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Neben der Darstellung der betrieblichen Entwicklung anhand ausgewählter wirtschaftlicher Kennzahlen sollen Vorschläge zum Einsatz von Kommunikationsinstrumenten aufgezeigt werden. Als Ergänzung zu Marketingaktivitäten wird die Bedeutung und Steuerfunktion der Qualität analysiert.

Weiterhin erfolgt eine Prüfung der Geschäftsfelder (Referate) in Hinblick 

auf Ausbau- und Leistungsfähigkeit.

Als Ergebnis sollen Chancen und Risiken einer veränderten Marktstrategie erkennbar werden.
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2.1 Marktentwicklung (Auszug)
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Die gegenläufigen Tendenzen in den Zeitabschnitten 1995-1997 und 1999-2001 sind augenfällig. Für beide Abschnitte ist deutlich erkennbar, dass der AG flexibler und zeitnaher reagiert. So gelingt ihm von 1996 bis 1997 ein Gegentrend, genauso wie von 1999 bis 2000, der dann sogar erstmalig die Wirtschaftlichkeit des Marktes übertrifft. Dies ist besonders bemerkenswert, da von 1999 zu 2000 ein Überschussplus, gegen den Markttrend, erwirtschaftet wurde. Der Abfall der Wirtschaftlichkeit von 1995 auf 1996 ist leicht durch einen Blick auf die Umsätze oder Überschüsse zu relativieren. Das starke Geschäftsaufkommen nach der unmittelbaren Phase der Unternehmensgründung musste zwangsläufig zu starken Kapazitätenaufbau führen, der dann wiederum die Kostenseite schnell belastet und die Wirtschaftlichkeit senkt. Es ist also sehr wichtig, die Wirtschaftlichkeit immer im Zusammenhang mit dem Überschuss zu bewerten.

An dieser Stelle sei noch mal darauf hingewiesen, dass es sich bei dem bisher betrachteten Markt um den Markt der Rechtsberatung für Sozietäten und hierbei um Kennzahlen pro Anwalt gehandelt hat. Wächst eine Sozietät, angepasst an die Marktsituation, erhöht sich die Mitarbeiterzahl. Die Lohnkosten steigen. In manchen Fällen belasten Anschaffungskosten oder auch steigende Fixkosten die Sozietät zusätzlich. In Zeiten wachsender Umsätze steigen die Überschüsse trotz einer sinkenden Wirtschaftlichkeit (Seite 9); die Probleme beginnen mit einer veränderten [image: image6.wmf] 

Marktsituation. Besonders große Sozietäten haben dann Probleme, sich der neuen Situation anzupassen. Im Bereich der Mitarbeiter sind arbeitsrechtliche Verpflichtun-gen gegeben; die Anwälte reagieren möglicherweise zu spät auf neue Markt-perspektiven. In Abb.11 unter 2.2 ist ein Aspekt der Situation für den AG und das bisherige Handeln in diesem Zusammenhang dargestellt. (Ergänzende Analysen 2.5 und 5.1.)

2.2 Aktenentwicklung, Kosten (Auszug)

Ein sehr aussagekräftiges Merkmal zur Einschätzung und Entwicklung einer Kanzlei ist das Aktenaufkommen. Besonders nach einer Zuordnung auf die Geschäftsfelder sind neben der Standortbestimmung auch kausale Zusammenhänge erkennbar. Die noch weitergehende Bestimmung der Einzelfallgeldflüsse hätte die Projektstellung zeitlich überfordert (2.4 u.5.1), trotzdem ist die Analyse ergiebig, zumal die Philosophie der Sozietät zwangsläufig mit eingeht.

In der Abb.10 ist die Aktenentwicklung des AG von 1992 bis 2002 dargestellt. Das Jahr 2002 ist nach etwa der Jahreshälfte als geschätzter Wert eingegangen.
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Abb.10:  Aktenentwicklung


Auf den ersten Blick fällt die Übereinstimmung der Verlaufsgrafik der Akten-entwicklung und den vorher dargestellten Kennzahlen (Abb.1-3) ins Auge. Dies ist sicher keine große Überraschung, in der weitergehenden Analyse jedoch keineswegs zu unterschätzen (2.3).
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Vorab allerdings einige Betrachtungen zur Kostenseite. Da die fixen Kosten wie Miete etc. für die gesonderte Betrachtung von keiner hohen Relevanz für die Kanzlei sind (da sie kaum Gestaltungsmöglichkeiten bieten), habe ich mich zur Darstellung des Kostenbereichs der Lohnkosten entschieden. Ziel ist eine Überprüfung im zeitlichen Zusammenhang hinsichtlich adäquater Maßnahmen, als Reaktionen auf Kanzlei- und Marktsituationen.


[image: image3.wmf]Abb.11: Lohnkosten-Aktenaufkommen

0

50000

100000

150000

200000

1992

1993

1994

1995

1996

1997

1998

1999

2000

2001

Jahr

DM, Anz.

Lohnk.

Akten


In Abb.11 sind die Lohnkosten als blaue Balken dargestellt, die rote Linie beschreibt, entsprechend skaliert, das Aktenaufkommen.

Man erkennt sehr deutlich die Reaktionen des AG zur Anpassung der Lohnkosten an das Aktenaufkommen, welches natürlich in engem Zusammenhang zum Arbeitsumfang für die Mitarbeiter steht. Nach der Gründung der Sozietät mit der anschließend sehr erfolgreichen Phase, in der die Aktenanzahl stark und kontinuierlich bis zum Hoch in 1995 ansteigt, baut die Sozietät ihre Mitarbeiterkapazitäten - mit den entsprechenden Folgekosten - aus.

Betrachtet man hierzu die erwirtschafteten Überschüsse, so sind diese Maßnahmen aus betriebswirtschaftlicher Sicht angezeigt und angemessen erfolgt.
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In der Hochphase bis 1998 ist auffällig, dass selbst kleine Schwankungen schnell angepasst wurden. Die zeitliche Trägheit der Reaktion im Rückgang 1995 zu 1996 ist sehr gering, nach 1998 auf 1999 ist dies nicht ganz so erfolgreich gelungen, dennoch um ein Vielfaches flexibler als im Marktvergleich.

Im Zwischenergebnis ist festzuhalten, dass der AG über ein vernünftiges Mitarbeitermanagement im Bereich der Beschäftigungspolitik verfügt. Auch soziale Einflüsse und das Erfüllen eines Kontinuitätsanspruches müssen Steuerelemente sein. Zusätzlich nehmen arbeitsrechtliche Gegebenheiten Einfluss und wirken in diesem Punkt auf die Flexibilität. Nach meinem Eindruck befindet sich das Arbeitsaufkommen im Verhältnis zur Mitarbeiterkapazität in einem ausgewogenem Verhältnis. Die Vereinbarung von flexiblen Arbeitszeiten mit variablem Umfang halte ich für äußerst sinnvoll (1.3 u.5.1).

2.5 Analyse (Auszug)

Im Marktvergleich ist der AG sehr gut behauptet. Er liegt seit 1995 in Umsatz und Überschuss z.T. sehr klar über dem Marktmedian (Abb.2 u.6). Es ist deutlich geworden, dass die Kanzlei ihre Kapazitäten angemessen an das Arbeitvolumen anpasst (Abb.11) und in diesem Zusammenhang schneller und flexibler als der Markt reagieren kann. In der Wirtschaftlichkeit liegt sie auf Marktniveau (Abb.7). Die Steigerung der Wirtschaftlichkeit mittels noch stärkerer Verringerung der Kapazitäten (Mitarbeiterabbau) ist auf dem bestehenden Niveau nicht möglich. Durch solche Maßnahmen würde man auch riskieren, in Wachstumszeiten nicht adäquat reagieren zu können. Der dann nötige Einsatz zum Ressourcenaufbau würde die vorangegangenen Einsparungen schnell kompensieren.

In den Hochphasen haben einzelne Geschäftsfelder besonderen Anteil an den Zuwächsen. Wo bisher und wo in der Zukunft die Stärken des AG lagen und liegen können, kann durch eine Geschäftsfeldstrategie bestimmt werden. Wichtige Hinweise werden hierfür in 2.3 angeführt. Unter Ausbau und detaillierter Betrachtung[image: image9.wmf] 

 fließen diese gewonnenen Erkenntnisse in die umfassende Marktstrategie zur Geschäftsfeldbearbeitung ein (4.1).

Um sich vom Markttrend positiv abzusetzen, muss der Anwalt Marktnischen erkennen und diese durch Spezialisierung besetzen. Da Konkurrenzvorteile nicht dauerhaft und Marktsegmente nicht gleich bleibend einträglich sind, ist der Anwalt zu schneller Reaktion angehalten. Eine genaue Marktbeobachtung liefert hierzu die Steuerung.

Das Management der offenen Posten ist ein sensibles Thema. Der Anwalt wird viele Entscheidungen in seiner Persönlichkeit begründet treffen. Die Präferenzen und die Erfahrungen werden diesen Bereich maßgeblich beeinflussen. Davon unbetroffen ist die unbedingte Empfehlung zur Erfassung der Abläufe und synchronen Bereitstellung für die EDV.

3.3 Geschäftsfelder (Auszug)
[image: image10.wmf] 


Dieser Abschnitt beschäftigt sich mit dem gezielten Einsatz der Kommunikationsinstrumente, ausgerichtet an der Bearbeitung verschiedener Geschäftsfelder. Besonders im Ausbau und der Neugründung kann dieser Bereich maßgeblich zum Erfolg beitragen. Ein Marketingkonzept, das eine Marktstrategie lenken soll, wird insbesondere in der Geschäftsfeldbearbeitung kommunikative Mittel einsetzen (4.1). Die folgenden Ausführungen konzentrieren sich nur auf kommunikationspolitische Maßnahmen; umfassende Geschäftsfeldbearbeitung, als wesentliches Motiv einer Marketingstrategie, wird unter 4.1 angesprochen.

Es wurde bereits erwähnt, dass auf den Kernbereich begrenzte Werbebotschaften keine guten Möglichkeiten zur Differenzierung bieten. Ebenso wird einem potentiellen Kunden, der eine Werbebotschaft mit übertrieben vielen Spezialisierungen empfängt, diese wenig glaubwürdig erscheinen. Großkanzleien, die genau diesen Weg beschreiten wollen, sind auch durch den Gesetzgeber verpflichtet, zu allgemeine und umfassende Formulierungen, wie z.B. „spezialisierte Beratung für alle Rechtsbereiche“ zu unterlassen. Diese Zielsetzung wäre für den AG nicht nur unseriös, sondern auch ineffektiv. Eine erfolgreiche Spezialisierung muss sich auf Qualität begründen und sollte dann sinnvoll übermittelt und verbreitet werden. An diesem Punkt ergeben sich Möglichkeiten für Erfolg versprechende Werbeaktivitäten. Eine plakatierte Werbebotschaft, die eng mit einer Spezialisierung verknüpft wird, prägt sich der Empfänger ungleich nachhaltiger ein (vgl. 3.2). Die Zielsetzung besteht also darin, dass die Zielgruppe die beworbene, spezialisierte Rechtsberatung mit der Kanzlei verknüpft. Obwohl die Zielgruppe verkleinert wird, erhöht sich die Werbewirksamkeit. Ich halte die „spezialisierte“ Werbebotschaft für wesentlich sinnvoller zur Mandantengewinnung, als auch zur Steigerung des Bekanntheitsgrades generell. Durch die Spezialisierung wird eine Differenzierung ermöglicht: Die Zielgruppe kann besser abgegrenzt werden, was wiederum die Kosten der eingesetzten Werbemittel verringert und den Streuverlust herabsetzt. Im Bereich der Plakatierung kann man am Hintergrund der stärkeren Visualisierung des Empfängers über Gestaltungsmöglichkeiten eines Logos nachdenken. Dieses Logo sollte allerdings mit der Kanzleiphilosophie stimmig sein und ein gewisses Maß an Kreativität nicht über- und ebenso jenes an Konservativität nicht unterschreiten.

Es ist sinnvoll, einen Spezialisierungsprozess nicht nur in Abhängigkeit zur Konkurrenzlage einzuleiten. Das persönliche Engagement des Anwalts wird i.d.R. sehr stark durch vorhandene Interessen gesteuert. Eine Spezialisierung kann aber nur erfolgreich sein, wenn der Anwalt sich neben der fachlichen Auseinandersetzung auch verstärkt um die Zielgruppe bemüht und Kontakte zu ihr herstellt. Ferner kann die Qualifikation als Fachanwalt eine hohe Außenwirkung zur Folge haben: Eine ansteigende Zahl von Mandanten sucht die für ihren speziellen Fall entsprechenden Fachleute. Den damit verbundenen Aufwand sollte man allerdings kritisch ins Verhältnis zum Ertrag setzen. Ohne eine gute Aussicht, durch Analyse der Zielgruppe und des Marktsegmentes, sehe ich hier ein Missverhältnis.

Nachdem eine Entscheidung zur Spezialisierung gefallen ist, muss dieses auch kommuniziert, also an den Markt transportiert, werden. Hierfür sollte man verstärkt auf Aktivitäten der Öffentlichkeitsarbeit zurückgreifen. Geeignete Mittel, um Multiplikatoren zu gewinnen, die eine Kanzlei oder Anwalt weiterempfehlen, sind Mitgliedschaften in Vereinen oder Organisationen. Durch eine gezielte Auswahl lässt [image: image11.wmf] 

sich eine Zielgruppe konzentriert erreichen. Durch persönliches Auftreten, z.B. mit Vorträgen, kann man sein Engagement und Wissen transportieren und die Bekanntheit erhöhen. Auch durch Veröffentlichungen übermittelt man Kompetenz und Interesse für das entsprechende Fachgebiet. Zugleich ergeben solche Aktivitäten Wechselwirkungen dahingehend, dass man von entstehenden Kontakten zu in dem Fachbereich Tätigen profitieren kann.

Medienberichte sind ein weiteres Mittel, um erfolgte Aktivitäten zu kommunizieren. Da kurze Pressemitteilungen in den Printmedien allerdings nur eine geringe Werbewirkung erzielen, bietet sich dieser Weg vornehmlich bei Gebieten von breitem öffentlichen Interesse an. Ein Medieninteresse zur Veröffentlichung und Berichterstattung muss vorhanden sein. In diesem Zusammenhang sind Fachgebiete aus dem Bereich Wirtschaft, wie z.B. Insolvenzrecht, Kartellrecht oder Werberecht, genauso prädestiniert wie Gebiete mit hoher persönlicher Identifikationsmöglichkeit, z.B. Strafrecht oder Wehrrecht. Fällt die Entscheidung zur Spezialisierung auf genannte oder in Bezug auf ihre Wahrnehmung vergleichbare Fachgebiete, so sollten Medienkontakte unbedingt gesucht und bestehende genutzt werden.
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� Im Folgenden AG genannt
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Tabelle1

		Jahr		Honorarumsätze		Rae Pfeiffer&Zepelin				Überschuss		Rae Pfeiffer&Zepelin		W M		W Rae

		1993		252		2.5				134		2		1.1355932203		4

		1994		278		163				133		128		0.9172413793		3.6571428571

		1995		295		386				138		185		0.8789808917		0.92039801

		1996		283		397				138		167		0.9517241379		0.7260869565

		1997		300		369				139		167		0.8633540373		0.8267326733

		1998		289		317				130		138		0.8176100629		0.7709497207

		1999		286		333.5				124		134		0.7654320988		0.671679198

		2000		272		320				111		143		0.6894409938		0.8079096045

		2001		241		260				103		105.5		0.7463768116		0.6828478964

		Jahr		Eums		Eüb				W M

		1993		162		70				0.7608695652

		1994		179		73				0.6886792453

		1995		199		89				0.8090909091

		1996		170		63				0.5887850467

		1997		180		66				0.5789473684

		1998		145		59				0.6860465116

		1999		150		58				0.6304347826

		2000		143		55				0.625

		2001		129		50				0.6329113924

		1992				287		28700

		1993				629		62900

		1994		10444.01		1234		123400

		1995		130122.9		1454		145400

		1996		138554.71		1170		117000

		1997		114925.93		1181		118100

		1998		110641.26		1139		113900

		1999		83804.25		585		58500

		2000		75456.76		519		51900

		2001		57268.72		504		50400
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Abb.1: Umsatzentwicklung Sozietäten West
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Abb.X: Lohnkosten-Aktenaufkommen
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Abb.2: Vergleich Umsatzentwicklung
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Abb.6: Vergleich Überschüsse



		0		0

		0		0

		0		0

		0		0

		0		0

		0		0

		0		0



Jahr

in TDM

Abb.5: Vergleich Umsatz-Überschuß Rae Pfeiffer & Zepelin
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Tabelle1

		Referate		1992				1993				1994				1995				1996				1997				1998				1999				2000				2001				2002*

		01 Versch.S.		40		14		53		8		118		10		56		4		71		6		57		5		123		11		109		19		102		20		65		13		55		11

		02 Familiens.		20		7		38		6		39		3		45		3		35		3		56		5		39		3		15		3		21		4		19		4		9		2

		03 Miets.		15		5		27		4		76		6		95		7		86		7		53		4		158		14		26		4		30		6		61		12		57		12

		04 Verkehrs.		23		8		75		12		193		16		257		18		161		14		144		12		141		12		77		13		75		14		85		17		59		12

		05 Arbeitsr.		4		1		28		4		45		4		48		3		59		5		62		5		55		5		17		3		10		2		15		3		28		6

		06 Zivils.		123		43		238		38		370		30		477		33		356		30		402		34		286		25		142		24		102		20		90		18		81		17

		07 Strafs.		34		12		51		8		116		9		117		8		117		10		127		11		119		10		50		9		52		10		37		7		50		10

		08 Bußgelds.		0		0		34		5		119		10		181		12		141		12		122		10		98		9		57		10		56		11		62		12		55		11

		09 Notar-Fa.		1		0		13		2		26		2		31		2		7		1		7		1		24		2		3		1		6		1		0		0		0		0

		10 Notar-Gr.		17		6		30		5		51		4		42		3		20		2		18		2		22		2		3		1		16		3		4		1		2		0

		11 Notar-Ge.		2		1		11		2		29		2		24		2		5		0		7		1		9		1		2		0		0		0		0		0		0		0

		12 Verwr.		0		0		0		0		2		0		3		0		1		0		8		1		10		1		1		0		2		0		1		0		0		0

		20 Notariat		8		3		28		4		40		3		74		5		109		9		115		10		51		4		83		14		47		9		64		13		94		19

		21 Sozialr.		0		0		3		0		10		1		4		0		2		0		3		0		4		0		0		0		0		0		1		0		0		0

		Summe		287				629				1234				1454				1170				1181				1139				585				519				504				490

		Summe ange		287				629				1234				1454				1170				1181				1139				877.5				778.5				756				735
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Abb.10: angepaßte Aktenentwicklung der Rae Pfeiffer&Zepelin
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Abb.11: Lohnkosten-Aktenaufkommen
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Tabelle1

		Jahr		Honorarumsätze		Rae Pfeiffer&Zepelin				Überschuss		Rae Pfeiffer&Zepelin		W M		W Rae

		1993		252						134				1.1355932203

		1994		278						133				0.9172413793

		1995		295						138				0.8789808917

		1996		283						138				0.9517241379

		1997		300						139				0.8633540373

		1998		289						130				0.8176100629

		1999		286		333.5				124		134		0.7654320988		0.671679198

		2000		272		320				111		143		0.6894409938		0.8079096045

		2001		241		260				103		105.5		0.7463768116		0.6828478964

		Jahr		Eums		Eüb				W M

		1993		162		70				0.7608695652

		1994		179		73				0.6886792453

		1995		199		89				0.8090909091

		1996		170		63				0.5887850467

		1997		180		66				0.5789473684

		1998		145		59				0.6860465116

		1999		150		58				0.6304347826

		2000		143		55				0.625

		2001		129		50				0.6329113924

		1992				287		28700

		1993				629		62900

		1994		10444.01		1234		123400

		1995		130122.9		1454		145400

		1996		138554.71		1170		117000

		1997		114925.93		1181		118100

		1998		110641.26		1139		113900

		1999		83804.25		585		58500

		2000		75456.76		519		51900

		2001		57268.72		504		50400
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Abb.1: Umsatzentwicklung Sozietäten West
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Abb.X: Lohnkosten-Aktenaufkommen
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