und
vornehmlich in den
Stadten steigt die Zahl
der Anwilte
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Frauenanteil steigt und
familienfreundliche
Arbeitsbedingungen
gewinnen auch fiir
Manner an Bedeutung

Abbildung 4: Entwicklung der Anzahl von Studienanfédngern/-innen
im Fach Rechtswissenschaften an Universitaten

Studienanfinger im Fach Rechtswissenschaft (erstes Fachsemester)

30.000

25.000

20.000 -
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0

T T T T T
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Jahr

=8 Studienanfanger im Fach Rechtswissenschaft (erstes Fachsemester)

Quelle:  Statistisches  Bundesamt, eigene Darstellung  Prognos AG 2013;
beinhaltet immer ein ganzes Studienjahr bestehend aus Sommer- und Wintersemester

Gleichzeitig wird sich der Anteil von Frauen in der Anwaltschaft
weiter signifikant erhéhen. Fir Manner und Frauen wird die Ver-
einbarkeit von Beruf und Privatleben eine groBe Herausforderung.
Bislang war daher unter Juristinnen die Attraktivitat eines Ange-
stelltenverhaltnisses oder die Tétigkeit als Einzelanwaltin hoch
aufgrund der besseren Méglichkeiten zur Vereinbarkeit von Fami-
lie und Beruf. Mit mehr berufstatigen Frauen und einer wachsen-
den Zahl von Alleinerziehenden wird das Thema der Kinderbe-
treuung und familienfreundlichen Arbeitsbedingungen in Zukunft
einen noch héheren Stellenwert in Wirtschaft, Politik und Gesell-
schaft erhalten, zumal sich das Selbstverstindnis von Vétern
wandelt und auch Manner vermehrt berufliche Auszeiten fir Be-
treuungsaufgaben in Anspruch nehmen (wollen). Es vollzieht sich
diesbeziiglich ein deutlicher Wertewandel bei Médnnern und Frau-
en. Die Nachfrage nach abhangiger Arbeit bleibt daher weiterhin
hoch.
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Der (juristische) Nachwuchs hat veranderte Bedurfnisse bezlglich
der Arbeitsorganisation und -kultur. Die kommenden Generationen
streben nicht nur eine Verbesserung von Familienleben und Beruf
an, sondern generell eine starkere Ausgewogenheit von Arbeit und
anderen Lebensbereichen, die so genannten Work-Life-Balance.
Der Bedeutungszuwachs immaterieller Werte gegeniber reinen
Karrierezielen bei der nachwachsenden Generation, der sog.
Y-Generation'!, wird in den kommenden Jahrzehnten zu tief-
greifenden Veranderungen der Arbeitsorganisation flihren.

4. Konsequenzen der Trends und
Treiber im Uberblick

Aus den skizzierten Entwicklungen resultieren die folgenden Her-
ausforderungen fiir die Anwaltschaft:

Der Wettbewerbsdruck nimmt deutlich zu. Dem moderaten
Umsatzwachstum bis 2030 wird eine immer hdhere Anzahl von
Kanzleien am Markt gegeniiber stehen. In Feldern mit Uber-
kapazitaten kommt es daher zu sinkender VergUtung, zum Beispiel
im Verbrauchersegment, in Rechtsfragen mit geringer fachlicher
Tiefe und Moglichkeit zur Standardisierbarkeit. Auch das steigende
Kostenbewusstsein sowie der Ausbau juristischer Unternehmens-
abteilungen werden Wettbewerbs- und Kostendruck fir Kanzleien
weiter erhdhen. Die Gruppe von Rechtsanwalten in prekaren Ein-
kommenssituationen wird gréBer.

Die Vielfalt der Kanzleien steigt. Die bereits bestehende Vielfalt
wird erweitert durch zunehmende Spezialisierungen auf der einen
Seite und die Ausbildung weiterer Kanzleiformen auf der anderen
Seite. Einzelanwalte und -anwéltinnen werden sich flexibel und
mandatsbezogen zu gréBeren Einheiten zusammenschlieBen und
aufgrund ihrer glinstigeren Kostenstruktur eine ernstzunehmende
Konkurrenz fiir groBe Anwaltsfirmen und internationale Law Firms
bilden. Die zunehmende Virtualisierung wird die Arbeit der Anwalte
auBerhalb der Kanzlei, in den Rdumen der Kunden und als (inter-
national) mobile Dienstleister starken.

Das Wissensmonopol der Anwaélte wird weiter schrumpfen.
Virtuelle Geschéaftsmodelle, Rechtsschutzversicherungen und 6f-
fentliche Akteure wie die EU erweisen sich als Treiber zur Bereit-
stellung kostenlosen Know-hows im Internet. Durch die zuneh-
mende Internetvorbildung der Mandanten verandern sich die An-

' Siehe u.a. Fischer, H. et al. (2013): Die Zukunft der Arbeitswelt. Auf dem Weg ins Jahr
2030. Bericht der Kommission ,Zukunft der Arbeitswelt* der Robert Bosch Stiftung.
Heuser, U. et al. (2013): Generation Y: Wollen die auch arbeiten? In: DIE ZEIT,
7.3.2013 Nr. 11, http://www.zeit.de/2013/11/Generation-Y-Arbeitswelt, letzter Zugriff:
14.05.2013.

Nachwuchs
(Y-Generation) legt
Schwerpunkt auf Work-
Life-Balance

Mehr Kanzleien
bedingen auch sinkende
Verglitungen — prekére
Einkommenssituationen
nehmen zu

Kanzleien spezialisieren
sich starker und
formieren sich
vielfaltiger

Bedeutung
standardisierten
Wissens nimmt ab
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Technologischer
Wandel wird Arbeits-
prozesse und die
Marktsituation fiir die
Anwaltschaft stark
verandern

Justizinfrastruktur wird
abgebaut und
Bedeutung sozialer
Einrichtungen und
alternativer Akteure
nimmt zu

Internationalisierung
birgt hohe
Anforderungen und
steht im Widerspruch
zur Work-Life-Balance

forderungen an deren Ansprache, Akquisition und Beratung. Der
Stellenwert standardisierten anwaltlichen Wissens sinkt, da die
Transparenz von Rechtswissen die Standardisierung erhéht und
die Preise sinken lasst. Dadurch steigt auch der Einfluss der Ver-
sicherungskonzerne im Rechtsdienstleistungsmarkt flr private
Mandanten. Geschaftsmodelle fordern hohe Qualitat der rechtli-
chen Beratung zu reduzierten Preisen. Rechtsschutz-
versicherungen forcieren des Weiteren die auBergerichtliche
Streitbeilegung, die somit an Bedeutung gewinnt.

Technologische Entwicklungen werden zum zentralen Treiber
fir die Anwaltschaft. Zahlreiche Marktchancen werden im Be-
reich virtueller Geschaftsmodelle entstehen.Neue Online-Anbieter
verlagern standardisierbare Leistungen der Beratung und der
Vermittlung von Anwalten ins Internet. Dadurch werden traditionel-
le Marktsegmente erodieren und sich die Rolle des Anwalts hin zu
mehr Beratungstatigkeit verandern. Die Justiz wird zu groBen Tei-
len auf elektronischen Rechtsverkehr umgestellt werden, so dass
sich auch die Arbeitsprozesse in den Kanzleien anpassen muissen.
Der Ausbau und die steigende Datensicherheit bei IT und EDV
ersetzen zunehmend das nicht anwaltliche Personal und veréan-
dern so die Personalstruktur. Technologische Gerate ermdéglichen
immer mehr Mobilitdt und Filesharing. In der Folge werden Anfor-
derungen an die Erreichbarkeit, Verflgbarkeit und das Kommuni-
kationsverhalten steigen. Es vollzieht sich ein Wandel vom Anbie-
ter- zum Kaufermarkt. Kanzleien werden zu groBen Teilen aus-
schlieBlich virtuell arbeiten und so die Entlokalisierung der Anwélte
vorantreiben. Zugleich sinken die Kosten der Kanzleigrindung und
erleichtern den Markteinstieg flr junge Anwaltinnen und Anwalte.

Der Zugang zum Recht verdndert sich. Zwar wird durch den
weiteren Abbau von Justizinfrastruktur der Zugang zum Recht ge-
ografisch deutlich eingeschrankt. Auch werden Méglichkeiten zur
Nachfrage anwaltlicher Leistungen aufgrund real sinkender Ein-
kommen zurlickgehen. Jedoch werden diese Entwicklungen gréB-
tenteils kompensiert durch zunehmende Pro-bono-Tatigkeiten der
Anwaltschaft und die Zunahme alternativer Finanzierungsformen.
Insbesondere die Bedeutung sozialer Einrichtungen und Akteure
als Mittler und Financiers von Anwaltsleistungen wird steigen.

Der internationale Wettbewerb tragt zur Steigerung der Anforde-
rungen an Effizienz, Effektivitdt und spezielle Kenntnisse deut-
scher Anwalte bei. Die Anforderungen zur Entwicklung kanzleispe-
zifischer Internationalisierungsstrategien steigen. Kanzleien, die
international tatige Mandanten beraten wollen, werden hoch spe-
zialisierte, internationale Netzwerke und Strukturen bendtigen, um
kurzfristig auf Beratungsanfragen reagieren zu kénnen. Dadurch
entstehen neue Anforderungen an das Ausbildungsprofil des an-
waltlichen und nicht anwaltlichen Personals. Sprachliche Kompe-
tenzen werden noch bedeutsamer als es heute der Fall ist. Inter-
nationale Ausbildungsangebote erfahren daher hohen Zuspruch.
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Die internationale Beratungstatigkeit kollidiert jedoch mit den An-
sprichen junger Anwélte an die Work-Life-Balance.

Die Anwaltschaft und ihr Personal werden heterogener. Zu-
nehmend wird die Anwaltschaft durch Anwaéltinnen gepragt wer-
den. Zunehmend mehr Anwélte mit Migrationshintergrund, Juristen
aus dem Ausland, Absolventen mit den unterschiedlichsten Ab-
schlissen (Wirtschaftsjuristen, nationale und internationale Bache-
lor- und Masterabschlisse) werden in den Kanzleien tatig sein und
die Rechtsanwalts- und Notarfachangestellten ablésen. Standard-
leistungen werden an das Personal abgegeben, die Anwalte fo-
kussieren sich auf spezialisierte Beratung und die Prozesstétigkeit.
Die steigende Erwerbsbeteiligung von Frauen, fehlende Kapazita-
ten far die Pflege von Familienangehdrigen und ein wandelndes
Selbstverstandnis der Vater erfordern neue Lésungen zur Arbeits-
organisation und -kultur in Kanzleien. Die kommende Generation
von Anwalten strebt eine starkere Ausgewogenheit von Arbeit und
anderen Lebensbereichen an.

5. Veranderungen der berufs-
rechtlichen Rahmenbedingungen

Die Belastbarkeit der bisher thematisierten Herausforderungen
ergibt sich aus der konsequenten Ableitung Ubergeordneter
Trends. Im Folgenden werden zwei weitere Herausforderungen fur
die Anwaltschaft dargestellt, deren Eintrittswahrscheinlichkeit sich
aus vergleichbaren Entwicklungen in europadischen Nachbar-
staaten oder in dhnlich strukturierten Branchen ableitet. Es ist zu
erwarten, dass die mdgliche Zulassung von Alternative Business
Structures und der weitgehende Wegfall des Anwaltsmonopols
Konsequenzen flr die Anwaltschaft haben werden. Die im Folgen-
den skizzierten Auswirkungen basieren auf den Erkenntnissen aus
mehreren Expertenrunden und Workshops in Zusammenarbeit mit
dem DAV.

Strukturelle
Veranderungen
erfordern neue
Lésungen fiir Arbeits-

organisation und -kultur

der Anwaltschaft

Geplante gesetzliche

Veréanderungen werden

fir die Anwaltschaft
weitreichende
Konsequenzen haben
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GroRere Konkurrenz
durch neue Akteure wie
Law Firms

Durch ABS entstehen
neue Wege der
Rechtsberatung, und die
Preise werden sinken

Anwilten bleibt die
gerichtliche Vertretung
vorbehalten, und die
Nachfrage nach
Spezialisten steigt

Zulassung von Alternative Business Structures und weit-
gehende Abschaffung des Anwaltsmonopols

Es kann davon ausgegangen werden, dass mit der Zulassung von
Alternative Business Structures (ABS) im deutschen Rechts-
dienstleistungsmarkt und der zumindest teilweisen Abschaffung
des Anwaltsmonopols zahlreiche neue (finanzkraftige) Akteure in
den Rechtsdienstleistungsmarkt eintreten. Gesellschaften kénnen
im Besitz von Berufsfremden stehen. Klassische Finanzinvestoren
wie Versicherungen und Banken kdnnen in Anwaltsgesellschaften
einsteigen und Anteile an Kanzleien erwerben. Versicherer kdnnen
als 100-prozentige Stakeholder auch eigene Law Firms grinden.
Die Konkurrenz wird groRer. Anwalte kénnen jedoch auch mit vie-
len anderen Berufen eine gemeinsame Berufsauslibungs-
gesellschaft grinden und in diesem Rahmen gemeinsam wirt-
schaften beziehungsweise zusammenarbeiten. Der Rechtsdienst-
leistungsmarkt wird somit vielfaltiger und internationaler.

Allerdings durfte rechtliche Beratung zu standardisierbaren
Rechtsproblemen zunehmend in die Hand neuer Anbieter Gberge-
hen. Es ist zu erwarten, dass grol’e Kanzleiketten auf den Markt
drangen: Beratung im Supermarkt wird vielerorts tblich und ABS-
Genossenschaften werden regen Mitgliederzulauf verzeichnen.
Technologische Innovationen werden diese Entwicklung weiter
verstarken: Mit Hilfe intelligenter Algorithmen werden Verbraucher
im Internet zur gewlinschten Rechtsauskunft geflhrt. Weitere On-
linesysteme werden rechtliche Beratung zu Verbraucherthemen,
Sozialrechtsfragen und Ahnliches kostenguinstig und
niederschwellig anbieten.

Die Preise am Rechtsdienstleistungsmarkt werden zunachst auf-
grund dieses Strukturwandels sinken. Die hohen Kostenstrukturen
von manchen Kanzleien werden angesichts des Wettbewerbs am
Rechtsdienstleistungsmarkt nicht mehr akzeptiert. Es kommt zu
einer Marktbereinigung. Einige Kanzleien mussen schlieBen. Erst
nach einer Phase der Konsolidierung durften die Durchschnitts-
preise wieder steigen.

Allgemeine Rechtsdienstleistungen sowie insbesondere die vorge-
richtliche Beratung werden von den grof3en Kanzleiketten mit Hilfe
von einer Vielfalt von Juristen bearbeitet werden (Diplomijuris-
ten/Wirtschaftsjuristen). Die gerichtliche Vertretung und die spezia-
lisierte Beratung werden Anwalten mit einem juristischen Universi-
tatsabschluss und den Fachanwalten vorbehalten bleiben. Unter
Anwalten durften vermehrt Spezialisten gefragt sein. Diese werden
sich in Form von flexiblen Netzwerken und Kooperationen je nach
Mandat zusammenfinden und gehen anschlieRend wieder ge-
trennte Wege. Boutiquen werden insbesondere im Mittelstand wei-
ter gefragt sein und werden dort die Nachfrage decken.
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Zentrale Herausforderungen fir das Kanzleimanagement mit Auf-
treten von neuen (finanzkréaftigen) Akteuren im Rahmen von Alter-
native Business Structures sind:

Klare Wettbewerbsstrategie zur Positionierung im Markt, zum
Beispiel Konzentration auf Kerngeschaft der Anwaltschaft im
Sinne von hochpreisiger, hochspezialisierter rechtlicher Bera-
tung, Online-Geschéaftsmodelle, interprofessionelle Zusammen-
arbeit, etc.

Fachliche Spezialisierung und Marketing

6. Was macht einen erfolgreichen
Anwalt und eine erfolgreiche
Anwaltin im Jahr 2030 aus?

Die Studie kann keine Patentrezepte fiir die Anwaltschaft entwi-
ckeln und skizzieren, daflr ist sie zu heterogen und die Herausfor-
derungen zu vielféltig. Im Rahmen der aufgezeigten Handlungsfel-
der bedarf jede Kanzlei einer eigenen (Zukunfts-) Strategie, die
sich an der eigenen Kanzleiaufstellung und -ausrichtung orientie-
ren sollte. Faktoren wie Standort, Mandantensegment, Fachgebiet,
KanzleigréBe, geografisches Einzugsgebiet und persénliche Ziel-
setzung sind dabei entscheidend.

Die zentralen Ubergreifenden Erfolgskriterien fur die Anwaltschaft
2030 sind:

Die Anwaltschaft 2030 ist unternehmerisch kompetent

Der Konkurrenzdruck in der rechtlichen Beratung nimmt weiter zu.
Es wird in der Zukunft schwieriger, am Markt zu Uberleben. Daher
sind unternehmerische Kompetenzen mehr gefragt. Spezialisie-
rung und kanzleispezifische Alleinstellungsmerkmale sind fir alle
Kanzleitypen erforderlich. Grundsatzlich missen alle Kanzleiinha-
ber und -inhaberinnen der eigenen Kanzlei eine klare Strategie
und Ausrichtung geben und dabei den Blick auf bestehende und
zukinftige Marktpotenziale richten. Insbesondere Einzelanwalte
und -anwaltinnen, die einen hohen Grad an Selbstbestimmung
genieBen, zum Beispiel in Bezug auf die eigene Work-Life-
Balance, werden zukunftig mit Blick auf Wirtschaftlichkeit und
Mandantengewinnung auch die Potenziale von Fusionen oder Bi-
rogemeinschaften flr sich evaluieren missen. Das Motto ,size
matters®, das heiBt die UnternehmensgréBe als entscheidender
Faktor fur den wirtschaftlichen Erfolg, gewinnt im kleinteiligen
Rechtsdienstleistungsmarkt und angesichts der Entwicklungen bis
2030 immer mehr an Bedeutung. Hierzu zahlt auch eine starkere
Zusammenarbeit vor allem von Einzelanwalten und kleinen Kanz-
leien mit anderen Kanzleien, die sich in flexiblen Netzwerken or-
ganisieren und fallbezogen zeitlich begrenzte Kooperationen su-

Individuelle Strategien
und unternehmerische
Kompetenzen sind
gefragt

Neue Unternehmens-
formen gewinnen an
Bedeutung: ,;size
matters®
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Es zéhlen
Spezialisierung und
fachliche Expertise

Corporate Design als
wichtiges Instrument
des Marketingkonzepts

Networking und
Mandantenfeedback als
Mittel zur Optimierung

chen. In der rechtlichen Beratung werden Formen der freien und
projektbezogenen Mitarbeit erhdhten Zuspruch erfahren.

Die Anwaltschaft 2030 ist spezialisiert

Entscheidend fiir Mandanten sind Spezialisierung und fachliche
Expertise. Entsprechende personelle Kapazitaten fur ein ,gréBe-
res“ Mandat kénnen mittels Netzwerkkooperationen und techno-
logischer Unterstutzung flexibel auch von kleinen Kanzleien orga-
nisiert und gestellt werden. Kooperationen mit anderen Unterneh-
men am Rechtsdienstleistungsmarkt, zum Beispiel Versicherern,
erhéhen die eigene Sichtbarkeit. Gerade kleine Kanzleien sind
gefordert, sich kreativ und interdisziplindr neue Marktpotenziale zu
erschlieBen, zum Beispiel durch innovative Geschéaftsmodelle in
der wachsenden Onlinewelt, durch Zertifizierungen zu rechts-
dienstleistungsnahen Téatigkeiten oder durch Spezialisierung auf
Nischenbereiche. Die Initiierung eines Strategieprozesses flr die
eigene Kanzlei bildet einen guten Auftakt, um den Rahmen abzu-
stecken, wie die eigene Kanzlei heute im Rechtsdienstleistungs-
markt aufgestellt ist, welche Potenziale fur die Kanzlei bestehen
und welche Ziele in der Zukunft erreicht werden sollen.

Markenbildung wird wichtig

Zur Positionierung am Markt gehért ebenso ein durchdachtes und
zielgerichtetes Kommunikations- und Marketingkonzept. Der Auf-
bau und die Etablierung der eigenen ,Kanzleimarke® sind fir die
Sichtbarkeit und den Wiedererkennungswert am Markt von hoher
Bedeutung. Dies wird beférdert durch den Aufbau eines Corporate
Designs im Sinne eines einheitlichen Erscheinungsbildes der
Kanzlei in der Offentlichkeit. Mit Unterstiitzung von internet-
basierten MarketingmaBnahmen kann die Présenz der eigenen
,Kanzleimarke“ weiter gesteigert werden. Insbesondere eine aktive
Prasenz mit fachlichen Beitrdgen im Internet tragt zur Wahr-
nehmung als Experte im eigenen Fachgebiet bei und erhoht die
Nachfrage.

Die Anwaltschaft 2030 ist vernetzt

Das (Empfehlungs-)Netzwerk und die Mund-zu-Mund-Propaganda
werden auch zukinftig bei Rechtsdienstleistungen ein zentraler
Erfolgsfaktor fir die Akquisition von Mandaten bleiben. Innerhalb
der Anwaltschaft sind Netzwerkaktivitdten wichtigster Bestandteil
der Mandatsakquisition. Der persénliche Erstkontakt im Rahmen
von Vortrdgen und Veranstaltungsbesuchen ist zwar ressourcen-
intensiv, aber von hoher Bedeutung in einer Branche, in der neben
Kostenaspekten auch immaterielle Aspekte wie Vertrauen Uber die
Auftragsvergabe entscheiden. Nach bisherigen Erkenntnissen ent-
steht die Reputation von Kanzleien wesentlich aus der Mandats-
bearbeitung und -betreuung. Bedeutend sind hierflir mandanten-
orientiertes Handeln unter Bertcksichtigung der Erwartungen und
Handlungslogiken der verschiedenen Mandantensegmente sowie
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die Sicherstellung der Kundenzufriedenheit wéhrend der Betreu-
ung. Systematisches und regelmaBiges Einholen eines Feedbacks
vom Mandanten bietet Moéglichkeiten, Bereiche zur Optimierung
der weiteren Mandatsbearbeitung und der eigenen Kanzleiarbeit
ausfindig zu machen. Zu bertcksichtigen ist hierbei die Vielfalt der
Bedurfnisse der Mandanten, die nach Segment und Fachgebiet
unterschiedlich ausfallen.

Nicht nur Spezialisierung, sondern eine ganzheitliche Prob-
lemlésung

Das Selbstverstandnis von Kanzleien sollte sich zukilnftig neben Verindertes Selbst-
der Gesetzesanwendung noch starker auf eine Beratungs-, Prob- verstiandnis wird
lemléser- und Dienstleistungsfunktion ausrichten. Mandanten er- erforderlich
warten schnelle Reaktions- und kurze Einarbeitungszeiten,

Freundlichkeit, Information und Transparenz (zum Beispiel friihe

Kosten- und Risikoabschatzung, enger Austausch zu Ablauf, Ver-

fahrensstrategien, tatsachlichen Kosten und rechtzeitige Rech-

nungsstellung) sowie Beratung (zum Beispiel zu Risiken und

Chancen im Rahmen des Mandats). Mehr denn je wird ein

HochstmaB an Flexibilitat der Kanzlei als selbstverstandlich erach-

tet.

Kanzleien unterhalten ein hocheffizientes Backoffice

Mit der zunehmenden Anspruchshaltung der Mandanten und der Vertrauensbeziehungen,
gestiegenen Kostensensibilitdt werden die internen Kanzleiablaufe effiziente Aufstellung
und das Management der Kanzlei zentrale Stellschrauben. In vie- der Kanzleiabliufe und
len Kanzleien werden im Bereich des nicht anwaltlichen Personals Alleinstellungsmerkmale
die traditionellen Ausbildungsprofile flr rechtliche Beratung und bergen Chancen fiir
Notarangelegenheiten kaum noch eine Rolle spielen, weil diese kleine Kanzleien
Aufgaben mit Hilfe technologischer Unterstitzung von externen

Dienstleistern bereitgestellt, von Hochschulabsolventen mit juristi-

schem Hintergrund (Diplom, B.A., LL.B.) Gbernommen oder von

Anwaltinnen und Anwalten selbst durchgefihrt werden.

Standardisierbare Beratungsleistungen werden von groBen Unter-

nehmen am Markt zu Preisen angeboten werden, mit denen kleine

Kanzleien nicht mithalten kénnen. Chancen fir Einzelanwélte und

kleine Kanzleien liegen in der Spezialisierung, in der Entwicklung

von Alleinstellungsmerkmalen, der Vertrauensbeziehung zum

Mandanten und in der effizienten Aufstellung der eigenen Ablaufe.

Die Nutzung von Informations- und Kommunikationstechnologien

in der Mandatsbearbeitung (E-Akte) und in der
Mandantenkommunikation werden bis 2030 selbstverstandlich far

alle Personengruppen sein.
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Personalmanagement
und Work-Life-Balance
werden wichtiger und
erfordern neue
Angebote

IKT-Systeme
unterstiitzen flexible
Arbeitsmodelle

Die Anwaltschaft 2030 bietet ein attraktives Arbeitsumfeld

Jenseits der Optimierung von Kanzleiabldufen und Kostenstruk-
turen werden im Kanzleimanagement zuklnftig vor allem MaB-
nahmen im Personalmanagement erforderlich. Die kommenden
Generationen bestehen zunehmend aus Frauen sowie so genann-
ten Digital Natives (also Personen, die mit dem Internet aufge-
wachsen sind) und Menschen, die neben ihrer Arbeit auch dem
Privatleben einen hohen Stellenwert einrdumen (sog. Generation
Y). Insgesamt wird vor allem die Nachfrage nach flexiblen Lésun-
gen flr die Vereinbarkeit von Beruf und Privatem zunehmen. An-
forderungen resultieren aus der zunehmenden Anzahl von Berufs-
tatigen mit pflegebedurftigen Eltern, Vatern in Elternzeit und Frau-
en, die Karriere und Kinder vereinbaren wollen. Nur Kanzleien,
denen es gelingt, qualifiziertes Personal zu gewinnen und an sich
zu binden, kénnen im Wettbewerb um die besten Kdpfe bestehen.
Dies erfordert Angebote der Kanzleien zu flexiblen Arbeitszeit- und
Beschéaftigungsmodellen, die Tatigkeiten orts- und zeitunabhangig
erlauben (zum Beispiel Home Office, Teilzeit, freie Mitarbeit) sowie
Angebote zur besseren Vereinbarkeit von Beruf und Privatleben —
insbesondere auch fir (weibliche) Partner (zum Beispiel Teilzeit-
Tandems fir Flhrungskrafte).

Die Anwaltschaft 2030 ist aufgeschlossen gegeniiber neuen
Technologien

Die sich stetig innovierenden Informations- und Kommunikations-
technologien bieten zahlreiche Mdglichkeiten, um den Erforder-
nissen einer Flexibilisierung von Arbeitsort und -zeit nachzukom-
men und gleichzeitig effiziente Kanzleiablaufe zu gewéhrleisten.
So sind standortunabhéngige IKT-Systeme mit der entsprechen-
den Datensicherheit von entscheidender Bedeutung fir flexible
Arbeitsmodelle in der rechtlichen Beratung, z.B. Home Office und
freie Mitarbeit. Hierzu ist eine umfassende Umstellung auf EDV-
gestitzte Arbeitsvorgange (zum Beispiel E-Akte) und Ausbau der
IKT-Infrastruktur in Kanzleien notwendig. Gerade die technologi-
sche Entwicklung ist als einer der zentralen Treiber flr den
Rechtsdienstleistungsmarkt identifiziert worden. Zukinftigen Ent-
wicklungen zu folgen und deren Potenziale fir die eigene Kanzlei
zu prufen, wird eine der zentralen Herausforderungen sein.
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Es gilt, die Zeit zu nutzen

Strategien fur die langfristige Zukunft werden in der Regel aus
zwei Grinden entwickelt: Entweder agiert man aus einer Position
der gegenwartigen Starke, um genau diese Starke zuklnftig zu
erhalten bzw. noch auszubauen, oder vor dem Hintergrund einer
besonders negativen Ausgangslage, um eine Besserung herbei-
zufthren. Auf die Anwaltschaft trifft Ersteres zu: Sie kann aus einer
Position der Starke agieren, insofern ist der Zeitpunkt fir die vor-
liegende Studie gut gewahlt.

Die Studie zeigt, dass die Anwaltschaft durchaus Strategien zur
Bewaltigung der zukinftigen Herausforderungen entwickeln und
umsetzen kann. Allerdings ist auch erkennbar, dass einem Teil der
Anwaltschaft das Problembewusstsein gegenwartig fehlt oder die-
ser Teil keinen eigenen Handlungsspielraum sieht. Zugleich mag
der Eindruck entstehen, dass bis 2030 ein vergleichsweise langer
Zeitraum ist, der auch mittelfristig noch genug Zeit zum Handeln
l&sst. Dieser Eindruck tduscht, denn mit jedem Jahr nehmen der
Handlungsspielraum ab und der Handlungsdruck zu.

Mit zunehmender Vielfalt nehmen auch die Chancen zu, die die
Anwaltschaft nutzen kann. Dazu missen eingefahrene Pfade auch
im Berufsrecht verlassen werden. Ausschlaggebend wird sein, ob
und wie es der Anwaltschaft gelingt, starker unternehmerisch zu
denken und zu handeln.

Die Anwaltschaft muss sich neu erfinden — immer wieder!

Anwaltschaft befindet
sich in einer Position
der Stéarke und sollte
jetzt Handlungs-
strategien entwerfen

Neue Chancen jetzt
nutzen!

Der Rechtsdienstleistungsmarkt 2030
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