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Deutsch-italienische Kooperationen

Kiihle Leidenschaft

Viele deutsche Kanzleien pflegen enge Beziehungen zu auslandischen Kollegen. Hoch im Kurs: Englander, Amerikaner,
Niederlander. Schwer tun sie sich mit italienischen Anwilten — der dortige Markt ist ganz auf Unabhangigkeit gepolt.

ie hat lange gesucht. GSK Stockmann &

Kollegen hat ein Italian Desk, sie hat
mit Dr. Eckart Petzold einen Juristen, der
in Italien aufgewachsen ist, italienisch auf
Muttersprachniveau spricht und dank
langjihriger Titigkeit in deutsch-italieni-
schen Mandaten mit beiden Rechtsord-
nungen bestens vertraut ist. Aber es hat
Jahre gedauert, bis GSK endlich einen
Freund gefunden hatte — in ihrem Fall eine
passende Anwaltskanzlei, die ihrem
europiischen Netzwerk beitreten wollte.
Denn die nicht international fusionierten
italienischen Kanzleien sind sehr auf ihre
Unabhiingigkeit bedacht und scheuen hiu-
fig davor zuriick, sich fest an Kooperati-
onspartner zu binden, berichtet Petzold.
Da mag die GSK-Allianz, bestehend aus
Nabarro in GroBbritannien, August &
Debouzy in Frankreich und Rodés & Sala

in Spanien, fiir mitteleuropéische Ohren “ 57 ".'; 6}3174 70 _Df:} Pﬂggﬁég/o

noch so verlockend klingen.
Vor einem Jahr war es dann endlich so
weit: Mit Nunziante Magrone tat sich fiir

GSK eine Full-Service-Kanzlei auf, die BN TN ETE ETE s
nach einer bewegten Vergangenheit wie-

der auf Wachstumskurs geschwenkt war
(JUVE 04/08). 2002 entstand sie aus dem s

Zusammenschluss von Nunziante und -re
Magrone & Ardito. ,Nunziantes Erfolgs- ! e - -

geschichte nimmt den gleichen Verlauf wie 7;4 K f 74 W 74 //

der von GSK in den zwdlf Jahren seit ihrer
Griindung®, ist Petzold iiberzeugt. Nunzi-
ante hatte Interesse an einer internationa-
len Allianz und konnte zudem einen inter-
essanten Mandantenstamm vorweisen und
gute Qualitit in der anwaltlichen Arbeit
garantieren.

Bindungsangst. Dass GSK Nunziante fiir
eine Allianz gewinnen konnte, ist auf den
ersten Blick etwas AuBergewdhnliches.
Denn es gibt kaum feste, und schon gar kei-
ne exklusiven Allianzen zwischen deutschen
und italienischen Sozietiten. Aber auch die
Verbindung zwischen GSK und Nunziante
Magrone ist nicht so fest wie es scheint. Pet-
zold beschreibt sie als ,Soll-Exklusivitdt®,
das bedeutet, dass bei Mandaten mit Italien-
bezug im Normalfall der italienische Allianz-
Partner eingeschaltet werden soll, es sei
denn ein wichtiger Grund, allen voran der
Wunsch des Mandanten, spricht dagegen
oder es gibt Konfliktfille.
Eine Herausforderung fiir die relativ jun-
ge Kooperation mit Nunziante Magrone ist :
immer wieder der Mandantenwunsch: In  Eis aus ltalien: Noch vielseitiger ist die Kanzleilandschaft am Stiefel.
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vielen Unternehmen haben die italienischen
Tochtergesellschaften in der Regel eigene
gewachsene Beziehungen zu Kanzleien oder
Anwiilten, die nicht immer leicht aufzubre-
chen sind. Denn in der stark mittelstindisch
gepriigten Wirtschalt Italiens ist die Verbin-
dung zwischen dem Unternehmer und sei-
nem Anwalt sehr eng, viel enger als etwa in
Deutschland, und geht hiufig {iber den rein
juristischen Rat weit hinaus.

Diese Schwierigkeiten erleben auch  Argis
andere unabhiingige deutsche Kanzleien —  Blanke Meier Evers
und nehmen daher schon von sich aus  Brehm & v. Moers
Abstand von zu engen Bindungen. Henge-  CMS Hasche Sigle
ler Mueller-Partner Dr. Ingo Klicker, der  Gleiss Lutz
gemeinsam mit Dr. Albrecht Conrad die Graf von Westphalen
Beziehungen in den italienischen Markt  GSK Stockmann & Kollegen
koordiniert, erliutert die Vorgehensweise:  Hengeler Mueller
,Meine erste Reaktion, wer}n in einem Kasper Knacke
Mandat Fragestellung zum 1talie.nischen Menold Bezler
Recht auftauchen, ist, dass ich bei Bonelli

Siidlandische Vielfalt

or allem die stark expandierende Mailédnder
Full-Service-Kanzlei NCTM verfiigt iber
eine Vielzahl deutscher Freunde, es folgen Chio-
menti und Gianni Origoni. Die Steuerboutique

Kanzlei

NCTM

20 deutsche Kanzleien und ihre italienischen Partner. Eine Auswahl.

Bureau Plattner arbeitet mit mindestens zwei
deutschen Spezialkanzleien zusammen. Anson-
sten ist das Bild von den unterschiedlichsten
Namen gepragt.

Kooperationspartner aus ltalien

Chiomenti

Legalis Avvocati & Commercialisti

CMS Adonnino Ascoli

Gianni Origoni, Legance, Labruna, NCTM, Chiomenti
Afferni Crispo & C. und Sutti

Nunziante Magrone

Bonelli Erede Pappalardo

Grande Stevens

Marco Pallucchini Studio Legale

: o Miitze Korsch Studio Legale Borghi
anrufe. Aber wenn es die Umstinde erfor- £ 5 = 5
. ) : . Norr Stiefenhofer Lutz Chiomenti
dern, sei es ein Interessenskonflikt oder sei 0 Gtk Gianni Oriooni
es der Wunsch des Mandanten, eine andere ppt.m - n—— » r!gunl
Patzina Jacobacci & Partners

italienische Kanzlei einzuschalten, haben
wir die freie Wahl.“

Fiir Hengeler war ihr Best-Friend-Netz-
werk und damit auch die Beziehung zu Ita-
lien immer schon von Pragmatismus
gepriigt. ,Der Nukleus des Netzwerkes war
die Verbindung zu Slaughter and May,
Bonelli Erede Pappalardo kam erst spiter
hinzu", so Klocker.

Er betont, dass der Prozess, der dazu
gefithrt hat, dass Bonelli heute dem Netz-
werk angehort, nicht durch eine Manage-
mententscheidung angestofen, sondern
organisch gewachsen sei. ,Das Netzwerk
ist sozusagen bottom up entstanden, wir

Raupach & Wollert-Elmendorff

Rdver Brionner

Sernetz Schéfer

Strunk Kolaschnik

SZA Schilling Zutt & Anschiitz NCTM

Waldeck NCTM
Quelle: JUVE Handbuch Wirtschaftskanzleien-Recherche 2009/2010

kannten uns aus der Zusammenarbeit in
konkreten Mandaten®, sagt Klocker. Sein
Partner-Kollege Conrad ergénzt: ,Es ist ein
ganzes Biindel von Kriterien, das entschei-
det, ob eine Kanzlei dem Netzwerk dann
auch tatsdchlich beitritt. So fragen wir uns

hFOTC): GSK STOCKMANN & KOLLE}EEN i

In enger Kooperation mit Nunziante Magrone: Wolfgang Liebau, Eckart Petzold, Karl von Hase, Roberta
Correnti (von links) gehdren dem Italian Desk von GSK Stockmann & Kollegen an.
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Studio Legale Associato Deloitte
Bureau Plattner

Marzari Maggiora Nicolini Avocati
Bureau Plattner

etwa, ob die Qualitit der Arbeit mit unse-
ren Anspriichen iibereinstimmt oder ob die
Kanzleistrukturen  zusammenpassen.”
Bonelli mit seinen rund 260 Anwilten gilt
in Italien neben Chiomenti und Gianni Ori-
goni als eine der drei fithrenden Kanzleien
und ist besonders fiir ihre Expertise im
Gesellschaftsrecht und M&A wie auch im
Bereich Konfliktlosung sehr anerkannt.

Mandats-Beziehung. Auch Gleiss Lutz
gehort zu den Kanzleien, die den italieni-
schen Markt als wichtig und interessant
erachten. Aber die internationale Allianz,
die Gleiss mit Herbert Smith in GroBbritan-
nien und Stibbe in den Niederlanden hat,
ist nicht auf Expansionskurs in Italien. Man
suche weder einen festen Kooperations-
partner noch habe eine der Allianz-Kanz-
leien Pline, in Italien ein Biiro zu erdffnen,
sagt Dr. Rainer Loges, Managing Pariner
von Gleiss. Auch er hat die Erfahrung
gemacht, dass italienische Kanzleien sehr
offen fiir mandatsbezogene Kooperationen
sind, aber vorsichtig, wenn es darum geht,
dauerhafte Verbindungen einzugehen.
Diesen Umstand hat sich Gleiss mittler-
weile zu Nutzen gemacht: Die Kanzlei
pflegt einfach viele Freundschaften paral-




Deutsch-italienische Kooperationen

Den italienischen Markt im Blick: Albrecht Conrad (li.) und Ingo Klocker koordinieren fiir Hengeler Mueller die

deutsch-italienischen Beziehungen.

lel. ., Bei der Suche nach Kooperationspart-
nern zielen wir auf die fiihrenden unab-
hingigen Kanzleien", sagt Loges. ,In man-
chen Lindern, neben Italien auch den USA,
gibt es mehr von diesen Einheiten, in ande-
ren sind das weniger.” Gleiss arbeitet u.a.
zusammen mit Gianni Origoni und deren
Spin-offs Legance und Labruna Mazziotti
Segni, aber auch zunehmend mit Chiomen-
ti, NCTM oder d’Urso Munari Gatti (»Siid-
lindische Vielfalt).

Qualitatsprobleme. Neben dem fehlen-
den Willen der Italiener, sich auf engere
Beziehungen einzulassen, stehen einer
festen Freundschaft aber auch andere
gewichtige Griinde entgegen. Charakteri-
stisch fiir die groBen italienischen Kanzlei-
en ist zum Beispiel eine hohe Leverage von
meist mehr als 1:5, ein limitierter Zugang
zur Partnerschaft und ein riesiges Einkom-
mensgefille vom Seniorpartner bis zum
Associate.

Wihrend Rainmaker wie Francesco
Gianni, Sergio Erede und Chiomenti-Partner
Michele Carpinelli sich jihrliche Entnahmen
bis in den zweistelligen Millionenbereich
genehmigen, bezahlen sie ihre Associates
deutlich schlechter: Laut dem italienischen
Branchenmagazin ,TopLegal® lagen die
Gehiilter fiir Berufseinsteiger bei diesen drei
Kanzleien 2008 zwischen 40.000 und
43.000 Euro. Proportional zum Einkommen
nehme auch die Qualitit der Arbeit vom
Seniorpartner zum Associate ab, heiBt es
hinter vorgehaltener Hand immer wieder.
~Wir waren schon sehr enttduscht von der
Arbeit, die wir von den Associates namhaf-
ter italienischer Kanzleien erhalten haben®,
sagt ein deutscher Anwalt.

Insbesondere fiir Einheiten, die in den
letzten Jahren sehr stark personell
gewachsen sind, ist es nach Ansicht von
Marktkennern die grifte Herausforde-
rung, ein einheitliches Qualititsniveau
durchzusetzen. Es sei nicht leicht, den

fithrenden Corporate-Anwiilten des Landes
- Erede, Carpinelli und Gianni — das Wasser
zu reichen, heiBt es.

Doch ein Wandel steht an, denn diese
Rainmaker werden sich in den kommen-
den Jahren altersbedingt aus dem Anwalts-
leben zuriickziehen. ,Zwar sind nach wie
vor die Anwaltspersénlichkeiten wichtig
und zentral im italienischen Markt, vor
allem fiir die iltere Generation, doch das
wandelt sich allméhlich. Das Etablieren
einer Kanzleimarke ist deshalb wichtig, es
spricht fiir die Einhaltung gewisser Qua-
lititsstandards. Bei Bonelli hat der Genera-
tionswechsel stattgefunden, hier gibt es
auch Topleute in der zweiten Anwaltsgene-
ration, wie etwa Umberto Nicodano und
Alberto Saravalle”, meint etwa Hengeler-
Anwalt Klocker.

Der anstehende Riickzug der groBen
Namen aus dem Anwalisleben ist schon
linger das beherrschende Thema im italie-
nischen Markt und stellt die Sozietiten
immer wieder vor ZerreiBproben, wenn es
etwa um Fragen der kiinftigen Ausrichtung
geht. Wihrend Bonelli immer wieder
erfahrene Anwiilte und kleinere Teams ver-
liert, war Gianni Origoni Grippo zuletzt
sehr stark von Abgidngen gebeutelt. So ver-
lor die Kanzlei Ende 2007 eine ganze Reihe
Jjingerer, einflussreicher Partner aufgrund
von strategischen Differenzen. Allein bei
Chiomenti ist nach Ansicht von Marktken-
nern der Aufbau einer Marke gelungen,
und auch personell gilt die Kanzlei als sehr
stabil. :

Fiir deutsche Sozietiten, die auf eine
feste Allianz mit einer italienischen Kanzlei
setzen, birgt die Wechselhaftigkeit des
italienischen Markts das Risiko, dass Leis-
tungstriger wegbhrechen und wertvolle
Kontakte abhanden kommen. Andere Ein-
heiten, die bewusst mehrgleisig fahren,
sind da im Vorteil. Schnell kénnen aus
einem guten Freund viele neue Freunde
werden. (ah)

FOTOS: HENGELER MUELLER
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