Reiche Ernte

Endlich spielte auch das Wetter mit. Im Geschéftsjahr 2006/07 gab

es Geld wie Heu. Ausgelaugte Kanzleien erholten sich und legten die

Saat fiir kiinftige Erfolge. Doch wer wirklich nachhaltig wirtschaftete

— das ist ein ganz anderes Thema.

Von Aled Griffiths

iir die einen markierte das vergange-
ne Geschiftsjahr den Durchbruch, fiir

andere die Erholung. Anders als in
den Jahren zuvor stimmte das Marktklima
wieder: Deals im Uberfluss, umlagert von
Trauben hungriger Bieter boten auch Her-
ausforderer-Kanzleien glinzende Chancen.
Andere kultivieren einen breiten Track-
record aus mittelgroBen Deals. Und selbst
bei Sozietiiten, die sich in der Vergangen-
heit strategische Fehler geleistet hatten,
wuchs und gedieh die Reputation wieder.
Die fithrenden Wirtschaftskanzleien fin-
den allméhlich ihre optimale Form. Man-

che wurden dafiir radikal zusammenge-
stutzt — Freshfields etwa zdhlt heute 15
Prozent weniger Equity-Partner als vor vier
Jahren. Verbesserte Resultate erreichen
diese Kanzleien durch intensivere Nutzung
der bestehenden Mandantenkontakte und
héhere Stundensétze. Doch bei Gesamtum-
satz und Umsatz pro Berufstriger (UBT) ist
der Raum fiir Wachstum begrenzi. Zwei-
stellige Steigerungsraten sind rar. Zu den
Gewinnern des Jahres zdhlen vor allem
Sozietiten, die neue Felder erschliefen
konnten: Die rasant wachsende M!mchner
Kanzlei Heisse Kursawe Eve

70 Prozent Steigerung

Bird, die heute zusid

kannten IP-Powerhouse iiber eine starke
Corporate-Praxis verfiigt, liegt die Wachs-
tumsrate bei 40 Prozent (Seite 52). Auch
Sozietiten mit prosperierenden Immobilien-
praxen fiillten ihre Schober bis zur Decke:
Bestes Beispiel ist GSK Gassner Stockmann
mit 44 Prozent Zuwachs (Seite 51).

Kaum weniger spannend ist auch, wie gut
sich einige Kanzleien 2006 erholen konnten.
Unter den besten Performern finden sich drei
britische Sozietiten, die in der Verganganheit
unter stagnierenden Ertréigen oder — i
Fillen — krassen stratagl&ch n Fehl
dungen gelitten hatten:
smh der neu arwa_
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tiger noch, einer massiven Steigerung des
UBT bemerkbar (Seite 52). Norton Rose hat-
te nach der Abspaltung des Kélner Biiros
harte Zeiten durchmachen miissen. Inzwi-
schen steht die Kanzlei mit gut vernetzten
Corporate- und Finanzrechtsteams in Miin-
chen und Frankfurt wieder gut da. Die Auf-
bauarbeit wurde mit iiber 30 Prozent
Umsatzsteigerung belohnt (Seite 53). Allen
& Overy schlieBlich setzte die starke Auf-
wirtstendenz des Vorjahres fort und ist
2006 erstmals unter den Top 15 zu finden
(Seite 46).

Die Strategiedebatte ,national oder inter-
national” ist im Markt noch lange nicht been-
det. Im letzten Jahr wurde allerdings klar,
welche Fraktion ihren Standpunkt auch mit
Zahlen untermauern kann. Unter den 40
umsatzstirksten Kanzleien sind ziemlich
genau die Hilfte deutsch, die andere Hélfte
international (» JUVE TOP 50, in der Heft-
mitte). Dank des steigenden Anteils grenz-
ibergreifender Deals wuchs der UBT bei
internationalen Sozietdten im Durchschnitt
um 11,3 Prozent. Die einheimischen Wettbe-

der meisten Berufstrdgern steigerten ihren
UBT im Durchschnitt nur um 2,9 Prozent. Bei
Nummer 21 bis 40 auf der Liste der perso-
nalstirksten Kanzleien hetrdgt die Steige-
rungsrate durchschnittlich 9,2 Prozent.
Immer wieder ist zu horen, die Zuwachsra-
ten deutscher Sozietiiten ligen in Wirklich-
keit héher, als die von schwiicher entwickel-
ten Mittelstandskanzleien verzerrte Statistik
suggeriere. Dieses Argument scheint entkrif-
tet: Einheimische Kanzleien melden fiir 2006
durch die Bank unterdurchschnittliches
Wachstum.

Der Markt hat sich verandert in den
letzten vier Jahren. Eine Analyse der Auf-
und Abwiirtshewegungen iiber diesen Zeit-
raum fiihrt zu fiberraschenden Einsichten
(» UBT-Entwicklung 2002 bis 2006). Rekon-
valeszent Ashurst steht an der Spitze der
Rangliste, vor allem wegen der schwachen
Vorjahresergebnisse. Bei internationalen
Kanzleien, die erst vor relativ kurzer Zeit mit
deutschen Kanzleien fusioniert (z.B. Mayer
Brown) oder grofiere Gruppen von Querein-
steigern an Bord genommen haben (z.B. Bird

UBT: NATIONALE KANZLEIEN +0,8%

INTERNATIONALE KANZLEIEN +11,3%

werber verzeichnen mit durchschnittlich 0,8
Prozent eine nur marginale Steigerung.

Ein noch deutlicheres Bild ergeben diese
Zahlen, wenn man einen dhnlichen Vergleich
zwischen den 20 grifiten Kanzleien und
ihren Verfolgern zieht. Die 20 Sozietéten mit

Top: Produktivitat

Die 10 Kanzleien mit der grifiten
Verbesserung des Umsatzes pro
Berufstréger (UBT 2002-2006)

W internationale Kanzlei
| nationale Kanzlei
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& Bird), lasst sich kriiftiges Wachstum kaum
als Uberraschung bezeichnen. Eindrucksvoll
sind ihre Erfolge dennoch.

Die hervorragende Entwicklung bei Norr
Stiefenhofer Lutz und Graf von Westphalen
zeigt deutlich, dass auch deutsche Kanzlei-
en ihre Aufstellung wirkungsvoll verbessern
konnten — mit kleinen Schritten und von
einer teils recht niedrigen Basis aus. Umso
bemerkenswerter sind diese Fortschritte,
als es beide Kanzleien vermieden haben,
Partner mit unterdurchschnittlichen Ergeb-
nissen zum Ausstieg zu zwingen.

Viele internationale Kanzleien miissen
sich nur knapp geschlagen geben. Ein Grof3-
teil konnte ihren UBT um mehr als 25 Pro-
zent steigern, was einerseits dem florieren-
den Transaktionsmarkt, andererseits der
wenig zimperlichen Ablehnung unlukrati-
ver Mandate zu verdanken ist.

Doch der UBT ist nur eine RichtgréfBe. Es
gibt Sozietdten, die auch mit schméchtige-
rem UBT-Zuwachs ihre Gewinne kriftig
steigern konnten. Sichtbar wird dies im Ver-
hiltnis zwischen der Steigerung des UBT
zur Zunahme (oder Reduzierung) der Equi-
ty-Partnerzahl (» Top: Profitabilitit). Kanz-
leien, die ihre Honorare pro Anwalt steigern
kinnen, setzen mehr um, doch nur wer
gleichzeitig den Zugang zum Equity-Status

Top: Profitabilitat

Die 10 Kanzleien mit der hichsten Steige-
rung des UBT im Verhaltnis zur Zahl ihrer
Equity-Partner (2002-2006)

Prozentuale Verdnderung des UBT

Prozentuale Verénderung der Zahl
der Equity-Partner

= Profitabilitatsfaktor (0 - 2,25)

begrenzt, verbessert auch die Profitabilitét.
Die Ergebnisse schwanken betrdchtlich und
sind nur bei einem Vergleich dhnlich struk-
turierter Sozietidten untereinander wirklich
aussagekriftig.

Lovells ist der Gewinner unter den
européaischen Fullservice-Kanzleien. Sie hat
sich zum Beispiel im Verhéltnis besser ent-
wickelt als Freshfields, Clifford Chance oder
Linklaters. Die Tabellenplitze fiir Luther und
Norton Rose ergeben sich durch die auBerge-
wohnlichen MaBnahmen der letzten Jahre:
Luther erkannte fast der halben Partner-
schaft den Equity-Status ab, und Norton Rose
verlor 2004 einen GroBteil ihrer Partner.

Eine Kanzlei sorgt regelmiBig fiir auf-
fillige Zahlen. Freshfields hatte wiederholt
mit Partmerabgéngen Schlagzeilen gemacht.
Die positiven Seiten dieser Umstrukturierung
wurden im Kreise der Wetthewerber viel-
leicht einfach iibersehen. Denn fast 30 Pro-
zent UBT-Steigerung in den vergangenen drei
Jahren sind eindrucksvoll — insbesondere
angesichts des sehr hohen Ausgangsniveaus
und der Krise im Geschiiftsjahr 2003/04 (Sei-
te 41). Den besten Produktivitdtszuwachs ver-
zeichnete die Kanzlei im letzten Jahr, als sich
eine ganze Reihe von Partnern verabschiede-
te — ein Beleg dafiir, dass das Management
einen konsequenten Plan verfolgt. Ob die
Sozietdt bereits wieder als Vorzeigehof gelten
kann, sei dahingestellt. Mit einer derart
raschen Erholung hétte aber selbst intern
kaum jemand zu rechnen gewagt.





