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DER WIND WIRD SCHARFER -

KLEINE BIS MITTELGRORBE KANZLEIEN WERDEN
UM NACHWUCHS KAMPFEN

DIE TATSACHEN

Mittlerweile schlie3en in Deutschland jahr-

lich weniger als 7.500 junge Volljuristen ihre
Ausbildung ab. Um die Jahrtausendwende
waren es ca. dreitausend Personen mehr
(Quelle: Absolventenzahlen des Bundes-
amts fur Justiz). Der langfristige Trend ist
eindeutig: Die Zahl ausgebildeter Volljuris-
ten nimmt kontinuierlich ab. In den zehn
Jahren zwischen 2006 und 2015 wurden
durchschnittlich 20 Prozent weniger Ju-
risten mit Zweitem Staatsexamen aus-
gebildet als in den zehn Jahren davor: Das
verdndert den juristischen Arbeitsmarkt.
Die Suche der Kanzleien nach geeignetem
Nachwuchs wird schwieriger. Das ist an
zahlreichen Symptomen erkennbar:

Seit Jahren schrauben internationale Grof3-
kanzleien, vor allem aus dem anglo-ameri-
kanischen Kulturraum , die Einstiegsgehalter
fur junge Anwdlte immer weiter nach oben.

Mit grof3em Aufwand positionieren sich
mittlerweile viele Grol3kanzleien auf dem

Bewerbermarkt als Marke. Das zeigt ein
Blick auf die Anzeigenseiten der Fachzeit-
schriften oder die beeindruckende Prdsenz
bei verschiedenen Veranstaltungen fur Be-
rufsanfanger.

DAS PROBLEM

Diese Entwicklungen stellen kleine und
mittlere Kanzleien vor wachsende Proble-
me. Nicht nur die Internationalitit, die Ge-
hdlter und die klingenden Mandantenna-
men internationaler Grof3kanzleien wirken
auf junge Bewerber attraktiv. Der kostspie-
lige Aufwand um die besten Kpfe scheint
fir die kleinere Konkurrenz unmdglich.
Verlieren also diese Kanzleien den Kampf
um Talente mit fatalen strategischen Konse-
quenzen?! Das muss nicht so sein.

WAS IST ZU TUN?

Kleine und mittlere Kanzleien kénnen dem
juristischen Nachwuchs durchaus tberzeu-
gende Vorteile bieten. Hier sind einige der
wichtigsten:
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Die groBere fachliche Beweglichkeit

Kleinere und mittlere Kanzleien haben
zwangslaufig ein breites, abwechslungs-
reiches Tatigkeitsfeld, sowohl im Hinblick
auf die fachlichen Inhalte als auch bei der
Art der Mandanten. Die Spezialisierung
der ,practice groups”, die man in Grof3-
kanzleien vorfindet, wird nach einigen Jah-
ren haufig als enges Korsett empfunden. Im
schlimmsten Fall ist sie eine Karrierebremse.

Uberschaubare Strukturen und kurze
Entscheidungswege

Auch wenn in den Teams internationaler
Grolkanzleien eine positive Teamkultur
herrscht, so wird doch haufig von Kandi-
daten beklagt, ihnen fehle der Einblick und
Uberblick tber das groBe Ganze. Junge
Berufstrager wollen lieber auf der Bricke
stehen, sei es auch nur als Zuschauer; statt
nur im Maschinenraum zu schuften.

Unternehmer sind gesucht

Von Kanzleien aller GréBen ist zu horen,
unter jungen Juristen sinke die Bereitschaft,
unternehmerische Verantwortung zu Uber-
nehmen, weshalb Partnerschaftspositionen
immer schwerer zu besetzen seien. Die
absolute Zahl der ,Unternehmertypen”
unter dem Nachwuchs wird mit den
schrumpfenden Absolventenzahlen eben-
so geringer. Aber auch hier bietet sich fir
kleinere Kanzleien eine Chance, wenn sie
sich entsprechend ausrichten. Gerade sie
kénnen glaubwiirdig Partnerperspektiven
anbieten. Dies macht sie attraktiv — wenn
die Perspektiven ernst gemeint sind.

WEBINAR-TIPP

»Kanzleigriindung leicht gemacht*

P Dienstag 16.10.2018, 10:00 — | 1:00 Uhr
Referentin: Rechtsanwaltin und Coach
Dr. Geertje Tutschka

P Jetzt buchen: www.anwaltswebinare.de
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Freizeit und Gehilter — es zahlt das
Gesamtpaket

Das etwas abgegriffene Wort von der
Work-Life-Balance hat nach wie vor einen
relevanten Kern: Geld allein macht nicht
glicklich. Junge Juristen sind sehr wohl
leistungsorientiert. Aber die Leidensbereit-
schaft hat Grenzen und es scheint, dass
diese heutzutage schneller erreicht sind.
Auch hier kénnen kleine Kanzleien punk-
ten. Immer wieder ist zu héren, es komme
,auf das Gesamtpaket™ an. Mehr Autono-
mie bei Arbeitszeit und -inhalten, spiirbare
Mitwirkungsmoglichkeiten und verldssliche
Perspektiven kénnen ein geringeres Gehalt
ausgleichen.

Es gilt, sich auf diese Starken zu konzentrie-
ren, sie glaubwlrdig herauszuarbeiten und
Uberzeugend darzustellen. Das Vertrauen
potentieller Bewerber muss erobert wer-
den. Dafiir kann durchaus externe Unter-
sttzung in Anspruch genommen werden.
Niemand kann alles gleich gut.

FAZIT: BEWUSSTE POSITIONIE-

RUNG AUF DEM ARBEITSMARKT

Beim Auftritt auf dem Arbeitsmarkt um
die besten juristischen Talente gilt fur kleine
und mittlere Kanzleien das Gleiche wie in
jeder anderen Marktsituation oder bei der
Mandantenakquise: Die eigenen, durchaus
vorhandenen Stdrken mussen erkannt wer-
den. Sie sind zu entwickeln, permanent zu
verbessern und professionell zu vermitteln.

Mit kollegialen Grif3en

b adds

Dr. Bernhard Labudek
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