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Das von Leo Staub und Christine Hehli Hidber heraus-

gegebene Handbuch , Management von Anwaltskanzleien®
ist mit mehr als 1000 Seiten ein echtes ,Dickschiff* in der
Kanzleimanagementliteratur. Es basiert auf einem an der
Universitit St. Gallen (HSG) entwickelten Managementmo-
dell, das dort in Lehrgingen unterrichtet wird. Das Buch ist
zwar in der Schweiz entstanden, da die Themen aber, von
wenigen Ausnahmen abgesehen, ,international“ sind — und
auch Autoren aus Deutschland, Osterreich, den USA und
Grossbritannien zur Feder gegriffen haben, ist dies kein
Nachteil. Das Handbuch bietet eine Darstellung von mehr
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als 60 Managementthemen, die sich in einer Anwaltskanzlei
stellen. Es gliedert sich in neun Kapitel. Mit einer Ausnahme
beginnen die Kapitel jeweils mit einer meist 30 bis 40seitigen
Einleitung des Herausgebers Leo Staub, dem Direktor der
Executive School of Management, Technology & Law an der
HSG mit der akademischen Vermittlung des Kanzleimana-
gements befasst ist, bevor Einzelbeitrige ganz unterschiedli-
chen Zuschnitts Aspekte des Kapitelthemas vertiefens. Dies
konnen eher theoretisch gehaltene betriebswirtschaftliche
Betrachtungen sein, aber auch Schilderungen der Erfahrun-
gen einer bestimmten Kanzlei, iiber die einer ihrer Partner
berichtet. Die neun Hauptkapitel befassen sich mit den The-
men ,Festlegung der Kanzleistrategie®, ,Anwaltsmarketing®,
,Entwicklung von Geschiftsmodellen fiir Anwaltskanzleien®,
,Leadership in der Anwaltskanzlei“, ,Accounting und Bil-
ling“, ,Finance, ,Risikomanagement in der Anwaltskanz-
lei“, ,Anwaltliche Soft Skills“ und ,Zukunft des Anwalts-
geschifts“. Naturgemifl ist bei manchen Themen der
Nutzwert fiir Anwilte aus wirtschaftsberatenden, grofleren
Kanzleien offensichtlicher als fiir die grofle Masse der An-
wilte aus kleineren Kanzleien mit Privatkundengeschift. In-
teressant ist es aber allemal, wenn etwa Einblicke in die Ent-
wicklung der Karrieren von Associates in einer deutschen
Grofikanzlei oder in die besonderen Herausforderungen, die
die vielzitierte Generation Y (,Why“?) im ,war for talents*
der Wirtschaftskanzleien mit sich bringt, gegeben werden.
Andere Themen wie zum Beispiel Betrachtungen zur Identi-
fikation von Mandantenbediirfnissen, zu Gewinnverteilungs-
modellen, der Partnerkultur oder zur Fusion oder Abspal-
tung von Kanzleien haben unmittelbareren Nutzen fur einen
breiteren Leserkreis.
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Bestens bekannt in der Anwaltsszene ist Johanna Bus-

mann, die seit mehr als zwei Jahrzehnten Rechtsanwilte
coacht. Sie hat nun das Buch , Chefsache Mandantenakquisi-
tion“ ver6ffentlicht. Seine Grundbotschaft: Nicht die Kon-
junktur, storrische Mandanten oder die fehlende Zeit ma-
chen Akquise schwierig, sondern der Umgang der Anwilte
mit ihrer immer noch ungewohnten Rolle als Unternehmer,
Verkiufer und Chefs. Das Buch verdient als solches in zwei-
facher Hinsicht Anerkennung: Berater publizieren zwar
gerne, aber eher in kleinen Dosen und unverbindlich, ist
Schreiben doch nicht nur aufwindig, sondern fiithrt auch zur
Preisgabe von eben jenem Know-How, mit dem man eigent-
lich sein Geld verdient. Marketingbticher haben daher hiufig
eher den Charakter von wenig konsistenten Aufsatzsamm-
lungen, die den Leser mit einer gewissen Ratlosigkeit
zuriicklassen. Busmann lisst uns hingegen umfassend an ih-
rem Wissen teilhaben und breitet dieses auf mehr als 500
Seiten aus. Das Buch ist in Form eines ,ABC der Mandanten-
akquise“ aufgebaut — wer allerdings jetzt eine Art kleinen
Brockhaus mit Hunderten Stichworten fiirchtet, sei beruhigt:
LA wie Assistentin“, ,F wie Flexibilitit“, ,M wie Mandanten-
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gespriche“ oder ,W wie Werbung® sind lediglich Kapi-
telitberschriften, unter denen die sich hinter den Stichworten
verbergenden Marektingthemen mal auf fiinf bis zehn, mal
auf 20 bis 30 Seiten umfassender aufgearbeitet werden. Der
Schreibstil ist durchweg flott, Uberschriften wie , Die rhetori-
sche Apokalypse: Wir miissen jetzt noch iiber Geld reden”
oder ,Die Ich-Botschaft — Botschafterin der taktischen Selbst-
verkleinerung* lassen nicht nur schmunzeln, sondern ma-
chen auch neugierig. Erdrtert wird nicht, wie so hiufig, ,der
Rechtsanwalt oder ,die Kanzlei“, der Leser wird von Bus-
mann vielmehr durchgingig direkt angesprochen. Nicht weil
sich der Rezensent hdufiger zitiert sieht, gefillt vor allem,
dass Busmann ihre Uberlegungen wann immer méglich,
durch empirisches Datenmaterial fundiert — allzu hiufig
habe ich mir in der Vergagenheit beim Lesen von Manage-
mentliteratur gedacht, dass dort angestellte Betrachtungen
mit der empirisch nachgewiesenen Realitit wenig zu tun ha-
ben und letztlich nur — kaum hilfreiche — Meinungen oder
Anekdoten verbreitet werden.

Ilona Cosack und Angela Hamatschek sind bekannte

Kanzleiberaterinnen, die ihr Know-How nun in einem
»Praxishandbuch Anwaltsmarketing” zusammengefasst haben.
Die Autorinnen sind, wenn der Rezensent dies zutreffend
iiberschaut, vor allem fiir kleinere und mittelgrofle Kanz-
leien titig, so dass der Werk einen hilfreichen Kontrapunkt
zu Kanzleimanagementpublikationen der jiingeren Zeit bie-
tet, die eher auf den Erfahrungen von groferen Kanzleien
aufbauten. Der Verlag charakterisiert das Buch als ,Werk-
zeug, das [den Leser] dazu befihigt, dauerhaft professionelles
Marketing zu betreiben.“ Auf knapp 300 Seiten werden
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Handlungsfelder und Erfolgsfaktoren fiir ein solches profes-
sionelles Marketing systematisch dargestellt. Das Buch iden-
tifiziert fiinf Handlungsfelder (Strategie, Beziehungspflege,
Empfehlungsmarketing, Auflenauftritt, Marketingplan) und
zeigt innerhalb dieser jeweils drei oder vier ,Erfolgshebel”
auf, deren Anwendung mit Hilfe von Checklisten, Kontroll-
fragen und Werkzeugen, die aus der Beratertitigkeit der Au-
torinnen entstanden sind, erleichtert wird.

In Neuauflage erschienen ist das erstmals 2003 publi-

zierte Werk , Anwalts-Marketing“, das von Werner Pepels
und Brunhilde Steckler herausgegeben wird. Die Herausgeber
sind Fachhochschulprofessoren in Gelsenkirchen und Biele-
feld und haben fiir das Buchprojekt ein 18képfiges Autoren-
team aus Juristen und Betriebswirten gewonnen. Die Neu-
auflage (zur Erstauflage siehe AnwBI 2004, 302) ist aufgrund
der zwischenzeitlichen Entwicklungen vor allem um Ausf-
ithrungen zu den Moglichkeiten und rechtlichen Anforde-
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rungen, die sich durch eine Vermarktung, Vernetzung und
allgemein die Kommunikation von Anwilten tiber elektro-
nische Medien, namentlich {iber das Internet und insbeson-
dere iiber (soziale) Netzwerke ergeben, erginzt worden. In
einzelnen Kapiteln spielt die Ausweitung und Verbreitung
der Fachanwaltsbezeichnungen eine wichtige Rolle, beriick-
sichtigt werden ferner auch die durch das Inkrafttreten des
RVG im Jahr 2004 verinderten Moglichkeiten der Honorar-
gestaltung durch Vergiitungs-, Gebithren- und Erfolgshono-
rarvereinbarungen.

Das Buch ,Social Media fiir Rechtsanwilte: Welche Vorteile

bringen Facebook, Twitter und Co.?“ von Christian Oberwet-
ter soll, so das Vorwort, auf gut 160 Seiten einen Einstieg in
die Welt von Social Media geben. Eher knapp wird einleitend
erldutert, warum Social Media fiir Rechtsanwilte aus Sicht
des Verfassers eine wachsende Bedeutung haben. Seine Ein-
schitzung der schwindenden Bedeutung von Empfehlungs-
netzwerken zu Gunsten von Social Media stiitzen reprisenta-
tive Studien aus Deutschland eher nicht, richtig ist aber, dass
Internet und Social Media wachsende Bedeutung als flankie-
rendes Mittel der Unternehmenskommunikaiton haben,
wenn die Aufmerksamkeit potenzieller Mandanten erst ein-
mal auf eine Kanzlei gelenkt worden ist. Der Verfasser macht
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die Leser dann allgemein mit verschiedenen Social Media
und deren Nutzung vertraut, um sodann ausfiihrlicher zu er-
ldutern, wie man sich als Kanzlei sinnvoll auf Facebook,
Xing, LinkedIn und Twitter prisentiert. Weitere Kapitel be-
handen rechtliche Aspekten (Nutzungsbedingungen, Daten-
schutz, Impressumspflicht, Haftung, Berufsrecht) und das
Marketing in Social Media. Ein letzter Abschnitt befasst sich
dann mit den Beziigen des Arbeitsrechts zu Social Media.

Vor zehn Jahren, so lisst sich vermuten, kannte den Be-

griff ,Litigation-PR“ in Deutschland fast niemand. In
der jiingeren Vergangenheit hat das Thema Public Relations
von Prozessparteien aber immer mehr Aufmerksamkeit ge-
funden. Unter dem Titel , Litigation-PR: Erfolgreiche Medien —
und Offentlichkeitsarbeit im Gerichtsprozess“ haben der Kom-
munikationsberater Peter Engel und der Rechtsanwalt Walter
Scheuerl gemeinsam mit drei weiteren Autoren einen Leitfa-
den zur Litigation-PR erstellt. Beispiele aus bekannten
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Gerichtsverfahren der jlingeren Vergangenheit, so insbeson-
dere eine lingere Skizze der medialen Begleitung des Straf-
verfahrens ,Dominik Brunner“, veranschaulichen Einsatz,
Moglichkeiten und Wirkungen von Litigation-PR. Zunichst
erliutert werden die kommunikationspolitischen Dimensio-
nen von Litigation-PR, bevor die juristischen Verschrinkun-
gen aufgezeigt werden. Betrachtungen zur Verrohung jour-
nalistischer Sitten bei der Prozessberichterstattung schliefRen
sich an, um die Notwendigkeit von hierauf reagierender PR-
Arbeit zu veranschaulichen. Ein weiteres Hauptkapitel be-
handelt eher praktische Fragen — wen spreche ich an, wann
und wo muss ich kommunizieren und wie geht man mit Mi-
krofon und Kamera um?

Dr. Matthias Kilian, K6In
Der Autor ist Rechtsanwalt und Direktor des
Soldan Instituts.

Leserreaktionen an anwaltsblatt@anwaltverein.de.
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