VERGUTUNG

STEFANIE THUINER hat langjahrige
Erfahrung als Unternehmensjuristin und

war zuletzt als Rechtsberaterin des Red

Bull Headquarters tétig. Aktuell leitet sie
die Rechtsabteilung des Logistik-Scale-

ups myflexbox.

KATHARINA BISSET ist selbststan-
dige Rechtsanwdltin in NO, Co-Founderin
der Nerds of Law und NetzBeweis sowie
Mitglied des Disziplinarrats der RAKNO.
Gemeinsam bieten die Autorinnen einen
Workshop zum Thema alternative
Abrechnungsmodelle an:
https://www.nerdsoflaw.com/
noledge/#abrechnungsmodelle

EXTERN ODER INTERN? 52% - ein neuer Hdchststand bei der Insour-
cing-Quote. Rechtsabteilungen entscheiden sich vor allem in den Bereichen
Vertrags-, Datenschutz-, Gesellschaftsrecht und Compliance zur internen Be-
arbeitung. Die hohe Insourcing-Quote gepaart mit einem starken Ausbau der
Legal Operations Teams fuhrte 2023 zu einem Ruckgang der externen Kos-
ten von 27% im Vergleich zum Jahr 2021."

Zurecht wird die Frage aufgeworfen, wie sich ju-
ristische Rollen durch den Einsatz kiinstlicher
Intelligenz entwickeln werden. Rechtsabteilun-
gen scheinen den Digitalisierungstrend fiir sich
erkannt zu haben. 73 % der Unternehmen haben
ein Legal Operations Team eingefiihrt oder pla-
nen, ein solches zu etablieren, das insbesondere
die Optimierung von Prozessen und den Einsatz
innovativer Tools vorantreibt. Bereits im Jahr
2023 erreichten Rechtsabteilungen eine 10%ige
Kosteneinsparung und einen 20%igen Effizienz-
gewinn durch Legal Tech.? Ein Wandel zu einem
neuen Verstdndnis der anwaltlichen Leistungs-
erbringung samt Abrechnungsmodellen er-
scheint unumgénglich.

Die Notwendigkeit alternativer Abrechnungs-
modelle

Die Abrechnung nach Stunden prigt das Bild der
Rechtsbranche. Dennoch werden immer mehr
Stimmen laut, die behaupten, dass dieser Ansatz
nicht mehr zeitgemal ist. Mandanten fordern zu-
nehmend Transparenz und Vorhersehbarkeit. Zeit-
gleich ermdoglicht der technologische Fortschritt
effizientere Arbeitsweisen, wodurch der reine Zeit-
aufwand als alleiniger Preisbildungsfaktor an Be-
deutung verliert. Abrechnungsmodelle wie Pau-
schalen, erfolgsbasierte Vergiitungen, Abonnements
oder hybride Ansitze bieten Moglichkeiten, sich auf
diese verdnderten Erwartungen einzustellen. Doch
wie kann die Umstellung gelingen?

Grundvoraussetzungen fiir die Einfiihrung
neuer Modelle

Unabhéngig vom Modell, ist eine griindliche
Analyse des eigenen Leistungsportfolios uner-
lasslich. Es gilt, klar zu definieren, welche Leis-
tungen angeboten werden, welche Tétigkeiten
darunterfallen und welche explizit ausgeschlos-
sen sind. Dabei reicht es nicht aus, die in der

Vergangenheit fiir dhnliche Vorgidnge aufgewen-
dete Zeit mit einem Stundensatz zu multiplizie-
ren, um eine Pauschale fiir zukiinftige Anfragen
zu errechnen. Vielmehr miissen zusitzliche
Preisfaktoren beriicksichtigt werden, wie etwa
die Markt- und Wettbewerbssituation, die Mog-
lichkeit zur Wiederverwendbarkeit, der geschaf-
fene Mehrwert, die Komplexitdt und Prioritdt der
Leistung, das eingegangene Risiko sowie weitere
relevante Einflussgréen.

Eine erfolgreiche Umstellung setzt voraus, dass
Kanzleien ihre internen Prozesse grundlegend
analysieren und optimieren. Dabei geht es nicht
nur darum, den Abrechnungsprozess neu zu ge-
stalten, sondern auch die Leistungserbringung
selbst effizienter zu machen. Standardisierung,
Automatisierung und Digitalisierung spielen
hierbei eine zentrale Rolle.

Die Einfiithrung neuer Vergiitungsmodelle stellt
auch eine kulturelle Herausforderung dar. Ein gut
durchdachtes Change Management ist entschei-
dend, da ein neues Vergiitungssystem tief in die
gewohnte Arbeitsweise eingreift und auch inter-
ne BewertungsmalRstdbe z.B. fiir Primienzahlun-
gen betrifft. Mandanten und Mitarbeitende miis-
sen den Mehrwert verstehen und Vertrauen in
die neuen Ansitze entwickeln. Transparente
Kommunikation ist dabei entscheidend. Dariiber
hinaus kédnnen Schulungen und Workshops dazu
beitragen, Mitarbeitende fiir die neuen Modelle
zu sensibilisieren. Ebenso wichtig ist die Einbin-
dung der Mandanten, um sicherzustellen, dass
ihre Erwartungen erfiillt werden.

Das Ende der abrechenbaren Stunden ist nah —
alternative Abrechnungsmodelle bieten enorme
Chancen, sich am Markt zu differenzieren, Kun-
denbindung zu stdrken und Effizienz zu steigern.
Mit einer klaren Strategie und einer offenen
Kommunikation kénnen Kanzleien den Wandel
erfolgreich bewaltigen.
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