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Das ABC der
Kanzleigrundung —
Erfolgreich
trotz wachsender
Konkurrenz

Die Statistiken sprechen eine deutliche
Sprache: Zum 1. Januar 2003 weist die
GroBe Mitgliederstatistik der Bundes-
rechtsanwaltskammer (BRAK) einen Zu-
wachs von 4,40% auf insgesamt
121.961 Rechtsanwaltinnen / Rechtsan-
wilie (RAe) auf.

Dabei wéchst die Zahl der Mitglieder der
Kammer Berlin prozentual noch stérker,
hier wurden sogar 6,54%, insgesamt
569 neue RAe zugelassen (siehe auch
Kammerten Heft 5/2003).

Ist es Verzweiflung, Mut oder ist es die
Marktl(icke, mit der auch heutzutage
noch erfolgreiche Griindungen méglich
sind?

Verzweiflung: Wer aus diesem Grund
eine Kanzlei griindet, da er anderweitig
keine Perspektive findet, wird nur mit
Miihe sein Auskommen finden.

Mut allein genligt nicht, es gehort auch
das entsprechende Konzept dazu, da-
mit eine Kanzieigriindung erfoigreich ist.

Die Marktliicke, wo ist sie zu finden?

Das beste Rezept: eine passende Stra-
tegie, erreichhare Ziele, ein durchdach-
tes Konzept, Durchsetzungsvermdgen,
Uberzeugungsfahigkeit, gute Fach-

Zielbare Deckungsbeitrdge. Nicht zu
vergessen: eine ausreichende Finanzie-
rung, Unterstiiizung durch Partner und
Familie sowie Freude am Beruf,

Es macht esinen Unterschied, ob der
Profikoch ein 5-Sterne-Menli zubereitet
oder ob die Hausfrau taglich ,flrs Satt-
werden” kocht,

Wir laden Sie ein zu unserem 5-Sterne-
Menii der erfolgreichen Kanzleigriin-
dung:
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1. Gang: Die Informationsphase

Die Griindungsidee: Im Gegensatz zu
anderen Existenzgriindungen liegt die
Griindungsidee auf der Hand: Eine An-
waltskanzlei sol! es sein.

Bin ich als Existenzgriinder Uberhaupt
geeignet?

Die Deutsche Ausgleichsbank (DTA) bie-
tet auf ihrer Internetseite unter
http://www.dta de/dtaportal/Gruender-
zentrum/d050TippsA/dO10EignuT/d010

-~ EignuT.jsp einen Eignungstest an, der

zumindest erste Anhaltspunkte gibt, so-
fern man die Fragen ehrlich beantwor-
tet. Dass eine 35-Stunden-Woche uto-
pisch ist, man von Urlaub in den ersten
Jahren nur trdumen kann und Partner /
Familie eine wichtige Stlitze sind, gehért
dazu.

Will ich alleine oder im Team arbeiten?
Hier missen Pro und Contra abgewo-
gen werden. Als ,eigener Chef* kann
man sofort alte Entscheidungen allein
treffen, in Gemeinschaft mit Kollegen
muss man auch mal zurfickstecken kon-
nen. Wer lieber im Team arbeitet, muss
die richtige Rechtsform auswéahlen. Von
der Biirogemeinschaft bis zur Anwalts
AG ist alles méglich. Die Entscheidung
héngt auch von der Strategie und den
Zielen ab. Je nachdem, welche Dienst-
leistung dem Rechtssuchenden gebo-
ten wird, ist eine Einzelk&mpfer-Strate-
gie oder eine gemeinschaftliche Berufs-
ausiibung sinnvoll.

Auch ein Einstieg in eine bestehende
Kanzlei oder eine Kanzieilibernahme
kdnnen Alternativen sein. Allerdings be-
stehen hidufig unterschiedliche Auffas-

den Existenzgriinder bei nur cberflachli-
cher Priifung teures Lehrgeld kosten
kénnen,

Bei der gemeinschattlichen Berufsausii-
bung empfiehlt sich, das Flr und Wider
von Sozietdt, Partnerschaft, Blroge-
meinschaft, Rechtsanwaltsgesellschaft
mbH und Anwalis-AG abzuwiegen, wo-
bei neben den juristischen Feinheiten
die menschliche Komponente nicht
auBer Acht gelassen werden sollte. Da-
her sollten bereits vor Beginn einer Zu-

kenntnisse, geeignete Mandantéri er=" '~ sungen Uber zu zahlende Summen, die -

»

sammenarbeit alle wesentlichen Punkte
schriftlich fixiert werden. Hier zeigt sich
oft. dass .der Schuster die schliechte-
sten Leisten hat®.

Da man sich mit Vertretung in eigenen
Sachen oft einen Béarendienst erweist,
sollte man angesichts der Bedeutung ei-
nen erfahrenen Kollegen Kkonsultieren,
diese Investition kann ebenso wie der
Eigenanteil einer Grindungsberatung in
die Finanzierung mit einbezogen wer-
den.

Die Informationsbeschaffung: Hierzu
gehdrt neben der sog. Marktanalyse,
d.h. Checken des Wettbewerbs, die
Festlegung der strategischen Ausrich-
tung, d.h. welche Interessenschwer-
punkte sollen angeboten werden, wel-
che Mandantenzielgruppen (Privatper-
sonen, gewerbliche Mandanten, bran-
chenspezifische Ausrichtung etc.) sollen
akquirfert werden.

Vor kurzem wurde die Arbeitsgemein-
schaft ,Allgemeinanwalt” ins Leben ge-
rufen, dennoch zeigt die Praxis, dass
die Tendenz zum ,Spezialisten” steigt.
Der Berufseinsteiger muss sich seine
Sporen zum Fachanwalt - sofem im ge-’
winschten Schwerpunktgebiet eine
Fachanwaltschaft liberhaupt méglich ist
- erst verdienen. Die Besetzung von Ni-
schen ist eine gute Méglichkeit, sich zu
profilieren und vom Markt abzuheben.
Hier gilt das Motto: ,\Was ich gerne ma-
che, mache ich auch gut®. Wer sein
Hobby, z.B. Motorradfahren, nutzt, um
rund um dieses Hobby Rechtsberatung
anzubieten, der schafft sich schnell eine
Pole Position. Die Antwort auf die Frage:
~Warum soll der Mandant zu mir kom-
men?” kann nicht nur lauten ,weil ich
jung bin und Zeit habe", Hier bedarf es
weiterer Alleinstellungsmerkmale, um
Mandanten zu begeistern.

2. Gang: Die Konzeptionsphase

Die Standortsuche /-festlegung:

Nachdem Interessenschwerpunkte und
Zielgruppen bestimmt sind, gilt es, den
fir diese Bereiche geeigneten Standort
zu finden. Grundsétzlich sind Lage, Er-
reichbarkeit, Parkméglichkeiten und die
Raumlichkeiten selbst wichtige Ent-
scheidungskriterien. Der Standort in ei-
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ner FuBigingerzone zieht zweifellos
Laufkundschaft von Privatmandanten
an, Wenn gewerbliche Mandanten zur
Zielgruppe gehdéren, so ist ein Standort
in einem Gewerbezentrum zu priifen.

Neben der Mietvertragsiaufzeit spielt die
Mieththe und bei Bedarf auch die Op-
tion auf Raumerweiterungen eine ent-
scheidende Rolle. Erfahrungen bei
Kanzleilbergaben zeigen, dass die Exi-
stenzdauer an einem Standort mitent-
scheidend flir den Wert einer Kanzlet ist.
Weitsichtige Planung ist vonnten.

Die Aufnahme einer Konkurrenzschutz-
klausel hilft vor unerw{inschtem Wettbe-
werb im eigenen Haus, sofern nicht aus
taktischen Griinden die Erweiterung des
Dienstleistungsspektrums durch zusatz-
liche Kollegen angestrebt wird.

Erstellung eines Planungskonzeptes:
»,Ohne Moos nix los*, diese Devise gilt
auch bei der Kanzleigriindung. Statisti-
sche Auswertungen zeigen, dass 70%
aller Existenzgrindungen an Finanzie-
rungsmangeln scheitern, immerhin 30%
an Planungsméngeln. Zumindest intern
ist Basel |l bereits heute eine Hiirde, die
es erfolgreich zu {iberwinden gilt. Sofern
nicht eine ,Wohnzimmerkanzlei* ge-
griindet wird oder eine Erbschaft alle Fi-
nanzsorgen verfliegen lasst, ist Fremd-
kapital erforderlich. Sowohl der Bund
als auch die Lander unterstiitzen Exi-
stenzgriinder mit &ffentlichen Forder-
programmen. Allerdings sind nicht alle
Programme fir Kanzleigriinder gesig-
net. Zu beachten ist z.B., dass das héu-
fig ais ,Allheilmittel” gepriesene ,Start-
geld" der DTA nicht mit anderen Pro-
grammen kombinierbar ist. Die richtige
Finanzierungskonzeption enthdlt einen
geeigneten Mix an Fremdkapital,
Fordermittein und Eigenkapital.

Der Kapitalbedarfsplan ist sorgféltig
aufzustellen. Als Eigenkapital sind i.d.R.
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mindestens 15% der Investitionssumme
erforderlich. AuBer Barmittel und
Bankguthaben kdnnen dies auch Sach-
einlagen (PKW, Computer, Einrichtung
etc.) und Kreditsicherheiten (immaebilien,
beleihbare Lebensversicherungen etc.)
sein. Zinslose oder zinsgiinstige Ver-
wandtendarlehen werden ebenfalis dem
Eigenkapita! zugerechnet.

Zum fFremdkapital zihlen auch Konto-
korrentkredit, Lieferantenkredit und der
Investitionskredit der Hausbank. Eine
weitere Moéglichkeit ist die Finanzierung
liber Leasing, z.B. bei PKW, EDV, Ein-
richtung etc., allerdings zeigt hier die
Praxis, dass die Leasinggeber bei Exi-
stenzgriindern béaufig zusatzliche Si-
cherheiten verlangen.

Offentliche Férderprogramme, z.B. Ei-
genkapitathilfeprogramm, ERP-Ex-
istenzgrindungsprogramm  der DTA,
DTA-Startgeld, Mittelstandsprogramm
der Kreditanstalt fir Wiederaufbau (Kfw}
und verschiedene Landerprogramme
sind hinsichtlich der Gewahrungsbedin-
gungen, der Zinshdhe, der Tilgungsfrei-
heit sowie der Tilgungshthe und der
Riickzahibarkeit zu prifen.

Kalkulieren Sie nicht zu knapp, da erfah-
rungsgemdl eine etwas hohere Erst-
finanzierung bei einer plausiblen Be-
grindung durchaus machbar ist,
wahrend eine Nachfinanzierung haufig
scheitert,

2u prifen ist auch, welche Zuschuss-
moglichkeiten durch die Bundesanstalt
far Arbeit fir die Schaffung von Arbeits-
platzen {auch dem eigenen!) gegeben
sind.

Bei der Kosten- und Liquiditatspla-
nung wird im Rahmen einer 3-Jahres-
Planung geprift, ob die Kanzleigriin-
dung auf Dauer finanzierbar und renta-
bel ist.

Hierbei sind ggf. Personalkosten
ebenso wie der persdnliche Unterhalt
nebst Krankenversicherung und Vorsor-
geaufwendungen zu berlcksichtigen.
Auch in jungen Jahren sollte linger an-
dauernde Arbeitsunfahigkeit nicht auBer
Acht gelassen werden.

Bei der Investitionsplanung sind die

Kosten fur die einmalige Einrichtung der
Kanzlei zu berlcksichtigen. Bereits jetzt
sollten die Kosten fur ein schliissiges
Marketingkonzept Beriicksichtigung fin-
den. Wirkt es aus Sicht lhrer Mandanten
professionell, wenn der RA sich selbst
als Designer, Grafiker, Werbstexter und
PR-Berater versteht und dabei (ber
Hausmannskost nicht hinauskommt?
Dem Mandanten wird geraten, rechtzei-
tig und vorher anwaitliche Beratung in
Anspruch zu nehmen; in eigenen Sa-
chen wird dies haufig missachtet.

Die laufenden Betriebskosten sind zu
katkulieren und unter die Lupe zu neh-
men. Welche Kosten sind zwingend er-
forderlich, welche Kosten sind verzicht-
bar?

Die privaten Kosten miissen gedeckt
werden. Erfoigt die Grindung aus der
Arbeitslosigkeit heraus ist zu prifen, ob
die Inanspruchnahme des Ubergangs-
geldes oder die Griindung einer ,/ch-
AG" die bessere Wahl ist. Die erforderli-
che Stellungnahme einer fachkundigen
Stelle zur Existenzgrindung kénnen ne-
ben der Kammer auch Unternehmens-
berater abgeben. Das Kartenhaus der
Finanzierung darf auch dann nicht ein-
strzen, wenn der Existenzgriinder ver-
hindert ist, seinen Beruf auszuliben;
nach erfolgreicher Bewéltigung der
Grindungsjahre das Finanzamt seinen
Tribut fordert und die tilgungsfreien
Jahre der Férdermittel vorbei sind.

Die Rentabilitdtsanalyse ist Bestandteil
des Finanzierungsplanes. Realistische
Umsatzschétzungen sind neben der
Beriicksichtigung von Forderungsaus-
féallen, der durchschnitilichen Bearbei-
tungszeit mit Vorschuss- und Ab-
schlusszahlungen notwendig.

Der 3. bis 5.Gang folgen im nachsten
Beitrag.

Wir hoffen, dass lhnen das Meni bisher
gemundet hat. Zu den Zutaten und zum
Rezept steht lhnen fur weitere Einzelhej-
ten und Fragen gerne llona Cosack,
ABGC AnwaltsBeratung Cosack, kosten-
lose Servicerufnummer: 0800 ABC AN-
WALT = 0800 222 269258, www.abc-
anwalt.de, zur Verfliigung.



