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B Wissensmanagement in Anwaltskanzleien

Hintergriinde und Umsetzungsstrategien

von Emanuel Mey und Timo Glaser

Wissen besteht aus der Summe der Erfahrungen
und Kenntnisse einer Person sowie den von ihr do-
kumentierten, kontextbezogenen Informationen.
Wissensmanagement ist die systematische Unter-
stiitzung des Aufbaus, des Austausches und der Be-
wahrung von Wissen.

Neben den klassischen Faktoren der Reputation und
der Mandantenbindung kommt dem kanzleiinternen
Wissen erfolgsentscheidende Bedeutung zu. So
selbstverstindlich die Bedeutung des Wissensma-
nagements sein mag, in der tdglichen Arbeit des
Rechtsanwalts hat sich diese Erkenntnis in weiten
Teilen noch nicht durchgesetzt.

1. Ausgangssituation

Einen Wissensvorsprung durch effizienten Zugriff
auf kanzleiinternes Wissen, aber auch kanzleiliber-
greifende Informationen, sind wichtige Vorausset-
zungen fiir die Zukunftsfahigkeit einer Kanzlei. Vor
allem grofle Kanzleien investieren seit einigen Jah-
ren in die Einrichtung effizienter Wissensmanage-
mentsysteme.

Die Nutzung elektronischer Rechtsdatenbanken,
wie Juris, beck-online, LexisNexis und Legios, ist
bereits heute weit verbreitet. Wahrend diese In-
formationsmanagementsysteme externe Informa-
tionen aggregieren und dem Leser in elektronischer
Form zur Verfligung stellen, vernachléssigen Kanz-
leien haufig die Nutzung des eigenen, in der Kanz-
lei bereits verfiigbaren Wissens.

So ist beispielsweise oft bekannt, dass ein gerade
bendtigtes Gutachten bereits vor einiger Zeit in
dhnlicher Form angefertigt wurde — es ist jedoch
nicht oder nur nach intensiver Suche wieder aufzu-
finden. Ebenso ist es aufwindig, Kollegen zu fin-
den, die sich mit vergleichbaren Fragestellungen
bereits beschiftigt haben.

Hier setzen Wissensmanagementstrategien an,
indem sie kanzleiinterne Kommunikation effizien-
ter gestalten, Wissen aufbereiten und Recherchezeit
deutlich senken.

Nichtdokumentiertes Wissen einer Kanzlei, das
sich in den Koépfen der Mitarbeiter befindet und
kodifizierbar ist, wird erfasst, strukturiert und gut
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zuginglich gespeichert. Personliche Erfahrungen
und Kenntnisse werden dokumentiert, so dass
Kompetenztrager schnell auffindbar sind.

Beispiel

Angenommen, ein Rechtsanwalt ist im Schnitt vier Stunden pro
Woche mit der Beantwortung von Fragen von Kollegen beschéf-
tigt und verbringt dariiber hinaus sechs Stunden pro Woche mit
der Suche nach Informationen, vergleichbaren Sachverhalten
oder Experten in der Kanzlei.

Daraus errechnet sich bei zehn Anwiélten in der Kanzlei folgen-
der Aufwand: 10 Stunden pro Woche Recherche und Kommuni-
kationsaufwand summieren sich bei 10 Rechtsanwilten zu 100
Stunden, was bei 200 € kalkuliertem Stundenlohn 20.000 € pro
Woche ergibt.

Ein gutes Beispiel im Bereich Wissensmanagement
sind aufgrund ihrer ebenfalls sehr wissensintensi-
ven Dienstleistungen viele Beratungsunternehmen,
die teilweise den zeitlichen Aufwand fiir die Erstel-
lung von Angeboten wie die Einarbeitungszeit neu-
er Mitarbeiter drastisch reduzieren und erhebliche
Effizienzsteigerungen erreichen. Zudem verbleibt
das Wissen ausscheidender Mitarbeiter im Unter-
nehmen.

2. Methoden

Wissensmanagement fulit nicht auf der einmaligen
Implementierung von Methoden und Tools, son-
dern bildet einen kontinuierlichen Prozess der sys-
tematischen Kommunikation und des Austauschs.

Erfolgreiche Wissensmanagementkonzepte bertick-
sichtigen drei wesentliche Faktoren: Technik, Or-
ganisation und Mensch. Unter Technik wird der
Einsatz von Informations- und Kommunikations-
technologien verstanden. Die Organisation beinhal-
tet die Einfiihrung von Methoden zum Wissensaus-
tausch sowie die Anpassung existierender Ge-
schéftsprozesse.

Wissensmanagement funktioniert aber nur dann,
wenn die Mitarbeiter auch Anreize haben, ihr Wis-
sen zu teilen, und eine Arbeitskultur geschaffen
wird, die den Wissenstransfer unterstiitzt.

a) Technik

Ein mogliches Hilfsmittel auf technischer Ebene ist
ein erweitertes Dokumentenmanagementsystem,
mit dessen Hilfe Dokumente strukturiert abgelegt
werden konnen. Die Ablage in Ordnerstrukturen hat
den Nachteil, dass enthaltene Dokumente nach
langerer Zeit nicht mehr wiedergefunden werden.
Ein datenbankgestiitztes System kann hingegen
Dokumente gemeinsam mit Meta-Informationen
speichern und dem Nutzer ecine gezielte Suche
ermoglichen. Meta-Informationen sind
beispielsweise der Name des Autors, das Einstell-
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Name des Autors, das Einstell- und Veranderungs-
datum des Dokumentes, Wiedervorlageinformatio-
nen, Verweise auf andere Beitrdge oder Urteile so-
wie Schlagworter und Kommentare von Kollegen.
Des Weiteren sollte das System eine Volltextsuche
iiber alle Dokumente ermdglichen. Durch einfache
Nutzbarkeit und verschliisselten Zugriff auch von
Arbeitsorten aulerhalb der Kanzlei wird die Akzep-
tanz und Verfligbarkeit stark erhdht.

Ein gutes Tool bietet zudem diverse Auswertungs-
moglichkeiten, die den Erfolg der Aktivititen
messbar und die Erreichung der Wissensziele iiber-
priifbar machen.

b) Organisation

Eine Wissenslandkarte bietet eine {ibersichtliche
Darstellung des in der Kanzlei verfiigbaren Wis-
sens, zugeordnet zu den einzelnen Anwilten. Es
werden alle Anwélte mit ihren Kenntnissen und Er-
fahrungen erfasst und mit ihren aktuellen Kontakt-
informationen versehen. Eine Wissenslandkarte
ermoglicht es, bei konkreten Fragen schnell einen
kompetenten Ansprechpartner zu identifizieren und
zu kontaktieren.

Dariiber hinaus konnen in einer Wissenslandkarte
Gruppen von Anwilten mit dhnlichen Interessens-
schwerpunkten zusammengefasst und in einer
Community of Practice gebiindelt werden. Diese
Expertengruppen konnen sich regelmiBig treffen
und {iber aktuelle Entwicklungen austauschen. Es
bietet sich an, auf einem kanzleiweiten Jour Fixe
fiir alle Anwilte interessante Ergebnisse vorzustel-
len.

c) Mensch

Nicht jeder Anwalt ist daran interessiert, sein Wis-
sen direkt an Kollegen weiterzugeben. So kann es
in groen Kanzleien sinnvoll sein, einen oder meh-
rere Wissensmanager (auch Knowledge Mana-
gement Lawyer) ecinzusetzen. Wissensmanager
sind hochqualifizierte Anwilte, die aus der tigli-
chen Arbeit der Kollegen wesentliche Erfahrungen
sammeln, diese aufbereiten und den Mitarbeitern
zur Verfligung stellen. Sie kdnnen selbst Ansprech-
partner und Autoren von Verdffentlichungen wie
beispielsweise kanzleiinternen Newslettern sein
und in ihrer Funktion als Wissensbroker konkrete
Anfragen an andere Experten weiterleiten. Haufig
werden sie als Mentoren fiir jiingere Anwalte ein-
gesetzt und unterstiitzen diese bei ihrer personli-
chen und fachlichen Entwicklung.

Der Abbau von Angsten bei der Wissensteilung und
die Schaffung zusétzlicher Anreize sind weitere
wichtige Aspekte der menschlichen Ebene des Wis-
sensmanagements.

3. Barrieren und Anreize

a) Barrieren

Bei der Einfiihrung von Wissensmanagementkon-
zepten stoBBen viele Kanzleien auf Barrieren, die
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iiberwunden werden miissen. Solche Barrieren exis-
tieren auf jeder der drei Ebenen des Wissensmana-
gements.

In technischer Hinsicht stoBen Kanzleien haufig
auf das Problem, dass die eingesetzte Software
kompliziert zu bedienen ist. Eine barrierearme
Software muss an die speziellen Bediirfnisse der
Kanzlei anzupassen und auf die von ihr bendtigten
Funktionen reduzierbar sein. Die IT-Losung sollte
sich nahtlos in die bestehenden Arbeitsabldufe ein-
fligen und sich intuitiv bedienen lassen, sonst wird
sie als Fremdkorper empfunden und nicht genutzt.

Organisatorisch leiden viele Anwilte unter einem
enormen Zeitdruck. Haufig werden Stunden, die
zum Austausch mit Kollegen genutzt werden und
damit nicht auf bestimmte Mandate anrechenbar
sind, als verlorene Zeit betrachtet. Ein gezielter Di-
alog mit Kollegen und die strukturierte Dokumenta-
tion eigener Erfahrungen reduziert jedoch die Zeit,
die fiir das Suchen und den Austausch von Informa-
tionen aufgewendet werden muss.

Die am schwierigsten zu iiberwindende Barriere
sind die Bedenken der Mitarbeiter. Wissen wird
haufig als ,,Macht betrachtet und ungern mit Kol-
legen geteilt. Angst vor ,Mandantenklau“ durch
Kollegen und die Befiirchtung, ersetzbar zu wer-
den, fordern diese Bedenken. Die Notwendigkeit
des Austauschs mit Kollegen und das Argernis, sich
in unergonomische IT-Systeme einarbeiten zu miis-
sen, bestdrken das Empfinden von Zeitverlust. Ak-
tiver Wissensaustausch erzeugt demgegeniiber eine
Transparenz, die Kollegen und Vorgesetzten eigene
fachliche und personliche Grenzen aufzeigen kann.

Eine der schwierigsten Aufgaben des Wissensma-
nagements ist somit die Motivation der Mitarbeiter,
ihr Wissen mit anderen zu teilen, um einen gemein-
samen Nutzen daraus zu ziehen.

b) Anreize

Um die erfolgreiche Einfiihrung eines Wissensma-
nagementsystems zu gewihrleisten, miissen Anrei-
ze geschaffen werden. Hierbei wird zwischen mate-
riellen und immateriellen Anreizen unterschieden.

Ein materieller Anreiz ist beispielsweise eine Pré-
mie fiir eingestellte Wissensbeitrdge oder die
Beriicksichtung von Wissensmanagement in der
Mitarbeiterbewertung. Zu den immateriellen An-
reizen zéhlen Lob durch Vorgesetzte und Kollegen
sowie das Gefiihl, eine Expertenposition zu beklei-
den, sobald eigene Wissensgebiete fiir die Mitarbei-
ter transparent werden.

Ziel muss es sein, eine Unternehmenskultur der
Wissensteilung in der Kanzlei zu etablieren, inner-
halb derer die Anwilte ihr Wissen gerne weiterge-
ben und gleichzeitig ihr Ansehen durch die Wis-
sensteilung steigt. Gegeniiber Skeptikern baut sich
dabei sozialer Druck auf, nicht gegen die etablierte
Norm des Wissensaustauschs zu verstof3en.
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4. Strategie

Die Einfithrung eines Wissensmanagementkonzepts
stellt Kanzleien vor diverse Herausforderungen.
Durch methodisches Vorgehen und agile Umset-
zung konnen diese frithzeitig erkannt und umgan-
gen werden. Erfolgreiches Wissensmanagement
stellt einen strategischen Wettbewerbsvorteil dar.

Kanzleien jeder Grof3e sollten priifen, inwiefern das
eigene Wissen bereits als Unternehmenswert ange-
sehen und dementsprechend gepflegt wird. Mogli-
che Potentiale miissen analysiert und die Kanzlei
durch ihre Nutzung zukunftsfdhig positioniert wer-
den.
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Vier erste Schritte zur Wissenskultur
in der Kanzlei:

* Verankerung der Notwendigkeit des Wissens-
austauschs im Leitbild der Kanzlei.

* RegelmiBige Vorstellung der Wissensaktivita-
ten (beispielsweise auf einem ,,Jour Fixe“ oder
im Intranet).

* Wissensmanagementverantwortung im
Partnerumfeld.

e Vorbildfunktion insbesondere der Partner.



