
Das ABC der
Kanzleigründung

Erfolgreich
trotz wachsender

Konkurrenz

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

Dabei wächst die Zahl der Mitglieder der

Kammer Berlin prozentual noch stärker,

hier wurden sogar 6,54 %, insgesamt

569 neue RAe zugelassen (siehe auch
Kammerton Heft 5/2003).

Ist es Verzweiflung, Mut oder ist es die
Marktlücke, mit der auch heutzutage
noch erfolgreiche GrOndungen möglich
sind?

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

Mut allein genügt nicht, es gehört auch
das entsprechende Konzept dazu, da-
mit eine KanzleigrOndung erfolgreich ist.

Die Marktlücke, wo ist sie zu finden?

Das beste Rezept: eine passende Stra-
tegie, erreichbare Ziele, ein durchdach-
tes Konzept, Durchsetzungsvermögen,
Überzeugungsfähigkeit, gute Fach-
kenntnisse, geeignete Mandantlri~";~r.::;'
ziel bare Deckungsbeiträge. Nicht zu
vergessen: eine ausreichende Finanzie-
rung, Unterstützung durch Partner und
Familie sowie Freude am Beruf.

Es macht einen Unterschied, ob der
Profikoch ein 5-Sterne-Menü zubereitet
oder ob die Hausfrau täglich ..fürs Satt-
werden" kocht.

Wir laden Sie ein zu unserem 5-Sterne-
Menü der erfolgreichen Kanzleigrün-

dung:

1. Gang: Die fnformationsphase

Die Gründungsidee: Im Gegensatz zu
anderen Existenzgründungen liegt die

Gründungsidee auf der Hand: Eine An-

waltskanzlei soU es sein.

Sin ich als Existenzgründer überhaupt

geeignet?

Die Deutsche Ausglei~hsbank (DT A) bie-

tet auf ihrer Internetseite unter
http://www.dta.deldtacortal/Gruender-
zentrum/dO50TiDDsNdO1 OEignuT IdO1 0

EignuT.JsD 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 träumen kann und Partner I
Familie eine wichtige Stütze sind, gehört
dazu.

Will ich alleine oder im Team arbeiten?
Hier müssen Pro und Contra abgewo-
gen werden. Als "eigener Chef" kann

man sofort alle Entscheidungen allein

treffen, in Gemeinschaft mit Kollegen
muss man auch mal zurückstecken kön-

nen. Wer lieber im Team arbeitet. muss
die richtige Rechtsform auswählen. Von

der Bürogemeinschaft bis zur Anwalts

AG ist alles möglich. Die Entscheidung

hängt auch von der Strategie und den
Zielen ab. Je nachdem, welche Dienst-

leistung dem Rechtssuchenden gebo-

ten wird, ist eine Einzelkämpfer-Strate-

gie oder eine gemeinschaftliche Berufs-

ausübung sinnvoll.

Auch ein Einstieg in eine bestehende

Kanzlei oder eine Kanzleiübernahme

können Alternativen sein. Allerdings be-
stehen häufig unterschiedliche Auffas-

sungen über zu zahlende Summen, die

den Existenzgründer bei nur oberflächli-
cher PrOfung teures Lehrgeld kosten

können.

Bei der gemeinschaftlichen Berufsausü-

bung empfiehlt sich, das Für und Wider
von Sozietät, Partnerschaft, Büroge-

meinschaft, Rechtsanwaltsgesellschaft
mbH und Anwalts-AG abzuwiegen. wo-
bei neben den juristischen Feinheiten

die menschliche Komponente nicht

außer Acht gelassen werden sollte. Da-

her sollten bereits vor Beginn einer Zu-

sammenarbeit alle wesentlichen Punkte

schriftlich fixiert werden. Hier zeigt sich
oft. dass "der Schuster die schlechte-
sten Leisten hat".

Da man sich mit Vertretung In eigenen

Sachen oft einen Bärendienst erweist,

sollte man angesichts der Bedeutung ei-

nen erfahrenen Kollegen konsultieren,

diese Investition kann ebenso wie der

Eigenanteil einer Gründungsberatung in
die Finanzierung mit einbezogen wer-

den.

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

wünschten Schwerpunktgebiet eine
Fachanwaltschaft überhaupt möglich ist
- erst verdienen. Die Besetzung von Ni-

schen ist eine gute Möglichkeit, 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-

<;,~;:meI:I?" kann nicht nur lauten "weil ich
jung bin und Zeit habe". Hier bedarf es
weiterer AlleinstellungsmerkmaJe, um
Mandanten zu begeistern.

2. Gang: Die Konzeptionsphase

Die Standortsuche I-festlegung:
Nachdem Interessenschwerpunkte und
Zielgruppen bestimmt sind, g[[t es, den
für diese Bereiche geeigneten Standort
zu finden. Grundsätzlich sind Lage, Er-
reichbarkeit. Parkmäglichkeiten und die
Räumlichkeiten selbst wichtige Ent-
schejdungskriterien. Der Standort In ei-

~



ner Fußgängerzone
Laufkundschaft von
an. Wenn gewerbliche

zieht zweifellos
Privatmandanten

Mandanten zur
Zielgruppe gehören, so ist ein Standort
in einem Gewerbezentrum zu prüfen.

Neben der Mietvertragslaufzeit spielt die
Miethöhe und bei Bedarf auch die Op-
tion auf Raumerweiterungen eine ent-
scheidende Rolle. Erfahrungen bei
Kanzleiübergaben zeigen, dass die Exi-
stenzdauer an einem Standort mitent-
scheidend fOr den Wert einer Kanzlei ist.
Weitsichtige Planung ist vonnöten.

Die Aufnahme einer Konkurrenzschutz-
klausel hilft vor unerwünschtem Wettbe-
werb im eigenen Haus, sofern nicht aus
taktischen Gründen die Erweiterung des
Djenstleistungsspektrums durch zusätz-
liche Kollegen angestrebt wird.

Erstellung eines Planungskonzeptes:
"Ohne Moos nix los", diese Devise gilt
auch bei der Kanzleigründung. Statisti-
sche Auswertungen zeigen, dass 70 %
aller Existenzgründungen an Finanzie-
rungsmängeln scheitern, immerhin 30%
an Planungsmängeln. Zumindest intern
ist Basel 11 bereits heute eine Hürde, die
es erfolgreich zu überwinden gilt. Sofern
nicht eine "Wohnzimmerkanzlei" ge-
gründet wird oder eine Erbschaft alle Fi-
nanzsorgen verfliegen lässt, ist Fremd-
kapital erforderlich. Sowohl der Bund
als auch die Länder unterstützen Exi-
stenzgründer mit öffentlichen Förder-
programmen. Allerdings sind nicht alle
Programme für Kanzleigründer geeig-
net. Zu beachten ist z.8., dass das häu-
fIg als "Allheilmittel" gepriesene ,;Start-
geld" der DTA nicht mit anderen Pro-
grammen kombinierbar ist. Die richtige
Finanzierungskonzeption enthält einen
geeigneten Mix an Fremd kapital.
Fördermitteln und Eigenkapital.

Der Kapitalbedarfsplan ist sorgfältig
aufzustellen. Als Eigenkapital sind Ld.R.

mindestens 15% der Investitionssumme
erforderlich. Außer Barmittel und
Bankguthaben können dies auch Sach-

einlagen (PKW, Computer, Einrichtung
ete.) und Kreditsicherheiten (Immobilien,
beleihbare Lebensversicherungen ete.)
sein. Zinslose oder zinsgünstige Ver-
wandtendarlehen werden ebenfalls dem

Eigenkapital zugerechnet.

Kosten für die einmalige Einrichtung der

Kanzlei zu berücksichtigen. Bereits jetzt

sollten die Kosten für ein schlüssiges

Marketingkonzept Berücksichtigung fin-
den. Wirkt es aus Sicht Ihrer Mandanten

professionell, wenn der RA sich selbst
als Designer, Grafiker, Werbetexter und

PR-Berater versteht und dabei über

Hausmannskost nicht hinauskommt?

Dem Mandanten wird geraten, rechtzei-

tig und vorher anwaltliehe Beratung in

Anspruch zu nehmen; in eigenen Sa-

chen wird dies häufig missachtet.

Zum Fremd kapital zählen auch Konto-
korrentkredit, Lieferantenkredit und der
Investitionskredit der Hausbank. Eine
weitere Möglichkeit ist die Finanzierung
über Leasing, z.B. bei PKW, EDV, Ein-
richtung ete., allerdings zeigt hier die
Praxis, dass die Leasinggeber bei Exi-
stenzgründern häufig zusätzliche Si-
cherheiten verlangen.

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

Öffentliche Förderprogramme, z.B. Ei-
genkapitalhilfeprogramm, ERP-Ex-
istenzgründungsprogramm der DTA,
DT A-Startgeld, Mittelstandsprogramm
der Kreditanstalt für Wiederaufbau {KfW}
und verschiedene länderprogramme
sind hinsichtlich der Gewährungsbedin-
gungen, der Zinshöhe, der Tilgungsfrei-
heit sowie der Tilgungshöhe und der
Rückzahlbarkeit zu prüfen.

Die privaten Kosten müssen gedeckt
werden. Erfolgt die Gründung aus der
Arbeitslosigkeit heraus ist zu prüfen. ob
die Inanspruchnahme des Übergangs-
geldes oder die Gründung einer ..Jch-
AG" die bessere Wahl ist. Die erforderli-
che Stellungnahme einer fachkundigen
Stelle zur Existenzgründung können ne-
ben der Kammer auch Unternehmens-
berater abgeben. Das Kartenhaus der
Finanzierung darf auch dann nicht ein-
stürzen. wenn der Existenzgründer ver-
hindert ist. seinen Beruf auszuüben;
nach erfolgreicher Bewältigung der
Gründungsjahre das Finanzamt seinen
Tribut fordert und die tilgungsfreien
Jahre der Fördermittel vorbei sind.

Kalkulieren Sie nicht zu knapp, da erfah-
rungsgemäß eine etwas höhere Erst~
finanzierung bei einer plausiblen Be-
grOndung durchaus machbar ist,
während eine Nachfinanzierung häufig
scheitert.

Zu prüfen ist auch, welche Zuschuss-
möglichkeiten durch die Bundesanstalt
für Arbeit für die Schaffung von Arbeits-
plätzen (auch dem eigenen!) gegeben
sind.

Die Rentabilitätsanalyse ist Bestandteil
des Finanzierungsplanes. Realistische
Umsatzschätzungen sind neben der
Berücksichtigung von Forderungsaus-
fällen, der durchschnittlichen Bearbei-
tungszeit mit Vorschuss- und Ab-

schlusszahlungen notwendig.

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

Der 3. bis 5.Gang folgen im nächsten

Beitrag.
Hierbei sind
ebenso wie der

ggf. Personalkosten
persönliche Unterhalt

Wir hoffen, dass Ihnen das Menü bisher
gemundet hat. Zu den Zutaten und zum
Rezept steht Ihnen für weitere Einzelhei-
ten und Fragen gerne lIona Cosack,
ABC AnwaltsBeratung Cosack, kosten-
lose Servicerufnummer: 0800 ABC AN-
WALT = 0800 222 269258, www.abc-

anwalt.de, zur VerfOgung.

nebst Krankenversicherung und Vorsor-

geaufwendungen zu berücksichtigen.

Auch in jungen Jahren sollte länger an-
dauernde Arbeitsunfähigkeit nicht außer

Acht gelassen werden.

Bei der fnvestitionsplanung sind die


