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Kanzleien spin-off

Aufbruchstimmung

Immer mehr junge Anwalte kehren der GroRkanzlei

den Ricken und griinden mit Kollegen eine eigene Sozietat.
Doch so ein Spin-off entsteht nicht iber Nacht. Ein Businessplan
ist nur der erste Schritt zu nachhaltigem Erfolg.

VON LAURA BARTELS

ILLUSTRATION: ANDREAS ANHALT
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er Weg von der GrofSkanzlei in die eige-

ne Sozietdt erfordert Mut, unternehme-

risches Geschick und - zumindest im

Fall der Kanzlei Giitt Olk Feldhaus -

zwei Flaschen Wein. Bei einem guten

Tropfen ist den Griindungsmitgliedern

die Idee gekommen, den Arbeitsplatz in einer inter-

nationalen Top-Kanzlei gegen den Chefsessel in der

eigenen Sozietdt einzutauschen. Sie sind nicht al-

lein. In den vergangenen fiinf Jahren haben eine

ganze Reihe von erfahrenen Associates oder gestan-

denen Partnern dem Grofkanzleialltag den Riicken

gekehrt und sich mit zwei oder drei Kollegen zu

einer eigenen Einheit zusammengeschlossen. Mit

kleinem Team, effizienten Kostenstrukturen und

einem stark unternehmerisch gepragten Beratungs-

ansatz gehen diese sogenannten Spin-offs an den
Start.

Drei Jahre ist es her, dass Dr. Sebastian Olk und

seine Kollegen Dr. Tilmann Giitt und Dr. Heiner

spin-off Kanzleien

Feldhaus den Schritt in die Selbststindigkeit wag-
ten. Giitt und Feldhaus waren zuletzt bei Fresh-
fields Bruckhaus Deringer, Olk bei der US-Kanzlei
Milbank Tweed Hadley & McCloy als Senior Associ-
ates beschiftigt. Rund ein Jahr spéter stiel Attila
Oldag hinzu, der schon zu Beginn in die Kanzleipla-
nung eingebunden war. ,Der ideale Zeitpunkt fiir
den Wechsel hat sich bei mir ein wenig verscho-
ben®, erkldrt Oldag seinen verspéteten Eintritt. In
Miinchen war Gttt Olk Feldhaus der erste Fresh-
fields-Spin-off am Markt. Bislang wagten vor allem
in Hamburg Freshfields-Associates den Sprung in
die Selbststdndigkeit.

Spin-off-Boom.

Anfang 2014 griindeten Olaf Berner, Dr. Thilo Fleck
und Dr. Carsten Wettich mit ihrer Kanzlei Berner
Fleck Wettich den ersten Hengeler Mueller-Spin-off
in Diisseldorf. Fleck war nach seiner Zeit bei Henge-
ler noch zwei Jahre Salary-Partner bei Heuking
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“Kﬁhn Liier Wojtek. Seine Kollegen verlieBen Hengeler als Senior Asso-
ciates. Der Standort war fiir die Grilndungspartner nie ein Diskussions-
punkt. , In Diisseldorf gibt es sehr viele Grokanzleien, aber kaum klei-

» nere Einheiten, die sich auf die Beratung mittelstindischer Mandanten

fokussieren. In Kéln ist es genau anders herum®, sagt Berner. In

der Tat sind GroBkanzlei-Spin-offs wie Kliemt & Vollstadt — ehe-
mals Clifford Chance — und Arnold Ruess (frither Freshfields) in der

NRW-Landeshauptstadt eher die Ausnahme.

Der Wunsch nach mehr Selbststindigkeit ist einer der Hauptgriinde
fiir junge Anwilte, eine eigene Kanzlei aufzubauen. ,In einer internatio-
nalen GroBkanzlei trigt man zum Gesamterfolg einer etablierten und gut
funktionierenden Sozietédt bei. Wir wollten aber auch einen eigenen Ab-
druck im Markt hinterlassen und es aus eigener Kraft schaffen®, erklért
Wendelstein-Partner Frank Fischer. Er feierte Anfang 2011 mit seinen
Kollegen eine Premiere, als sie mit dem Spin-off Wendelstein in Frankfurt
an den Markt gingen. Die sechs Griindungspartner starteten mit dem ers-
ten Associate-Kanzleiableger von Hengeler Mueller iiberhaupt. Weitere
Abspaltungsgriinde sind Flexibilitdit und Unternehmertum. Denn die
konnen im Entscheidungsapparat einer GroB3kanzlei schon mal auf der
Strecke bleiben.

Gemeinsam in die Zukunft:
Die ehemaligen Hengeler-
Associates Olaf Berner, Thilo
Fleck und Carsten Wettich (v.1.)
griindeten zum Jahresbeginn
ihre eigene Kanzlei.

Sympathiefaktor.
Nicht zu unterschétzen bei einer Kanzleigriindung ist die personliche
Ebene. ,,So ein Spin-off setzt eine Menge Vertrauen voraus. Nur wenn es
personlich passt, kann man gemeinsam erfolgreich sein®, sagt Olaf Ber-
ner von Berner Fleck Wettich. Auch die drei Partner des Miinchner Spin-
offs Emplawyers haben ihrem Wunsch nach mehr Selbstbestimmung
nachgegeben. Seit September betreuen die ehemali-
gen Bird & Bird-Anwilte ihre Mandanten in eige-
ner Kanzlei. ,Wir kénnen nun unseren Fokus
noch klarer setzen und uns auf die Arbeitgeberbe-
ratung konzentrieren®, sagt Part-
ner Roland Falder. Er musste
nicht lange tberlegen, mit
wem er ein solches Projekt
in die Tat umsetzen wollte.
Viele Jahre arbeitet er
schon mit Dr. Frank Walk
und Axel Bertram zu-
sammen. Sie sind als
Team von Taylor Wes-
sing zu Bird & Bird ge-
wechselt — Walk als
Counsel, Bertram als
Associate. In der neuen
Einheit sind die drei
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Kanzleien spin-off

gleichberechtigte Partner. Sie folgten einem Trend
im Arbeitsrecht, wonach immer mehr erfahrene
GroBkanzleiteams in Boutiquen wechseln: 2010
griindeten drei ehemalige Partner von Freshfields
und White & Case die Arbeitsrechtsboutique
Schramm Meyer Kuhnke. Die Frankfurter Arbeits-
rechtler von Freshfields schlossen sich vor knapp
zweieinhalb Jahren zu Schweibert LeBmann &
Partner zusammen. ,In GroBkanzleien ist Arbeits-
recht in der Regel ein Annex zur iibrigen Beratung.
Deshalb war es fiir uns nur konsequent, den Schritt
in eine eigene, effizientere Einheit zu gehen®, sagt
Falder.

Businessplane und Immobilienfragen.

Die To-do-Liste, die vor Kanzleierdffnung abgear-
beitet werden sollte, ist lang. Am Anfang steht meist
ein gemeinsames Konzept, in dem sich die zukiinf-
tigen Partner iiber Geschiftsmodell, strategische
Ausrichtung und Mandatsstruktur einig werden
miissen. Ein Businessplan verrdt den Beteiligten
schnell, ob so eine Neugriindung iiberhaupt mach-
bar ist. Denn die Kalkulation gibt einerseits Auf-
schluss dariiber, wie viel Startkapital die Neugriin-
der bendtigen und welche Finanzierungsformen in

Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer
Schwerpunkt: Gewerblicher Rechtsschutz

CMKR Maal Kautz
Spin-off von: GSK Stockmann + Kollegen
Schwerpunkt: Offentliches Wirtschaftsrecht

Spin-off von: Baker & McKenzie
Schwerpunkt: Kartellrecht

DSC Legal
Spin-off von: FPS Fritze Wicke Seelig

Martens Esser & Dr. Holthausen
Spin-off von: Beiten Burkhardt Spin-off von: Graf von Westphalen
Schwerpunkt: u.a. Sportrecht, IP- und Medien- ’ Schwerpunkt: Full Service

recht Lexton
Voigt Wunsch Holler Spin-off von: Beiten Burkhardt

Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer

Schwerpunkt: u.a. Kapitalmarktrecht und Recht
Konfliktlosung Meister
Zoglmann Wagner Neumann . Spin-off von: Jones Day

Spin-off von: Buse Heberer Fromm
Schwerpunkt: Strafrecht

Schwerpunkt: Full Service
Metis

Schwerpunkt: Immobilienrecht, Energierecht

Schwerpunkt: u.a. Arbeitsrecht, Offentliches

Frage kommen. Die Partner von Giitt Olk Feldhaus
finanzierten den Neustart ausschlieflich aus eige-
nen Mitteln. Auch bei Berner Fleck Wettich ist kein
fremdes Kapital geflossen. ,Die Kosten fiir Biiroein-
richtung, Telefon- und IT-Anlage hat jeder Partner
durch eine Einlage abgedeckt®, erkldrt Carsten Wet-
tich. Die Griindungspartner von Wendelstein finan-
zierten ihren Spin-off dariiber hinaus durch einen
Griinderkredit. ,Das war eine zusétzliche Unter-
stiitzung, nichts auf die wir lange zuriickgreifen
mussten. Trotzdem war es ein gutes Gefiihl, noch
etwas in der Hinterhand zu haben®, sagt Wendel-
stein-Partner Fischer.

Néchster wichtiger Punkt ist die Suche nach ei-
ner geeigneten Adresse. Zwar gibt es in den meisten
Grofstidten ein gutes Angebot an Biiroobjekten,
doch nicht jedes passt ins Kanzleikonzept. ,Wir ha-
ben Wert auf eine professionelle Immobilie in guter
Gegend und mit Wiedererkennungswert gelegt®,
sagt Carsten Wettich. In Diisseldorf findet man so
ein Objekt etwa auf der Cecilienallee, nur wenige
Meter vom Oberlandesgericht entfernt.

Dass Konzept und Immobiliensuche sehr viel
Zeit bei der Planung beanspruchen, ist den meisten
Neugriindern klar. Ungeahntes Diskussionspotenzi-

A
u

I‘ @Bﬁdecker Ernst & Partner

Spin-off von: Luther
Schwerpunkt: Investment- und Steuerrecht

Dittmar Michelsen Mosch
Spin-off von: Gleiss Lutz
Schwerpunkt: u.a. Gesellschaftsrecht

Giitt Olk Feldhaus

Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer,
Milbank Tweed Hadley & McCloy
Schwerpunkt: Gesellschaftsrecht/M&A, Bank-
und Finanzrecht

Wendelstein

Spin off von: Hengeler Mueller
Schwerpunkt: Gesellschaftsrecht/M&A, Bank-
und Finanzrecht

Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer
Schwerpunkt: u.a. Gesellschaftsrecht/M&A

Schramm Meyer Kuhnke

Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer,
White & Case

Schwerpunkt: Arbeitsrecht

Trdon
Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer
Schwerpunkt: Immobilienrecht

Widmaier Norouzi
Spin-off von: Redeker Sellner Dahs
Schwerpunkt: Strafrecht



al kann hingegen der kiinftige Kanzleiname bieten.
Manche wéhlen einen generischen Namen wie
Wendelstein oder Emplawyers. Der Klassiker ist al-
lerdings nach wie vor die Aneinanderreihung der
Partnernamen, wie es Giitt Olk Feldhaus oder Ber-
ner Fleck Wettich getan haben.

Bei aller Vorbereitung auf die neue Einheit diir-
fen Kanzleigrilnder auch den kiinftigen Ex-Arbeit-
geber nicht auer Acht lassen. ,Ein vertrauensvol-
les Verhiltnis zu unseren alten
Kanzleien ist uns sehr wichtig.
Das beginnt schon beim Ausschei-

EIN VERTRAUENS-

ausgeschlossen. ,Bei einer transaktionsgetriebenen
Kanzlei wie unserer ergibt es durchaus Sinn, auch
den Finanzierungsbereich weiter auszubauen. Und
da bietet sich Frankfurt als zweiter Standort natiir-
lich an®, erkldrt Feldhaus.

Soweit sind die Partner von Berner Fleck Wettich
noch nicht. ,Wir haben am Anfang beschlossen, im
ersten Jahr erst einmal zu dritt zu bleiben®, sagt
Wettich. Was danach kommt, werde sich zeigen.
Einen breiten Unterbau mit
vielen Associates schlie3en die
drei Partner fiir den Moment

den”, sagt Attila Oldag von Giitt VOLLES VERHALTNIS allerdings aus. Denn schlie$3-
Olk Feldhaus. RegelméBig pflegen ZUR ALTEN KANZLE| lichist die Partnerberatung ei-
die GOF-Partner den Austausch ne der Besonderheiten der
mit ehemaligen Kollegen. ,Wir IST WICHTIG. neuen Einheit. ,Der Mandant

entwickeln unseren Businessplan

kontinuierlich weiter. Dabei kann es helfen zu wis-
sen, wie andere Kanzleien bestimmte Themen an-
gehen®, sagt Heiner Feldhaus.

Bisher arbeiten bei Giitt Olk Feldhaus neben den
Griindern zwei Associates und ein Counsel. In den
kommenden Jahren soll die Kanzlei personell deut-
lich wachsen, sowohl mit Partnern als auch auf
Associateebene. Auch ein zweiter Standort ist nicht

A

zahlt fiir die Beratung durch
einen Partner, also bekommt er auch einen Part-
ner®, sagt Wettich. Damit wollen sich die Spin-offs
auch deutlich von ihren Heimatkanzleien absetzen.
In vielen GroBkanzleien erledigen Associates mitt-
lerweile einen Grofteil der Arbeit, wiahrend die

Partner mehr Zeit in Akquise investieren. Das Er-
gebnis ist im Zweifel nicht schlechter. Haufig
braucht ein Junganwalt allerdings linger, weil ihm

spin-off Kanzleien
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Spin-off von: Heisse Kursawe Eversheds
Schwerpunkt: Gewerblicher Rechtsschutz

AWPR Apel Weber und Partner

Spin-off von: Buse Heberer Fromm
Schwerpunkt: Gewerblicher Rechtsschutz, IT,
Vertrieb

GLNS

Spin-off von: Milbank Tweed Hadley & McCloy
Schwerpunkt: Gesellschaftsrecht/M&A,
Steuerrecht

Kind & Drews
Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer
Schwerpunkt: Kapitalanlage- und Steuerrecht

Langrock VoB & Soyka
Spin-off von: Samson & Langrock, Gleiss Lutz
Schwerpunkt: Strafrecht

Reckler & Horst
Spin-off von: Rddl & Partner
Schwerpunkt: Arbeitsrecht

Schweibert LeBmann & Partner
Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer
Schwerpunkt: Arbeitsrecht

E

2

| !l
Hoffmann & de Vries

Spin-off von: Gleiss Lutz
Schwerpunkt: Gesellschaftsrecht, M&A

Lambsdorff
Spin-off von: Taylor Wessing
Schwerpunkt: u.a Gesellschafts- und IT-Recht

Melcher Griinhagen

Spin-off von: Buse Heberer Fromm
Schwerpunkt: u.a. Immobilien- und
Versicherungsrecht

Ausgewshlte Spin-offs der Jahre 2009 bis 2014 von Kanzleien der Juve Top-50 nach Umsatz

®

X

Berner Fleck Wettich
Spin-off von: Hengeler Mueller, Heuking Kiihn
Lier Wojtek
Schwerpunkt: Gesellschaftsrecht

Borris Hennecke Kneisel
Spin-off von: Freshfields Bruckhaus Deringer
Schwerpunkt: Konfliktlosung

Emplawyers Falder Walk Bertram
Spin-off von: Bird & Bird
Schwerpunkt: Arbeitsrecht

sgpartner

Spin-off von: Flick Gocke Schaumburg
Schwerpunkt: Gesellschafts-, Insolvenz- und
Bankrecht

Held Jaguttis
Spin-off von: Hengeler Mueller
Schwerpunkt: Offentliches Wirtschaftsrecht
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die Erfahrung fehlt. Das kostet Zeit und den Man-
danten bares Geld.

Das bedeutet wiederum nicht, dass ein Associa-
teunterbau bei Spin-offs grundsétzlich fehl am Platz
ist. Dass man auch mit einer relativ breiten Associ-
ate-Ebene erfolgreich sein kann, beweist die Frank-
furter Kanzlei Greenfort seit fast zehn Jahren. 2005
griindeten Dr. Daniel Roder, Dr. Carsten Angers-
bach, Andreas von Oppen und Gunther Weiss den
Freshfields-Spin-off. Seitdem nahm eine Erfolgsge-
schichte ihren Lauf, die auch Wettbewerber neidlos
anerkennen. ,Enthusiasmus, Unternehmergeist
und die personliche Ebene sind sehr wichtig fiir ein
erfolgreiches Geschaft®, sagt Daniel Roder. Nicht
nur fiir den Beginn des Projekts Spin-off. ,Die
nédchste Herausforderung war und
bleibt, die Anfangsmotivation iiber
die Jahre zu erhalten, sich immer
wieder zu hinterfragen.“ Bis heute
kann die Kanzlei deshalb auf eine
stabile Partnerebene bauen.

Ein Jahr nach der Griindung
stiel der Arbeitsrechtler Mark
Lembke als Partner hinzu. Und mit
ihm kamen die ndchsten Herausforderungen. ,Er
hatte von Anfang an einen Schreibtisch voller
Arbeit. Da wurde uns relativ schnell klar, dass nun
die Zeit gekommen ist, auch iiber Associates nach-
zudenken®, sagt Roder. Er erinnert sich noch, dass
er dem Wachstumsgedanken skeptisch gegeniiber
stand.

Der erste Associate war Dr. Jens-Wilhelm Ober-
winter, ebenfalls Arbeitsrechtler. Eigentlich hatten
er und seine Frau andere Vorstellungen, ein Jahr

GRETCHEN-FRAGE:
PERSONAL-
WACHSTUM

JA ODER NEIN?

Chicago stand auf dem Plan. Doch dann kam Green-
fort. Bis spit in die Nacht dauerte sein Gesprach.
Nicht etwa, weil die Verhandlungspositionen so weit
auseinanderlagen. ,Es war einfach sehr schnell
klar, dass es passt®, sagt Oberwinter heute. Also
fuhr er um drei Uhr nach Hause, weckte seine Frau
und sagte zu ihr ,Wir miissen nochmal iiber Chica-
go reden.” Oberwinter wechselte zu Greenfort, zwei
Jahre spéter wurde er dort Partner.

Neue Herausforderungen.

Heute zéhlt der einstige Spin-off 20 Anwilte. ,Mit
dem Personalzuwachs stiegen auch die Anforde-
rungen an uns”, sagt Roder. Plotzlich standen die
Partner vor neuen Herausforderungen: Wie sieht
die Aushildung der Associa-
tes aus? Wie viel Leverage
vertrigt die Kanzlei? Welches
Abrechnungsmodell ist sinn-
voll? Fragen iiber Fragen, auf
die Greenfort nach und nach
Antworten fand. AuBerdem
galt es, die neuen Anwilte in
die Kanzleikultur einzubin-
den. ,Uns ging es nicht darum, einen Unterbau zu
schaffen, der fleiBig Stunden generiert. Das ist nicht
unser Konzept“, erkldrt Roder. Mittlerweile hat
Greenfort ein detailliertes Programm fiir ihre Asso-
ciates aufgesetzt und flexible Arbeitszeitmodelle
eingefiihrt.

Auch Wendelstein in Frankfurt legt groBen Wert
darauf, auf ihre Mitarbeiter einzugehen und sie an
der Gestaltung der noch relativ jungen Kanzlei teil-
haben zu lassen. ,Eine fundierte Ausbildung erwar-

spin-off Kanzleien

Vorzeigeexemplar:

Die Greenfort-Griinder Andreas
von Oppen, Carsten Angersbach,
Daniel Roder und Gunther Weiss
(v.l.) haben mit ihrem
Freshfields-Spin-off ein Erfolgs-
modell etabliert.
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Die niichste Herausforderung:
Die Partner von Giitt Olk
Feldhaus, Tilmann Giitt, Attila
Oldag, Sebastian Olk und Heiner
Feldhaus (v.l.n.r.), planen
Personalwachstum und einen
méglichen zweiten Standort.

38 JUVE Rechtsmarkt 12/14

ten junge Anwélte heute auch®, sagt Partner Frank
Fischer. Wenn man im Wettbewerb um die besten
Bewerber mit den GroBkanzleien mithalten wolle,
miisse man ihnen etwas bieten. BloBes , Training on
the job“ geniige da nicht mehr.
Deshalb fithrte Wendelstein re-
gelméBige Treffen aller Kanzlei-
mitglieder ein, bei denen so-
wohl fachliche Aspekte als auch
strukturelle Kanzleithemen auf
den Tisch kommen. ,Bei einer
GroBe von elf Anwilten ist das
noch gut moglich. Ob wir das
Konzept tiberdenken miissen, wenn wir personell
weiter wachsen, wird sich zeigen“, sagt Fischer.
Denn mittelfristig will der Hengeler-Spin-off auf 20
Berufstriager wachsen.

Keine Kompromisse.

Damit personelle Expansion iiberhaupt ein Thema
wird, sollte das Geschéft stimmen. Und das ist am
Anfang gar nicht so leicht. Denn die Mitnahme von
Mandaten ist ein sensibles Thema. ,Auch dieshe-
ziiglich ist eine vertrauensvolle und saubere Tren-
nung vom bisherigen Arbeitgeber eigentlich uner-
lasslich®, sagt GOF-Partner Oldag. ,Andererseits
hilft dieses Netzwerk, das wir uns iiber Jahre in der
GroBkanzlei aufgebaut haben, natiirlich auch bei
der Mandatsakquise.“ Wichtig ist eben nur, dass
man der Ex-Kanzlei nicht auf die Fiie tritt. ,,Wir

DAS NETZWERK AUS
DER GROSSKANZLEI
HILFT AUCH BEI DER
MANDATSAKQUISE.

haben zum Teil sogar mit unseren alten Kanzleien
besprochen, welche Mandanten wir auch in neuer
Einheit ansprechen kénnten®, erkldrt Oldag. Denn
schlielich sind Mandanten nicht auf eine Kanzlei
abonniert. Mittelstdndler,
auch groBle Konzerne vergeben
immer wieder Mandate, deren
Komplexitét die hohen Stunden-
sidtze einer internationalen Top-
Kanzlei nicht rechtfertigt. Gerne
greifen diese Mandanten dann
auf kleinere Einheiten mit effizi-
enterer Kostenstruktur zuriick.
Was nicht heiflen soll, dass alle Spin-offs mit
Kampfpreisen an den Markt gehen. Im Gegenteil.
,Das war einer der wichtigsten Grundséitze zu Be-
ginn von Greenfort: keine Kompromisse®, erinnert
sich Daniel Roder. ,Das hat auch etwas mit Marken-
bildung, vor allem aber mit Authentizitdt zu tun.*
Gute Arbeit hat auch in kleineren Einheiten ihren
Preis. ,Und unsere Mandanten sind auch bereit,
den zu bezahlen“, sagt GOF-Partner Heiner Feld-
haus. Natiirlich hitten sie auch schon mit potenziel-
len neuen Mandanten iiber Stundensétze verhan-
delt. Im Endeffekt tue man sich damit aber keinen
Gefallen. Denn ein Mandant, der nur iiber den Preis
gehe, komme beim nédchsten Mal womoglich nicht
mehr wieder, wenn er die Leistung woanders giins-
tiger bekomme. ,Wir legen grofen Wert auf lang-
fristige Mandatsbeziehungen®, sagt Feldhaus. «

aber
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