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KANZLEIEN TECHNOLOGIE

Technologie in Kanzleien

OHNE IT SAHE DER KANZLEIENMARKT ANDERS AUS:

Die Entwicklung des letzten Jahrzehnts zu internatio-

och deutet darauf hin; dass IT in

zeit einen weiteren Bedeutungs-
hlaggebend fiir den Erfolg von IT-
der Faktor Mensch.

von Till Mattes

n Grofle, Interna-
Reaktionsge-
rtschaftskanz-
n [T-Losungen

gestraﬁ und

(F)IT im Wetthewerb

hofer Lutz. Auch kleinere Kanzleien mit gro-
Bem Geschaft miissen technologisch auf der
Hohe sein, um ihren Mandanten einen Top-
Service bieten zu kénnen - anerkanntes Bei-
spiel etwa P+P Pollath und Partner.

Anwalte und Technik bilden jedoch in der
Regel kein harmonisches Doppel, und die
meisten deutschen
Kanzleien haben in
Sachen IT, freundlich
ausgedriickt, auch
noch Raum fiir Fort-
schritte. ,Die ganz
groBen Sozietdten
haben eine IT-Struk-
tur®, sagt Dr. Andreas
Rosch, Geschaftsfiih-
rer des Frankfurter
IT-Beratungsunter-
nehmens Risch &
Associates En,ginee-

Dr. Andreas Rasch
(Rﬁsch & Associates)

400 Mltarbeltern am Ende der Top 10 haben
diese Strukturen noch nicht. Dort fehlt die IT-
strategische Ausrichtung und ihre Umset-
zung in einer Aufbau- und Ablauforganisa-
tion." Doch es gibt Bewegung. ,,.Die deutschen
Kanzleien wachsen derzeit in die Unterneh-
mens-IT hinein®, hat Rosch beobachtet.

Der Beratungshedarf bei Einkaufund Ein-
satz von IT-Losungen liegt also auf der Hand.
Wer sich aber nach Hilfe bei der Auswahl
geeigneter IT-Berater umsieht, hat es mit



agement
lanagement und
n. Andere Losungen ver-
ung und Finanzmanage-
en unter der Bezeichnung
ement (PM).
shsende Bedeutung dieser
leien belegt das aktuelle
Giganten fur Unterneh-
ch in den Kanzleienmarkt:
gleich von mehreren Top-
hrt: Linklaters Oppenhoff
ann Hemmelrath und
us Deringer.
mklaters vor zwei Jahren
s PM-System das bisherige

(c) a.ndt noch ver-

engeren Au
~machte jedoch

Itweit mit dem Praxish
beginnen.

ie Sozietat verwendet dabm eine abge-
e Version ohne Client Relationship
Management. Sie bietet neben umfassender
Fma,nzverwa]tung auch Aktenverwaltung
und einen Konfliktcheck. Mit dieser Version
ist von der Anlage einer Akte bis zur Abrech-
nung alles durchfithrbar. Auch die Bilanzie-

rung in verschiedenen Wahrungen und nach
verschiedenen Standards istmoglich. AuBer-
dem berticksichtigt das Programm die jewei-
ligen landestypischen Steuersysteme. Laut
Hartung kommt eine Kanzlei wie Linklaters —
mit einem Global Profit Pool und einem welt-
weit einheitlichen Lockstep-System - um
eine solch umfassende Lisung nicht herum,
wenn den Partnern die Entstehung der
Bilanzzahlen transparent sein soll.

Kritische Stimmen

~SAP hat den Vorteil,
weltweit einsatzfahig
zu sein. Die Erfolgs-
geschichte von SAP
geht aber meiner
Meinung nach auf
das Produktionsmo-
dul zuriick®, duBert
sich Stefan GroB},
Steuerberater und
Stefan GroB [T-Betreuer bei der
(Peters Schanberger) Miinchner MDP-
Kanzlei Peters Schonberger & Partner, skep-
tisch iiber den SAP-Trend im Anwaltsmarkt.
,Es ist ein System fiir die produzierende
GroBindustrie.” GroB halt es fiir sinnvoller,
als mittelstéindische Kanzlei statt SAP solche
Systeme zu installieren, die von der Ausrich-
tung, Support oder Weiterentwicklung mehr

|

,Die deutschen Kanzleien wachsen
derzeit in die Unternehmens-IT hinein.”

auf die Bediirfnisse mittelstindischer Dienst-
leistungsunternehmen zugeschnitten sind.

Auch Rosch halt nichts vom SAP-Einsatz
in der Kanzleibranche: , Das Risiko zu schei-
tern ist enorm. SAP ist eigentlich nichts fiir
GroRkanzleien. Jede Sozietat, die es einfiihrt,
kann ich nur davor warnen, die Risiken zu
unterschitzen.”

Anders sieht das Hartung: .Inzwischen
haben sich viele weltweit operierende Profes-
sional Service Firms fiir SAP entschieden.”
Neben den Wirtschaftspriifern von KPMG
und PricewaterhouseCoo
Tat auch Kanzleien
SAP. Neben den P

bevorstehende SAP-
Ein weniger umstr
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kanzleien hierzulande ist das erwdhnte Elite.
Es wird genutzt etwa von Baker & McKenzie;
Lovells; White & Case, Feddersen sowie
Allen & Overy oder Latham & Watkins Schon
Nolte. Mit CMS Hasche Sigle hat es nun kiirz-
lich erstmals eine deutsche Kanzlei einge-
fiihrt. ,Deutsche Programme winken bei
einer Installation fiir mehr als 200 Arbeits-
plitze ab®, erklirt CMS-Steuerberater Hart-
mut Papenthin, der fiir die Implementierung
mitverantwortlich gewesen ist, die Entschei-
dung fiir das US-Produkt. CMS henétigte eine
Losung fir rund 800 Arbeitsplitze.

Elite ist bei CMS vor einigen Wochen ,live
gegangen”, wie die Inbetriebnahme eines
Systems in Fachkreisen heiBt — mit erstaun-
lich wenig Problemen, wie Papenthin betont.
Seitdem lduft auch bei CMS alles elektro-
nisch: von der Buchhaltung iiber die Zeiter-
fassung und das Billing bis hin zum Control-
ling. Dieses Controlling muss aber kein
Anwalt firchten. Laut Papenthin ist es ,in
erster Linie ein System zur Unterstiitzung
der anwaltlichen Arbeitsabldufe®. Leichter
als frither lassen sich dadurch auch wichtige
Daten wie Hauptmandanten, neudeutsch
Core Clients, ermitteln. Bislang war dies
immer mit erheblicher Arbeit verbunden,
heute sucht und verkniipft die Software die
entsprechenden Daten. >

Beunruhigende Werte

Vor Gericht und auf hoher See sind alle in

Gottes Hand. Ganz so unvorhersehbar ist
trotz aller Unkenrufe die Lage nicht, wenn ein
Kanzlei eine neue Software einfihren will. Denn
es gibt durchaus Anhaltswerte fir Erfolg und
Misserfolg solcher Projekte. Doch die Werte
sind beunruhigend. Laut einer Erhebung der
Standish Group von 2001, die sich auf Entwick-
lung, Einfiihrung und Betrieb neuer Software
bezieht, ist die Gefahr des Misserfolgs recht
grofi. 23 Prozent der Projekte bei untersuchten
US-Unternehmen scheiterten ganz. 49 Prozent
erfillten nicht die vorgegebenen Richtwerte,
sprengten also beispielsweise den geplanten
finanziellen und zeitlichen Rahmen. Nur 28 Pro-
zent waren erfolgreich. Sie endeten piinktlich,
beinhalteten alle urspriinglich geforderten
Funktionen und kosteten nicht mehr als
geplant.
Projektvolumen, Grofle des Projektteams und
die Dauer bestimmen nach einer Standish-Stu-
die von 1999 in hohem Mafe den Erfolg. Projek- =
te mit einem Volumen unter 750.000 US-Dollar,
die innerhalb von sechs Monaten von einem
Team mit sechs Mitgliedern durchgefuhrt wur-
den, hatten eine Erfolgsquote von 55 Prozent. Je
hoher die drei Faktoren wurden, desto geringer
war der Erfolg. So lag beispielsweise die
Erfolgsquote von Projekten mit einem Volumen
zwischen drei und sechs Millionen US-Dollar.
einer Dauer von 18 Monaten und einer Team-
grifie von 40 Personen bei lediglich 15 Prozent.

die von 1999 vor allem unvollstandige Anforde-
rungen an das neue System und die unzurei-
chende Einbeziehung der Nutzer.

Als Grinde fiir ein Scheitern ermittelte die Stu- =




Integrierte Warnfunktion

Ein vielseitiges Practice Management-Pro-
gramm fiir kleinere Kanzleien ist Lexor aus
(Osterreich, das etwa bei PSP zum Einsatz
kommt. Es beinhaltet neben Stundenerfas-
sung, Rechnungstellung und Umsatzerfas-
sung pro Klient auch Mahnwesen-, Mandan-
ten- sowie Kontaktdatenverwaltung. Die
Miinchner benutzen in Verbindung mit Lexor
ein speziell auf Kanzleien zugeschnittenes
Management-Informationssystem namens
Audicon. HEs gibt unter anderem Informatio-
nen iiber die Umsitze der einzelnen Mitar-
beiter. AuBerdem ist eine Warnfunktion inte-
griert, die sich automatisch meldet, wenn
bestimmte betriebliche Kennziffern nicht ein-
gehalten werden, erldutert GroB.

Leistungsfihige PM-Programme mit viel-
filtigen Funktionen
sind also in der Bran-
che willkommen und
etabliert. Anders
sieht es bei IT-Ldsun-
gen fiir Client Rela-
tionship Management
aus. Damit kann das
Mandanten-Netz-
werk mit allen Infor-
mationen uber die
Kundschaft transpa-
rent abgebildet wer-
den, gerade auch um

Hans-Christian Ackermann
(Luther Menold)

zusitzliches Geschift zu generieren.

Doch  umfassende
CRM-Leistungen sind
offenbar nicht iiberall

Interaction von Inter-
face im Hause. Mit
ihm wird dort vor
allem Adressverwal-
tung betrieben. Folgt
man Fachleuten, so
hat die Kanzlei damit
technisch  gesehen
beste Chancen,
erfolgreiches CRM zu
betreiben. ,Interface
Interaction ist hier
derzeit das einzig
gute Produkt. Microsoft hat zwar auch eine
entsprechende Ldsung angekiindigt, aber
gesehen hat die noch keiner®, erldutert
Rosch-Mitarbeiter Sven Richert. In die ent-
sprechenden Datenbanken kénnen die
Anwilte Kontaktdaten ebenso wie Umsatzin-
formationen eintragen oder auch Informa-
tionen dartiber, wer mit wem zusammenar-
beitet; so konnen mdégliche neue
Ansprechpartner, die vielleicht Beratungshe-
darf haben, iiber eine entsprechende Such-
funktion gefunden werden.

\

Marcus Brans (Shearman)

Zukunftsmusik

Doch Rdsch zufolge gibt es derzeit noch
keine breitere Nachfrage nach diesen umfas-
senden Funktionen. ,Die Produkte sind da,
aber die Informationen miissen erst aufwen-
dig aufbereitet und eingestellt werden. Diese
CRM-Systeme sind im Moment Zukunftsmu-

~Deutsche Practice Management-Programme

erwimscht. ,Es hangt WiNken bei einer Installation fiir mehr als 200

auch mit dem Stil und

der Philosophie der

Kanzlei zusammen, ob man versucht, vor-
handene Mandanteninformationen so aus-
zuwerten, dass daraus direkt weiteres
Geschiift erzielt werden kann“, sagt Hans-
Christian Ackermann, Partner im Diisseldor-
fer Biiro von Luther Menold. ,Bei uns
werden die notwendigen Mandanteninfor-
mationen zwar erfasst, aber nicht mit die-
sem Ziel. Eventuelle Folgegeschifte werden
iiber den Mandatsfiihrer angebahnt.”

Ahnlich dezent duBlert man sich bei She-
arman. ,Ein umfassendes CRM-Programm
geht am Geist des Freiberuflers vorbei®,
betont Marcus Brans, Sprecher von Shear-
man & Sterling in Deutschland. ,,Das Erfolgs-
geheimnis ist letztlich der personliche Kon-
takt und nicht die {berdimensionale
Kundendatenbank.”

Offenbar zieren sich Kanzleien noch
etwas, den Eindruck einer allzu effizienten
Mandantenausforschung per hauseigener IT
zu erwecken. Viele Groflkanzleien lassen ihr
CRM-Potenzial sogar freiwillig brach liegen:
Sie setzen die fiir teures Geld angeschafften
CRM-Systeme schlicht nicht ein, ist aus Bera-
terkreisen zu héren. Ob dieser elitir anmu-
tende Standpunkt lange hélt, sei dahinge-
stellt.

Bei aller geiuBerten Skepsis hat im Ubri-
gen auch Shearman das CRM-Programm

Arbeitsplatze ab.”

sik fiir die Grofkanzleien. Die Software ist
hier zwei bis drei Jahre voraus.” Résch sieht
heute lediglich reduzierte Mdglichkeiten zur
Nutzung der ausgefeilten CRM-Funktionen.
So wiinschen Kanzleien sich in einem ersten
Schritt zunéchst eine zentral verfiighbare und
konsistente Datenbasis, wenn beispielsweise
Newsletter oder Weihnachtskarten ver-
schickt werden sollen. Erst in einem néch-
sten Schritt macht es laut Résch Sinn, iiber
die Nutzung etwa von Cross Selling-Potenzi-
alen mit Hilfe dieser Systeme nachzudenken.

Wihrend CRM kanzleiintern operiert,
bekommen Mandanten das Instrument der
Client Collaboration direkt zu spiiren. Ein
wesentliches Element dabei ist die Moglich-
keit fiir Mandanten, auf virtuelle Datenrdu-
me zuzugreifen, die ithre Kanzlei speziell ein-
gerichtet hat. Freshfields bietet, wenn auch
nicht flichendeckend, ein Extranet fiir
Mandantenkontakte in Fragen des Kartell-
rechts an. Hier gibt es entsprechende Trans-
aktionshilfen fiir die géngigsten Schritte.

Begeistert von der Idee des virtuellen
Datenraums sind laut PSP-Mann Groff Man-
danten, die beispielsweise Giber ein umfang-
reiches Vertragswesen verfiigen. Sie konnen
kiinftig per IT-Lésung Vertrige online pfle-
gen und die letzte Version sicher und trans-
parent zur Verfiigung stellen.

TECHNOLOGIE KANZLEIEN

Missionare gesucht

er raumt die vielfaltigen Hindernisse bei

der Einflihrung von Knowledge Manage-
ment aus dem Weg oder macht sie Uberwind-
bar? Hier kommen die .Knowledge-Manager”
ins Spiel. .Insbesondere in der Anfangsphase
muss ein Knowledge-Manager neben seinen
sonstigen Aufgaben verstarkt auch missiona-
rische Arbeit leisten”, beschreibt Hans-Chris-
tian Ackermann von Luther Menold. ,Stellt
sich schlieflich fiir die einzelnen Rechtsan-
walte ein unmittelbar einsichtiger Nutzen ein,
den sie aus dem System ziehen, ist dieser
dann die Motivation fiir den Benutzer, weiter
mitzumachen.”
Doch ein Missionar muss jemand sein, den
man respektiert, der bei seinen Bekehrungs-
versuchen mit entsprechender Autoritat agie-
ren kann. .Man braucht fiir die Tatigkeit als
Knowledge Manager exzellente Juristen mit
Erfahrung”, erklart Dr. Nikolaus Reinhuber
von Freshfields Bruckhaus Deringer. .Bei uns
wird ihre Leistung genauso vergiitet wie die
der anderen Rechtsanwalte.” Wer mit Argu-
menten, fachlicher wie persdnlicher Autoritat
und Beharrlichkeit vorgeht, hat demnach in
einer Kanzlei gute Chancen, dem Knowledge
Management zum Erfolg zu verhelfen. Das
Entscheidende ist, dass die Mitarbeiter sich
freiwillig daran beteiligen. Missionsversuche
mit Feuer und Schwert sind auch hier zum
Scheitern verurteilt.

Speziell fiir Transaktionen eingerichteten
virtuellen Datenrdumen, Virtual Deal Rooms,
rdumt Brans derzeit wenig Chancen ein:
.Das war eine zeitlang Mode bei den grofien
~Manpower-Deals®. Selbst in dieser Phase
konnten wir auch ohne die Hilfe der virtuel-
len Datenrdume Marktanteile gewinnen.”
Seiner Ansicht nach ist aber diese erste Wel-
le, Virtual Deal Rooms einzurichten, abge-
ebbt. ,Der Trend in der Highend-Beratung
geht wieder zum engen, persdnlichen Kon-
takt zu CEO oder Vorstand®, ist seine Mei-
nung. Andererseits sind Berichte von grofien
grenziiberschreitenden Transaktionen unter
Einbeziehung virtueller Datenrdume kingst
Legion.

Sicherheit durch Algorithmus

Mag die Bedeutung von IT-Datenrdumen
auch unterschiedlich bewertet werden, iber
die Bedeutung eines elektronischen Wissens-
und Dokumenten-Managements sind sich
alle einig. Ein Beispiel fiir ein rund um die
Uhr und die Welt nutzbares Document
Management-System ist Shearman Global.
Damit kdnnen Anwilte der Kanzlei von
jedem Internet-PC auf die kanzleieigenen
Datenbanken zugreifen. Damit dies nur
Befugte tun, gibt es ein ausgekligeltes
Sicherheitssystem. Um ins Intranet der
Kanzlei zu gelangen, muss man sich zum
einen mit einem Passwort anmelden. Das
Passwort wird alle 14 Tage gedndert. Zum
anderen ist fiir die Anmeldung aber auch
noch eine Nummer erforderlich, die ein klei-
nes Gerdt, ein sogenannter Token,
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anzeigt. Die Nummer wechselt alle 60
Sekunden. Dafiir sorgt ein Algorithmus-Pro-
gramm, das parallel auch im angewihlten
Zentralrechner aktiv ist. Nur wenn die einge-
gebene Nummer mit der des Zentralrechners
identisch ist und das Passwort stimmt,
gelingt die Anmeldung zum Wissensspeicher
der Sozietét.

Auch die alles andere als global aufgestell-
te Miinchner Kanzlei PSP ist in Sachen
Knowledge Management aktiv. So hat GroB
fiir jedes Spezialgebiet des Unternehmens
ein eigenes Portal entwickelt. Es funktioniert
dhnlich wie eine Suchmaschine. Damit kann
der Mitarbeiter auf interne wie externe
Dokumente zugreifen, die sein Gebiet betref-
fen. Dabei nutzt die Kanzlei auch das Inter-
net. Nach der Uberzeugung von Grof3 ver-
kennen viele Kanzleien die Chancen, die
dieses Medium bietet. Gerade durch den ver-
einfachten Wissenserwerb stellen die Mog-
lichkeiten des WWW einen Ausgleichsfaktor
im Wetthewerb mit Grofkanzleien dar.

Dank Internet konnen sie ndmlich den
Wetthewerbsnachteil verringern, dass sie
nicht — wie die groBen Konkurrenten — tiber
eine Grundsatzabteilung verfiigen, die unter
anderem die Folgen aktueller Gesetzesinde-
rungen erarbeitet. Diese Auswertungsleis-
tungen sind oft zum Beispiel auf den Inter-
net-Seiten juristischer Fakultiten zu finden.

Luther Menold nutzt als Knowledge
Management-Technologie das verbreitete
Lotus Notes, das einen groBen Vorteil bietet:
Die Mitarbeiter sind mit der Bedienung ver-
traut. Auch das Document Management Pro-
gramm von Hummingbird ist zum Beispiel in
ein solches vielgenutztes Programm - Out-
look von Microsoft — integrierbar.

Durch die Verwendung in Zusammen-
hang mit vertrauter IT steigt die Bereitschaft
der Mitarbeiter, die Neuanschaffung auch zu
nutzen. Ein noch grundlegenderer Schritt
auf dem Weg zu einem erfolgreichen Know-
ledge Management ist die Bereitschalft, eige-
nes Wissen iiberhaupt mitzuteilen und sich
in zunéchst ungewohnte IT-Strukturen und -
Hierarchien einzufiigen. Letzteres erweist
sich schon in der Implementierungsphase
von IT-Systemen sehr hiufig als schwierig.
Nach Erfahrungen aus der Beraterbranche
kommt es hiufig zu Konflikten zwischen
Partnern und IT-verantwortlichen Anwélten,
die mitunter heftig ausfallen kénnen.

Selbst die Bereitschaft, eigenes Wissen
der kanzleieigenen IT zu iiberlassen, ist nicht
bei jedem Anwalt vorhanden, geschweige
denn ausgeprigt. Ohne diesen guten Willen
jedoch ist jede Knowledge Management-
Technologie herausgeworfenes Geld und ihr
Einsatz bei breiter Obstruktion zum Schei-
tern verurteilt. Hier hilft nur ein génzlich
untechnisches Vorgehen: ,Die EDV hilft
lediglich bei der Organisation von Daiten-
mengen. Das Entscheidende beim Knowled-
ge Management ist reden, reden, reden”, hat
Christoph H. Vaagt erfahren, Kanzleiberater
beim US-/britischen Marktfiihrer Hildeb-
randt International. Kein Wunder, dass man
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bei Hildebrandt vorwiegend zu Manage-
ment-Systemen und nicht zu IT-Lésungen
berdt.

Implizites Wissen

~Knowledge-Management lisst sich nicht
auf rein technologischem Weg 1osen”, betont
auch Dr. Nikolaus Reinhuber, Partner im
Frankfurter und Londoner Biiro von Fresh-
fields Bruckhaus Deringer. Er ist einer der
Partner, die fiir das weltweite Wissensma-
nagement in der Kanzlei zustindig sind. Seit
zwei Jahren beschiftigt man sich bei Fresh-
fields in Deutschland intensiv mit dem The-
ma - aus gegebenem Anlass. ,Wir hatten
immer eine Kultur der offenen Tir in unse-
ren Biiros. AuBerdem gab es bei réumlicher
Trennung auch E-Mail-Anfragen, aber mehr
zufillig. Insgesamt ist viel vorhandenes
Potenzial nicht genutzt worden®, analysiert
Reinhuber.

Gerade das impli-
zite Wissen in den
Kapfen der Anwilte
ist besonders wichtig
fiir jedes Knowledge-
Management, unter-
streicht Reinhuber.
Der Bereitschaft zur
Weitergahe dieses
impliziten Wissens
an die Sozietits-IT
misst er deshalb zen-
trale Bedeutung bei.

Ein Problem bei
der Umsetzung von Knowledge-Manage-
ment besteht fiir Reinhuber darin, dass Wis-
sen Macht ist. Anwiilte, die traditionell eher
als Individualisten denn als Teamplayer sozi-
alisiert werden, neigen dazu, ihr Fach- und
Herrschaftswissen fiir sich zu behalten. Die-
ser Umstand gefahrdet auch die Effizienz der
CRM-Systeme in Kanzleien: ,Vollstindiges
CRM bedeutet, dass aus dem Mandanten,
der zum Partner gehort, ein Mandant wird,
der zum Unternehmen gehort”, sagt Rosch-
Mitarbeiter Sven Richert.

Effiziente virtuelle IT-Strukturen konnen
jedoch die Praxis des Anwalts sehr real
betreffen und die Sorge begriinden, Geld
oder Tmage einzubiiBen. So kénnen Kanz-
leien mit Hilfe entsprechender Datenbanken
Mandanten Standardvertrdge oder Rohfas-
sungen auf Knopfdruck zur Verfiigung stel-
len. Wer als Anwalt nach Stunden abrechnet,
wird diesem Service daher ebenso skeptisch
gegeniiber stehen wie jede Kanzlei, die sich
unter Profilaspekten in ihrem Beratungsan-
gebot vom Massengeschift absetzen will.

Dr. Nikolaus Reinhuber
(Freshfields)

Konkurrenz unerwiinscht

Eine weitere vom menschlichen Faktor
Geld verursachte Barriere fiir IT-Losungen
ist das Vergilitungssystem von Sozietdten.
»Wo nach dem Grundsatz ,Eat what you kill*
verfahren wird, kann Knowledge Manage-
ment keinen Erfolg haben®, hebt Brans die
Tugenden des Lockstep-Systems hervor, dem
auch seine Kanzlei verpflichtet ist. Weil

durch das Lockstep eine egalitire Vergutung
gewihrleistet werde, sei es in jedermanns
Interesse, dass es allen finanziell gut gehe,
sagt auch Reinhuber.
.Konkurrenz  zwi-
schen den einzelnen
Anwilten  unserer
Kanzlei wollen wir
nicht. Unser Leitbild
ist das des Achter-
Ruderers, der auch
nur dann erfolgreich
ist, wenn alle im
Team ihren Beitrag

dis : leisten.” Aus Sicht
Christoph H. Vaagt des Beraters kann
(Hildebrandt) Vaagt dem nur

zustimmen: ,Je mehr nach personlichem
Umsaitz entlohnt wird, desto weniger Bereit-
schaft gibt es, Wissen zu teilen.”

Anders die Praxis bei Luther Menold. Hier
sei die Beteiligung der Anwilte am Wissens-
management der Kanzlei eines der Qualitits-
kriterien fiir die interne Bewertung, erldutert
der Diisseldorfer Partner Hans-Christian
Ackermann, verantwortlich fiir das Thema
Knowledge-Management bei der WP-Kanz-
lei. Wissen zu teilen, gehdre genauso zur
.Balanced Score-Card” wie andere Leis-
tungsfaktoren. ,Zwar spielt der Umsatz als
quantitatives Kriterium eine wesentliche Rol-
le, aber er ist angesichts unserer Kanzleigro-
Be sicher nicht das Alleinseligmachende.”
Eine entsprechende positive Bewertung
eines Anwalts wirkt sich bei Luther Menold
auf den variablen Anteil der Vergiitung aus.
Dazu wird ausgewertet, wie viel Wissensele-
mente der einzelne Anwalt iiber Lotus Notes
dem System entnimmt bzw. hinzuftigt.

Knowledge-Management soll Ackermann
zufolge die Effektivitit und Arbeitszufrieden-
heit einer Kanzlei steigern und auf diese
Weise betrieblichen Mehrwert schaffen.
Betriebswirtschaftlich ausgewertet werden
diese Effekte jedoch weder bei Luther
Menold noch, soweit bekannt, in anderen
Kanzleien. Bezifferbare Zieldaten samt ent-
sprechender Kontrolle zur Effizienz des Wis-
sensmanagements gibt es somit nicht. Auch
bei Freshfields hat man bislang keine
Return-on-Investment (ROI-Rechnung auf-
gemacht. Der Effekt der Millioneninvestition
ins Wissensmanagement sei schwer mess-
bar, konstatiert Reinhuber.

Auch wenn mancher Partner ob solcher
Erkenntnis innerlich frohlockt und sich das
IT-Regiment seiner Kanzlei ohnehin zurtick
in die Zukunft wiinscht: Auch ohne unter-
stiitzende IT-Magie ldsst sich absehen, dass
die verbreiteten Rechtfertigungs- und
Implementierungsprobleme den Siegeszug
der IT-Netze auch in Kanzleien nicht nen-
nenswert aufhalten konnen. Kanzleiinter-
nen IT-Offensiven ohne Riicksicht auf Ver-
luste diirfte jedoch ebenso wenig Erfolg
beschieden sein: Nichts ist weniger effizient
als ein fachlich souverdner Anwalt, der IT-
Werkzeuge einsetzen muss und das weder
will noch kann.
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