
EXTRA WIRTSCHAFTSKANZLEIEN

Nach vielen gemeinsamen Jahren bei internationalen Großkanzleien haben die allesamt auf Wirtschaftsrecht spezialisierten Juristen Thomas Austmann (2. von rechts), Dr. Nina
Böttger (rechts), Dr. Erbo Heinrich (2. von links) und Dr. Sorika Pluskat (links) den Schritt in die eigene Sozietät vollzogen.

Die vier Anwälte
waren früher
ein Team und
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Wachstum ist
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Unternehmensziel,
aber nur dann, wenn

es sich anbietet

Entscheidungen: Die, die sagen, wie es geht

Wirtschaftsanwälte Deutsch-
lands geführt wird, ist ohnehin
am Markt bestens bekannt.
Dies zeigt auch, dass für viele
Mandanten aus der Wirtschaft
das „Branding“, also der Fir-

menname und
das damit ver-
bundene
Image, nur
eine unterge-
ordnete Rolle
spielt. „Man-
date hängen an
Köpfen. Es geht

um das Vertrauensverhältnis
zwischen Anwalt und Man-
dant“, betont Nina Böttger.
Dieses Verhältnis, das Sorika
Pluskat als „vernünftige und
vertraute Arbeitsbeziehung“
bezeichnet, könne nicht durch

eine reine Marke aufgebaut
werden, sondern nur durch
eine langfristige Beziehung auf
hohem Qualitätsniveau. Das
sei eben nur über die Anwälte
an sich zu erreichen.

Bestimmte Köpfe bringen
zwangsläufig eine bestimmte
Arbeitsweise mit sich. Bei Aust-
mann & Partner ist das die Ar-
beitsweise, die die vier heuti-
gen Partner schon früher im
Team ihrer Großkanzlei ge-
pflegt haben – nämlich eine
enge Bindung der Partner an
den Mandanten ohne eine
Vielzahl von angestellten
Rechtsanwälten (Associates)
im Schlepptau. Das hat zwei
Vorteile für die Unternehmen:
Auf der einen Seite erhalten sie
die für sie notwendige Rechts-

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

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

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

Und dieser wirtschaftliche
Sachverstand kommt Thomas
Austmann, Dr. Nina Böttger,
Dr. Erbo Heinrich und Dr. Sori-
ka Pluskat durchaus entgegen
– sind doch vor allem die Ent-
scheidungsträger 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-
antwortung
macht einfach
Spaß“, sagen
die vier Partner
unisono. Und
Nina Böttger
erzählt eine
Anekdote von
einem Mandanten, der ent-
täuscht von einer anderen
Kanzlei zu ihr kam: „Nun weiß
ich, wie es nicht geht. Sagen Sie
mir, wie es geht!’“

Austmann & Partner be-
zeichnet sich selbst als Bou-

tique, also als kleine, speziali-
sierte Kanzlei. Für die Anwälte
ist das das Konzept der Zu-
kunft – für Anwälte und Man-
danten. Kleinere Einheiten
könnten viel kostendeckender
arbeiten als die Großen, die je-
derzeit viel Personalkapazität
vorhalten müssten und zudem
Geschäft machen, das für die
Konkurrenz mit mehreren
hundert Anwälten schlicht
nicht lohnt.

Zum anderen geht es den
Gründern auch um die Quali-
tätssicherung und den Team-
gedanken. „In unseren Bera-
tungsfeldern liefern wir diesel-
be Qualität wie eine Großkanz-
lei, schließlich waren wir viele
Jahre bei international führen-
den Großkanzleien tätig“, sagt
Erbo Heinrich. „Wir haben
kein internationales Manage-
ment-Board, das Entscheidun-
gen anstelle der dem Mandan-
ten näheren Partner trifft. Wir
unterliegen keinem wirtschaft-
lichen Zwang zum Cross-Sel-
ling eines internationalen
Netzwerkes. Jeder weiß, an was
der andere gerade arbeitet. Wir
sind ein Team, keine Einzel-
spieler“, ergänzt Austmann.

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

nicht möglich,
eine dauerhaft
hohe und glei-
che Qualität zu
gewährleisten.
Insofern ist
Wachstum
zwar langfristi-
ges Unterneh-

mensziel, aber nur dann, wenn
es sich anbietet. Ausgebaut
werden soll aber in jedem Fall
der Bereich Steuerrecht. Das
ist für die Partner ein wesentli-
ches Element in vielen Bera-
tungen.

Die junge Sozietät
Austmann & Partner ist
auf Gesellschaftsrecht
und Transaktionen
spezialisiert und richtet
sich an international tä-
tige Konzerne und an
inhabergeführte Famili-
enunternehmen.

WIRTSCHAFTLICHER SACHVERSTAND

VON PATRICK PETERS

Die vier Anwälte waren früher
ein Team und sind es auch
noch heute. Nach vielen ge-
meinsamen Jahren bei inter-
nationalen Großkanzleien ha-
ben die allesamt auf Wirt-
schaftsrecht spezialisierten Ju-
risten Thomas Austmann, Dr.
Nina Böttger, Dr. Erbo Hein-
rich und Dr. Sorika Pluskat den
Schritt in die eigene Sozietät
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 früheren
Mandanten
mit in unsere
neue Sozietät
gewechselt
sind“, sagt
Thomas Aust-
mann.

Das hat na-
türlich nicht nur viele Vorteile
für Austmann & Partner, die
sich ohne vorherige Akquise
damit direkt in die Beratung
stürzen konnten. Das Partner-
team um Thomas Austmann,
der als einer der führenden

In Rankings ganz oben
VON ANJA KÜHNER

Über die Unternehmens-
Deals, die die Kanzlei Linkla-
ters von ihrem Düsseldorfer
Standort aus betreut, liest man
regelmäßig in den Wirtschafts-
nachrichten. Eines der größten
Projekte des vergangenen Jah-
res war beispielsweise die ge-
plante Fusion der Deutschen
Börse mit der New York Stock
Exchange. Auch bei der Neu-
ordnung der Aktionärsstruktur
bei Douglas oder der Umstruk-
turierung in der WAZ-Gruppe
spielten Linklaters’ Anwälte
eine entscheidende Rolle. Sie
beraten Thyssen-Krupp beim
Verkaufsprozess seiner beiden
Stahlwerke in den USA und in
Brasilien, für die anscheinend
der indisch-französische
Stahlkonzern Arcelor-Mittal
ein Milliarden-Angebot vorge-
legt hat. Die Liste der Linkla-
ters-Mandanten liest sich wie
das „Who is who“ der deut-
schen Wirtschaft – sehr viele
weitere Dax-30-Unternehmen
sind dabei, darunter E.on,
Commerzbank, Deutsche
Bank, RWE und Fresenius.

„Je internationaler oder
komplexer ein Fall, umso eher
kommen Unternehmen auf
uns zu“, beschreibt Achim
Kirchfeld, einer der Düsseldor-
fer Partner, die Stellung von
Linklaters im Markt. „Linkla-
ters ist eine weltumspannende
Sozietät und daher sowohl na-
tional als auch international zu
Hause.“ Von den 2200 Anwäl-
ten in 19 Ländern arbeiten
rund 280 in Deutschland, 65
davon in Düsseldorf. Der
Standort ist spezialisiert auf
Gesellschafts- und Aktien-
recht, Unternehmensverkäufe
(Mergers & Acquisitions), Kar-
tellrecht, Fusionskontrolle,
Compliance-Themen und

Kirchfeld auch sicher, dass im-
mer die wirklich besten Exper-
ten für die betreffende Rechts-
frage mit im internationalen
Team sind. „Bei Unterneh-
mensverkäufen oder großen
internationalen Fusionen ist es
eher Standard, dass das Recht
aus zehn Ländern oder mehr
angewendet werden muss“,
beschreibt der Experte. „Bei
der geplanten Fusion der
Deutschen Börse mit der NYSE
hatten wir es mit deutlich mehr
unterschiedlichen Rechtsord-
nungen zu tun.“ Linklaters
habe diese Herausforderung
für die Deutsche Börse gemeis-
tert, während die NYSE mehre-
re Kanzleien beauftragt hatte.

Mit den Mandanten müsse
in solch einem Fall gemeinsam
überlegt werden, ob eine Auf-
stellung des Teams nach Re-
gionen oder nach Fachrich-
tungen sinnvoller sei. „Meist
richten wir uns nach der Struk-
tur des Mandanten, ob dort
etwa alle Immobilien auf der
Welt zentral aus einer Division
betreut werden oder in den je-
weiligen Landesgesellschaften
aufgehängt sind.“ Allein schon
die Zusammensetzung des An-
waltsteams sei eine strategi-
sche Entscheidung, schließlich
wolle weder das Unternehmen
eine große Anzahl an An-
sprechpartnern im Anwaltste-
am noch umgekehrt.

„Jede Kanzlei muss sich im-
mer wieder am Markt bewei-
sen und neu erfinden“, weiß
Kirchfeld. Düsseldorf sei je-
doch schon immer ein exzel-
lenter Ort für Anwälte gewe-
sen. Immer mehr internatio-
nale Kanzleien wählten die
Stadt als Standort, „Das freut
uns, denn so gerät Düsseldorf
noch mehr auf die Anwalts-
Landkarte – vor allem auch bei
nicht-deutschen Konzernen.“

Steuerrecht. „Wir sind keine
Full-Service-Kanzlei, machen
zum Beispiel kein Familien-,
Erb- oder Verkehrsrecht“, sagt
Kirchfeld. Komme beispiels-
weise ein Manager eines von
ihm betreuten Unternehmens
auf ihn zu, weil er in einen Ver-
kehrsunfall verwickelt wurde,
so empfehle er im Interesse
seines Mandanten eine darauf
spezialisierte andere Kanzlei.

Eine besondere Expertise
haben sich die Linklaters-An-
wälte bei grenzüberschreiten-
den Rechtsfragen erworben.
„In den aktuellen Rankings
zum Gesellschaftsrecht und
M&A stehen wir zum Beispiel
auf Platz 1“, freut sich Kirchfeld
und weist darauf hin, dass die
Mandanten aus Düsseldorf
auch ins Ausland persönlich
begleitet werden. Schließlich
habe der Düsseldorfer Stand-
ort der Sozietät eine starke
Stellung bei der Beratung asia-
tischer Mandanten aufgebaut
und hierzu extra einen Asian
Desk eingerichtet.

Dass Linklaters internatio-
nal aufgestellt ist, stellt laut

Achim Kirchfeld, Partner der
Kanzlei Linklaters FOTO: LÜBKE
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Der Standort Düsseldorf boomt: Konkurrenz belebt das Geschäft
Auf dem RP-Wirtschaftsforums „Wirtschaftskanzleien“ diskutierten Vertreter namhafter Sozietäten mit Sitz in Düsseldorf über ihren Standort – und kamen zu dem Ergebnis, dass die Landeshauptstadt
große Bedeutung und weiteres Potenzial für das regionale, nationale und internationale Geschäft besitzt. Auch die konjunkturelle Situation bereitet Grund zur Freude.

DISKUSSION

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

Und Düsseldorf verzeichnet
Zuwächse – eben aufgrund der
hohen Attraktivität des Stand-
orts und der gebotenen Quali-
tät der Beratung (Achim Kirch-
feld). Dr. Markus Schackmann
(Luther Rechtsanwälte) weist
auf die Markteintritte einiger
englischer Kanzleien hin und
hofft, dass die Stadt wirtschaft-
lich weiter zulegen könne, um
den Kuchen zu vergrößern.
Auch Siegfried Elsing sieht
Düsseldorf künftig als Zuzugs-
gebiet:. „Konkurrenz belebt
das Geschäft.“

Prozent unseres Geschäftes di-
rekt aus dem Ausland.“ Und
Maximilian Gröning (KPMG
Law) bestätigt, dass die japani-
sche Gemeinschaft in Düssel-
dorf als internationales Publi-
kum für die Sozietät Bedeu-
tung besitze.

Das internationale Geschäft,
das nach Düsseldorf kommt
oder von hier aus avisiert wird,
bestätigt den guten Ruf als An-
waltsstadt. „In New York kann
man Düsseldorf gut als An-
waltsstandort verkaufen. Die
Stadt hat Ausstrahlung, das ist
ein Vorteil für alle“, sagt Dr.
Hans-Michael Pott von Sernetz
Schäfer Rechtsanwälte. Gregor
Barbers (Noerr LLP) bezeich-
net Düsseldorf als eine der
wichtigsten Städte für Rechts-
beratung, und Christof Gaudig

Industrie und Internationa-
lität – darum geht es auch bei
McDermott Will & Emery, ver-
treten durch Dr. Uwe Goetker:
„Wir sind industrienah aufge-
stellt und sehen Düsseldorf als
Eckpfeiler in unserer europäi-
schen Wachstumsstrategie.

Von hier aus
beraten wir
deutschland-
weit.“ Übri-
gens: Geschäft
aus dem Aus-
land ist nicht
nur für McDer-
mott Will &

Emery wichtig. Auch andere
Sozietäten verweisen auf die
sogenannten „Inbound-Man-
date“, etwa Dr. Michael von
Rüden von der Kanzlei Rau-
pach. „Wir generieren etwa 60

tun.“ Mit dieser Auffassung ist
Klose nicht allein. Gerade die
Industrie sei für Clifford Chan-
ce in Düsseldorf klarer
„Wachstumsparameter“, sagt
Dr. Joachim Schütze. „Wir ha-
ben eine Industriegruppen-
struktur, die sich zum Beispiel
mit der Export-
wirtschaft be-
fasst.“ Die Ent-
wicklung der
deutschen In-
dustrie sei
wichtig für die
Sozietät. Auch
für Schütze
steht das internationale Ge-
schäft ganz oben auf der Agen-
da. So bekomme Clifford
Chance am Düsseldorfer
Standort etwa Mandanten aus
China.

VON PATRICK PETERS

Es kommt wohl selten vor, dass
eine Branche so geschlossen
eine Meinung vertritt wie die
Düsseldorfer Wirtschaftsjuris-
ten, wenn es um ihren Stand-
ort geht. Denn, so war auf dem
RP-Wirtschaftsforums „Wirt-
schaftskanzleien“ zu hören,
Düsseldorf hat sich zu einem
herausragenden Standort für
die international tätigen Sozie-
täten entwickelt und spielt ge-
meinsam mit der Bankenstadt
Frankfurt ganz oben mit. Doch
nicht nur das: Auch über die
wirtschaftliche Situation
herrscht im Allgemeinen Freu-
de. „Wir haben eine sehr gute
Konjunktur. Unserer Sozietät
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. Jörn-Christian Schulze
von Arqis Rechtsanwälte.
Deutsche Unternehmen stün-
den gut da, so dass gerade der
Markt für Transaktionen gut

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 Sozietät wachse seiner
Ansicht nach automatisch.
Wachstum sei vielmehr eine
Frage der richtigen Strategie.
Und auch Professor Siegfried
Elsing von der Kanzlei Orrick,
Herrington & Sutcliffe
schränkt etwas ein: „Die
Boomzeiten mit zweistelligem
Wachstum sind vorbei, aber
die Anzeichen deuten auf eine
Verbesserung hin. Es gibt
Grund zur Zuversicht.“

Diese im Großen und Gan-
zen mehr als zufriedenstellen-
de Lage und guten Aussichten
der Sozietäten hängen eng mit
Düsseldorf zusammen. „Die

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

schaft. „Hier ist vieles leich-
ter“, konstatiert er. Thomas
Austmann ist ebenfalls über-
zeugt vom Düsseldorfer
Marktumfeld – deshalb hat der
ehemalige Partner einer inter-
nationalen Großkanzlei den
Schritt in die
Selbstständig-
keit gemacht.
„’Boutiquen’
wie wir befin-
den sich
durch die Spe-
zialisierung in
einer guten Si-
tuation und
können bestimmte Felder bes-
ser abdecken“, sagt Austmann
und weist beispielsweise auf
die rund 5000 Familienunter-
nehmen in Nordrhein-Westfa-
len als potenzielle Mandanten

für kleinere, aber eben hoch-
spezialisierte Kanzleien hin.

Die notwendige Spezialisie-
rung der großen Sozietäten hat
für Dr. Tobias Klose
(Freshfields Bruckhaus Derin-
ger) vor allem mit Internatio-

nalität und
Mandantenfo-
kus zu tun.
Fachwissen sei
Pflicht, hinzu-
kommen müss-
ten aber das
notwendige
Branchen-
Know-how und

ein internationales Netzwerk.
„Wir erleben, dass sich Man-
danten aus ganz Deutschland
bewusst an die Düsseldorfer
Kanzleien wenden. Das hat mit
der Industrieperspektive zu
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Die Teilnehmer
des RP-
Wirtschafts-
forums
(rps) Beim RP-Wirtschaftsfo-
rums „Wirtschaftskanzleien“
in Essen nahmen folgende So-
zietäten und deren Vertreter
teil:

Allen & Overy LLP
Dr. Jan Schröder

Arqis Rechtsanwälte
Dr. Jörn-Christian Schulze

Austmann & Partner
Thomas Austmann

Buse Heberer Fromm Rechts-
anwälte
Dr. Christian Quack

Clifford Chance Partner-
schaftsgesellschaft
Dr. Joachim Schütze

CMS Hasche Sigle
Thomas Glaesmann

Freshfields Bruckhaus Derin-
ger
Dr. Tobias Klose

Gleiss Lutz
Dr. Alexander Schwarz

Hengeler Mueller
Dr. Rainer Krause

Heuking Kühn Lüer Wojtek
Dr. Hans Gummert

KPMG Law
Maximilian Gröning

Linklaters LLP
Achim Kirchfeld

Lohr + Company GmbH
Dr. Maximilian Werkmüller

Luther Rechtsanwaltsgesell-
schaft
Dr. Markus Schackmann

Mayer Brown LLP
Christof Gaudig

McDermott Will & Emery
Dr. Uwe Goetker

Mütze Korsch Rechtsanwalts-
gesellschaft mbH
Dr. Maximilian Koch

Noerr LLP
Gregor Barbers

Orrick, Herrington & Sutcliffe
LLP
Professor Dr. Siegfried Elsing

Peters Rechtsanwälte
Dr. Jörg Podehl und Dr. Wolf-
gang Peters

PricewaterhouseCoopers Le-
gal AG Rechtsanwaltsgesell-
schaft
Dr. Sven-Joachim Otto

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

Rotthege Wassermann
Dr. Georg Rotthege

Sernetz Schäfer Rechtsanwäl-
te
Dr. Hans-Michael Pott

Shearman & Sterling LLP
Rainer Wilke

Luther Rechtsanwaltsgesell-
schaft, Dr. Markus Schackmann

Lohr + Company,
Dr. Maximilian Werkmüller

Linklaters LLP,
Achim Kirchfeld

KPMG Law,
Maximilian Gröning

Heuking Kühn Lüer Wojtek,
Dr. Hans Gummert

Hengeler Mueller,
Dr. Rainer Krause

Gleiss Lutz,
Dr. Alexander Schwarz

Freshfields Bruckhaus Deringer,
Dr. Tobias Klose

CMS Hasche Sigle,
Thomas Glaesmann

Mayer Brown LLP,
Christof Gaudig

McDermott Will & Emery,
Dr. Uwe Goetker

Mütze Korsch Rechtsanwaltsge-
sellschaft, Dr. Maximilian Koch

Noerr LLP,
Gregor Barbers

Orrick, Herrington & Sutcliffe
LLP, Prof. Dr. Siegfried Elsing

Austmann & Partner,
Thomas Austmann

Allen & Overy LLP,
Dr. Jan Schröder

Arqis Rechtsanwälte,
Dr. Jörn-Christian Schulze

Clifford Chance Partnerschafts-
gesellschaft, Dr. Joachim Schütze

Buse Heberer Fromm Rechtsan-
wälte, Dr. Christian Quack

Bei
PriceWaterhouse-

Coopers hat
Düsseldorf

Modellcharakter

Düsseldorf hat sich zu einem herausragenden Standort für die international tätigen Sozietäten entwickelt und spielt gemeinsam mit der Bankenstadt Frankfurt ganz oben mit, war beim RP-Wirtschaftsforum „Wirtschaftskanzleien“ zu hören. Die Teilnehmer diskutierten im Haus des Kunstsammlers und Mediziners Professor Thomas Olbricht in Essen über die Vorteile Düsseldorfs,
das nationale und internationale Geschäft und die Wachstumsperspektiven. FOTOS: MICHAEL LÜBKE

„Es gibt insgesamt
ein Wachstum in der

Rechtsberatung“,
analysiert

Achim Kirchfeld

Christof Gaudig von
Mayer Brown

attestiert der Stadt
eine bedeutende

Beratungstradition

Welchen Wert hat die
anwaltliche Leistung?

schäft. Aktuell geht es bei Fir-
menkäufen und -fusionen eher
in Richtung kleinere Transak-
tionen. Entsprechend müssten
die Preise für anwaltliche Leis-
tungen also sinken, glauben
manche Unternehmer. „Doch
die Arbeit wird für uns kaum
weniger, wenn die Transaktion
kleiner ist“, erklärt Quack: Prü-
fungen oder Vertragsausge-
staltungen haben häufig die
gleichen Umfänge, ob es um
einen Millionen- oder Milliar-
den-Deal geht.

Die Frage sei nicht, ob eine
Transaktion groß oder klein ist,
ergänzt 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-
plexität erkennen. Führende
Kanzleien könnten 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 einzuschät-
zen. Wer das bieten kann, wird
auch künftig die komplexeren
Mandate erhalten.“

In diese Richtung argumen-
tiert auch Maximilian Gröning
(KPMG Law): „Wenn wir nicht
zunehmend Commodity-ori-
entiert arbeiten wollen, müs-
sen wir umfassende Lösungen
bieten, die die Mandanten als
zusätzlichen Wert erkennen.“
Solche Leistungen müssten
teurer sein, da dafür hochwer-
tiges und speziell ausgebilde-
tes Personal gebraucht werde.

Weg von der Einzelpreisbe-
trachtung und hin zu einem
ganzheitlichen Aspekt lenkt
Dr. Joachim Schütze (Clifford
Chance) den Blick, wenn er auf
die Beziehung zum Mandan-
ten insgesamt weist: „Diese gilt
es zu entwickeln.“ Dann könne
man wegkommen von der Fo-
kussierung auf einzelne Pro-
jekte und ihre Bepreisung.
Wenn Anwälte und Mandan-
ten über lange Zeit vertrauens-
voll zusammenarbeiten, dann
stelle sich die Frage: Stimmt
das Gesamtpaket? „Der Einzel-
preis tritt dann zurück.“

Zudem stelle sich die Frage,
was standardisiert oder kom-
plex grundsätzlich bedeuten,
wirft Dr. Jan Schröder (Allen &
Overy) ein: „Was für den einen
Commodity ist, hat für einen
anderen eine hohe Komplexi-
tät.“ Prof. Dr. Siegfried Elsing
(Orrick, Herrington & Sutclif-
fe) stellt eine differenzierte
Wahrnehmung des Themas
etwa in Amerika oder in
Deutschland fest: „Die Wert-
schätzung der anwaltlichen
Leistung ist unterschiedlich
ausgeprägt.“ Der Markt in den
USA sei tendenziell eher bereit,
höhere Preise zu zahlen.

VON JÜRGEN GROSCHE

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

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

stärker auf die Kosten. Als sol-
che verbuchen sie die anwaltli-
che Beratung. Die übliche Ab-
rechnung geschieht auf Basis
von Stundensätzen. Doch zu-
nehmend kommen Alternati-
ven für die Ausgestaltung der
Honorare ins Spiel, zum Bei-
spiel pauschale Abrechnun-
gen, erfolgsabhängige Honora-
re oder auch Abschläge bei
Misserfolgen.

Einige Kanzleien reagieren
darauf, indem sie Teile ihrer
Tätigkeiten, 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 stärker werden, glaubt
Dr. Sven-Joachim Otto (Price-
waterhouseCoopers Legal).
„Die Folge: Die Kosten müssen
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 könnten aber neue
Produkte entwickeln, für die
die Mandanten bereitwillig hö-
here Preise zahlen, wenn sie
denn einen entsprechenden
Mehrwert bieten.

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

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

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

„Die Frage ist nicht,
wie groß eine Trans-

aktion ist, sondern
wie komplex“

Dr. Tobias Klose,
Freshfields Bruckhaus Deringer

„Die Arbeit wird für
uns kaum weniger,

wenn die Trans-
aktion kleiner ist“

Dr. Christian Quack,
Buse Heberer Fromm

„Es gilt, die
Beziehung zum
Mandanten zu

entwickeln“
Dr. Joachim Schütze,

Clifford Chance
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Die Teilnehmer des RP-Wirtschaftsforums „Wirtschaftskanzleien“ sehen positiv in die Zukunft. Mit Optimismus wollen sie auch die Nachwuchskräfte überzeugen. FOTO: MICHAEL LÜBKE

Im Vergleich zur Ge-
samtwirtschaft ste-
hen die Wirtschafts-
kanzleien vor einem

weiteren Problem

„Wir haben in
unserer Sozietät

eine frei skalierbare
Arbeitszeit“
Dr. Rainer Krause,

Hengeler Mueller

Talentsuche in Zeiten des Nachwuchsmangels
Wirtschaftssozietäten
stehen in einem doppel-
ten Wettbewerb: Sie
kämpfen nicht nur um
Mandate, sondern auch
um gute, junge Rechts-
anwälte. Hohe
Einstiegskriterien
reduzieren die Zahl der
Kandidaten. Wie gehen
die Kanzleien damit um?

MITARBEITER

VON PATRICK PETERS

Die gesamte Wirtschaft in
Deutschland spürt, dass sich
die Personalrekrutierung im
Wandel befindet. Auf der einen
Seite steigen die Anforderun-
gen der Unternehmen an die
Qualität und Quantität 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 für
Familie, Freunde, Hobbys, also
eine gesunde Balance zwi-
schen Arbeit und Privatleben,
geht für die meisten Mitglieder
der Generation Y, also die
Männer und Frauen, die heute
zwischen Ende 20 und Mitte 30
sind, vor.

Diese Ent-
wicklung
macht auch
vor den gut
aufgestellten
und finanziell
schlagkräfti-
gen Sozietäten
für Wirtschaftsrecht nicht
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 früher. Denn im
Vergleich zur Gesamtwirt-
schaft stehen die Wirtschafts-
kanzleien vor einem weiteren
Problem: Aufgrund ihrer for-
malen Einstiegskriterien wie
zwei Prädikatsexamen und in
der Regel eine abgeschlossene

Promotion eignen sich nur
fünf bis zehn Prozent jedes Ju-
ristenjahrganges überhaupt
als potenzieller Nachwuchs.
Um diese Abgänger – je nach
Absolventenzahlen maximal
1000 jährlich – kämpfen kleine
und große Sozietäten, nationa-
le und internationale, bekann-
tere und unbekanntere.

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

Arqis Rechts-
anwälte. Jün-
gere Menschen
wollten heute
tatsächlich we-
niger arbeiten
als ihre Vor-
gängergenera-
tion und legten

Wert auf ein gutes Betriebskli-
ma. Deshalb stehe bei Arqis im
Vordergrund, junge Anwälte
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 Sozietät den
Azur-Nachwuchsförderungs-

preis 2013 erhalten habe und
bei der Mitarbeiterzufrieden-
heit zum beliebtesten juristi-
schen Arbeitgeber Deutsch-
lands gekürt 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 Sozietät
beispielsweise positioniert
sich über die Teilnahme an Be-
werbermessen oder über einen
Essay-Wettbewerb, den Buse
Heberer Fromm ausgelobt hat.
„Wir investieren in die Com-
munity.“

Drastisch drückt 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 müsse, sei
enorm. „Wir müssen vielmehr
die Bleibezeiten verlängern
und die Quote von jungen
Müttern, die aus der Elternzeit
zurückkehren, erhöhen.“ Tho-
mas Austmann von Austmann
& Partner sieht zwar ebenfalls
eine tendenzielle Verschlech-
terung auf dem Markt der bes-
ten Nachwuchskräfte. Aber für
den früheren Partner einer
großen internationalen Sozie-

tät ist das eher ein Problem
eben solcher Häuser. „Sie ha-
ben einen Bedarf, der das An-
gebot übersteigt.“ Und auf-
grund der „fantastischen inter-
nationalen Ausbildung“ seien
die Anwälte der Großkanzleien
in der Wirtschaft und in kleine-
ren Sozietäten sehr begehrt
und wechselten oft nach rund
drei Jahren das Unternehmen.

Dass es schwierig ist, den Be-
darf an neuen Mitarbeitern zu
decken, bestätigt Gregor Bar-
bers (Noerr LLP). Hier müsse
man kreativ sein, da dies nicht
dazu führen dürfe, Bewerber
einzustellen, die nicht zur
Kanzlei passten. Wichtig sei
deshalb: „Wir müssen eine At-
mosphäre schaffen, in der die
jungen Anwälte zwar viel ar-
beiten wollen, wenn es nötig
ist, die es ihnen aber auch er-
möglicht, in bestimmten Pha-
sen dem Privaten Vorrang ein-
zuräumen.“ 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
gehöre laut Ranking zu den
besten Arbeitgebern Deutsch-
lands – dafür nehme der Nach-
wuchs auch weniger Gehalt in

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

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

Dr. Maximilian Koch von
Mütze Korsch betont, dass das
freiberufliche Ideal der selbst-
bestimmten Arbeit insbeson-
dere für die junge Generation
der Wirtschaftsanwälte nach
wie vor hochattraktiv sei, auch
wenn Projekte häufig im Team
bearbeitet werden: „In mei-
nem Team erhalten auch die
jüngeren Kollegen die Freiräu-
me, um sich beruflich und pri-
vat zu entfalten. Mir ist dabei
wichtig, dass auch der Berufs-
anfänger als vollwertiger An-
waltskollege Wertschätzung
erfährt. Deshalb achte ich da-
rauf, dass sich die Kollegen in
meinem Team früh in die Pro-
jektplanung einbringen, ihre
Arbeit möglichst frei einteilen

und vor allem Mandantenkon-
takt haben können.“

Darum geht es auch bei
Freshfields Bruckhaus Derin-
ger, kürzlich im Fachmagazin
Juve zum „Wunscharbeitsge-
ber“ für deutsche Nachwuchs-
juristen gekürt. „Unsere An-
wälte sollen Mandanten mög-
lichst schnell eigenständig be-
raten. Sie erwarten das und
bleiben nur, wenn sie tatsäch-
lich tun können, wofür sie aus-
gebildet wurden“, sagt Dr. To-
bias Klose. Darüber hinaus hat
die Sozietät ein umfassendes
Karrierekonzept entwickelt,
um auch dem neuen Wunsch
nach flexibler Arbeitsgestal-
tung entgegenzukommen. So
können Mitarbeiter etwa in
verschiedenen Teilzeitmodel-
len oder bei Bedarf gelegent-

lich von zu Hause arbeiten.
Mehr Freizeit zu bieten, ist

auch der Ansatz bei Raupach.
Aber Dr. Michael von Rüden
schränkt ein: „Gerade im
Transaktionsbereich ist es

schwierig, dauerhaft mehr
Freizeit zu haben, da bei Käu-
fen und Verkäufen dauerhafte
Betreuung und Begleitung
wichtig ist.“ Dr. Rainer Krause
von Hengeler Mueller schlägt
in diesem Rahmen vor, nach
solchen Projekten Pausen an-
zubieten. „Wir haben in unse-
rer Sozietät eine frei skalierba-
re Arbeitszeit. So finden wir
Antworten auf die Wünsche
nach Flexibilisierung und
Work-Life-Balance.“ Auch für
Maximilian Gröning von
KPMG Law ist Flexibilität 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 Sozietät bietet ih-
ren Anwälten 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, zählt Dr.
Jörg Podehl von Peters Rechts-
anwälte. „Wir haben kein Ta-
lentproblem. Durch unser Pro-
fil, Führungsverständnis, un-
sere Strategie und Internatio-
nalität sind wir beim Nach-
wuchs gut angesehen.“
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„Düsseldorf ist ein führender
Industriestandort“

VON PATRICK PETERS

Wenn Friedrich Merz von Düs-
seldorf spricht, gerät er ins
Schwärmen. Er hält die Lan-
deshauptstadt nicht nur für die
zentrale Stadt an Rhein und
Ruhr, also der am dichtesten
besiedelten und industrie-
stärksten Region Europas.
„Düsseldorf ist auch ein füh-
render Industriestandort“,
führte der ehemalige CDU-
Fraktionsvorsitzende im Bun-
destag und heutige Partner der
Sozietät Mayer Brown auf dem
RP-Forum „Wirtschaftskanz-
leien“ aus.

„Deshalb war die Entschei-
dung, das Büro von Mayer
Brown im vergangenen Jahr
von Köln nach Düsseldorf zu
verlegen, richtig.“ Für Wirt-
schaftskanzleien sei Düssel-
dorf aber nicht nur wegen der
Mandate aus der Industrie
wichtig – viel internationales
Geschäft, beispielsweise nach
und aus Asien, laufe über die
Schreibtische am Rhein.

Merz sieht die Wirtschaft
und damit Tätigkeiten der So-
zietäten in einem Wandel be-
griffen. „Die Industrie hat
noch vor sich, was die Banken
bereits hinter sich haben“,
analysiert der Gesellschafts-

und Transaktionsrechtler die
Situation. Zudem änderten
sich die Arten der Unterneh-
mensfinanzierung. Was früher
über Bankkredite abgewickelt
worden sei, laufe heute viel-
fach über Anleihen. „Dieser
Markt ist enorm gewachsen.
Das verändert die Arbeit der
Anwälte, die Unternehmen be-
gleiten und beraten.“

Aber nicht nur große wirt-
schaftliche Strukturverände-
rungen wirken sich laut Fried-
rich Merz auf die Kanzleien
aus. Auch die Anforderungen
der Unternehmen an die Zu-

sammenarbeit an sich würden
steigen und neue Trends er-
kennen lassen. Zum einen hält
Merz eine Erweiterung des Be-
ratungsspektrums für unab-
dingbar, die Kanzleien bräuch-
ten neue Produkte, die sie den
Mandanten anbieten könnten.
Zum anderen sagt er: „Die Zeit
der großen Teams, in denen

ein Partner mit acht angestell-
ten Rechtsanwälten an einem
Mandantenprojekt arbeitet, ist
vorbei.“ Das Verhältnis von
Partnern zu diesen Associates
werde kleiner – das heißt, die
Präsenz der Partner der Sozie-
täten beim Mandanten werde
wichtiger. „Das bietet gute
Chancen für Ausgründungen
aus den großen Kanzleien und
wird den Markt verändern“,
blickt Merz in die Zukunft.

In seiner Rede ging Merz
auch auf die Lage in Europa
ein. Die Staatsschuldenkrise
habe erhebliche Auswirkun-
gen auf Banken und Realwirt-
schaft – dennoch stehe
Deutschland gut da. „Das Land
besinnt sich auf die eigenen
Stärken und kann auf eine ge-
sellschaftspolitische Einigkeit
bauen. Es sind gute politische
Entscheidungen getroffen
worden, die Ausbildung ist
weiterhin hochwertig“, so
Friedrich Merz. Probleme sieht
er aber auf dem Kontinent als
solchem. Es herrsche kein
Konsens darüber, wie die Wirt-
schaft gesteuert werden solle,
ob über die Angebots- oder
über die Nachfrageseite. „Das
unterscheidet Nord- und Süd-
europa“, betont der frühere
Spitzenpolitiker. Während in
Nordeuropa für eine effiziente
Angebotspolitik beispielsweise
eine zurückhaltende Lohnpoli-
tik betrieben und Inflation ver-
mieden werde, versuchten
eher nachfragepolitisch orien-
tierte (südeuropäische) Staa-
ten, durch beispielsweise Er-
höhung der öffentlichen Aus-
gaben, die Nachfrage zu för-
dern.

Auf dem RP-Wirtschafts-
forum „Wirtschaftskanz-
leien“ hielt der frühere
Spitzenpolitiker Friedrich
Merz einen Vortrag. Das
Thema: die Zukunft der
Branche und die Aussich-
ten für Europa.

„Es sind gute
politische

Entscheidungen
getroffen
worden“

Friedrich Merz,
Mayer Brown

Anwälte glauben an M&A-Zukunft
VON JÜRGEN GROSCHE

Laut Branchenberichten war
im vergangenen Jahr das Ge-
schäft mit Käufen und Fusio-
nen (Mergers and Acquisitions
– M&A) schwach. „Eingebro-
chen“, hieß es sogar in man-
chen Medienberichten. Glaubt
man Branchenvertretern,
dürfte dies übertrieben sein.
Einig waren sich die Anwälte
aus führenden Häusern beim
RP-Wirtschaftsforum Wirt-
schaftskanzleien allerdings in
der Einschätzung, dass sich
dieser Markt verändert hat.

„Der Kuchen ist kleiner ge-
worden“, räumt Dr. Joachim

Schütze (Clifford Chance) ein;
2012 habe es insgesamt weni-
ger Transaktionen gegeben als
in den Jahren davor. 2004 bis
2007 sei dieser Geschäftsbe-
reich sehr gut gelaufen, danach
sei er rückläufig gewesen, be-
stätigt Thomas Austmann
(Austmann & Partner). Dafür
benennt der Rechtsexperte
gleich mehrere Ursachen: Die
Unternehmen müssen Fir-
menkäufe anders finanzieren
als früher und mehr Eigenkapi-
tal dafür bereitstellen.

„Chancen und Risiken für
Unternehmenskäufe haben
sich weltweit klar verändert.
Die Mittel sind da, aber die Re-
geln komplizierter geworden“,
sagt Dr. Tobias Klose, dessen
Kanzlei Freshfields Bruckhaus

Deringer nach eigenen Anga-
ben die deutschen und euro-
päischen M&A-Rankings seit
Jahren anführt. Wenn solche
Käufe und Fusionen zustande
kommen, hätten sie häufig 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-Geschäft hat
seine eigene Konjunktur und
wird wiederkommen.“

Insbesondere im Mittel-
stand stellen Experten rege Ak-

tivitäten fest. „Der Trend geht
hin zu kleineren Transaktio-
nen“, beobachtet Dr. Michael
von Rüden (Raupach). „Wir
müssen es schaffen, diesen
Trend aufzufangen und unse-
ren Mandanten maßgeschnei-
derte Angebote zu machen.“

Gute Erfahrungen macht
hier Dr. Hans Gummert (Heu-
king Kühn Lüer Wojtek). Der
Jurist betont allerdings, dass es
sich dabei immer um „hoch-
komplexe Angelegenheiten“
handelt – ob es nun um kleine
oder große Deals gehe. Die In-

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 Größe
müssen diese dann überdies
besonders kostenbewusst und
effizient gemanagt werden.
Das setzt zum einen viel Erfah-
rung voraus. Zum anderen ist
hier ein gutes Vertrauensver-
hältnis zwischen Mandant und
Anwalt sehr wichtig“, fügt Dr.
Maximilian Koch (Mütze
Korsch) hinzu. Er sieht aber
auch im M&A-Geschäft in re-
gulierten Branchen ein wichti-

ges Aufgabenfeld. Dort gelten
wegen spezieller Vorschriften
besondere Regeln. „In vielen
Häusern fehlt die Spezialisie-
rung“, stellt Koch fest. Deshalb
hätten Anwaltskanzleien hier
gute Chancen.

M&A lasse sich schlecht ge-
sondert betrachten, fügt Koch
hinzu: „Im Projektgeschäft
vermischt sich die Grenze zwi-
schen M&A und Gesellschafts-
recht.“ Und überhaupt sei es
gut, wenn Anwälte flexibel rea-
gieren könnten: „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.“

Das Geschäft mit Firmenkäufen und Fusionen verändert sich. Das hat natürlich auch Auswirkungen auf Anwaltskanzleien, die solche
Deals juristisch begleiten. Experten sind aber überzeugt: Das Geschäft hat Zukunft.

MARKT

Einig waren sich die Anwälte aus führenden Häusern beim RP-Wirtschaftsforum Wirtschaftskanzleien in der Einschätzung, dass sich der Markt für Käufe und Fusionen verändert
hat. Von der Zukunft dieses Geschäftes sind sie aber nach wie vor überzeugt. FOTO: MICHAEL LÜBKE

Chancen und Risiken
für Unternehmens-

käufe haben
sich weltweit

klar verändert

„Die Arbeit wird
nicht weniger, wenn

die Transaktion
kleiner ist“, sagt

Dr. Christian Quack




