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Produktisierte
Rechtsdienstleistung

Wie Kanzleien durch eigene Applikationen ihr
Beratungsportfolio strategisch erganzen

“Mit mandats- und sektorspezifischen
Rechtsprodukten schaffen Kanzleien fur ihre
Mandanten innovative Losungen, Budget-Sicherheit
und eine drastisch verklrzte Time-to-Solution.”

Marc Ohrendorf, LL.M., ist Rechtsanwalt,
Director des Bucerius Center on the Legal Profession und
Podcast-Host.

Bucerius Legal Innovation Impulse | #1



Der Zugriff auf leistungsfahige Kl-Modelle ist demokratisiert — und damit kein

Unterscheidungsmerkmal — mehr.

Wéahrend
Effizienzgewinne durch generische Legal-Al-Tools diskutieren,

noch uber
liegt der

viele Kanzleien

eigentliche Wettbewerbsvorteil langst woanders: auf dem Application Layer. Wie
Kanzleien durch mandats- und sektorspezifische Applikationen nicht nur neue
Umsatzstrome erschlieen, sondern fur ihre Mandanten radikale Transparenz,
Budget-Sicherheit und eine drastisch verkurzte Time-to-Solution schaffen,

erlautert Marc Ohrendorf.

Wir befinden wuns in einer Phase der Al-
Commoditization. Die Zahlen sind schon seit einiger
Zeit  eindeutig:  Uber 80  Prozent  der
Rechtsabteilungen und Kanzleien erwarten, dass
GenAl innerhalb der nachsten flinf Jahre zentraler
Bestandteil ihrer Arbeitsablaufe wird. [1] Was vor
zwei Jahren noch als technologischer Vorsprung
galt, ist heute Grundausstattung. Die bloBe Nutzung
von Kl zur internen Effizienzsteigerung ist kein
Differenziator mehr, sondern Table Stakes.

Echtes Wertschopfungspotenzial fur Kanzlei und
Mandant er6ffnet sich erst auf dem Application
Layer. Hier konnen Kanzleien - auch kleinere
Einheiten - glanzen, indem sie juristische Exzellenz
in  maBgeschneiderte  Produkte gieBen, die
spezifische Probleme zeitnah und mit Budget-
verlasslichkeit 10sen. Dieser Paradigmen-wechsel
von “Time & People” hin zu “Time, People &
Technology” verandert nicht nur das Geschafts-
modell, sondern das Selbstverstandnis anwaltlicher
Tatigkeit.

Die Falle der Standard-Tools: Warum Prompting
kein Geschéftsmodell ist

Der Einsatz generischer Legal-Al-Tools hilft intern
zweifellos: Recherchen werden schneller, Entwurfe
entstehen zUgiger, Zusammenfassungen gene-
rieren sich in Sekundenschnelle. Die PwC Law Firms
Survey 2025 beziffert die durchschnittliche
Zeitersparnis durch aktuelle KI-Tools auf sechzehn
Prozent der abrechenbaren Stunden. [2] Doch diese
Effizienzgewinne haben eine Kehrseite: Wahrend
einige Kanzleien bereits Produktivitatsgewinne
verzeichnen, haben zum aktuellen Zeitpunkt sehr
wenige Marktteilnehmer diese Gewinne bereits
monetarisiert. Die Schere zwischen Effizienz-
steigerung und Wertschopfung klafft daher auch
perspektivisch weit auseinander.
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Der Druck kommt dabei von beiden Seiten. Laut der
ACC/Everlaw-Studie erwarten 64 Prozent der
Rechtsabteilungen, kinftig weniger auf externe
Kanzleien angewiesen zu sein - ein Anstieg
gegentber 58 Prozent im Vorjahr. [3] Noch
bemerkenswerter: 58 Prozent der Inhouse-Juristen
beklagen, dass Kanzleien ihre Preise trotz KiI-
Einsatz nicht angepasst haben. [4] Die Frage
~Warum zahle ich denselben Stundensatz, wenn die
Kl (angeblich) die Halfte der Arbeit erledigt?” wird
zur Standardfrage in Honorarverhandlungen.

Hinzu kommt ein grundlegenderes Problem:
Prompting ist kein Geschaftsmodell, fur das
Mandanten bereit sind zu zahlen. Die Fahigkeit,
einem LLM die richtigen Fragen zu stellen, mag
intern wertvoll sein. Doch Mandanten kénnen dies
haufig selbst - und haben direkteren Zugang zu
den jeweils im Prompting-Kontext benotigten Daten.
Kanzleien, die ihre Kl-Kompetenz primar Uber
Prompting-Expertise definieren, laufen Gefahr, in
einen Commodity-Wettbewerb zu geraten, den sie
nicht gewinnen konnen. Mandanten erwarten
Ergebnisse, keine Prozessbeschreibungen.

Die Applikations-Ebene als strategischer Sweet
Spot

Der Application Layer bezeichnet jene Schicht, in
der technologische Innovationen in (oft web-
basierte) Applikationen integriert werden, die
passgenau auf den Workflow des Mandanten
zugeschnitten sind. Der entscheidende Unterschied
zu generischen Tools liegt in der Kontextualisierung
sowie in der individuellen Anpassung des konkreten
Tools inklusive seiner Data Pipeline an den
konkreten Einzelfall.



Wahrend ChatGPT, Gemini, Claude und hierauf
aufbauende Wrapper-Systeme eher allgemeine
Antworten auf allgemeine Fragen liefern, bieten
mandatsspezifische Applikationen Ldsungen, die
sich nahtlos in die Unternehmensdaten,
Mandatshistorie und Unternehmensprozesse
integrieren. Ein  Beispiel: Eine Kanzlei, die
regelmasig Compliance-Fragen im Bereich
Lieferkettengesetz bearbeitet, kdonnte eine App-
likation entwickeln, die es dem Mandanten
ermoglicht, Lieferanteninformationen selbststandig
zu prufen und Risikobewertungen in Echtzeit zu
erhalten. Die juristische Expertise sowie das
jeweilige Domain-Wissen flieBen in die Logik der
Anwendung, in die BewertungsmafBstabe, in die
Eskalationsstufen und in die Handlungsempfehlung-
en ein.

Der damit einhergehende, hohere Mandanten-
nutzen ist erheblich und verandert die Erwartungs-
haltung fundamental. Hieraus entsteht fur Kanzleien
die Moglichkeit, sich durch einzigartige Produkte zu
differenzieren, statt im Preiswettbewerb um
Standardleistungen zu konkurrieren.

Kanzlei versus Software-Haus:
juristischen Wissens

Die Verpackung

Ein verbreiteter Einwand lautet: Kanzleien sind
keine Software-Unternehmen. Der Einwand ver-
kennt jedoch, worum es tatsédchlich geht. Die
Entwicklung produktisierter Rechtsdienstleistungen
erfordert nicht, dass Anwalte programmieren
lernen. Es geht um die konzeptionelle Verpackung,
Vermarktung und produktseitige Weiterentwicklung
juristischen Wissens in nutzbare Tools, nicht um IT-
Maintenance.

Die technische Umsetzung kann von fortgeschrit-
tenen Kanzleien inhouse sowie in Zusammenarbeit
mit externen Dienstleistern erfolgen, wenngleich
dies mit besonderen Anforderungen an die Kanzlei
als Plattform sowie ihre Kanzleikultur einhergeht.
Interdisziplinare Teams verantworten hierbei interne
und externe Rechtsprodukte. Anwalte werden in
diesem Modell nicht notwendigerweise zu
Produktmanagern ihrer Produkte, liefern Expertise
jedoch professionellen Produktmanagern zu. Dies
erfordert ein umfassendes Commitment der
KanzleifUhrung, die neben Teams auch die
jeweiligen Erfolgsmetriken, Prozesse und Vertriebs-
strukturen hierauf ausrichten muss - gleichwonhl
haufig parallel zum laufenden Betrieb und mit dem
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Ansatz, das bestehende Geschaft zu erganzen,
nicht zu ersetzen.

Time-to-Solution als neue Kennzahl

Die Produktisierung ermoglicht einen teilweisen
Abschied von der Black Box des Stundenhonorars.
Der Thomson Reuters Report on the State of the
US Legal Market 2026 formuliert es drastisch: 90
Prozent der Rechtsausgaben flieBen nach wie vor
Uber klassische Stundensatzvereinbarungen. Dies
schaffe ,eine geradezu absurde Spannung”, wenn
Kanzleien Technologie einsetzen, die Arbeit in
Minuten erledigt, fur die friher Stunden noétig waren
- und dann versuchen, diese nach Stunden
abzurechnen. [5]

Die Mandantenseite reagiert bereits. Laut der Best
Law Firms Survey bieten mittlerweile 72 Prozent
der US-Kanzleien alternative Honorarmodelle an;
bei Kanzleien mit mehr als 50 Anwalten liegt die
Quote bei 90 Prozent. [6] Flat Fees sind mit 73
Prozent die beliebteste Alternative - mit einem
Anstieg um funf Prozentpunkte gegenuUber dem
Vorjahr. [7]

Produktisierte Rechtsdienstleistungen kehren die
klassische Logik um. Der Mandant weil3 vorab, was
er erhalt und was es kostet. Statt auf ein
Memorandum zu warten, erhalt er Zugang zu einer
Applikation, die seine Frage in Minuten statt in
Tagen beantwortet. Time-to-Solution wird damit zur
zentralen Kennzahl. Sie misst nicht den Aufwand
der Kanzlei, sondern den Nutzen fur den
Mandanten. Sie fragt nicht, wie viele Stunden
investiert wurden, sondern wie schnell das Problem
gelost wurde. Sie hilft der Rechtsabteilung dabei,
ihre Rolle als Business Enabler zu erfullen.

Demokratisierung von High-End-Beratung

Eine der folgenreichsten
Produktisierung liegt in der Demokratisierung
hochwertiger Rechtsberatung. Viele juristische
Dienstleistungen waren bislang wirtschaftlich oder
faktisch unmoglich - nicht weil das Fachwissen
fehlte, sondern weil die manuelle Bearbeitung
schlicht zu aufwendig war. Compliance-Checks
ganzer Datenbestande, Massen-Vertragsanalysen,
flachendeckende Risikoprifungen: All dies
scheiterte regelmaBig am Missverhaltnis zwischen
Kosten und Nutzen.

Implikationen  der



Die ACC/Everlaw-Studie zeigt, welche
Arbeitsbereiche Rechtsabteilungen kunftig intern
abdecken wollen: Drafting (78 Prozent), Contract
Management (71 Prozent) und Research (62
Prozent) stehen ganz oben. Selbst bei komplexeren
Bereichen wie M&A (29 Prozent) und Litigation (29
Prozent) sehen Unternehmen Insourcing-Potenzial.
[8] FUr Kanzleien bedeutet dies: Entweder sie
liefern Ldsungen, die fortschrittlicher sind als das,
was Mandanten selbst aufbauen kdnnen, oder sie
verlieren womoglich Marktanteile.

Produktisierte Applikationen verandern die Kalku-
lation grundlegend. Wenn die initiale Entwicklung
abgeschlossen ist, skalieren die Grenzkosten gegen
null. Damit werden Leistungen wirtschaftlich, die
friher jenseits jedes vernunftigen Budgets lagen.
Mandanten  kdénnen  Risiken  minimieren in
Bereichen, die sie aus Kostengrinden bislang
,blind” geflogen sind. Fur Kanzleien eroffnet dies
neue Marktsegmente und Mandantengruppen, die
sich bislang keine umfassende rechtliche Prifung
leisten konnten oder wollten.

Vom Gatekeeper zum Enabler: Neue Formen der
Mandantenkommunikation

Die Produktisierung verandert nicht nur das
Leistungsangebot, sondern auch die Art der
Zusammenarbeit. Im klassischen Modell fungiert die
Kanzlei als Gatekeeper: Der Mandant stellt eine
Anfrage, die Kanzlei bearbeitet sie, der Mandant
erhalt eine Antwort. Dieses Ping-Pong per E-Mall ist
zeitaufwendig und fur beide Seiten oft frustrierend.
Die Zahlen sprechen eine deutliche Sprache: Die
Mandantenzufriedenheit hat laut BTl Consulting
Group einen 25-dahres-Tiefstand erreicht — unter
anderem, weil viele Kanzleien ,an Legacy-Modellen
festhalten”, die den Anforderungen der Mandanten
nicht mehr entsprechen. [9]

Applikationsbasierte  Rechtsdienstleistungen er-
moglichen eine fundamentale Verschiebung: von
der Kanzlei als Gatekeeper zur Kanzlei als Enabler.
Statt auf Antworten zu warten, erhalten Mandanten
Self-Service-Tools, die sie eigenstandig nutzen
kbnnen - wann immer sie sie bendtigen, ohne
Terminvereinbarung, ohne Wartezeit.
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Fortgeschrittene Implementierungen gehen noch
weiter: API-Zugange ermdglichen die Integration
rechtlicher Prtfungen direkt in die IT-Systeme des
Mandanten. MCP-Schnittstellen (Model Context
Protocol) erlauben die Einbindung
kanzleispezifischer Expertise in die Kl-Assistenten
des Unternehmens. Die Kanzlei wird damit zum
Backend rechtlicher Entscheidungsprozesse -
prasent nicht durch Prasenz, sondern durch
Relevanz im entscheidenden Moment.

Die strategische Dimension:
jenseits der Stunde

Wertschépfung

Die Produktisierung von Rechtsdienstleistungen
markiert einen strategischen Wendepunkt. Die
Investitionen in Technologie sind bereits massiv:
Der Thomson Reuters Report verzeichnet fur 2025
einen Anstieg der Technologieausgaben um 9,7
Prozent und der Wissensmanagement-Tools um
10,5 Prozent - das schnellste reale Wachstum, das
die Branche je erlebt hat. [10] Der britische Legal-
Tech-Markt wachst mit einer prognostizierten Rate
von 9,3 Prozent jahrlich bis 2030. [11]

Die Frage ist nicht mehr, ob Kanzleien Kl einsetzen,
sondern wie sie die durch Kl geschaffenen
Potentiale in  nachhaltige Wettbewerbsvorteile
Ubersetzen. Bei Kanzleien mit einer formalen Ki-
Strategie ist es laut Thomson Reuters 3,9-mal
wahrscheinlicher, dass sie kritische Vorteile
realisieren, als bei solchen ohne signifikante KiI-
Plane. [12] Doch nur 22 Prozent der Organisationen
verfugen Uber eine sichtbare, definierte Ki-
Strategie. [13] Vier von funf Organisationen
verpassen damit die substantiellen Vorteile einer
strategischen Kl-Integration.

Der Application Layer bietet einen vielversprech-
enden Ansatz. Er ermoglicht Differenzierung in
einem Markt, in dem der Zugang zur Basis-
technologie kein Unterscheidungsmerkmal mehr
darstellt. Er schafft neue Umsatzstrome jenseits des
Stundenhonorars. Er verandert die Mandanten-
beziehung von der transaktionalen Dienstleistung
zur dauerhaften Partnerschaft. Die Commoditization
der Kl-Basistools ist erst der Anfang.
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