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Internationale Rechtsberatung

Wettbewerb mit den Grof3en

Von Stefan Winheller

TITEL

Geschafte mit Auslandsbezug waren traditionell den GrofRkanzleien vorbehalten.
Doch auch kleinere Einheiten kdnnen internationale Sachverhalte erfolgreich

bearbeiten.

2006 ALS EINZELKANZLEI mit dem Bera-
tungsschwerpunkt Non-Profit-Organisa-
tionen, wie Verbande, Stiftungen, ge-
meinntutzige GmbH oder Aktiengesell-
schaften, gegrundet, ist unsere Kanzlei
mittlerweile mit sieben spezialisierten
Rechtsanwilten und insgesamt 20 Mitar-
beitern an zwei deutschen Standorten
fur nationale und zu etwa 40 Prozent
auch fur internationale gewerbliche und
gemeinnutzige Mandanten tatig. Zur

Zielgruppe der Non-Profit-Organisatio-
nen ist in den letzten Jahren vor allem
die der Finanzdienstleister hinzugekom-
men, die wir — in der Regel im Team — in
allen wirtschafts- und steuerrechtlichen
Fragen beraten.

Inbound-Fille

In der Regel versteht man als mittel-
staindische Kanzlei unter einem inter-
nationalen Fall einen solchen, in dem

es um die Anwendung deutschen
Rechts geht, der Mandant aber aus dem
Ausland kommt. ,International® steht
also zumeist fur die klassische In-
bound-Situation. Der Berater wird mit
dem Mandanten dann in einer Fremd-
sprache, in der Regel auf Englisch,
kommunizieren und ihn in deutschen
Rechts- und Steuerfragen beraten — sei
es im Verfahren vor einem deutschen
Gericht oder bei einer Vertragsver-
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handlung mit einem deutschen Ge-
schéftspartner oder im Rahmen von
Uberlegungen zur Gestaltung  des
Markteintritts des auslandischen Un-
ternehmens in Deutschland.

Bei Inbound-Fillen geht es um die
Anwendung deutschen Rechts. Daher
verwundert es, dass vergleichsweise we-
nige mittelstdndische Kanzleien in die-
sem Bereich agieren und das Feld héaufig
kampflos den Grof8kanzleien tiberlassen.
Typischerweise suchen auslandische Un-
ternehmen fur Geschafte hierzulande ei-
ne One-Stop-Shop-Losung, die einerseits
der Einzelanwalt nicht leisten kann und
andererseits GrofSkanzleien — fiir mittel-
standische Mandanten — regelmaf3ig nur
zu unangemessen hohen Preisen anbie-
ten. Daher sind mittelstdndische Kanz-
leien, in denen sich spezialisierte Anwal-
te zusammengetan haben, an sich prades-
tiniert fur derlei Falle. Richtig aufgestellt
sind sie der ideale Ansprechpartner fir
auslandische Mandanten und konnen
Rundumberatung im deutschen Recht
auf hohem Niveau zu vernunftigen Ho-
noraren anbieten.

Auch das Outbound-Geschaft kann fur
deutsche mittelstdndische Kanzleien in-
teressant sein. So wachst die Zahl derje-
nigen deutschen Mandanten, die von un-
serer Kanzlei beim Engagement im Aus-
land - gleich, ob in den USA, China oder
Indien — begleitet wird, stetig. Die Ar-
beitsweise unterscheidet sich von den
klassischen Inbound-Fallen allerdings
grundlegend. Der Anwalt ist hier weniger
als spezialisierter Rechtsberater, sondern
als Projektmanager gefordert. Die Aufga-
be besteht darin, einen oder mehrere aus-
landische Kooperationsanwilte zu leiten
und die Arbeit des oder der auslandischen
Kollegen zu koordinieren. Speziell bei In-
vestitionen deutscher Unternehmen in
Markten, in denen tublicherweise hohe
Anwaltskosten entstehen, zum Beispiel in
den USA, kann eine projektleitende Ta-
tigkeit nicht nur zu Qualititssteigerun-
gen, sondern auch zur Reduzierung der
Beratungskosten insgesamt ftihren. In je-
dem Fall bieten Outbound-Geschafte die
Chance, sich beim deutschen Mandanten
als vertrauter Ansprechpartner auch in
grenzuiberschreitenden Fillen zu positio-
nieren. Voraussetzung ist freilich, dass der
deutsche Anwalt zumindest tber Grund-
kenntnisse im ausldndischen Recht ver-
fugt.

Der Anspruch unserer Kanzlei an unse-
re Tatigkeit ist Qualitat auf Grof3-

kanzleiniveau, aber zu gunstigeren
Preisen. Um dauerhaft hohe Qualitat
gewdhrleisten zu konnen, sind wir auf
Mitarbeiter und Anwalte angewiesen,
die eine besondere innere Einstellung
zu ihrem Beruf haben, ihn als Bestim-
mung verstehen und leben und sich aus
eigenem Antrieb fortbilden. Gerade die
Fortbildung wird bei uns durch dufSere
Anreize, wie eine Gruppenunfallversi-
cherung, Freistellungen sowie die teil-
weise Ubernahme der Kosten und fle-
xible Urlaubsgestaltungen, zusatzlich
gefordert.

Qualitit ist die Grundvoraussetzung
far den Erfolg einer Kanzlei. Das wahre
Plus, das den Unterschied ausmacht, ist
jedoch die Effizienz der eigenen Arbeit —
so einfach und selbstverstandlich das
klingen mag. Bei allem, was wir tun, be-
miuthen wir uns, die Kosten ins richtige
Verhaltnis zum Nutzen unserer Arbeit
zu setzen. Wir liefern dem Mittelstand-
ler das, was er winscht: Will er als Ant-
wort auf seine Fragen kein 30-seitiges
Gutachten, sondern eine zeitnahe Aus-
kunft, wie er sich in einer bestimmten
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eine erste Einschatzung der Rechtslage
auf zwei bis drei DIN-A4-Seiten, ist es
ein unverzeihlicher Fehler, wenn ihm
ein zehnseitiges Memo, versehen mit der
Entschuldigung ,Es ging leider nicht
kurzer, weil ...« tibersandt wird.

Um Qualitat liefern zu konnen, bedarf es
hervorragend ausgebildeter Anwalte, die
der englischen Sprache machtig sind.
Grofle Anwaltskanzleien ziehen seit je-
her die besten jungen Anwalte an wie
Blutenstaub die Bienen. Wer als junger
Jurist mit zwei Pradikatsexamen, im
Ausland erworbenen englischen Sprach-
kenntnissen und moglicherweise noch
einem LL.M.- oder Doktortitel bezie-
hungsweise gar beidem aufwarten kann,
wird von den grofSen Playern am Markt
mit Kusshand empfangen.
Mittelstandische Kanzleien tun sich
schwer, mit den Groflen um guten
Nachwuchs zu konkurrieren. Sechs-
stellige Einstiegsgehélter sind in mittel-
standischen Kanzleien nicht darstell-
bar. Sie sind aus unserer Sicht aber

,Um Qualitat liefern zu kdnnen, bedarf es hervorragend

ausgebildeter Anwdlte, die der englischen Sprache

machtig sind.“

Situation verhalten soll, liefern wir ihm
genau das — vorausgesetzt, er kalkuliert
nach entsprechendem Hinweis von uns
das Risiko mit ein, dass eine nur tiber-
schlagige Antwort fehlerbehaftet sein
kann. Mandanten, vor allem diejenigen,
die schlechte Erfahrungen mit Grof3-
kanzleien gemacht haben, mogen die-
sen Ansatz. Sie bezahlen fur vernunftige
Hilfestellungen und nicht fur das Fuallen
von Seiten mit Wortern und das Bestre-
ben von Kanzleien, sich durch aufwan-
dige Gutachten vor Haftungsrisiken ab-
zusichern.

Das gilt speziell im internationalen
Geschaft. Mandanten aus dem anglo-
amerikanischen Raum mussen sich in
der Regel durch umfangreiche Pamphle-
te ihrer Anwalte kampfen und nehmen
kurz gefasste Antworten, die kaufmén-
nische Uberlegungen beriicksichtigen,
dankbar an. In ganz besonderem MafSe
gilt das fur die Zusammenarbeit mit In-
house-Juristen auslandischer Mandan-
ten. Wunscht der Unternehmensjurist

auch nicht notig. Wer Aussteiger aus
GrofSkanzleien interviewt, wird schnell
merken, dass dem schnell verdienten
Geld in den ersten Jahren nur allzu
haufig der Katzenjammer folgt, wenn
sowohl der Sprung in die Partnerschaft
als auch der rechtzeitige Absprung in
die Selbstandigkeit mangels ausrei-
chend enger Mandantenbindung ver-
passt wurde. Gute Startbedingungen
fur ein erfulltes und in jeder Hinsicht
erfolgreiches Anwaltsleben bieten hin-
gegen einige mittelstandische Kanzlei-
en. Sie bieten im Unterschied zu den
GrofSen eine klare Perspektive: in der
Regel eine echte Partnerschaft und die
selbstandige Bearbeitung interessanter
Falle.

Regelmaflig liest man, Akquise sei
Chefsache. Richtig ist, dass sich auch
der Chef um die Mandatsgewinnung
und -pflege kiimmern und hier ein Vor-
bild sein muss. Akquise geht aber jeden
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Mitarbeiter der Kanzlei an — vom wis-
senschaftlichen Mitarbeiter tiber das Se-
kretariat bis hin zum Anwalt. Unsere
jungen Kollegen und Mitarbeiter verin-
nerlichen von Beginn an, dass hervorra-
gende Fachkenntnisse allein bei Wei-
tem nicht gentigen. Wer als Jurist nicht
in der Lage ist, Menschen im personli-
chen Gesprach — am besten in der Mut-
tersprache des Gegeniibers — zu tber-
zeugen, wird man als Anwalt kaum Er-
folg haben. Und wer als Mitarbeiter
einer Anwaltskanzlei nicht in der Lage
ist, den potenziellen Mandanten am Te-
lefon fur die eigene Kanzlei zu gewin-
nen, weil sie die richtige Wahl fur die
Losung seines Problems ist, wird eben-
falls scheitern. Akquise wird bei uns al-
so grofSgeschrieben. Wer gut wirbt —
egal, ob Anwalt oder Mitarbeiter — pro-
fitiert davon tiber ein Bonussystem auch
finanziell.

Am einfachsten gelingt die Akquise,
wenn die Qualitat der eigenen Arbeit
stimmt. Hilfreich sind insoweit Preise
oder Auszeichnungen. Fur Kanzlei-
grinder ratsam ist die Teilnahme am
Soldan-Kanzleigrunderpreis. Bei die-
sem Wettbewerb konnten wir vor eini-
gen Jahren in die Gruppe der letzten
zehn Bewerber vordringen. Die Auf-
nahme in das Wirtschaftskanzleihand-
buch von JUVE war ebenfalls ein scho-
nes Ereignis, das wir bei der Akquise
neuer — auch auslandischer — Mandan-
ten aktiv nutzen. Auch die Bescheini-
gungen des Deutschen Anwaltvereins
oder der Bundesrechtsanwaltskammer
fur die Teilnahme an Fortbildungsver-
anstaltungen eignen sich gut fur das
Kanzleimarketing.

Gerade im internationalen Umfeld lauft
die Akquise im Wesentlichen auch tber
das Internet. Gemeint sind Pressemittei-
lungen, Google Adwords und Eintrage in
speziellen internationalen Anwaltsver-
zeichnissen, wie etwa Martindale.com,
tber die man die internationale Ziel-
gruppe auf sich und die Kanzlei-Website
aufmerksam macht. Von Anwaltsver-
zeichnissen sollte man sich allerdings
nicht zu viel versprechen. Unserer Er-
fahrung nach dienen die Listings — trotz
gegenteiliger Bekundungen der Ver-
zeichnisbetreiber — eher dem Prestige,
denn der Akquise. Zwar gehort es als
gutgehende, erfolgreiche Kanzlei
schlichtweg dazu, in den einschlagigen
Verzeichnissen prasent zu sein, interna-
tionale Akquise gelingt aber eher und
kostengtinstiger tber bezahlte Online-
Werbung.

ist Rechtsanwalt und Fachanwalt fiir Steuerrecht.
Erist Geschaftsfiihrer und Griinder der Kanzlei
WINHELLER Rechtsanwalte mit Biiros in Frankfurt
und Karlsruhe sowie Besprechungsrdumen in Miin-
chen, Berlin und Hamburg. Die Kanzlei berét tiber-
wiegend mittelstandische Unternehmen sowie Ver-
bénde, Stiftungen und gemeinniitzige GmbHs und
AGs aus dem In- und Ausland.

Auch auf internationaler Bithne sind
das personliche Gesprach und der di-
rekte Kontakt zu Kollegen und Man-
danten durch nichts zu ersetzen. Schon
frithzeitige, etwa beim Auslandsstu-
dium geknupfte und spater sorgsam
gepflegte Kontakte sind bares Geld
wert. Besonders interessant sind Kon-
takte zu potenziellen Multiplikatoren,
sprich zu auslandischen Anwalten und
Steuerberatern. Ist das gegenseitige
Vertrauen aufgebaut und stimmt der
Qualitatsanspruch  beider Partner,
steht einem aktiven Empfehlungsge-
schaft nichts im Wege — zum beidersei-
tigen Nutzen.

Der einfachste Weg zu internationalen
Kontakten ist sicherlich die Mitglied-
schaft in einem seridsen internationalen
Anwaltsnetzwerk. Mitte 2010 wurden
wir in die International Society of Prime-
rus Law Firms (www.primerus.com)
aufgenommen. Bei der Bewerbung um
Aufnahme in das Netzwerk haben wir
uns von den hohen Qualitatsanspriichen
und der voranschreitenden internationa-
len Expansion des Netzwerks leiten las-
sen — und wurden bislang nicht ent-
tauscht. Der monatliche Beitrag fur eine
Mitgliedschaft im Netzwerk ist aller-
dings fehlinvestiert, wenn sich die Kanz-
lei nicht aktiv engagiert. Die Mitglied-
schaft ist nicht per se Garant fur interna-
tionale Auftrage. Sie ist vielmehr als
Finladung zu verstehen, die anderen
Mitgliedskanzleien und die dahinterste-
henden Kopfe nach und nach personlich
kennenzulernen.

Im Primerus-Netzwerk ist es uns in-
nerhalb kiirzester Zeit gelungen, enge
personliche Kontakte zu geschaftsfiih-
renden Partnern zahlreicher Kanzleien

zu kntpfen. Wir besetzen aufSerdem
Posititionen im Executive Committee
des Primerus International Board of
Governors, einem Leitungsgremium des
Netzwerks, im Quality Assurance Com-
mittee, einem Gremium, das die Quali-
tatsstandards innerhalb der Mitglied-
schaft sicherstellt, sowie in den soge-
nannten Practice Groups, in denen sich
Kollegen einer Fachrichtung aus einer
Vielzahl unterschiedlicher Linder re-
gelmalig austauschen. Daneben verfas-
sen wir Beitrage in der Primerus-Mit-
glieder- und -Mandantenzeitschrift und
nehmen an internationalen Konferen-
zen teil — sowohl aktiv als Referent als
auch passiv. Seit Mitte 2010 waren wir
bereits auf Primerus-Konferenzen in Pa-
ris, Zurich, Napa Valley (Kalifornien),
Miami und London mit jeweils mindes-
tens einem unserer Anwalte vertreten.

All das ist ohne den Einsatz von Zeit
und Geld nicht moglich. In erster Linie
verlangt es aber nach hochmotivierten
Anwalten, die im internationalen Enga-
gement die Chance zur personlichen
Weiterentwicklung erkennen. Und es
verlangt nach einer Kanzlei, die gewillt
ist, das Engagement der Anwilte ent-
sprechend zu unterstiitzen und die da-
durch entstehenden direkten wie indi-
rekten Kosten, die betrachtlich sein
konnen, zu tragen. Der Lohn daftr ist
eine gut etablierte Kanzlei, die einen
festen Platz im umkadmpften Anwalts-
markt einnimmt und breit aufgestellt
ist, sowohl was die Rechtsgebiete als
auch das internationale Einzugsgebiet
anbelangt, und moglichen Konjunktur-
schwankungen gelassen und souveran
entgegenblicken kann.
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