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Vorwort

Ein so groBes Werk wie eine Dissertation schreibt sich nicht von alleine,
vielmehr ist sie das Ergebnis eines kollektiven Austauschprozesses, bei dem
mich eine ganze Reihe von Menschen inspirierten und unterstiitzten. Allen voran
taten dies meine Doktorviter Prof. Dr. Elmar Kulke und Prof. Dr. Hans Joachim
Kujath, welche das Projekt initiierten, stetig betreuten und mir mit ihrer hohen
Expertise und langjéhrigen Erfahrung in der Wissenschaft stets wertvolle Anre-
gungen gaben. Prof. Dr. Sebastian Kinder konnte als Experte der Geographie
unternehmensorientierter Dienstleister unserem Projekt nicht nur wertvolle Er-
ginzungen im Rahmen eines Workshops geben, er erklérte sich auch dazu bereit,
mit seiner hohen Fachkompetenz als dritter Gutachter zu fungieren. Mein Kolle-
ge Dr. Kai Pflanz vom IRS in Erkner half mir gerade in der Anfangsphase beim
Einstieg in die wissenschaftliche Arbeit und entwickelte mit mir zusammen viele
Ideen, welche dieses Projekt so ertragreich machten. Fiir seine zukiinftige Karrie-
re und vor allem seine junge Familie wiinsche ich ihm nur das Beste. Vor allem
das sehr angenehme und fruchtbare Arbeitsklima in der Projektgruppe trug we-
sentlich dazu bei, dass diese Dissertation gedeihen konnte. Da ein solches Pro-
jekt nicht nur kluge Kopfe, sondern auch Geld braucht, danke ich der Deutschen
Forschungsgemeinschaft DFG — und damit dem deutschen Steuerzahler — fiir die
finanziellen Mittel, mit denen sie das Forschungsprojekt und diese Publikation
ermoglichte.

Ohne sie wire so vieles nicht moglich gewesen: die insgesamt 23 Anwél-
tinnen und Anwilte, welche ihre Zeit fiir unser Projekt zur Verfiigung stellten
und mir wertvolle und neuartige Einblicke in die Internationalisierung ihrer
Wirtschaftskanzleien gaben. Auch wenn ich sie aus Griinden des Datenschutzes
hier nicht namentlich auffiihren kann, gebiihrt ihnen ein ganz besonderer Dank,
ebenso wie den Mitarbeitern ihrer Kanzleien, welche die Interviewtermine arran-
gierten und mich mit Kaffee verkdstigten. In der empirischen Phase unterstiitzten
mich Sandra Kiel, Armance Laporte und Pauline Varet mit der Korrektur von
englisch- beziehungsweise franzdsischsprachigen Anschreiben. Frank Freitag,
Matthias Gonszcz und Daniel Huss gewéhrten mir Unterkunft in Stiddten, in
denen ich Interviewtermine wahrnahm, und trugen damit ihren eigenen Teil zum
Gelingen dieser Arbeit bei.

Die Ergebnisse unserer Erhebung présentierten und diskutierten wir auf
zwei Workshops mit einer Reihe von externen Wissenschaftlern mit anerkannter
Expertise in der Geographie des Dienstleistungssektors beziehungsweise der
WissensOkonomie, namentlich Dr. Johanna Hautala, Prof. Dr. Oliver Ibert, Prof.
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Dr. Andrew Jones, Prof. Dr. Ivo Mossig, Dr. Suntje Schmidt und Prof. Dr. Si-
mone Strambach, die uns mit ihren qualifizierten Kommentaren zusitzliche
Impulse mit auf den Weg gaben. Ein besonderer Dank gebiihrt dabei Prof. Dr.
James R. Faulconbridge und Jakob Weberstaedt, welche mir als Experten des
Rechtsdienstleistungssektors besonders wertvolle Anregungen und weiterfiihren-
de Informationen gaben. Auf dem Weg zur fertigen Dissertation begleiteten mich
die Doktoranden beziehungsweise Postdocs des Lehrstuhls fiir Wirtschaftsgeo-
graphie (und Verkehrsgeographie) des Geographischen Institutes der HU, bei
denen ich mich fiir fachliche Anregungen und vor allem fiir die gute Kollegialitat
bedanken mochte. Dies sind Dr. Maike Brammer, Sascha Brinkhoff, Prof. Dr.
Peter Dannenberg, Eva Fraedrich, Dr. Juhl Jorgensen, Robert Kitzmann, Dr.
Karsten Lehmann, Dr. Benjamin Otto, Mattias Romberg, Torsten Schmidt, Dr.
Josef Strasser, Dr. Lech Suwala, Maria Velte, Dr. Karin Wessel sowie meine
Biirogenossinnen Sylvana Jahre und Karoline Storch. Unsere ehemalige Sekreta-
rin Jana Lahmer und ihre Nachfolgerin Barbara Kaun unterstiitzten mich nicht
nur bei den administrativen Prozeduren meines Promotionsprozesses, vor allem
waren und sind sie die gute Seele unserer Abteilung und wesentlich fiir das gute
soziale Klima verantwortlich. Systemadministrator Dr. Klaus Neitzel schlielich
versorgte mich mit der notwendigen Hard- und Software. Im Mikrokosmos der
Humboldt-Geographie diirfen natiirlich auch die Studenten nicht unerwéhnt
bleiben. Es war mir ein grofes Vergniigen, sie in die Welt der Wirtschaftsgeo-
graphie einzufithren und die Erkenntnisse aus unserer Disziplin ein Stiick weit
aus dem Elfenbeinturm der Wissenschaft heraus zu tragen. Janina Dobrusskin,
Sabine Freigang, Maximilian Hoor, Jasmin Paulus und Marc Steinke waren als
studentische Mitarbeiter dabei ebenfalls gute Kollegen.

Meine Promotionszeit war wesentlich geprdgt durch mein Engagement fiir
das universititsweite Doktorandennetzwerk ,,HU-Docs e.V.“, deren Mitglieder
mich mit seelischem Beistand und facheriibergreifendem Austausch begleiteten.
Meine Kollegen im Vorstand und Organisationsteam waren dabei mehr als reine
Mitstreiter und wurden gute Freunde. AbschlieBend mochte ich meinen Eltern
und Neu-Berlinern Gunhild und Wolfgang Peiker danken, ohne die sowohl mei-
ne Existenz als auch diese Dissertation nicht méglich gewesen wiren. Dank ihrer
wohlverdienten Pensionierung hatten sie die notige Zeit, die undankbare Aufga-
be des Korrekturlesens zu iibernehmen.
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1 Einleitung

Die rdumliche Distanz — einst zentraler Einflussfaktor wirtschaftsgeographi-
scher Analysen und Theorien — scheint in unserer globalisierten Welt zunehmend
an Bedeutung zu verlieren. Doch kann wirklich von einer Globalisierung ganz
ohne Barrieren und Distanzen die Rede sein? Diese Dissertation zeigt auf, dass
sich die Faktoren, welche Internationalisierung limitieren, zumindest flir be-
stimmte Branchen verschoben haben, von rdumlicher Distanz hin zu vorwiegend
soziologisch geprigten Hemmnissen, und erweitert damit das Bild der aktuellen
relationalen Wirtschaftsgeographie®.

Der Bedeutungsschwund ridumlicher Distanzen ist zentrales Merkmal
und Triebfeder der Globalisierung, die durch weltweite Wirtschaftsverflechtun-
gen gekennzeichnet ist, welche neben dem Transfer materieller und immateriel-
ler Giiter auch Direktinvestitionen beinhalten. So wird einerseits eine Art globa-
ler Arbeitsteilung ermdglicht, bei der die Produktion von Giitern in Linder mit
giinstigeren Produktionsbedingungen auslagert wird, ein Phdnomen, das heute zu
globalen Wertschopfungsketten von Ausmafen fiihrt, die oft alles andere als
nachhaltig sind. Andererseits konnen mittels Direktinvestitionen neue Maérkte
erschlossen werden, wodurch administrative Handelshemmnisse umgangen wer-
den und die produzierten Giiter sich einfacher an lokale Kontexte anpassen las-
sen. Grenziiberschreitende Fusionen schlieBlich erlauben es den daraus entste-
henden multinationalen Unternehmen, Synergie- und Skaleneffekte zu erzielen,
welche deren Wettbewerbsfihigkeit steigern. Diese Globalisierungsprozesse
wurden durch Fortschritte in der Transport- und Kommunikationstechnologie
ermdglicht. Neue Transportmittel erlauben es, Giiter sowohl giinstiger als auch
schneller selbst in weit entfernte Lander zu beférdern, wodurch traditionelle, auf
rdaumlichen Distanzen basierte Theorien wie die Landnutzungstheorie nach Thii-
nen oder der Transportkostenminimalpunkt nach Weber an Aussagekraft verlie-
ren. Moderne Kommunikationstechnologien ermdglichen Informationsaustausch
ohne Zeitverzogerung, welcher fiir die Koordination globaler Interaktionen es-
sentiell ist, angefangen bei der Verlegung des ersten transatlantischen Telegra-
fenkabels 1874 bis hin zur gegenwirtigen satellitengesteuerten Kommunikation
[DANIELS 1993, 28{f.].

Von wirklich grenzenloser Globalisierung kann jedoch keine Rede sein. So
gibt es zahlreiche regulative Barrieren, welche internationalen Handel und Direk-
tinvestitionen erschweren oder gar ginzlich unterbinden kdnnen. Neben tarifaren
und nichttarifdiren Handelshemmnissen handelt es sich dabei um staatliche Ge-
setzgebungen, welche auslidndische Direktinvestitionen entweder génzlich unter-
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W. Peiker, Internationalisierung europdischer Wirtschaftskanzleien,
DOI 10.1007/978-3-658-17157-5_1



16 Einleitung

binden oder nur unter bestimmten Bedingungen zulassen. Selbst wenn ein Un-
ternehmen auf einem ausldndischen Markt titig werden darf, sicht es sich bei
seinen Titigkeiten einer Vielzahl , fremder* Gesetze und Regulierungen ausge-
setzt. Insgesamt existieren ,,dramatische Differenzen zwischen unterschiedlichen
Teilen der Welt“ beziiglich der administrativen Institutionen, Rechtssysteme,
Produktnormen, Sprache und Kultur, deren Kenntnisse fiir erfolgreiche wirt-
schaftliche Aktivititen essentiell sind und Anpassungen an die jeweiligen Méarkte
notwendig machen [BRYSON ET AL. 2004, 61f.]. All diese Kapital- und Giiter-
transferhemmnisse sowie differierende regulative und kulturelle Kontexte lassen
sich als letzte Hiirde der Globalisierung ansechen, als eine Art ,,final frontier*.
Dieser Begriff wurde vor dem Hintergrund der Doha-Runde der WTO-
Verhandlungen flir den Dienstleistungssektor benutzt, wobei der grenziiber-
schreitende Handel mit Dienstleistungen neben regulativen Hemmnissen vor
allem durch ,kulturelle und institutionelle Unterschiede® in stirkerem Malle
verteuert wird als der Handel mit materiellen Giitern [MIROUDOT ET AL., 2011].
Die unterschiedlichen Auspridgungen regulativer und kultureller Kontexte sind
dabei an bestimmte Lander und Regionen gebunden und damit lokalisiert, wobei
sich diese Differenzen als eine Distanz der anderen Art ansehen lassen. Je unbe-
deutender die rdumliche Distanz wird, desto stirker tritt der Einfluss regulativer
und kultureller Distanzen in den Vordergrund, die jedoch ebenfalls zu unter-
schiedlicher rdumlicher Lokalisierung wirtschaftlichen Handelns fiihren, dem
Sujet einer jeden wirtschaftsgeographischen Analyse. Damit folge ich der An-
sicht von BATHELT/GLUCKLER [2012, 44]: ,, Wir begreifen Wirtschaftsgeogra-
phie als ein Forschungsfeld, das nicht durch den Forschungsgegenstand, son-
dern durch die Forschungsperspektive spezifisch ist. *

Um diese kulturellen und regulativen Distanzen zu iiberbriicken, greifen
Unternehmen auf externe Dienstleister zuriick, welche ihnen mit dem notwen-
digen Know-How tiber fremde Kontexte in ausldndischen Mirkten zur Seite
stehen und damit ihren Teil zur Globalisierung der Wirtschaft beitragen. ,, Pro-
ducer services are not only direct instruments and agents of globalisation but
also contribute to impel it forward” [BRYSON ET AL. 2004, 61]. Eine besondere
Rolle spielen dabei Kanzleien, deren Anwilte auf wirtschaftsrelevante Rechtsbe-
reiche spezialisiert sind und deren Klienten vorwiegend Unternehmen bezie-
hungsweise deren Rechtsabteilungen sind (im Folgenden ,,Wirtschaftskanzlei-
en“ oder einfach ,,Kanzleien* beziehungsweise ,,Rechtsdienstleister” genannt; im
Bezug auf internationale, US- oder UK-basierte Kanzleien wird auch der Begriff
Hlaw firms® verwendet; der urspriinglich verwendete Begriff ,,Rechtsberater*
greift aufgrund aktiver Tétigkeiten wie Vertretung vor Gericht, Ausarbeiten von
Vertrdgen und der aktiven Gestaltung institutioneller Kontexte zu kurz). Unter-
nehmensinterne Juristen konnen meist keine umfassenden Rechtsdienste fiir
mehrere Jurisdiktionen erbringen, weshalb sie auf externe Dienstleister zuriick-
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greifen miissen. Deren Dienste beschrinken sich nicht nur auf die rechtliche
Begleitung von Direktinvestitionen im Ausland und grenziiberschreitenden Fi-
nanztransaktionen, sondern umfassen auch die SchlieBung von Vertrdgen mit
Handels- und Fusionspartnern und vertreten ihre Mandanten gegebenenfalls vor
Gericht.

Wirtschaftskanzleien expandieren zunehmend selber international, um
ihren Kunden in verschiedenen Landern Rechtsberatung bei konstanten Service-
standards anzubieten und neue Kunden zu gewinnen. Thr Wirken beschrénkt sich
jedoch nicht alleine darauf, Unternehmen dabei zu unterstiitzen, regulative Barri-
eren und Distanzen zu iiberwinden. Teilweise trugen sie sogar dazu bei, in wirt-
schaftlich weniger entwickelten Staaten und vor allem ehemals planwirtschaftli-
chen Transformationsstaaten neue, investorenfreundliche rechtliche Rahmen-
bedingungen mitzugestalten, und wirkten an internationalen Freihandels- und
Investitionsschutzabkommen mit [FLOOD 1996, 170]. In der gegenwértigen De-
batte um das transatlantische TTIP-Abkommen sind internationale Wirtschafts-
kanzleien starker Kritik ausgesetzt, da die angestrebten Investorenschutzklauseln
es prinzipiell ermdglichen, dass ausldndische Unternehmen gegen Staaten klagen
konnen, welche den vereinbarten Bestimmungen nicht gerecht werden, selbst
wenn diese im Sinne von Umwelt- und Verbraucherschutz handeln. Internationa-
le Schiedsgerichte konnen diese Staaten zu hohen Schadensersatzzahlungen
verurteilen, die letztendlich von Seiten der Steuerzahler getragen werden miis-
sen. Auch die mangelnde Transparenz dieser Schiedsgerichtsverfahren und die
Moglichkeit, die Prozessdauer und damit Prozesskosten in die H6he zu treiben,
stoflen auf starke Kritik. Angesichts dieser Beflirchtungen konnte sich der ge-
genwartige Prozess Vattenfalls gegen die Bundesregierung als ein Vorspiel fiir
zukiinftige kostspielige Verfahren herausstellen [CEO/TNI 2012; DEDERER
2012; JUVE 2012; SCHLANDT 2013]. Generell wird an den Praktiken von Wirt-
schaftskanzleien kritisiert, dass sie Unternehmen dabei unterstiitzen, innerhalb
des rechtlich legalen Rahmens die Interessen der Shareholder durchzusetzen,
wobei Interessen der Stakeholder hinsichtlich sozialer und 6kologischer Fragen
in der Regel vernachlédssigt werden. Daher werden sie gelegentlich als ,,Sturm-
truppen des Kapitalismus® (,,shock troops of capitalism) bezeichnet [FAULCON-
BRIDGE 2008, 502]. Folgendes Zitat illustriert deren Rolle bei der Internationali-
sierung von Unternehmen:

“Like the drummers, messengers and concubines that accompanied an-
cient armies on the march, professional-service firms followed their industrial
clients as they expanded around the world in the 1980s and 1990s. Wherever
western multinationals went to set up or buy a new business, there too went
their accountants, bankers, consultants and lawyers [...] to advise on what
deals to do, how to finance them, how to compute their consequences and
how to tie up all those messy loose ends” [THE ECONOMIST 2004b].
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Damit sind Wirtschaftskanzleien in zweierlei Hinsicht von grolem Interesse
fir die wirtschaftsgeographische Forschung: einerseits sind sie Katalysatoren
der Globalisierung, indem sie dazu beitragen, regulative Barrieren zu iiberwin-
den und die hemmende Wirkung regulativer Distanzen zu verringern. Anderer-
seits ist dieser Sektor selbst besonders anfillig fiir regulative und auch kultu-
relle Distanzen zwischen Lindern, gerade weil der Rechtssektor traditionell
stark auf staatlicher Ebene reguliert wird und weil sich die juristischen Kontexte
zwischen verschiedenen Lindern teils stark unterscheiden. Hinzu kommt die
generelle Sensitivitdt personenbezogener Unternehmensdienstleister fiir kulturel-
le Differenzen. Neben Strategien und Formen der Internationalisierung von
Wirtschaftskanzleien soll die vorliegende Arbeit einen generellen Erkenntnisge-
winn zum relativ neuen Phinomen der Internationalisierung wissensintensiver
Unternehmensdienstleister liefern und damit einen wertvollen Beitrag zu aktuel-
len Diskursen der Wirtschaftsgeographie leisten. Allerdings ist dabei stets im
Hinterkopf zu behalten, dass wegen der teils sehr spezifischen Rahmenbedin-
gungen und Charakteristiken von Kanzleien die Erkenntnisse dieser Studie nur
bedingt auf andere Subsektoren von Unternehmensdienstleistern iibertragbar
sind.

Im Mittelpunkt stehen dabei folgende Fragestellungen:

- Welche Muster internationaler Standortsysteme weisen Wirtschafts-
kanzleien aus Landern auf, in denen aufgrund unterschiedlicher Kontex-
te unterschiedliche Ausgangsbedingungen fiir internationale Expansion
vorherrschen?

- Welche Lander bevorzugen sie, je nach Herkunftsland?

- Weshalb wihlten Kanzleien diese Mérkte aus, je nach Herkunftsland?

- Inwiefern konnen Assoziationen mit auslédndischen Kanzleien eine Al-
ternative zu Direktinvestitionen sein?

- Wie passen sich Wirtschaftskanzleien an spezifische Kontexte in den
Ziellandern an, je nach Herkunftsland?

Die vorliegende Dissertation entstand im Rahmen eines von der Deutschen
Forschungsgemeinschaft (DFG) geforderten Drittmittelprojektes unter dem Titel
,Réumliche Expansionsstrategien und internationale Standortsysteme von wis-
sensintensiven Dienstleistungsunternehmen in der EU* unter der Projektnummer
3210 2114. Bei diesem Projekt kooperierte das Geographische Institut der Hum-
boldt-Universitdt zu Berlin mit dem Leibniz-Institut fiir Regionalentwicklung
und Strukturplanung (IRS) in Erkner vom 1.8.2010 bis zum 28.2.2014. Die be-
treuenden Professoren des Projektes waren Elmar Kulke von der Abteilung Wirt-
schaftsgeographie des Geographischen Instituts und Hans Joachim Kujath vom
IRS, der Arbeitsgruppe gehorte zusitzlich der Doktorand Kai Pflanz vom IRS
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an. Ziel des Projektes war ein systematischer Vergleich der Internationalisie-
rungsstrategien von Kanzleien und Ingenieurbiiros. Diese beiden Branchen
wurden aufgrund der unterschiedlichen Arten des ihrem Service zu Grunde lie-
genden Wissens ausgewdhlt, weshalb signifikante Unterschiede bei der rdumli-
chen Expansion zu erwarten waren, die sich in vergleichenden Studien bestétig-
ten. Die vorliegende Dissertation beschrénkt sich jedoch auf das Teilprojekt iiber
Wirtschaftskanzleien.

Die vorliegende Dissertation beginnt mit Definitionen und Charakteristiken
von wissensintensiven Unternehmensdienstleistern, gefolgt von einem kurzen
Abriss von Zuwachs und internationaler Expansion dieses Sektors. Als Uberbau
flir den Theorieteil zu Direktinvestitionen in neuen Mérkten dient das traditio-
nelle eklektische Paradigma, innerhalb dessen ich zwei Aspekte der ,relationa-
len Wirtschaftsgeographie erortere: einerseits die Bedeutung von institutionel-
len Kontexten in Heimat- und Zielldndern von expandierenden Unternehmen mit
besonderem Schwerpunkt auf institutionellen Distanzen [JOHANSON/
VAHLNE 1977] und andererseits Relationen zwischen Dienstleistern und ihren
Kunden, Kooperationspartnern sowie personlichen Beziehungen, die als eine Art
Briicke auf neue ausldndische Mirkte dienen kdnnen [BATHELT/GLUCKLER
2012, 38 ff.]. Ich folge dabei der Ansicht von COVIELLO/MARTIN [1999, 42],
dass die Expansion von Dienstleistungsunternehmen zu komplex sei, als dass
man sie lediglich durch die Brille einer einzigen Theorie betrachten konne, und
beschrinke mich auf Studien und Theorien, welche sich auf die Expansion von
wissensintensiven Unternehmensdienstleistern beziehen. Schlielich wird der
gegenwartige Stand der Forschung zur Internationalisierung von Wirtschafts-
kanzleien aufgearbeitet, wobei deutlich wird, dass bisher vorwiegend grof3e ,,Jlaw
firms* aus den USA und Grofbritannien untersucht wurden. Daher ist das Ziel
dieser Untersuchung, die Expansion der etablierten britischen ,law firms® mit
kontinentaleuropiischen Wirtschaftskanzleien aus Deutschland, Frankreich
und den Niederlanden zu vergleichen, die bislang unter dem Radar wissenschaft-
licher Betrachtung lagen. Da Unterschiede beim Umfang der Internationalisie-
rung vor allem auf die Kontexte auf den Heimatmaérkten zuriickzufiihren sind,
erfolgt anschlieend eine Analyse dieser Institutionen fiir alle vier Herkunftslén-
der der Stichprobe.

Der empirische Teil beginnt mit einer quantitativen Analyse der Stand-
ortsysteme von insgesamt 78 Wirtschaftskanzleien aus den vier europdischen
Herkunftsldndern, welche auf Umfang und Formen ihrer Biironetzwerke sowie
ihre Praferenzen bei der Auswahl von Zielldndern untersucht werden.

Da sich iiber die konkreten Griinde der Auswahl von Zielldndern auf diese
Weise lediglich Mutmafungen treffen lassen, fiihrte ich insgesamt 23 Experten-
interviews mit Anwilten von 19 verschiedenen Kanzleien durch, die ndheren
Einblick in die Expansion auf neue Markte geben. Diese empirische Grundlage
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ermdglicht es, typische Griinde fiir die Marktauswahl zu analysieren, wobei
isolierte Markteintritte von relationalen unterschieden werden, bei denen Bezie-
hungen zu Zielmérkten der Hauptgrund oder zumindest ein wesentlicher Grund
fir die Expansionsentscheidung waren. Auch Fusionen mit lokalen Kanzleien,
bisher unter dem Begriff Brownfield-Investition lediglich als Markteintrittsmo-
dus erfasst, werden dabei als relationale Markteintritte eingestuft. In einigen
Féllen dienen Relationen jedoch als eine Alternative zu einer Direktinvestition,
wenn sich Kanzleien dafiir entscheiden, liber eine Assoziation mit einer einhei-
mischen Kanzlei Kontakt zu einem auslidndischen Markt aufzubauen. Solche
Assoziationen konnen unterschiedliche Formen annehmen und spezifische Vor-
teile und Risiken mit sich bringen. Die Untersuchung dieses Phdnomens kann
das Bild der Internationalisierung von Unternehmensdienstleistern wesentlich
erweitern, da bisher vor allem Expansionen mittels Direktinvestitionen beriick-
sichtigt wurden.

Bei den Interviews zeigte sich, dass weniger Institutionen auf Landerebene,
sondern Institutionen auf Ebene der Rechtsprofession fiir die Auswahl neuer
Mirkte relevant waren und quasi den Rahmen fiir erschlieSbare Mérkte aufspan-
nen. Diese gliedere ich in ein neuartiges System von vier Kategorien, die sich
anhand der Méglichkeiten zur ErschlieBung und Geschéftsentwicklung unter-
scheiden, namentlich ,,developed* und ,,developing legal markets* sowie ,,open*
und ,,protected legal markets®.

Da die Anpassung an Kontexte auf fremden Markten ein weites Feld ist, be-
schrinke ich mich auf zwei relativ gut operationalisierbare Aspekte, die beson-
ders fiir den Sektor der Rechtsdienstleister bedeutend sind: typische Kunden-
strukturen und Serviceangebote in Abhingigkeit von institutionellen Kontex-
ten des Zielmarktes und vom Heimatland der Kanzlei sowie die Zusammenset-
zung der Personalstruktur aus Locals und Expats, welche an einem Auslands-
standort hinsichtlich institutioneller Kontexte unterschiedliche Funktionen ein-
nehmen.

Zwei kurze Exkurse zur Anderung lokaler Kontexte durch Aktivitéten aus-
landischer Kanzleien und zu den Griinden fiir Riickziige von ausldndischen
Mirkten ergidnzen das Bild um Aspekte, die zwar nicht zu den zentralen For-
schungsfragen gehoren, jedoch notwendig sind, um die Internationalisierung von
Wirtschaftskanzleien vollstindig zu verstehen. Im Fazit schlieBlich ordne ich die
gewonnenen Erkenntnisse in den groferen wissenschaftlichen Kontext ein und
wage einen Ausblick in die Zukunft internationaler Wirtschaftskanzleien.
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2.1 Wissensintensive Unternehmensdienstleister
2.1.1 Merkmale von wissensintensiven Unternehmensdienstleistern

Dienstleistungen sind — im Gegensatz zu Produkten des priméren und se-
kundéren Sektors — immaterieller Natur und damit hochstens begrenzt lager- und
transportfahig. Daraus ergibt sich, dass Produktion und Konsum rdumlich und
zeitlich zusammenfallen (Uno-Actu-Prinzip), wobei deren Erbringung in direkter
., Interaktion zwischen Anbieter und Nachfrager* stattfindet [KINDER 2010, 266;
KULKE 2008, 140]. Allerdings werden durch moderne Kommunikationstechno-
logien die Aspekte fehlender Lager- und Transportfahigkeit teilweise auBer Kraft
gesetzt, was im besonderen Malle fiir Unternehmensdienstleister gilt. So lassen
sich Produkte wie spezifische Softwareentwicklungen, aber auch Handlungs-
empfehlungen von Unternehmensberatern auf elektronischem Wege transportie-
ren [KINDER 2010, 266]. Ein weiteres zentrales Merkmal von Dienstleistungen
ist deren Heterogenitét, da die Qualitdt einer Dienstleistung unterschiedlich aus-
fallen kann, weshalb Qualitdtskontrollen hidufig schwieriger sind als bei materiel-
len Giitern [BUCKLEY ET AL. 1992, 39f.].

Im Hinblick auf die Nachfrager lassen sich konsumentenorientierte (,,con-
sumer services™) und unternehmensorientierte Dienstleistungen (,,business
services®, frither meist ,,producer services*) unterscheiden. Letztere zeichnen
sich dadurch aus, dass ihre Kunden nicht Privatpersonen, sondern Unternehmen
oder offentliche Institutionen sind, weshalb sie sich als ,,intermediédr* charakteri-
sieren lassen. Entweder flieBen deren Titigkeiten in den Produktionsprozess
eines Kundenunternehmens mit ein oder sie ibernehmen vermittelnde Aufgaben
[KINDER 2010, 267; KULKE 2008, 142]. Konsumenten- und unternehmensorien-
tierte Dienstleister sind jedoch nicht immer klar voneinander abzugrenzen: So
bieten Banken, Finanzdienstleister, Versicherungen und Immobilienmakler so-
wohl intermediére Dienste als auch an Konsumenten gerichtete Dienste an. Diese
lassen sich geméll dem Schwerpunkt ihrer Tatigkeit einer der beiden Gruppen
zuordnen oder auch als eine dritte Gruppe, so genannte ,,mixed services®, anse-
hen [DANIELS 1993, 4f.].

Bei Dienstleistungen konnen dartiber hinaus der tertidire und der quartire
Sektor unterschieden werden. Wihrend tertidre Dienstleistungen wie Handel,
personennahe Dienste und Reparatur- beziehungsweise Reinigungsdienste vor
allem arbeitsintensiv sind, haben Dienstleister des quartiren Sektors hohere
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Anforderungen an die Qualifikationen ihres Personals und sind vorrangig hu-
mankapitalintensiv. Zum quartdren Sektor gehoren etwa Forschungs- und Bera-
tungsdienstleistungen, aber auch Bildung und 6ffentliche Verwaltung [KINDER
2010, 266; KULKE 2008, 142].

In der Schnittmenge von unternehmensorientierten Dienstleistungen und
Diensten des quartdren Sektors finden sich die wissensintensiven Unterneh-
mensdienstleister, auch ,knowledge intensive business services® genannt
(KIBS). Diese zeichnen sich durch einen hohen Anteil qualifizierten Personals
und hoher Bedeutung des Produktionsfaktors Wissen aus, allerdings existiert
trotz zahlreicher empirischer Studien keine allgemeingiiltige Definition fiir die-
sen Sektor [SIMMIE/STRAMBACH 2006, 27]. Dabei ist das eingesetzte Wissen
nicht nur ein notwendiger Produktionsfaktor, sondern wird selbst als Gut ver-
kauft: ,, Specialized expert knowledge, research and development ability, and
problem solving are the real products of KIBS. *“ Die Beratung selbst wird dabei
als ein Problemldsungsprozess verstanden, bei dem das Expertenwissen der
Dienstleister an die spezifischen Bediirfnisse ihrer Kunden angepasst wird, was
direkte Interaktion mit diesen voraussetzt. Bei diesen Interaktionen finden somit
gemeinsame Lernprozesse zwischen Anbieter und Kunden statt, wie sie bei stan-
dardisierten Giitern des tertidren Sektors nicht vonndten sind [SIM-
MIE/STRAMBACH 2006, 31]. KIBS lassen sich damit als Teil der ,,Wissensdko-
nomie* ansehen, die — im Gegensatz zur ,,wissensbasierten Wirtschaft — Wissen
nicht nur zur Produktion einsetzen (wie beispielsweise Hochtechnologie-
Unternehmen), sondern das Wissen selbst als handelbares Gut verdufern
[Kruck 2012, 2].

Es reicht jedoch nicht unbedingt aus, alleine Grof3e und Zuwachs des KIBS-
Sektors zu betrachten, um Aussagen iiber Umfang und Zunahme von wissensin-
tensiven Dienstleistungen in einer Volkswirtschaft zu treffen. Diese wissensin-
tensiven Dienstleistungsaktivititen (auch: , knowledge intensive service activi-
ties” oder KISA) konnen auch innerhalb von Unternehmen des sekundéren Sek-
tors erbracht werden, weshalb sie nicht explizit in Statistiken iiber sektorale
Zusammensetzungen auftauchen [OECD 2006, 8ff.]. So wiirden grofle Unter-
nehmen Rechtsdienste hiaufig von ,,in-house lawyers® in deren Rechtsabteilun-
gen beziehen, statt diese von externen Kanzleien zu beziehen [BRYSON ET AL.
2004, 63]. Umgekehrt konnen auch innerhalb von KIBS-Unternehmen Dienst-
leistungen erbracht werden, welche nicht als wissensintensiv anzusehen sind
[KINDER 2010, 267].

Gemal der Klassifikation des Statistischen Bundesamtes kdnnen zum Be-
reich der wissensintensiven Unternchmensdienstleister folgende Sub-Sektoren
gerechnet werden: Rechts- und Steuerberatung, Wirtschaftspriifung (WZ 69),
Verwaltung und Fithrung von Unternehmen und Betrieben, Unternechmensbera-
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tung (WZ 70), Architektur- und Ingenieurbiiros, technische, physikalische und
chemische Untersuchung (WZ 71), Forschung und Entwicklung (WZ 72) sowie
Werbung und Marktforschung (WZ 73) [KLUCK 2012, 10; STATISTISCHES BUN-
DESAMT 2008, 44ff.], was den ISIC Rev.3-Kategorien 73 und 74 entspricht
[UNSD 2014]. Zumindest lassen sich diese Branchen zum Kernbereich wissens-
intensiver Unternehmensdienstleister zdhlen. Aufgrund des hohen Anteils an
Wissen und der immateriellen Beschaffenheit ihrer Produkte kénnen auch Soft-
wareentwicklung und Datenbankverwaltung den KIBS zugerechnet werden
[BRYSON ET AL. 2004, 201]. Diese Zusammenstellung zeigt die Heterogenitit
des KIBS-Sektors, welche sich wie folgt gliedern ldsst: Transformationsorien-
tierte Dienstleister transformieren ,,Wissen in neues Wissen® fiir Produkt- und
Prozessinnovationen, welche Unternehmen des sekundiren Sektors bei der Ent-
wicklung und Produktion materieller Giiter nutzen. Transaktionsorientierte
Dienstleister schlieBlich organisieren und managen wirtschaftliche Transaktio-
nen, wobei deren Wissen nicht in materielle Giiter einflieft. Zu diesem Sub-
Sektor gehoren neben Finanzdienstleistern, Unternehmensberatern und der Mar-
keting-Branche auch Wirtschaftskanzleien. Bei der Informations- und Medienin-
dustrie [KUJATH/SCHMIDT 2010, 45ff.] ist durch die Transportfahigkeit von
Software mittels Datentrédgern oder Dateniibertragung eine gewisse Transportfa-
higkeit gegeben, wodurch das fiir Dienstleister typische Uno-Actu-Prinzip an
Bedeutung verliert [BRYSON ET AL. 2004, 201]. Von daher unterscheidet die
Literatur weiter zwischen ,,hard* und ,,soft services®. ,,Hard services* wie Soft-
ware sind stirker standardisiert und weniger individuell angepasst und kénnen
durch die Trennung von Produktion und Konsum auslédndische Mérkte auch per
Export erschliefen. ,,Soft services* hingegen sind nicht standardisiert und indi-
viduell angepasst, wie Management-Beratung und Marketing, welche zur Er-
schlieBung neuer Mérkte meist Direktinvestitionen titigen um Produkte anzupas-
sen und rdumliche Ndhe zu ihren Kunden zu suchen [DUNNING 1989, 12; MA-
JKGARD/SHARMA 1998, 15].

Dariiber hinaus lassen sich KIBS anhand ihres zentralen Produktionsfaktors
unterscheiden, ndmlich der Art des Wissens, das ihren Diensten zugrunde liegt.
Betrachtet man die epistemologische Grundlagen des Wissens, so kann zwischen
normativem, technischem und synkretischem Wissen differenziert werden. Nor-
matives Wissen basiert auf Wertvorstellungen und liefert Antworten auf die
Frage ,, what should be the case? “, wahrend sich technisches Wissen auf beste-
henden Fakten griindet und sich der Frage ,, what is the case? “ widmet. Wihrend
normatives Wissen sowohl auf kulturellen Werten als auch auf gesetzlichen
Regulierungen basiert, wird technisches Wissen durch Beobachtung und empiri-
sche Versuche gewonnen [HALLIDAY 1985, 424; MALHOTRA/MORRIS 2009,
899].
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Eine alternative Wissenssystematik bezieht sich auf die Art und Weise, wie
das Wissen gewonnen wird, und unterscheidet drei Arten von Wissen. Analyti-
sches Wissen ist meist wissenschaftsbasiert und wird vor allem von Forschungs-
dienstleistern generiert, wahrend synthetisches Wissen durch Rekombination von
bestehendem Wissen entsteht, zur Losung von Problemen angewandt wird und
bei Ingenieurbiiros sowie Softwarefirmen die zentrale Rolle spielt. Symbolisches
Wissen schliellich basiert auf sozial konstruierten Ideen und Symbolen, mit
denen beispielsweise Werbeagenturen arbeiten. KIBS nutzen jedoch meist ver-
schiedene Arten von Wissen, wie beispielsweise Architekturbiiros, fiir die so-
wohl synthetisches als auch symbolisches Wissen relevant ist [ASHEIM ET AL.
2010, 6ff.; STRAMBACH 2008, 158f.; STRAMBACH 2010, 184f.; TETHER ET AL.
2012, 974].

2.1.2 Wachstum von wissensintensiven Unternehmensdienstleistern

Nach der Drei-Sektoren-Hypothese von Fourasti¢ entwickeln sich Volks-
wirtschaften im Laufe ihrer Entwicklung dahin, dass der tertidre Sektor den
grofften Anteil an Beschéftigtenzahlen betrdgt [DANIELS 1993, 15]. Zum Zu-
wachs speziell von Unternehmensdienstleistern existieren im wissenschaftlichen
Diskurs vier wesentliche Theorien, von denen zwei fiir Rechtsdienstleister rele-
vant sind und deren Grundaussagen im Folgenden kurz dargestellt werden.

Externalisierungsthese: Diese These sieht den Zuwachs von Dienstleistern
als ein Ergebnis von Outsourcing an, einem Kernelement des Wandels hin zur
postfordistischen Produktionsorganisation seit den 1970er Jahren [KINDER 2010,
273]. Dabei konzentrieren sich Unternehmen zunehmend auf ihre Kernkompe-
tenzen (,,lean production®) und lagern Dienstleistungen, welche die Unterneh-
men zuvor selbst erbracht haben, an externe Spezialisten aus. Unternehmen kon-
nen somit (Fix)kosten einsparen, da spezialisierte externe Dienstleister ihre
Dienste aufgrund von Skaleneffekten giinstiger anbieten konnen. Bei diesem
Externalisierungsprozess entstehen keine neuen Dienstleistungsaktivititen, je-
doch erscheinen die Beschéftigten- und Umsatzzahlen, welche vorher dem se-
kundéren Sektor zugerechnet wurden, nun innerhalb der Statistiken des tertidren
Sektors [KLUCK 2012, 7; KULKE 2008, 164]. Die Frage ,,make or buy*, also die
Entscheidung dariiber, ob ein Unternehmen Dienstleistungen auslagern soll,
hingt oft von der Art der Dienstleistung ab. Es kann davon ausgegangen werden,
dass eine Auslagerung wahrscheinlicher wird, je spezieller und weniger standar-
disiert die Dienstleistungen sind. Auch fiir Dienste, die selten oder unregelmifig
bendtigt werden, ist das Halten unternehmensinterner Spezialisten meist sehr
ineffizient. Dazu zdhlen neben Versicherungsdienstleistungen und Management-
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beratung auch Rechtsdienstleister. Neben Kosteneinsparungen liegt ein weiterer
Vorteil der Externalisierung darin, dass je nach Problemstellung aus mehreren
Anbietern der jeweils am geeignetsten erscheinende ausgewahlt werden kann
[BRYSON ET AL. 2004, 77f.].
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Abbildung 1: Wachstum von “other business activities” (gemaf ISIC Rev. 3
Kategorie 74) in den fiinf groBten Volkswirtschaften der OECD, nach ,,value
added, current prices®, 1992 = 1 [eigene Darstellung nach: OECD 2014]

Interaktionsthese: Diese These widmet sich — im Gegensatz zur Externali-
sierungsthese — einem realen Zuwachs an Dienstleistungsaktivititen und basiert
auf der Annahme, dass im Zuge der dkonomischen Globalisierung, verstirkter
Wettbewerbssituation und internationaler Arbeitsteilung in der Produktion Kom-
plexitét und Unsicherheit zugenommen haben, was stetigen Wandel von Organi-
sationsstrukturen und -routinen erfordert. Um angesichts dieser Rahmenbedin-
gungen Entscheidungen zu treffen, besitzen Unternehmen hiufig nicht geniigend
eigene Kapazititen und Wissen, weshalb sie dieses von externen Dienstleistern
beziehen miissen [GLUCKLER/ARMBRUSTER 2003, 269; KLUCK 2012, 8]. Im
Zusammenhang mit der Internationalisierung von Unternehmen steigt dabei
nicht nur die Nachfrage nach distributiven Dienstleistern wie Logistikunterneh-
men, sondern auch nach wissensintensiven Beratungsdiensten wie Management-,
Steuer- und Rechtsberatung, vor allem fiir Aktivititen auf ausldndischen Mark-
ten. In Folge dieser Interaktion zwischen Dienstleistern und Nachfragern kann es
zu Riickkopplungseffekten in Form von Wissens-Spillover kommen, die zu Mo-
dernisierungsprozessen auf der Nachfrageseite fithren kdnnen. Durch diese wei-
ter steigende Komplexitdt des Wirtschaftssystems ist es wiederum moglich, dass
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sich die Nachfrage nach Dienstleistern verstarkt [KINDER 2010, 273; KLUCK
2012, 8].

Diese Entwicklungen spiegeln sich in Umsatzdaten von Unternehmens-
beratern wider, deren Umsitze sich zwischen 1991 und 2002 global mehr als
verflinffacht haben, wéhrend mit 48 Mrd. Euro der europdische Markt 2001 das
Volumen des gesamten Weltmarktes von 1995 annahm. 70% der europdischen
Umsitze fielen dabei auf die Lander Deutschland, Frankreich und Grof3britanni-
en [GLUCKLER 2004, 30f.]. Abbildung 1 zeigt, dass die Wertschopfung von Fir-
men der Kategorie ,,other business activities” (KIBS ohne F&E und IT-Dienste)
je nach Land unterschiedliche Dynamiken aufweist. In den fiinf groBten Volks-
wirtschaften der OECD wuchs dieser in GrofBbritannien mit jahrlichen Wachs-
tumsraten von bis zu 13 % am stdrksten, wihrend die Dynamik in Deutschland
und vor allem Japan deutlich schwicher ist. Jedoch ist auch in diesen beiden
Liandern der Zuwachs von business activities im verfiigbaren Zeitraum hoher als
das Wachstum des BIP, wenn auch nicht so ausgeprdgt wie in Grofbritannien,
wo das BIP 1992 bis 2007 nur um das 0,5-fache wuchs, Unternehmensdienste
jedoch um das 2,5-fache zunahmen [WORLD BANK 2014]. Hierbei muss jedoch
die Heterogenitit von KIBS insgesamt beriicksichtigt werden, da beispielsweise
in Deutschland das Wachstum von Forschungs- und Entwicklungsdiensten, die
nicht in dieser Statistik enthalten sind, hoher war als das der ,,other business
activities” [KLUCK 2012, 5ff.].

2.1.3 Ausldndische Direktinvestitionen von wissensintensiven Unternehmens-
dienstleistern

Zusammen mit dem allgemeinen Wachstum nahm auch die internationale
Aktivitdt von KIBS zu. Die Statistik (Abb. 2) zeigt, dass seit Mitte der 1990er
Jahre die jahrlichen Volumen von auslidndischen Direktinvestitionen im Sektor
,business services” hoher sind als in der Zeit zuvor. Gleichzeitig wird jedoch
deutlich, dass das Internationalisierungsgeschehen dieses Sektors in hohem Ma-
Be Konjunkturschwankungen der Weltwirtschaft ausgesetzt ist, was die Ein-
schnitte von 2001 und 2009 zeigen, und dass Greenfield-Investitionen mit neu
erdffneten Biirostandorten stets hohere Volumen aufweisen als Fusionen und
Akquisitionen, zumindest seit Beginn der verfiigbaren Daten 2003.

Die generelle Zunahme von auslédndischen Direktinvestitionen bei Unter-
nehmensdienstleistern liegt einerseits an Fortschritten der Informations- und
Kommunikationstechnologie, welche die Organisation transnationaler Dienst-
leister erleichtern, indem Unternehmen die Arbeit ihrer Niederlassungen einfa-
cher koordinieren kénnen. Zu dieser Uberwindung rdumlicher Barrieren kommt
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der zunehmende Abbau administrativer Barrieren durch Deregulierungen
hinzu [BRYSON ET AL. 2004, 227f.; KINDER 2010, 277{f.].
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Abbildung 2: Gesamtvolumina der jahrlichen grenziiberschreitenden M&A -
Verkdufe und Greenfield-Investitionen von Business Service-Firmen welt-
weit in US-$, vor 2003 keine globalen Daten zu grenziiberschreitenden
Greenfield-Investitionen verfiigbar [eigene Darstellung nach: UNCTAD
2014]

Neben Liberalisierungen auf nationalstaatlicher Ebene, die sich meist auf
einzelne Branchen beschrinken [OECD 2005, 9f.], gilt seit 1993 fiir den Euro-
péischen Binnenmarkt zumindest theoretisch, dass selbststéndige Anbieter und
juristische Personen, die in einem EU-Staat niedergelassen sind und dort ihre
Tatigkeit legal ausiiben, auch in anderen EU-Staaten Dienstleistungen erbringen
diirfen, sowohl temporér (auf Grundlage der Dienstleistungsfreiheit) als auch
stetig und dauerhaft (Niederlassungsfreiheit) mittels Tatigung von Direktinvesti-
tionen (Kapitalverkehrsfreiheit). Um diese Freiheiten in der Praxis vollstindig
durchzusetzen, wurde 2006 die Dienstleistungsrichtlinie verabschiedet, die dazu
fiihren soll, dass innerhalb der EU der grenziiberschreitende Handel von Diens-
ten um 45% und auslédndische Direktinvestitionen um 25% zunehmen. Aller-
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dings verzogert sich die Umsetzung dieser Richtlinie gegenwirtig in einigen
Mitgliedsstaaten [MACIEJEWSKI 2014]. Auf multilateraler, globaler Ebene be-
gann die Liberalisierung des Dienstleistungshandels mit der Uruguay-Runde des
General Agreement on Tariffs and Trade (GATT), die 1995 in dem General
Agreement on Trade in Services (GATS) miindete. Dies beinhaltet die schritt-
weise Marktdffnung der Unterzeichnerstaaten fiir Dienstleister aus dem Ausland,
die einen Markt tiber unterschiedliche Modi erschliefen wollen. Ziele sind dabei
vor allem die rechtliche Gleichbehandlung aller inldndischen und auslédndischen
Anbieter sowie Transparenz von Seiten des Staates [BRYSON ET AL. 235f.; KUL-
KE 2011, 12f;; WTO 2014b]. Diese schrittweisen Deregulierungen trugen zum
generellen Anstieg von Handel und ausldndischen Direktinvestitionen im tertid-
ren Sektor bei, allerdings kann bisher nicht von einer vollstindigen Implementie-
rung dieser Vertrige die Rede sein, da das Ausmal3 der Liberalisierung stark
zwischen Landern und Sektoren variiert [OECD 2005, 11f.] Ungeachtet dessen
ist der Sub-Sektor von Rechtsdienstleistungen jedoch traditionell stark auf natio-
nalstaatlicher Ebene reguliert und kann nur eingeschriankt von diesen Deregulie-
rungen profitieren, was an anderer Stelle ausfiihrlich behandelt wird (Kap. 6.2).

Diese Faktoren ermdglichen eine Internationalisierung des Dienstleistungs-
sektors, welche durch zunehmende internationale Aktivititen von Seiten der
Unternehmen und rdumliche Arbeitsteilung stirker nachgefragt wird [JONES
2005, 181]. AuBerdem generiert die wirtschaftliche Entwicklung von Schwellen-
und Transformationsstaaten eine neue Nachfrage nach Dienstleistern, wobei dort
ein nur unzureichendes einheimisches Angebot besteht, weshalb der Bedarf nach
auslandischen Dienstleistern dort steigt [BRYSON ET AL. 2004, 227f.].

Solche Expansionsgriinde sind aufgrund ihrer ausgepriagten raumlichen Di-
mension ein wichtiger Schwerpunkt wirtschaftsgeographischer Forschung. Die
Internationalisierung von KIBS wurde aus geographischer Perspektive gezielt
erstmals im Rahmen des Global City- bezichungsweise World City-Diskurses
betrachtet. Hier stellen sie zwar selber kein Forschungssubjekt dar, dienen je-
doch als ein Indikator fiir Stadte, die innerhalb der Weltwirtschaft Steuerungs-
und Koordinierungsfunktionen iibernchmen und untereinander stark verflochten
sind [u.a. SASSEN 1991, BEAVERSTOCK ET AL. 1999a, TAYLOR 2004]. Konkrete
Motivationen und Formen der Expansion von KIBS riickten erst etwas spiter in
den Fokus der Wissenschaft. Obwohl die Internationalisierung von KIBS ein
aktuelles Phanomen ist, das aufgrund deren katalysierender Wirkung auf die
Globalisierung der Wirtschaft von hoher Relevanz ist, blieben entsprechende
Studien meist auf Betrachtungen einzelner Sub-Sektoren als Fallstudien be-
schrinkt [GLUCKLER 2004, 24; KULKE 2008, 139]. Andere Studien wiederum
untersuchten den Sektor der wissensintensiven Dienstleister als Ganzes, ohne die
Heterogenitdt und Spezifitit einzelner Sub-Sektoren zu beriicksichtigen. MAL-
HOTRA/MORRIS [2009] sind mit ihrem Vergleich von Internationalisierungsmdog-



