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von Volker Votsmeier

Die Kritik hat es in sich. ãDie meisten 
AnwŠlte denken eher in Risiken als 
in ChancenÒ, sagt Dr. Holger Strnad, 

Leiter der Rechtsabteilung des System- 
und Softwareunternehmens ESG. Konser -
vative Kanzleien haben es deshalb schwer, 
Mandate bei dem Konzern aus FŸrsten -
feldbruck zu bekommen. Denn Strnad setzt 
auf die Mitarbeit der Kollegen aus dem 
Einkauf. ãSelbst gestandene Partner rŸmp -
fen die Nase, wenn ein Controller  ihre Ho -
norarforderung unter die Lupe nimmt. 
Doch die Zeiten haben sich geŠndert. Wer 
nicht bereit ist umzudenken, wird es kŸnf -
tig schwerer haben, sich am Markt zu be -
hauptenÒ, prognostiziert Strnad.

Nur auf den ersten Blick geht es um 
Geld und darum, wie Unternehmen die 
Leistungen ihrer RechtsanwŠlte vergŸten. 
SpŠtestens die Finanzkrise 2008 hat dazu 
gefŸhrt, dass Firmen ihre Kosten reduzie -
ren mussten. Die Ausgaben fŸr AnwŠlte 
bilden da keine Ausnahme. ãEs geht aber 
nicht allein darum, Honorare zu kŸrzen. 
Entscheidend ist, dass die Strukturen auf 
den PrŸfstand gestellt werden. Insgesamt 
wollen die Unternehmen den gesamten 
Einkaufsprozess transparenter und objek -
tivierbarer machenÒ, sagt Markus Hartung, 
Direktor des Bucerius Center on the Legal 
Profession in Hamburg.

Es ist keine rasante Entwicklung, die 
sich hier Bahn bricht Ð und doch ist eine 
Trendwende sichtbar. Vor einigen Jahren 
war die Einbeziehung der Einkaufsab -
teilung noch die ganz gro§e Ausnahme, in 

der aktuellen JUVE-Umfrage gaben im -
merhin elf Prozent der befragten Inhouse-
Juristen an, den Einkauf bei der Kanzlei -
auswahl einzuschalten. Weitere vier 
Prozent wollen dies in Zukunft tun. Und 
wohin die Reise gehen kšnnte, zeigt eine 
aktuelle Studie von Dr. Silvia Hodges, die 
sich an der Fordham Law School wissen -
schaftlich mit dem Thema befasst hat 
(! ãWir stehen am Anfang eines Um -
bruchs.Ò Seite 68).

Dass es noch immer viele Firmen gibt, in 
denen die Rechtsabteilung allein entschei -
det, liegt auch daran, dass bei etlichen 
 MittelstŠndlern schlicht die personellen Ka -
pazitŠten fehlen. Zudem setzen einige Kon -
zerne auf Dienstleister wie Legalbill, die in 
Teilen Šhnliche Funktionen wie die Ein -
kaufsabteilung erfŸllen ( ! Ungeliebte Zah -
lenspiele, Seite 72). Kleinere Unternehmen 
sind auf externe Anbieter  angewiesen. ãUn-
abhŠngig davon, ob es unternehmensinter -
ne oder externe Dienstleister sind: Es lohnt 
sich, jemanden einzuschalten, der Anwalts -
leistungen zentral verhandelt und unter 
Kosten- und QualitŠtsgesichtspunkten ver -
gleichtÒ, sagt ein Unternehmensjurist. 

I +/2+1=+15+- +/1*+3>;2+2P Die Zahlen 
zeigen aber auch, dass die Skepsis gegen -
Ÿber den eigenen Einkaufsabteilungen 
noch immer gro§ ist. ãWir machen das al -
leine, weil die Abrechnungspraxis nach 
StundensŠtzen in anderen Bereichen nicht 
Ÿblich istÒ, sagt der General Counsel eines 
gro§en Finanzkonzerns. ãIn der Einkaufs -
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abteilung geht es in erster Linie um die 
 Optimierung von Materialbestellungen, das 
geht an unseren BedŸrfnissen vorbei.Ò Der 
Syndikus bezweifelt, dass die Kollegen es 
schaffen, die Anwaltskosten zu drŸcken.

Vieles deutet aber darauf hin, dass sol -
che Ansichten zum Auslaufmodell werden. 
Die AnwŠlte kšnnen nicht darauf setzen, 
dass die Entscheider in den Unternehmen 
auf Dauer ihre bisherige Praxis beibehal -
ten. ãAus unternehmenspolitischen und 
Compliance-GrŸnden mŸssen sich Rechts -
abteilungsleiter mit sehr viel mehr inter -
nen Stellen abstimmen als frŸher, und die 

 Einkaufsabteilung entwickelt sich dabei zu 
einem zentralen PartnerÒ, sagt Hartung.

Vielerorts hat sich der Austausch bereits 
fest etabliert. Die Deutsche Post DHL-
Rechtsabteilung operiert schon seit einigen 
Jahren mit dem Einkauf, etliche andere 
Dax-Konzerne haben ihre Praxis ebenfalls 
umgestellt. Unternehmen sehen einen 
Gro§teil der Rechtsdienstleistungen mehr 
und mehr als Standardservice, entspre -
chend gelten die gleichen Vergabekriterien 
wie bei anderen Dienstleistungen.

ãJe stŠrker der Commodity-Charakter 
ausgeprŠgt ist, desto grš§er ist der Spiel -

raum fŸr die EinkaufsabteilungÒ, sagt Har -
tung. Er ist Ÿberzeugt, dass Standardpro -
dukte bei Hengeler Mueller nicht mehr 
kosten dŸrfen als bei Kanzleien mit gerin -
gerer Reputation. Die Einkaufsabteilung 
kann mit ihrem Spezialwissen entschei -
dend dazu beitragen, solche Leistungen zu 
identi ! zieren. Sie sind darauf spezialisiert, 
zu vergleichen und aus der Vielzahl poten -
zieller Angebote das beste Preis-Leistungs-
VerhŠltnis herauszu ! ltern. Das sieht auch 
Thomas Schardt, Einkaufschef bei ESG und 
damit Partner von Rechtsabteilungleiter 
Strnad, so: ãWird die benštigte Beratungs -
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leistung entsprechend konkret beschrie -
ben, so kann der Einkauf, insbesondere bei 
einem Bieterverfahren, deutliche Kosten -
vorteile erzielen.Ò ãIm Vergleich dazu kau -
fen Rechtsabteilungen subjektiv und un -
strukturiert einÒ, so auch Hodges. 

GL+0/)3=/66+1- *+'()*2P Den EinkŠufern 
selbst ist aber auch klar, dass sie nur dort 
auf Akzeptanz sto§en, wo sie sich auf 
Dienstleistungen spezialisiert haben Ð und 
insbesondere mit dem Beratungsmarkt 
auskennen. Zwar dominieren betriebswirt -
schaftlich vorgebildete Controller die Ab -
teilungen, doch zunehmend werden auch 
juristisch ausgebildete Mitarbeiter integ -
riert. FŸr eine traditionell aufgestellte Ein -
kaufsabteilung wŠre es schwierig einzu -
schŠtzen, welche Kalkulation einer Kanzlei 
realistisch ist. Wie lange ein Gutachten 
dauern darf, ist ohne juristisches VerstŠnd -
nis nicht zu ermessen. Schardt von ESG 
hŠlt eine ãenge Abstimmung und Vorberei -
tung mit der RechtsabteilungÒ fŸr serišse 
Preisverhandlungen daher fŸr zwingend.

 ãIn meiner Abteilung arbeiten Kollegen 
mit den unterschiedlichsten Quali ! kationen 
Ð Techniker, Betriebswirte, Verwaltungs -
fachleute und natŸrlich JuristenÒ, be -
schriebt Dr. Dieter Bayer, Chefjurist beim 
Verkehrsverbund Rhein-Ruhr (VRR), seinen 
Ansatz. Bayer verantwortet nicht nur das 
Ressort Recht, sondern auch das Ressort 
Einkauf. ãFast alle AuftrŠge Ð nicht nur die 
an Kanzleien Ð sind bei uns unter vergabe -
rechtlichen Gesichtspunkten zu prŸfen, des -
halb macht die gemeinsame Verantwortung 
bei uns besonders viel SinnÒ, sagt Bayer.

Bereits relativ viel Erfahrung haben Un -
ternehmen bei der Verhandlung mit Wirt -
schaftprŸfungsgesellschaften. ãFŸr uns ist 
der Austausch mit der Einkaufsabteilung 
selbstverstŠndlich Ð und hat sich sehr be -
wŠhrtÒ, berichtet Dr. Christian Kaeser, 
Steuerabteilungsleiter bei Siemens. ãDie 
Kollegen verhandeln zusammen mit uns 
die Rahmenvereinbarungen, nur bestimm -
te Einzelfragen wie die Hšhe der Stunden -
sŠtze oder HaftungsbeschrŠnkungen wer -
den von Vertragsjuristen ergŠnzt, der 
Vertrag wird dann von mir unterschrie -
benÒ, erlŠutert Kaeser.

Auch andere Formen der Zusammen -
arbeit haben sich etabliert. So Ÿberneh -
men in einem Dax-Unternehmen jeweils 
zwei Rechtsspezialisten und ein Kollege 
aus dem Einkauf gemeinsam die Verhand -
lungen, wobei die FederfŸhrung klar bei 
den Juristen liegt. In einem anderen Kon -
zern wird bei der Verhandlung von Rah -
menvertrŠgen der Einkauf fŸr die Rolle des 
âbad copÔ eingeschaltet. Zugleich stellte die 

Einkaufsabteilung Fachleute ab, die sich 
auf die Anwaltsbranche spezialisierten. 
Auch Allianz-Chefsyndikus Dr. Peter He -
meling hat keine BerŸhrungsŠngste: ãDer 
Einkauf schaut uns Ÿber die Schulter, etwa 
wenn wir ein Panel aufstellen oder neue 
Rahmenvereinbarungen schlie§enÒ, sagt 
er. Das sei hilfreich, auch wenn die Rechts -
abteilung selbst den Prozess gestaltet.

Es ist aber den Unternehmen auch klar, 
dass es Mandate gibt, bei denen die Ein -
kaufsabteilung von vorneherein au§en vor 
bleibt. Denn nach wie vor gibt es AuftrŠge, 
bei denen Unternehmen quasi gezwungen 
sind, auf die namhaftesten Adressen im 
Markt zu setzen. Das ist immer noch der 
Fall, wenn es um konzernstrategisch wich -
tige Transaktionen geht, bei denen einfach 
nichts schief gehen darf. Und falls es doch 
schief geht, kšnnen die Verantwortlichen 
sich immer noch darauf berufen, die bes -
ten AnwŠlte engagiert zu haben.

#+(*72;1*-/&-C)15+3P-Beispiele aus der 
jŸngeren Vergangenheit sind die ACS-
Hochtief-Transaktion oder die angepeilte 
Fusion von NYSE und der Deutschen Bšr -
se. Beide AuftrŠge wurden, soweit bekannt, 
nicht nur ohne Einkaufsabteilung, sondern 
auch ohne Pitch vergeben. Weil es nur we -
nige geeignete Top-Adressen gibt, bleibt 
die vergleichende Einkaufsabteilung in sol -
chen FŠllen arbeitslos. Auch bei gesell -
schaftsrechtlichen Streitigkeiten, die Rele -
vanz haben fŸr VorstŠnde und 
AufsichtsrŠte, ist der Ein " uss der EinkŠu -
fer allenfalls marginal. Hier spielen per -
sšnliche VerhŠltnisse und Vertrauensfra -
gen die entscheidende Rolle.

Solchen Ausnahmen zum Trotz ist der 
wachsende Ein " uss der Einkaufsabteilun -

gen unverkennbar. Und mit dieser Macht -
verschiebung ergeben sich fŸr die Kanzlei -
en neue Herausforderungen, insbesondere 
im Hinblick auf die VergŸtung. Neue Ab -
rechnungsmethoden setzen sich immer 
mehr durch. Gerade Rechnungen, auf de -
nen das Honorar per Stundensatz ermittelt 
wird, sind den EinkŠufern suspekt. Sie set -
zen auf Produktpreise, so wie es auch bei 
anderen Dienstleistungen Ÿblich ist. 
ãDurch diese andere Herangehensweise 
kommt es viel hŠu ! ger zu Hšchstgrenzen 
oder AbschlŠgen, auch Pauschalhonorare 
werden ŸblicherÒ, sagt Hartung.

Noch immer sind viele Kanzleien nicht 
bereit, ihre Modelle zu Ÿberdenken. Jedes 
Mandat muss sich lohnen, das ist das weit 
verbreitete Credo. Dass es unter dem Strich 
um die gesamte GeschŠftsbeziehung geht, 
die Pro ! t abwerfen muss, haben AnwŠlte 
im Gegensatz zu den meisten anderen In -
dustrien noch nicht verinnerlicht.

Doch der Druck steigt: Die Spezialisten 
aus dem Einkauf verstehen nicht, dass 
Wirtschaftsjuristen nicht sagen kšnnen, 
was eine Standardtransaktion kosten wird. 
Diese Skepsis teilen inzwischen auch viele 
Inhouse-Juristen. Sie haben sich Ÿberzeu -
gen lassen, dass juristische Dienstleistun -
gen in der Regel nicht derart au§ergewšhn -
lich sind, dass sie nicht mit anderen 
Leistungen vergleichbar sind

Einer von ihnen ist ESG-Chefjustiziar 
Strnad. Er resŸmiert: ãWir erwarten von 
unseren AnwŠlten, dass sie auch Festprei -
se anbieten und bereit sind, sich erfolgsab -
hŠngig vergŸten zu lassen. Wer nur am 
Stundensatz festhalten und frei nach Auf -
wand abrechnen will, kann kaum mehr 
damit rechnen, von uns mandatiert zu 
werden.Ò "
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