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„Wissen und Handeln
sind ein und dasselbe“ 
Wang Yangming (1472–1529)

Chinesischer General und Philosoph

„Warum rennst du so?“ fragte der Rabbi einen Mann.
„Ich gehe meinen Erwerb nach“, antwortete der.

„Und woher weißt du, dass dein Erwerb vor dir herläuft, 
so dass du ihm nachjagen musst?

Vielleicht liegt er in deinem Rücken und du brauchst nur 
innezuhalten, um ihm zu begegnen. 

Du aber fliehst vor ihm“ sagte der Rabbi
Martin Buber, Die Erzählungen der Chassidim
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Vorwort zur 4. Auflage

Es klingt sehr ungewohnt, eine Anwaltskanzlei als „Anwaltsunternehmen“
zu bezeichnen: Dieser Begriff scheint für die Arbeit von Managern, nicht 
aber für die von Freiberuflern bestimmt zu sein. Anwaltliche Arbeit ist aber 
stets eine Mischung aus Handwerk, Wissenschaft und unternehmerischem 
Können und alle diese Faktoren werden stets von den Anforderungen des 
Marktes bestimmt. Dieser Markt hat sich – jedenfalls im Bereich des Wirt-
schaftsrechts – in den letzten dreißig Jahren, in einer ganz klaren Richtung 
entwickelt: Ein Mandant will mit seinem Anwalt auf Augenhöhe sprechen; 
ist er Unternehmer, will er als Unternehmer gesehen und verstanden werden 
und nicht als jemand, der nur ein Rechtsproblem hat. Dazu ist nur ein An-
walt fähig, der selbst wie ein Unternehmer denken kann. 

Auch die Einzelanwälte und kleineren Sozietäten müssen lernen, sich 
als Unternehmer zu sehen, wenn sie überleben wollen. Die gesetzlichen 
Anforderungen im Bereich der Steuern und der Betriebsorganisation sind 
zwischenzeitlich so differenziert, dass man auch ein kleines Büro nicht mehr 
führen kann wie einen Getränkekiosk (früher war das wirklich möglich!). 
Und selbst der Anwalt, der ganz allein arbeitet, muss sich selbst organisieren 
können – eine der wichtigsten Fähigkeiten jedes Managers.

Immer wieder wurde uns gesagt, es sei so einfach, Hinweise zu geben 
und so schwierig, sie umzusetzen und nicht zuletzt fehle die Zeit für all das. 
Tatsächlich besteht wohl der erste Schritt zum Anwaltsmanagement aus 
dem Zeitmanagement1, denn erst wenn man sich genügend verfügbare Zeit 
schafft, kann man das Wissensmanagement, die Akquisition, die Personal-
steuerung und andere Themen erfolgreich in den Griff bekommen. Viel ent-
scheidender ist allerdings die Fähigkeit, die Widerstände zu überwinden, mit 
denen man es bei jeder einzelnen Frage des Managements zu tun bekommt. 
Sie entwickeln sich in jedem selbst, aber auch bei den Kollegen, Mitarbeitern, 
Mandanten, Gerichten und vielen anderen Menschen, mit denen man zu 
tun hat. Man muss etwas verändern, wenn man etwas gewinnen will und 
so kreist das Buch an fast jeder Stelle um vier Fragen, die den roten Faden 
der Darstellung bilden:

 Wo und warum müssen wir handeln?
 Was sollen/können wir tun?
 Welche Ziele verbinden wir damit?
 Und was ist zu erwarten, wenn wir nichts tun?

1 Heussen/Jacobi: Time-Management für die Anwaltschaft, 5. Aufl. 2024, C.H.BECK
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Unsere Ideen sind in der allgemeinen betriebswirtschaftlichen Literatur gut 
abgesichert, wie Sie aus dem Literaturverzeichnis ersehen werden. Aber keine 
Sorge: es gibt wenig Theorie in dem Buch, stattdessen aber die Beschreibung 
vieler Situationen, in denen Sie sich und Ihre Managementprobleme wieder-
erkennen werden. 

Dem treuen Leser wird auffallen, dass dieses Vorwort in den letzten drei 
Auflagen zwar immer etwas länger geworden ist, die Botschaft (s. Satz 1) 
ist aber dieselbe geblieben – seit 15 Jahren! Und wir werden zeigen, dass das 
immer noch seinen Grund hat.

Die 4. Auflage ist aber an zahlreichen Stellen überarbeitet und um wesent-
liche Perspektiven erweitert worden:

– Georg Anders hat aufgrund seiner langjährigen Erfahrung auf allen 
Gebieten des Managements der HEUSSEN Rechtsanwalts GmbH die Fe-HEUSSEN Rechtsanwalts GmbH die Fe-HEUSSEN Rechtsanwalts GmbH
derführung von Benno Heussen und damit auch die Schlussredaktion über-
nommen. Er hat die meisten Kapitel dem neuesten Stand angepasst und die 
Kapitel über Compliance ( Kapitel 10) und Internationales ( Kapitel 14) 
neu geschrieben.

– Markus Hartung hat sich neu und grundlegend mit der Frage der rich-
tigen Rechtsform eines Anwaltsunternehmens befasst. Die Rechtsform wirkt 
sich nicht nur auf Haftungsfragen aus, auch der Aufwand, der innerhalb 
einzelner Rechtsformen entsteht, kann sehr viel größer sein als in anderen 
Strukturen. So müssen selbst mittelgroße Büros sich Anforderungen stellen, 
die früher nur für eine Handvoll internationaler Sozietäten relevant waren. 

– Georg Anders und Markus Hartung haben gemeinsam das Kapitel zum Markus Hartung haben gemeinsam das Kapitel zum Markus Hartung
Thema Legal Tech neu geschrieben ( Kapitel 11.7).

– Christian Solmecke zeigt in seinem Erfahrungsbericht ( Kapitel 15) 
wie man sich auch heute noch als Rechtsanwalt selbstständig machen kann, 
wenn man unternehmerisch denkt, die Werkzeuge richtig einzusetzen weiß 
und geschickt mit Marketingideen verbindet.

Vergleicht man die anwaltliche Arbeit mit anderen juristischen Berufs-
bildern, fällt der hohe Grad der Individualität auf, den gerade dieser Beruf 
fordert, aber auch zu bieten hat. Die Umsetzung in die alltägliche Wirk-
lichkeit wird nicht ohne Fehler und Irrtümer bleiben. Bei dem Versuch, die 
Ideen und Anregungen dieses Buches umzusetzen, werden sie immer wieder 
in schwieriges Fahrwasser geraten. In solchen Situationen denken Sie an die 
Bemerkung von Kung-Fu-Tse „Wirklich perfekt ist eine Sache nur, wenn sie 
einen kleinen Fehler hat!“

München/Berlin/Köln, im April 2024 
Benno Heussen, Georg Anders, Markus Hartung, 
Christian Solmecke
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