WIRTSCHAFTSKANZLEIEN

Entscheidungen:

Die junge Sozietat
Austmann & Partner ist
auf Gesellschaftsrecht
und Transaktionen
spezialisiert und richtet
sich an international ta-
tige Konzerne und an
inhabergefuhrte Famili-
enunternehmen.

VON PATRICK PETERS

Die vier Anwéilte waren frither
ein Team und sind es auch
noch heute. Nach vielen ge-
meinsamen Jahren bei inter-
nationalen GroRkanzleien ha-
ben die allesamt auf Wirt-
schaftsrecht spezialisierten Ju-
risten Thomas Austmann, Dr.
Nina Bottger, Dr. Erbo Hein-
rich und Dr. Sorika Pluskat den
Schritt in die eigene Sozietét
vollzogen. Seit November ver-
gangenen Jahres beraten sie
unter dem Namen Austmann
& Partner ihre Mandanten in
allen Fragen rund um Gesell-
schaftsrecht, Transaktionen,
Zivilrechtsstreitigkeiten,
Nachfolgeplanung und Com-
pliance. ,Wir haben einen flie-
genden Start hingelegt, da un-
sere fritheren
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Nach vielen gemeinsamen Jahren bei internationalen GroRRkanzleien haben die allesamt auf Wirtschaftsrecht spezialisierten Juristen Thomas Austmann (2. von rechts), Dr. Nina
Bottger (rechts), Dr. Erbo Heinrich (2. von links) und Dr. Sorika Pluskat (links) den Schritt in die eigene Sozietdt vollzogen.

Wirtschaftsanwélte Deutsch-
lands gefiihrt wird, ist ohnehin
am Markt bestens bekannt.
Dies zeigt auch, dass fiir viele
Mandanten aus der Wirtschaft
das ,Branding“, also der Fir-

menname und

Mandanten Die vier Anwalte das damit ver-
mit in unsere waren frither bundene

neue Sozietit ein Teamund Image, nur
gewechselt . eine unterge-
sind“, sagt sind es auch ordnete Rolle
Thomas Aust- noch heute spielt. ,Man-
mann. date hdngen an

Das hat na-
tiirlich nicht nur viele Vorteile
flir Austmann & Partner, die
sich ohne vorherige Akquise
damit direkt in die Beratung
stiirzen konnten. Das Partner-
team um Thomas Austmann,
der als einer der fithrenden

Kopfen. Es geht
um das Vertrauensverhiltnis
zwischen Anwalt und Man-
dant“, betont Nina Béttger.
Dieses Verhiltnis, das Sorika
Pluskat als ,verniinftige und
vertraute Arbeitsbeziehung*
bezeichnet, konne nicht durch

eine reine Marke aufgebaut
werden, sondern nur durch
eine langfristige Beziehung auf
hohem Qualitdtsniveau. Das
sei eben nur {iber die Anwilte
an sich zu erreichen.
Bestimmte Kopfe bringen
zwangsldufig eine bestimmte
Arbeitsweise mit sich. Bei Aust-
mann & Partner ist das die Ar-
beitsweise, die die vier heuti-
gen Partner schon frither im
Team ihrer Grofkanzlei ge-
pflegt haben - némlich eine
enge Bindung der Partner an
den Mandanten ohne eine
Vielzahl von angestellten
Rechtsanwilten (Associates)
im Schlepptau. Das hat zwei
Vorteile fiir die Unternehmen:
Auf der einen Seite erhalten sie
die fiir sie notwendige Rechts-

beratung von einem Partner
der Kanzlei, der den ganzen
Prozess sehr eng begleitet und
in alle Vorgédnge involviert ist.
Auf der anderen Seite sind die
Kosten niedriger, da weniger
Anwilte mit einer Sache be-
fasst sind. ,Wir sind zwar klei-
ner, aber dafiir auch effizienter
und effektiver”, fasst Nina
Bottger zusammen.

Bei Austmann & Partner
sichten die Partner beispiels-
weise selbst Unterlagen in Da-
tenrdumen, bei anderen Kanz-
leien machen das oftmals ganz
uberwiegend Associates. ,Wir
wissen, auf welche Inhalte es
ankommt. Insofern sind die
Kosten trotz des hohen Part-
neranteils bei uns keineswegs
hoher.“

Dazu kommt: ,, Unsere Bera-
tung und Begleitung ist unter-
nehmerisch ausgerichtet",
sagt Thomas Austmann, der
selbst gelernter Bankkauf-
mann und Okonom ist, einen
MBA-Abschluss besitzt und
lange Zeit in der Finanzindus-
trie als Chefsyndikus gearbei-
tet hat. ,Wir miissen wissen,
wie Wirtschaft funktioniert,
um Unternehmer auf Augen-
hohe beraten zu konnen. Das
ist ein klarer Schwerpunkt bei
uns.“

Und dieser wirtschaftliche
Sachverstand kommt Thomas
Austmann, Dr. Nina Bdéttger,
Dr. Erbo Heinrich und Dr. Sori-
ka Pluskat durchaus entgegen
- sind doch vor allem die Ent-
scheidungstriager der von ih-

nen beratenen Unternehmen
ihre Zielgruppe.. ,Wir spre-
chen mit den Entscheidern in
den Unternehmen und helfen
ihnen direkt bei ihren unter-
nehmerischen Entscheidun-
gen. Diese Ver-

en, wie es geht

tique, also als kleine, speziali-
sierte Kanzlei. Fiir die Anwilte
ist das das Konzept der Zu-
kunft — fiir Anwilte und Man-
danten. Kleinere Einheiten
konnten viel kostendeckender
arbeiten als die GroRen, die je-
derzeit viel Personalkapazitdt
vorhalten miissten und zudem
Geschift machen, das fiir die

Konkurrenz mit mehreren
hundert Anwilten schlicht
nichtlohnt.

Zum anderen geht es den
Griindern auch um die Quali-
tatssicherung und den Team-
gedanken. ,In unseren Bera-
tungsfeldern liefern wir diesel-
be Qualitidt wie eine Grollkanz-
lei, schlieBlich waren wir viele
Jahre bei international fithren-
den GroBkanzleien tatig“, sagt
Erbo Heinrich. ,Wir haben
kein internationales Manage-
ment-Board, das Entscheidun-
gen anstelle der dem Mandan-
ten ndheren Partner trifft. Wir
unterliegen keinem wirtschaft-
lichen Zwang zum Cross-Sel-
ling eines internationalen
Netzwerkes. Jeder weil§, an was
der andere gerade arbeitet. Wir
sind ein Team, keine Einzel-
spieler”, ergdnzt Austmann.

Auf mehr als 20 Anwélte wol-
len die Partner auf Dauer gar
nicht wachsen - es sei dann

nicht moglich,

antwortung Wachstumist eine dauerhaft
macht einfach zZwar |angfristiges hohe und glei-
SpaB“, sagen - che Qualitdt zu
die vier Partner Unternehmensziel, gewdhrleisten.
unisono. Und abernurdann,wenn insofern st
Nina Bottger es sich anbietet Wachstum
erzdhlt  eine zwar langfristi-

Anekdote von
einem Mandanten, der ent-
tduscht von einer anderen
Kanzlei zu ihr kam: ,Nun weil§
ich, wie es nicht geht. Sagen Sie
mir, wie es geht!”*

Austmann & Partner be-
zeichnet sich selbst als Bou-

ges Unterneh-
mensziel, aber nur dann, wenn
es sich anbietet. Ausgebaut
werden soll aber in jedem Fall
der Bereich Steuerrecht. Das
ist fiir die Partner ein wesentli-
ches Element in vielen Bera-
tungen.
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Allen & Overy LLP,
Dr. Jan Schréder

Die Teilnehmer
des RP-
Wirtschafts-
forums

(rps) Beim RP-Wirtschaftsfo-
rums ,Wirtschaftskanzleien*
in Essen nahmen folgende So-
zietdten und deren Vertreter
teil:

Allen & Overy LLP
Dr. Jan Schroder

Arqis Rechtsanwilte
Dr. Jorn-Christian Schulze

Austmann & Partner
Thomas Austmann

Buse Heberer Fromm Rechts-
anwilte
Dr. Christian Quack

Clifford Chance
schaftsgesellschaft
Dr. Joachim Schiitze

Partner-

CMS Hasche Sigle
Thomas Glaesmann

Freshfields Bruckhaus Derin-
ger
Dr. Tobias Klose

Gleiss Lutz
Dr. Alexander Schwarz

Hengeler Mueller
Dr. Rainer Krause

Heuking Kiihn Liier Wojtek
Dr. Hans Gummert

KPMG Law
Maximilian Gréning

Linklaters LLP
Achim Kirchfeld

Lohr + Company GmbH
Dr. Maximilian Werkmidiller

Luther Rechtsanwaltsgesell-
schaft
Dr. Markus Schackmann

Mayer Brown LLP
Christof Gaudig

McDermott Will & Emery
Dr. Uwe Goetker

Miitze Korsch Rechtsanwalts-
gesellschaft mbH
Dr. Maximilian Koch

Noerr LLP
Gregor Barbers

Orrick, Herrington & Sutcliffe
LLP
Professor Dr. Siegfried Elsing

Peters Rechtsanwiilte
Dr. Jorg Podehl und Dr. Wolf-
gang Peters

PricewaterhouseCoopers Le-
gal AG Rechtsanwaltsgesell-
schaft

Dr. Sven-Joachim Otto

Raupach & Wollert-Elmen-
dorff
Dr. Michael von Riiden

Rotthege Wassermann
Dr. Georg Rotthege

Sernetz Schifer Rechtsanwil-
te
Dr. Hans-Michael Pott

Shearman & Sterling LLP
Rainer Wilke

Arqis Rechtsanwdlte,
Dr. Jorn-Christian Schulze

Der Standort Dusseldorf boomt: Konkurrenz

Austmann & Partner,
Thomas Austmann

Buse Heberer Fromm Rechtsan-
walte, Dr. Christian Quack

Clifford Chance Partnerschafts-
gesellschaft, Dr. Joachim Schiitze

CMS Hasche Sigle,
Thomas Glaesmann

Freshfields Bruckhaus Deringer,
Dr. Tobias Klose

Gleiss Lutz,
Dr. Alexander Schwarz

Hengeler Mueller,
Dr. Rainer Krause

Heuking Kiihn Liier Wojtek,
Dr. Hans Gummert

KPMG Law,
Maximilian Gréning

belebt das Geschaft

Auf dem RP-Wirtschaftsforums ,Wirtschaftskanzleien” diskutierten Vertreter namhafter Sozietaten mit Sitz in Duisseldorf tber ihren Standort - und kamen zu dem Ergebnis, dass die Landeshauptstadt
grol3e Bedeutung und weiteres Potenzial fUr das regionale, nationale und internationale Geschaft besitzt. Auch die konjunkturelle Situation bereitet Grund zur Freude.
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Diisseldorf hat sich zu einem herausragenden Standort fiir die international tatigen Sozietaten entwickelt und spielt gemeinsam mit der Bankenstadt Frankfurt ganz oben mit, war beim RP-Wirtschaftsforum ,Wirtschaftskanzleien” zu héren. Die Teilnehmer diskutierten im Haus des Kunstsammlers und Mediziners Professor Thomas Olbricht in Essen tiber die Vorteile Diisseldorfs,

das nationale und internationale Geschaft und die Wachstumsperspektiven.

VON PATRICK PETERS

Es kommt wohl selten vor, dass
eine Branche so geschlossen
eine Meinung vertritt wie die
Diisseldorfer Wirtschaftsjuris-
ten, wenn es um ihren Stand-
ort geht. Denn, so war auf dem
RP-Wirtschaftsforums ,Wirt-
schaftskanzleien“ zu horen,
Diisseldorf hat sich zu einem
herausragenden Standort fiir
die international tdtigen Sozie-
tdten entwickelt und spielt ge-
meinsam mit der Bankenstadt
Frankfurt ganz oben mit. Doch
nicht nur das: Auch iber die
wirtschaftliche Situation
herrscht im Allgemeinen Freu-
de. ,Wir haben eine sehr gute
Konjunktur. Unserer Sozietdt
spielt die rechtliche und steu-
erliche Ausrichtung in die Kar-

ten”, freut sich denn auch Dr.
Georg Rotthege von Rotthege
Wassermann. Diese Ansicht
teilt Dr. Jorn-Christian Schulze
von Arqgis Rechtsanwilte.
Deutsche Unternehmen stiin-
den gut da, so dass gerade der
Markt fiir Transaktionen gut

«Es gibt insgesamt
ein Wachstuminder
Rechtsberatung”,
analysiert
Achim Kirchfeld

sei — auch im mittleren Be-
reich, den Arqis im Speziellen
bearbeite.

,Es gibt insgesamt ein
Wachstum in der Rechtsbera-
tung®, analysiert Achim Kirch-

feld (Linklaters) — und verweist
auf zunehmende Regulierun-
gen im Bank- und Energiesek-
tor und bei Compliance-Fra-
gen jeglicher Art. Aber nicht
jede Sozietit wachse seiner
Ansicht nach automatisch.
Wachstum sei vielmehr eine
Frage der richtigen Strategie.
Und auch Professor Siegfried
Elsing von der Kanzlei Orrick,
Herrington & Sutcliffe
schrankt etwas ein: ,Die
Boomzeiten mit zweistelligem
Wachstum sind vorbei, aber
die Anzeichen deuten auf eine
Verbesserung hin. Es gibt
Grund zur Zuversicht.“

Diese im Groflen und Gan-
zen mehr als zufriedenstellen-
de Lage und guten Aussichten
der Sozietdten hdngen eng mit
Diisseldorf zusammen. ,Die

Kanzleien am Standort profi-
tieren von der allgemeinen
Wirtschaftskraft der Region
mit Dax-Konzernen und ei-
nem sehr soliden Mittelstand“,
fithrt Dr. Rainer Krause (Hen-
geler Mueller) aus. Ein Schwer-
punkt seiner Sozietdt, die in
Diisseldorf wie auch an fiinf
weiteren Standorten 260 An-
wilte beschéftigt, liegt unter
anderem auf regulierten In-
dustrien wie Energie; sie ist
insgesamt stark international
ausgerichtet. Bei PriceWater-
houseCoopers hat Diisseldorf
Modellcharakter. ,Es ist unser
erster Standort, an dem die
Rechtsberatung aus der Wirt-
schaftspriifung erwachsen
ist“, sagt Dr. Sven-Joachim
Otto. Zudem sei Diisseldorf
starkster Standort der Gesell-

schaft. ,Hier ist vieles leich-
ter, konstatiert er. Thomas
Austmann ist ebenfalls tiber-
zeugt vom  Disseldorfer
Marktumfeld — deshalb hat der
ehemalige Partner einer inter-
nationalen GroBkanzlei den

fur kleinere, aber eben hoch-
spezialisierte Kanzleien hin.
Die notwendige Spezialisie-
rung der groBen Sozietdten hat
fiir Dr. Tobias Klose
(Freshfields Bruckhaus Derin-
ger) vor allem mit Internatio-

Schritt in die nalitat und
Selbststdndig- - - Mandantenfo-
keit gemacht. Christof GaUdlg von s i tun
,’ Boutiquen’ Mayer Brown Fachwissen sei
wie wir befin-  attestiert der Stadt Pflicht, hinzu-
den . sich eine bedeutende kommen miiss-
durch die Spe- . ten aber das
zialisierung in Beratungstradltlon notwendige
einer guten Si- Branchen-
tuation und Know-how und

konnen bestimmte Felder bes-
ser abdecken®, sagt Austmann
und weist beispielsweise auf
die rund 5000 Familienunter-
nehmen in Nordrhein-Westfa-
len als potenzielle Mandanten

ein internationales Netzwerk.
LWir erleben, dass sich Man-
danten aus ganz Deutschland
bewusst an die Diisseldorfer
Kanzleien wenden. Das hat mit
der Industrieperspektive zu

tun.“ Mit dieser Auffassung ist
Klose nicht allein. Gerade die
Industrie sei fiir Clifford Chan-
ce in Disseldorf klarer
»Wachstumsparameter“, sagt
Dr. Joachim Schiitze. ,Wir ha-
ben eine Industriegruppen-

Industrie und Internationa-
litdt — darum geht es auch bei
McDermott Will & Emery, ver-
treten durch Dr. Uwe Goetker:
»Wir sind industrienah aufge-
stellt und sehen Diisseldorf als
Eckpfeiler in unserer europii-

struktur, die sich zum Beispiel schen  Wachstumsstrategie.
mit der Export- . Von hier aus
wirtschaft be- Bei beraten  wir
fasst.“ Die Ent- PriceWaterhouse- deutschland-

wicklung der weit.“  Ubri-
deutschen In- Co_f)pers hat gens: Geschift
dustrie sei Diisseldorf aus dem Aus-
wichtig fiir die Modellcharakter land ist nicht

Sozietdt. Auch

fiir Schiitze

steht das internationale Ge-
schift ganz oben auf der Agen-
da. So bekomme Clifford
Chance am  Diisseldorfer
Standort etwa Mandanten aus
China.

nur fiir McDer-

mott Will &
Emery wichtig. Auch andere
Sozietdten verweisen auf die
sogenannten ,Inbound-Man-
date“, etwa Dr. Michael von
Riiden von der Kanzlei Rau-
pach. ,Wir generieren etwa 60

Prozent unseres Geschéftes di-
rekt aus dem Ausland.“ Und
Maximilian Groning (KPMG
Law) bestétigt, dass die japani-
sche Gemeinschaft in Diissel-
dorf als internationales Publi-
kum fiir die Sozietdt Bedeu-
tung besitze.

Das internationale Geschift,
das nach Diisseldorf kommt
oder von hier aus avisiert wird,
bestétigt den guten Ruf als An-
waltsstadt. ,In New York kann
man Diisseldorf gut als An-
waltsstandort verkaufen. Die
Stadt hat Ausstrahlung, das ist
ein Vorteil fiir alle“, sagt Dr.
Hans-Michael Pott von Sernetz
Schifer Rechtsanwilte. Gregor
Barbers (Noerr LLP) bezeich-
net Diisseldorf als eine der
wichtigsten Stddte fiir Rechts-
beratung, und Christof Gaudig

FOTOS: MICHAEL LUBKE

von Mayer Brown attestiert der
Stadt eine bedeutende Bera-
tungstradition:  ,Diisseldorf
wird stark wahrgenommen
und rangiert mit Frankfurt
ganz oben in der Liste der An-
waltsstadte.“

Und Diisseldorf verzeichnet
Zuwdchse — eben aufgrund der
hohen Attraktivitdt des Stand-
orts und der gebotenen Quali-
tdt der Beratung (Achim Kirch-
feld). Dr. Markus Schackmann
(Luther Rechtsanwilte) weist
auf die Markteintritte einiger
englischer Kanzleien hin und
hofft, dass die Stadt wirtschaft-
lich weiter zulegen kénne, um
den Kuchen zu vergroBern.
Auch Siegfried Elsing sieht
Diisseldorf kiinftig als Zuzugs-
gebiet:. ,Konkurrenz belebt
das Geschaft.“

Linklaters LLP,
Achim Kirchfeld

Lohr + Company,
Dr. Maximilian Werkmdiller

Welchen Wert hat die
anwaltliche Leistung?

VON JURGEN GROSCHE

Qualitat hat ihren Preis, und
wer gute und solide Arbeit ha-
ben will, sollte nicht zu knau-
serig sein. Das konnte nach
hinten losgehen - auf der Bau-
stelle, beim Einkauf von Gera-
ten oder Maschinen, aber ge-
nauso in der juristischen Bera-
tung. Doch im Markt beobach-
ten Praktiker eine Tendenz hin
zu verstarktem Preisdruck.

Das mag zum einen am
scharferen Wettbewerb der
Wirtschaftskanzleien liegen.
Andererseits schauen die Un-
ternehmen, die ihrerseits zu-
nehmend unter Druck stehen,

.Die Arbeit wird fiir
uns kaum weniger,
wenn die Trans-
aktion kleiner ist”

Dr. Christian Quack,
Buse Heberer Fromm

starker auf die Kosten. Als sol-
che verbuchen sie die anwaltli-
che Beratung. Die tibliche Ab-
rechnung geschieht auf Basis
von Stundensitzen. Doch zu-
nehmend kommen Alternati-
ven fiir die Ausgestaltung der
Honorare ins Spiel, zum Bei-
spiel pauschale Abrechnun-
gen, erfolgsabhidngige Honora-
re oder auch Abschldge bei
Misserfolgen.

Einige Kanzleien reagieren
darauf, indem sie Teile ihrer
Tétigkeiten, die sich standardi-
sieren lassen, automatisieren
oder auslagern. ,,Commoditi-
zation“ nennt sich diese Ent-
wicklung, die offenbar im eng-
lischsprachigen Raum schon
eine gewisse Verbreitung ge-
funden hat. Sie wird auch hier-
zulande stdrker werden, glaubt
Dr. Sven-Joachim Otto (Price-
waterhouseCoopers  Legal).
»Die Folge: Die Kosten miissen
sinken“, sagte der Anwalt beim
RP-Wirtschafsforum Wirt-
schaftskanzleien. Otto warnt
davor, diese neue Tendenz zu
ignorieren: ,Wer meint, die an-
waltliche Leistung lasse sich
nicht billig machen, wird am
Markt Probleme bekommen.*
Kanzleien konnten aber neue
Produkte entwickeln, fur die
die Mandanten bereitwillig ho-
here Preise zahlen, wenn sie
denn einen entsprechenden
Mehrwert bieten.

»Es geht in Richtung Stan-
dardisierung®, hat auch Dr.
Markus Schackmann (Luther)
beobachtet. Kanzleien miiss-
ten in der Tat darauf reagieren,
indem sie zum Beispiel intern
effizienter werden. Wer aller-

.Die Frage ist nicht,
wie groR eine Trans-
aktionist, sondern
wie komplex"

Dr. Tobias Klose,
Freshfields Bruckhaus Deringer

dings versuche, die anwaltli-
che Beratung an der aus ande-
ren Bereichen zu messen, laufe
Gefahr, Apfel mit Birnen zu
vergleichen.

Ein Beispiel dafiir liefert Dr.
Christian Quack (Buse Heberer
Fromm) aus dem M&A-Ge-

schéft. Aktuell geht es bei Fir-
menk&dufen und -fusionen eher
in Richtung kleinere Transak-
tionen. Entsprechend miissten
die Preise fiir anwaltliche Leis-
tungen also sinken, glauben
manche Unternehmer. ,Doch
die Arbeit wird fiir uns kaum
weniger, wenn die Transaktion
kleiner ist, erklart Quack: Prii-
fungen oder Vertragsausge-
staltungen haben héufig die
gleichen Umfédnge, ob es um
einen Millionen- oder Milliar-
den-Deal geht.

Die Frage sei nicht, ob eine
Transaktion grof3 oder klein ist,
ergdnzt Dr. Tobias Klose
(Freshfields Bruckhaus Derin-
ger), sondern wie komplex sie
sich gestaltet. Mandanten sei-
en bereit, marktgerechte Preise
zu zahlen, wenn sie die Kom-
plexitdt erkennen. Fiihrende
Kanzleien konnten von der ak-
tuellen Entwicklung sogar pro-
fitieren, meint Klose: , Es erfor-
dert besonders gute und enga-
gierte Berater, um Mandanten
wirklich zu kennen und die
Chancen und Risiken ihrer
Projekte treffend einzuschat-
zen. Wer das bieten kann, wird
auch kiinftig die komplexeren
Mandate erhalten.

In diese Richtung argumen-
tiert auch Maximilian Groning
(KPMG Law): ,Wenn wir nicht
zunehmend Commodity-ori-
entiert arbeiten wollen, miis-
sen wir umfassende Losungen
bieten, die die Mandanten als
zusdtzlichen Wert erkennen.“
Solche Leistungen miissten
teurer sein, da dafiir hochwer-
tiges und speziell ausgebilde-
tes Personal gebraucht werde.

«Es gilt, die
Beziehung zum
Mandanten zu
entwickeln”

Dr. Joachim Schiitze,
Clifford Chance

Weg von der Einzelpreisbe-
trachtung und hin zu einem
ganzheitlichen Aspekt lenkt
Dr. Joachim Schiitze (Clifford
Chance) den Blick, wenn er auf
die Beziehung zum Mandan-
ten insgesamt weist: , Diese gilt
es zu entwickeln.“ Dann kénne
man wegkommen von der Fo-
kussierung auf einzelne Pro-
jekte und ihre Bepreisung.
Wenn Anwilte und Mandan-
ten tiber lange Zeit vertrauens-
voll zusammenarbeiten, dann
stelle sich die Frage: Stimmt
das Gesamtpaket? ,Der Einzel-
preis tritt dann zuriick.
Zudem stelle sich die Frage,
was standardisiert oder kom-
plex grundsitzlich bedeuten,
wirft Dr. Jan Schréoder (Allen &
Overy) ein: ,Was fiir den einen
Commodity ist, hat fiir einen
anderen eine hohe Komplexi-
tat.“ Prof. Dr. Siegfried Elsing
(Orrick, Herrington & Sutclif-
fe) stellt eine differenzierte
Wahrnehmung des Themas
etwa in Amerika oder in
Deutschland fest: ,Die Wert-
schiatzung der anwaltlichen
Leistung ist unterschiedlich
ausgeprdgt.“ Der Markt in den
USA sei tendenziell eher bereit,
hohere Preise zu zahlen.

Luther Rechtsanwaltsgesell-
schaft, Dr. Markus Schackmann

~—= |
.-A*‘I

Mayer Brown LLP,
Christof Gaudig

McDermott Will & Emery,
Dr. Uwe Goetker

Miitze Korsch Rechtsanwaltsge-
sellschaft, Dr. Maximilian Koch

»

Noerr LLP,
Gregor Barbers

Orrick, Herrington & Sutcliffe
LLP, Prof. Dr. Siegfried Elsing
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Wirtschaftssozietaten
stehenin einem doppel-
ten Wettbewerb: Sie
kampfen nicht nur um
Mandate, sondern auch
um gute, junge Rechts-
anwalte. Hohe
Einstiegskriterien
reduzieren die Zahl der
Kandidaten. Wie gehen
die Kanzleien damit um?

VON PATRICK PETERS

Die gesamte Wirtschaft in
Deutschland spiirt, dass sich
die Personalrekrutierung im
Wandel befindet. Auf der einen
Seite steigen die Anforderun-
gen der Unternehmen an die
Qualitdit und Quantitdt der
Mitarbeiter. Auf der anderen
Seite aber gibt es aufgrund der
demografischen Entwicklung
schlicht immer weniger junge
Menschen, um den Bedarf zu
decken — und viele von ihnen
wollen sich zudem nicht mit
Leib und Seele und rund um
die Uhr in den Dienst eines
Unternehmens stellen. Ein gu-
tes Gehalt hin oder her: Zeit fiir
Familie, Freunde, Hobbys, also
eine gesunde Balance zwi-
schen Arbeit und Privatleben,
geht fiir die meisten Mitglieder
der Generation Y, also die
Minner und Frauen, die heute
zwischen Ende 20 und Mitte 30
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Die Teilnehmer des RP-Wirtschaftsforums ,Wirtschaftskanzleien” sehen positiv in die Zukunft. Mit Optimismus wollen sie auch die Nachwuchskréfte liberzeugen.

Promotion eignen sich nur
fiinf bis zehn Prozent jedes Ju-
ristenjahrganges  iiberhaupt
als potenzieller Nachwuchs.
Um diese Abgédnger - je nach
Absolventenzahlen maximal
1000 jdhrlich — kdmpfen kleine
und groBe Sozietdten, nationa-
le und internationale, bekann-
tere und unbekanntere.

Dass die Vorstellungen der
Generation Y heute keine
Theorie mehr sind, bestitigt
Dr. Jorn-Christian Schulze von

sind, vor. Arqgis Rechts-
Diese Ent- ImVergleichzurGe- anwilte. Jiin-
wicklung samtwirtschaft ste- sgere Menschen
macht auch  pon die Wirtschafts-  “Oltn heute
vor den gut - . tatsdchlich we-
aufgestellten kanzleienvoreinem njger arbeiten
und finanziell weiteren Problem als ihre Vor-
schlagkrafti- gidngergenera-
gen Sozietdten tion und legten
fiir Wirtschaftsrecht nicht Wert auf ein gutes Betriebskli-

Halt. So mancher Teilnehmer
des RP-Wirtschaftsforums
,Wirtschaftskanzleien“ musste
schon erfahren, dass Gewin-
nung und Bindung der besten
Absolventen nicht mehr so
leicht ist wie frither. Denn im
Vergleich zur Gesamtwirt-
schaft stehen die Wirtschafts-
kanzleien vor einem weiteren
Problem: Aufgrund ihrer for-
malen Einstiegskriterien wie
zwei Priadikatsexamen und in
der Regel eine abgeschlossene

ma. Deshalb stehe bei Arqis im
Vordergrund, junge Anwdlte
mitzunehmen und schnell ins
Team zu integrieren. Schulze
hat auch noch einen weiteren
Nachteil im Wettbewerb um
die Talente ausgemacht: ,Wir
sind eine junge Kanzlei und
haben vergleichsweise noch
kein starkes Brand, das ist ein
Problem beim Kampf um
Nachwuchs.“ Hier helfe deut-
lich, dass die Sozietidt den
Azur-Nachwuchsforderungs-

preis 2013 erhalten habe und
bei der Mitarbeiterzufrieden-
heit zum beliebtesten juristi-
schen Arbeitgeber Deutsch-
lands gekiirt worden sei. Dass
der Name, das sogenannte
Branding, auf dem Bewerber-
markt hilfreich sein kann, ist
auch die Meinung von Dr.
Christian Quack (Buse Heberer
Fromm). ,Der Name zieht“,
formuliert er. Seine Sozietdt
beispielsweise positioniert
sich tiber die Teilnahme an Be-
werbermessen oder {iber einen
Essay-Wettbewerb, den Buse
Heberer Fromm ausgelobt hat.
LWir investieren in die Com-
munity.“

Drastisch driickt sich Dr.
Alexander Schwarz von Gleiss
Lutz aus. ,Die Schlacht kann
nicht gewonnen werden*, ana-
lysiert er die Situation im ,War
for Talents“. Der Aufwand, der
betrieben werden miisse, sei
enorm. ,,Wir miissen vielmehr
die Bleibezeiten verlingern
und die Quote von jungen
Miittern, die aus der Elternzeit
zuriickkehren, erhéhen.“ Tho-
mas Austmann von Austmann
& Partner sieht zwar ebenfalls
eine tendenzielle Verschlech-
terung auf dem Markt der bes-
ten Nachwuchskrifte. Aber fiir
den fritheren Partner einer
groflen internationalen Sozie-

tdt ist das eher ein Problem
eben solcher Hauser. ,Sie ha-
ben einen Bedarf, der das An-
gebot {iibersteigt. Und auf-
grund der ,fantastischen inter-
nationalen Ausbildung“ seien
die Anwilte der GroRRkanzleien
in der Wirtschaft und in kleine-
ren Sozietdten sehr begehrt
und wechselten oft nach rund
drei Jahren das Unternehmen.
Dass es schwierigist, den Be-
darf an neuen Mitarbeitern zu
decken, bestitigt Gregor Bar-
bers (Noerr LLP). Hier miisse
man kreativ sein, da dies nicht
dazu fithren diirfe, Bewerber
einzustellen, die nicht zur
Kanzlei passten. Wichtig sei
deshalb: ,Wir miissen eine At-
mosphire schaffen, in der die
jungen Anwilte zwar viel ar-
beiten wollen, wenn es notig
ist, die es ihnen aber auch er-
moglicht, in bestimmten Pha-
sen dem Privaten Vorrang ein-
zurdumen.“ Der gleichen Mei-
nung ist Sven-Joachim Otto,
PriceWaterhouseCoopers:
,Wenn die Mitarbeiter gerne
arbeiten, arbeiten sie auch
viel.“ Geld sei zwar wichtig,
aber nicht das Entscheidende,
betont Otto. Seine Gesellschaft
gehore laut Ranking zu den
besten Arbeitgebern Deutsch-
lands - dafiir nehme der Nach-
wuchs auch weniger Gehalt in

Kauf als bei anderen Sozieti-
ten. Die Anforderungen der
Generation Y beschreibt Otto
als Partizipation, Ehrlichkeit
und Offenheit.

Partizipation ist auch das
Thema, das Dr. Maximilian
Werkmiiller (Lohr & Compa-
ny), betont. ,Wir miissen das
Individuum herausstellen und
die Absolventen an den Man-
danten wachsen lassen.“ Dr.
Jan Schréder von Allen & Overy
bringt es ebenfalls auf den
Punkt: ,Wir diirfen keine Angst
haben, den Nachwuchs in Ver-
antwortung zu bringen.

Dr. Maximilian Koch von
Miitze Korsch betont, dass das
freiberufliche Ideal der selbst-
bestimmten Arbeit insbeson-
dere fiir die junge Generation
der Wirtschaftsanwilte nach
wie vor hochattraktiv sei, auch
wenn Projekte hdufig im Team
bearbeitet werden: ,In mei-
nem Team erhalten auch die
jlingeren Kollegen die Freirdu-
me, um sich beruflich und pri-
vat zu entfalten. Mir ist dabei
wichtig, dass auch der Berufs-
anfénger als vollwertiger An-
waltskollege =~ Wertschitzung
erfiahrt. Deshalb achte ich da-
rauf, dass sich die Kollegen in
meinem Team friih in die Pro-
jektplanung einbringen, ihre
Arbeit moglichst frei einteilen

und vor allem Mandantenkon-
takt haben konnen.“

Darum geht es auch bei
Freshfields Bruckhaus Derin-
ger, kiirzlich im Fachmagazin
Juve zum ,Wunscharbeitsge-
ber“ fiir deutsche Nachwuchs-
juristen gekiirt. ,Unsere An-
wilte sollen Mandanten mog-
lichst schnell eigenstdndig be-
raten. Sie erwarten das und
bleiben nur, wenn sie tatsiach-
lich tun konnen, wofiir sie aus-
gebildet wurden®, sagt Dr. To-
bias Klose. Dariiber hinaus hat
die Sozietdt ein umfassendes
Karrierekonzept  entwickelt,
um auch dem neuen Wunsch
nach flexibler Arbeitsgestal-
tung entgegenzukommen. So
koénnen Mitarbeiter etwa in
verschiedenen Teilzeitmodel-
len oder bei Bedarf gelegent-

~Wir habenin
unserer Sozietit
eine frei skalierbare
Arbeitszeit”

Dr. Rainer Krause,
Hengeler Mueller

lich von zu Hause arbeiten.
Mehr Freizeit zu bieten, ist
auch der Ansatz bei Raupach.
Aber Dr. Michael von Riiden
schrankt ein: ,Gerade im
Transaktionsbereich ist es
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schwierig, dauerhaft mehr
Freizeit zu haben, da bei Kau-
fen und Verkdufen dauerhafte
Betreuung und Begleitung
wichtig ist.“ Dr. Rainer Krause
von Hengeler Mueller schligt
in diesem Rahmen vor, nach
solchen Projekten Pausen an-
zubieten. ,Wir haben in unse-
rer Sozietét eine frei skalierba-
re Arbeitszeit. So finden wir
Antworten auf die Wiinsche
nach Flexibilisierung und
Work-Life-Balance.“ Auch fiir
Maximilian  Groning von
KPMG Law ist Flexibilitat das
Zauberwort. Wann und von wo
die Arbeit gemacht werde, sei
irrelevant, solange das Ergeb-
nis stimme. ,Das spricht sich
auf dem Markt herum.“ Einen
etwas anderen Weg geht Mayer
Brown. Die Sozietit bietet ih-
ren Anwilten 50 Tage Urlaub
im Jahr bei entsprechender
Gehaltsanpassung. ,Interes-
santerweise wird das nicht
sehr stark in Anspruch genom-
men*“, sagt Christof Gaudig.

Zu jenen, die dieses Problem
aktuell nicht tangiert, z&hlt Dr.
Jorg Podehl von Peters Rechts-
anwilte. ,Wir haben kein Ta-
lentproblem. Durch unser Pro-
fil, Fithrungsverstindnis, un-
sere Strategie und Internatio-
nalitdt sind wir beim Nach-
wuchs gut angesehen.



WIRTSCHAFTSKANZLEIEN

Anwalte glauben an M&A-Zukunft

Das Geschaft mit Firmenkaufen und Fusionen verandert sich. Das hat naturlich auch Auswirkungen auf Anwaltskanzleien, die solche
Deals juristisch begleiten. Experten sind aber Uberzeugt: Das Geschaft hat Zukunft.

VON JURGEN GROSCHE

Laut Branchenberichten war
im vergangenen Jahr das Ge-
schift mit Kdufen und Fusio-
nen (Mergers and Acquisitions
- M&A) schwach. ,Eingebro-
chen®, hiel es sogar in man-
chen Medienberichten. Glaubt
man Branchenvertretern,
diirfte dies {iibertrieben sein.
Einig waren sich die Anwilte
aus fithrenden Hdusern beim
RP-Wirtschaftsforum Wirt-
schaftskanzleien allerdings in
der Einschitzung, dass sich
dieser Markt verdandert hat.
,Der Kuchen ist kleiner ge-
worden®, rdumt Dr. Joachim

ChancenundRisiken
fiir Unternehmens-
kdufe haben
sich weltweit
klar verandert

Schiitze (Clifford Chance) ein;
2012 habe es insgesamt weni-
ger Transaktionen gegeben als
in den Jahren davor. 2004 bis
2007 sei dieser Geschéftsbe-
reich sehr gut gelaufen, danach
sei er riicklaufig gewesen, be-
statigt Thomas Austmann
(Austmann & Partner). Dafiir
benennt der Rechtsexperte
gleich mehrere Ursachen: Die
Unternehmen miissen Fir-
menkdufe anders finanzieren
als frither und mehr Eigenkapi-

tal dafiir bereitstellen.
,Chancen und Risiken fiir
Unternehmenskidufe  haben

sich weltweit klar verdndert.
Die Mittel sind da, aber die Re-
geln komplizierter geworden®,
sagt Dr. Tobias Klose, dessen
Kanzlei Freshfields Bruckhaus

hat. Von der Zukunft dieses Geschaftes sind sie aber nach wie vor iiberzeugt.

Deringer nach eigenen Anga-
ben die deutschen und euro-
pdischen M&A-Rankings seit
Jahren anfiihrt. Wenn solche
Kéaufe und Fusionen zustande
kommen, hitten sie haufig ei-
nen hochwertigen Charakter,
stellt Austmann fest. Andere

hingegen seien schlicht aus der
Not getrieben. Dennoch sieht
er die Zukunft mit Optimis-
mus: ,Das M&A-Geschift hat
seine eigene Konjunktur und
wird wiederkommen.“
Insbesondere im Mittel-
stand stellen Experten rege Ak-

tivitdten fest. ,Der Trend geht
hin zu kleineren Transaktio-
nen‘, beobachtet Dr. Michael
von Riiden (Raupach). ,Wir
miissen es schaffen, diesen
Trend aufzufangen und unse-
ren Mandanten mafgeschnei-
derte Angebote zu machen.

Gute Erfahrungen macht
hier Dr. Hans Gummert (Heu-
king Kithn Liier Wojtek). Der
Jurist betont allerdings, dass es
sich dabei immer um ,hoch-
komplexe Angelegenheiten®
handelt — ob es nun um kleine
oder grofle Deals gehe. Die In-
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Einig waren sich die Anwalte aus filhrenden Hausern beim RP-Wirtschaftsforum Wirtschaftskanzleien in der Einschatzung, dass sich der Markt fiir Kdufe und Fusionen verandert
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ternationalisierung mache die
Arbeit noch komplizierter. ,Je
nach Anforderung binden wir
daher immer Rechtsspezialis-
ten aus verschiedenen Diszip-
linen ein.“ ,Die Arbeit wird
nicht weniger, wenn die Trans-
aktion kleiner ist“, meint auch

Dr. Christian Quack (Buse He-
berer Fromm).

,Wir sprechen ebenfalls den
Mittelstand an. Hier gibt es
nicht selten sehr anspruchs-
volle M&A-Transaktionen. We-
gen der oft geringeren Grolle
miissen diese dann iberdies
besonders kostenbewusst und
effizient gemanagt werden.
Das setzt zum einen viel Erfah-
rung voraus. Zum anderen ist
hier ein gutes Vertrauensver-
haltnis zwischen Mandant und
Anwalt sehr wichtig*, fiigt Dr.
Maximilian Koch  (Miitze
Korsch) hinzu. Er sieht aber
auch im M&A-Geschift in re-
gulierten Branchen ein wichti-

.Die Arbeit wird
nicht weniger, wenn
die Transaktion
kleiner ist”, sagt
Dr. Christian Quack

ges Aufgabenfeld. Dort gelten
wegen spezieller Vorschriften
besondere Regeln. ,In vielen
Héusern fehlt die Spezialisie-
rung®, stellt Koch fest. Deshalb
hidtten Anwaltskanzleien hier
gute Chancen.

M&A lasse sich schlecht ge-
sondert betrachten, fiigt Koch
hinzu: ,Im Projektgeschift
vermischt sich die Grenze zwi-
schen M&A und Gesellschafts-
recht.“ Und iiberhaupt sei es
gut, wenn Anwilte flexibel rea-
gieren konnten: ,Wir werden
bei solchen Projekten auch auf
andere Themen angespro-
chen. Dann ist es hilfreich,
wenn man schnell ein gutes
Team zusammenstellen kann,
das eine hochwertige Arbeit
liefert.”





