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Grofder Wurf mit
kleinem Team

Neue, kleine Litigation-Kanzleien setzen auf jahrzehntelange
Erfahrung und stabile Netzwerke. Diese Boutiquen sind
keine Notlosung am Wendepunkt einer Karriere, sondern
verschaffen den Griundern vor allem Beinfreiheit.

Von Markus Lembeck
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ie Griindung einer Litigation-Boutique
D ist nichts fiir Griinschnédbel. Die be-

rufserfahrenen Prozessrechtler, die jetzt
selbststindig beraten, fangen allesamt nicht
bei Null an und genieBen Freiheiten, auch in
okonomischer Hinsicht. ,Wir haben gar nicht
grof} analysiert, ob Litigation ein guter Business
Case ist“, sagt zum Beispiel Dr. Philipp Massa-
ri (45) fast schon verwundert, und Partner Till
Olbrich (51) lacht und ergédnzt: ,Wir wollten
einfach das machen, worauf wir Bock hatten.”
Ihre deutsch-schweizerische Kanzlei Massari
Olbrich, in eigenen Worten spezialisiert auf
Lnasty legal battles“, besteht deshalb aus genau
zwei Beratern. Punkt.

Das ist ganz schon wenig. Beispiel Noerr:
Dort stellt die Litigation-Gruppe eine Hundert-
schaft, obwohl ein Team um Michael Molitoris
erst vor einigen Wochen zu SZA Schilling Zutt
& Anschiitz abwanderte. Bei Freshfields Bruck-
haus Deringer sind es noch ein paar mehr als
100 Prozessexperten, bei so unterschiedlichen
Kanzleien wie Hengeler Mueller oder Heuking
Kithn Liier Wojtek sind iiber 50 Litigation-Leute
im Einsatz. Unter den GroBkanzleien liegt CMS
Hasche Sigle mit ihren rund 75 Prozessexperten
groffenmiBig in der Mitte, allerdings vermeldete
das Management der Kanzlei kiirzlich eine Zahl,
die vielleicht noch ein bisschen wichtiger ist als
die Kopfzahl: Mit 51 Prozent Umsatzzuwachs
schossen ausgerechnet die Prozessrechtler im
Jahr 2020 den Vogel ab.

Das Team ist komplett: Die beiden Partner der deutsch
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Philipp Massari (li.) und Till Olbrich, kommen ohne Associates aus.
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Doch nicht erst seit Kurzem ist Litigation ein
ertragreiches Feld, auch fiir kleine Kanzleien.
Nach Einfithrung der Musterfeststellungsklage
2018 etwa griindeten sich neue Einheiten, die
Erfahrung mit Massenprozessen fiir Kapital-
anleger hatten. Spezialkanzleien profitierten in
den vergangenen Jahren auch davon, dass sich
in groBen Streitkomplexen wie Cum-Ex oder
Diesel viele Unternehmen, Organe und Einzel-
personen gesondert vertreten lassen, schlief3-
lich kann es hier anschlieBend um teure und
existenzbedrohende Haftungsfragen gehen.
Im Schiedsrecht gibt es regelméfig Abspaltun-
gen — auch in den zuriickliegenden Monaten
(Konfliktlosung in der Boutique, Seite 44). Je er-
folgreicher Schiedsrechtler werden, desto hdu-
figer entstehen Mandatskonflikte mit anderen
Kanzleipraxen. Ulrike Gantenberg von Heuking
und Dr. Dorothee Ruckteschler von CMS sind
zwei der bekanntesten Aussteigerinnen. Und
diese beiden Namen zeigen auch, was das Al-
leinstellungsmerkmal aller neuen Litigation-
Boutiquen ist: Erfahrung.

Aus der Enge der GrofSkanzlei

Mit 41 Jahren ist Dr. Ingo Kiihl im Reigen der Li-
tigation-Griinder einer der Jiingeren. Er war elf
Jahre bei Hogan Lovells in Diisseldorf und hat
seine Kanzlei Comindis zusammen mit Dr. Eric
Decker an den Start gebracht: ,Eine GroBkanz-
lei schrénkt die eigene Freiheit schon deutlich
ein, als einzelner Anwalt hat man wenig Ent-
scheidungsspielraum®, erzdhlt er. ,Das ist jetzt
anders, die einzige Riicksicht, die wir nehmen
miissen, ist, den Anforderungen des Mandanten
gerecht zu werden.“ Comindis hat zwar neben
der Konfliktlosung auch Compliance und Versi-
cherungsrecht im Programm, ,allerdings bildet
Dispute Resolution zugleich die Klammer fiir die
anderen Bereiche“, sagt Kiihls Partner Decker.
Die Mandate konnen ohne Riicksichtnahme auf
andere Praxisgruppen bearbeitet werden. Wer
wie Decker aus einem GrofSkonzern wie Bilfin-
ger kommt, hat mitunter dhnliche Frustrationen
erlebt wie der Anwalt einer Grof3kanzlei — starre
Konzernstrukturen hier, langwierige Partner-
schaftsdebatten dort.

Man muss nicht aus einer grofSen Organisa-
tion kommen, um in den Interessenkonflikten
ein grofes Hindernis fiir die Litigation-Arbeit
zu sehen. Jan Bayer (52) hat nach seiner Zeit
bei so unterschiedlichen Kanzleien wie Broich
Bezzenberger oder Bingham McCutchen schon
einige Jahre explizit auf Unabhéngigkeit ge-
setzt. Er ist ganz gut darin, wie er sagt, ,Leute
zur Vernunft zu bringen“ — das heif3t, sie an den
Verhandlungstisch zuriickzuholen oder Schiden
geltend zu machen. Als einer der Griinder von



Bayer Krauss Hiiber sagt er: ,Wir sind im Ge-
sprich mit einem weiteren Partner, der eventu-
ell zu uns st6Bt, das hdngt noch an moglichen
Konflikten.“ Ein essenzielles Thema, wie Bayer
erldutert: ,Wir stellen uns rechtlich und wirt-
schaftlich konfliktfrei. Das ist unser grof3es Plus.
Es gibt nicht wie bei GroBkanzleien wirtschaftli-
che Zwinge, die das Vorgehen gegen bestimmte
Mandanten ausschlieen, weil sie uns weltweit
laufend Geschéft geben.” Viele Grofle wiirden
niemals gegen einen Private-Equity-Fonds vor-
gehen, der als Auftraggeber fiir lukrative Trans-
aktionen infrage kdme, oder gegen eine grof3e
Bank. Genau das geht aber in Bayers Kanzlei:
Marktbekannt ist etwa ein groBes Mandat, das
er mit gemeinsam seinen Partnern Clemens
Hiiber (45) und Dr. Oliver Krauf} (54) schon Jah-
re vor der Kanzleigriindung angefangen hat: Es
geht gegen die Deutsche Bank, Streitpunkt ist
der Kaufpreis fiir die Postbank, den frithere Ak-
tiondre als zu gering ansehen.

Doch die neuen Litigation-Einheiten profi-
tieren nicht nur von ihrer Unabhéngigkeit. Ihre
Erfahrung ist nicht selten von der Inhouse-Per-
spektive geprédgt. Comindis-Mitgriinder Decker
betont, wie wichtig es ist, seine Mandanten pro-
aktiv anzusprechen und auf Risiken aufmerksam
zu machen. ,Dabei ist es natiirlich essenziell, die
regulatorischen Anforderungen an Unterneh-
men zu kennen. Es gibt viele neue Themen fiir
Vorstdnde und Geschéftsfiithrer, da konnen wir
sofort ansetzen. Denn die internen Abldufe und
die Erkenntnis, wie sich die Pflichten eines Ma-
nagers verdndern, das sind fiir mich selbstver-
stindliche Perspektiven.“ Der 51-Jdhrige war 14
Jahre lang bei Bilfinger, als Legal Director und
Head of Global Insurance schied er dort Ende
2020 aus. Davor sammelte er bei Shearman &
Sterling bereits Prozesserfahrung auf Kanzlei-
seite.

Prozesse sind beim Mandanten Chefsache

Kiihl sieht viele GroBkanzleien durch ihren gro-
Ben Kostenapparat eingeschrankt, den Spiel-
raum der Anwélte dort extrem knapp. Die Frei-
heit etwa in der Honorargestaltung, die er jetzt
hat, kann den Mandanten nur niitzen: ,Inhouse
gibt es schon seit Jahren einen hohen Kosten-
druck, der jetzt noch verstirkt wird durch die
Corona-Pandemie. Darauf kénnen wir als klei-
ne Kanzlei flexibel reagieren.” Till Olbrich von
Massari Olbrich sieht die aktuelle Lage in den
Rechtsabteilungen dhnlich. ,Der interne Zwang,
die Kosten zu senken, ist eine gute Voraussetzung
fiir neue, kleine Berater-Einheiten — Rechtsabtei-
lungen kénnen uns kostengiinstig ausprobieren.
Litigation bleibt ein zentrales Element der In-
house-Pflichten und Chefsache fiir jeden General

Mit der Griindung von Comindis haben Eric Decker (li.) und Ingo Kiihl starre Struktureﬁ und
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langwierige Debatten hinter sich gelassen.

Personelles
Wachstum steht
oft gar nicht

auf der Agenda

— oder sehr weit
unten.

Counsel. Das ist gut fiir uns.“ Auch gut, dass al-
le neuen Kanzleien auf alte Kontakte vertrauen
konnen - ihr personliches Netzwerk ist intakt,
auch grenziiberschreitend, und umfasst Syndizi
und Kanzleianwilte gleichermaflen. Die Pan-
demie zwingt sie nicht zur Untétigkeit, und es
macht keinen Unterschied, wo die Partner ihren
Schreibtisch stehen haben. Massari ist von Miin-
chen aus titig, Olbrich wohnt in der Schweiz.

Neben dem Verstdndnis fiir Inhouse-Zwénge
ergibt die Unternehmenskarriere jedoch auch
ein eher unerwartetes Momentum - Kreativitét.
Als Mitarbeiter des Tabakkonzerns Philip Morris
haben Massari und Olbrich zahlreiche Prozesse
gefilhrt und permanent Gegenwind aushalten
miissen. Und daraus gelernt, wie Olbrich erldu-
tert: ,Der frithere General Counsel von Philip
Morris hat uns inspiriert, in Streitfdllen nicht nur
auf die saubere juristische Aufarbeitung zu ach-
ten, sondern auch psychologische Aspekte und
Disziplinen wie Storytelling oder Spieltheorie
zu beriicksichtigen. Diese zusétzliche Erfahrung
bringen wir auf den Markt.“ Denn die Rechts-
lage beurteilen, das konnen auch andere, betont
sein Griindungspartner Massari: ,,Unser Mehr-
wert ist eine systematische Strategieentwicklung
und dass wir einen Fall so aufbereiten, dass der
Richter diesen kognitiv optimal verarbeiten
kann. Fiir Prozesse ist es doch extrem wichtig
zu verstehen, was im Kopf des Richters passiert,
wenn er einen Fall geschildert bekommt.“
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Jan Bayer, Oliver Krauf3 und Clemens Hiiber (von li.) haben schon vor Griindung von Bayer Krauss Hueber eng zusammengearbeitet, zu dritt fiihlen sie sich nun fir

Grof3verfahren besser gewappnet.

Fiir diese Art von Beratung brauchen die Griinder keine viel-
kopfigen Mitarbeiterstibe — nicht einmal Associates, hochstens
einen Office Manager. Anders als bei der eher jiingeren Kanzlei-
griindergeneration steht personelles Wachstum gar nicht auf
der Agenda, oder sehr weit unten. So sehr viel hat sich etwa
bei Bayer Krauss Hiiber mit der neuen Kanzlei gar nicht ver-
dndert, wie Bayer beschreibt: ,Wir drei Partner arbeiten schon
seit 2015 intensiv zusammen in den Postbank-Ubernahme-
Prozessen gegen die Deutsche Bank, das war zunehmend so
eng wie in einer gemeinsamen Kanzlei.“ Die Entscheidung fiir
die Griindung fiel deshalb Ende 2019. ,Eine grofere Einheit
kann mehrere GroBverfahren besser stemmen. Mit unserer
Aufstellung als Drei-Partner-Kanzlei sind wir seitdem gut ge-
fahren.“ Fiir die Griinder von Comindis hétte es bestimmt einen
Weg gegeben, bei einer gro3en oder mittelstindischen Kanzlei
anzudocken, wenn der Konflikt-Check absolviert ist. Aber fiir
Decker war das kein lohnenswertes Ziel: ,Die kleine Kanzlei,
die Boutique-Griindung, war eine ganz bewusste Entscheidung.
Wir sind viel flexibler bei der Gestaltung des Umfelds etwa bei
Investitionen in IT oder Personal, konnen als Unternehmer Ver-
antwortung tragen und natiirlich frei akquirieren.”

Massengeschaft sollen andere machen

Die IT-Investitionen bedeuten iibrigens nicht, dass es um so
etwas wie technische Effizienz oder Massenansprache bei der
Mandatsakquise geht: Der personliche Einsatz zdhlt, und die
Kapazitit hat natiirliche Grenzen. Die neuen kleinen Litigation-
Partnerschaften sind auch digital bis in die Haarspitzen und
trotzdem das genaue Gegenteil von hippen Tech-Boutiquen,
von denen es im Umfeld von Konfliktldsung und Compliance
ja auch einige gibt — mit gemischten Teams aus Juristen, Pro-
grammierern und Venture-Capital-Investoren. Das Produkt ist
aber keine App, kein Tool — sondern Erfahrung und Kreativitét.
Massari betont: ,Es ist ganz wichtig, die menschliche Kreati-
vitdt einzubringen. Unsere Beratung ist keine standardisierte
Dienstleistung, die man vielleicht technisch skalieren konnte.

Konfliktlosung in der Boutique
Eine Auswahl von Neugriindungen mit Schwerpunkt bei Prozessen
und Schiedsverfahren

Neugriindung Start

Gantenberg Disputes Experts  Ulrike Gantenberg 3/2021

Comindis Dr. Eric Decker, Dr. Ingo Kiihl 1/2021

Rothorn Legal Prof. Dr. Rolf Trittmann, Moritz 11/2020
Schmitt, Dr. David Tebel (D)

Massari Olbrich Dr. Philipp Massari, Till Olbrich 10/2020

Dorothee Ruckteschler Dr. Dorothee Ruckteschler 10/2020

Dispute Resolution

Bayer Krauss Hueber Jan Bayer, Dr. Oliver KrauR, 4/2020
Clemens Hiiber

Eris Legal Dr. Rainer Korch, Jana Scharm 1/2020

Quelle: JUVE-Recherche

Wir zielen nicht darauf ab, nur die linke Gehirnhilfte anzuspre-
chen, die fiir die Logik und Rationales zustidndig ist, sondern
auch die rechte Gehirnhélfte — die kreative, emotionale.“ Dieser
Ansatz ergibt kein Massengeschift.

Comindis konnte kurz nach dem Start eine Ergédnzung ver-
melden, als of Counsel ist Jens Biirkle an Bord, Partner der Pa-
riser Kanzlei Gotem. Damit ist ein wichtiger Ankerpunkt im in-
ternationalen Geschéft gesetzt. Doch weder bei Comindis noch
in den anderen Litigation-Boutiquen stehen die Zeichen wirk-
lich auf Wachstum, schon gar nicht mit Berufsanfangern. Bayer
ist da sehr direkt: ,Wir sind nicht wirklich geeignet fiir Jungan-
wailte, um ehrlich zu sein. Dafiir sind unsere Prozessmandate
zu komplex und setzen personliche Erfahrung voraus. Ein gu-
tes Beispiel sind Post-M&A-Streitfille oder Cum-Ex-Klagen, da
ist eine langjéhrige Beratungspraxis fiir die forensische Quali-
tdt unerldsslich.“ Die Rolle einer Ausbildungskanzlei miissen
dann wohl vor allem die gro3en Sozietdten {ibernehmen.m
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