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Wechsel im Vorstand von IIC Partners
Partnerausschuss wählt in Peking neue Führungsmannschaft

 von Christoph von Nostitz

Die Partner der über 50 
Büros von IIC Part-

ners weltweit trafen sich 
in diesem Jahr in Peking 
zu ihrem jährlichen Ge-
sellschaftertreffen. Neben 
vielfältigen Diskussionen 
über die Lage in den ein-
zelnen Regionen sowie in 
unterschiedlichen Bran-
chen wurden auch einige 
Vorstandsmitglieder tur-
nusgemäß neu gewählt. 
Zudem ist die Position 
des Chairman neu besetzt 
worden.

Martine Bournerias trat nach neun 
Jahren im Vorstand zurück. Davon 
verantwortete sie als Vice Chair Euro-
pe drei Jahre lang die Geschicke des 
Unternehmens in Europa, bevor sie 
2006 zum Board Chair von IIC Part-
ners gewählt wurde. Damit ist Frau 
Bournerias nicht nur die erste Frau 
innerhalb unserer Organisation, die 
in dieses verantwortungsvolle Amt 
gewählt wurde, sondern auch eines 
der längstgedienten Vorstandsmit-
glieder. 
Martine Bournerias verfügt über ei-
nen Abschluss des Institut d’Etudes 
Politiques in „Economics and Fi-
nance“ und ein Diplom in „Strate-
gic Management“ von HEC Manage-
ment/CESA. Seit den 1980-er Jahren 
ist sie als Partnerin maßgeblich an der 
erfolgreichen Entwicklung von Pro-
gress, Frankreichs größter unabhän-
gigen Personalberatungsgesellschaft 
und Partnerbüro von IIC Partners in 
Paris, beteiligt.
Neu in das Amt als Board Chair wur-
de Lim Chye Lian, Gründerin unserer 
Standortgesellschaft in Singapur, 
gewählt. Damit übernimmt erstmals 
in der Geschichte von IIC Partners 
ein Partner aus der Region Asia-Pa-
cific den Vorsitz des Vorstands. Auch 
Lim Chye Lian kann auf eine lang-
jährige Führungserfahrung inner-
halb unserer Organisation zurück-
blicken. Nach einem Jahr im Board 
wurde sie 2003 zum Vice Chair für 
die Region Asia-Pacific gewählt und 

füllte dieses Amt sechs Jahre lang 
erfolgreich aus. Nun übernahm sie 
als Nachfolgerin von Martine Bour-
nerias den Vorsitz. 
Lim Chye Lian verfügt über mehr als 
20 Jahre Führungserfahrung mit Le-
bensstationen in Singapur, Hong Kong 

and Sydney. Sie besitzt einen Bache-
lor-Abschluss in Business Admini-
stration der Universität von Singa-
pur und ein Master-Degree in Human 
Resource Development der George 
Washington Universität, USA.
Neben diesem Wechsel wurden auch 

Stabübergabe: 
Auf Martine 
Bournerias (links) 
folgte Lim Chye 
Lian (rechts) als 
Board Chair von 
IIC Partners.

Dr. Gerd Müller-van Ißem

einige weitere Vorstände verabschie-
det und neue Kollegen berufen, so 
auch Peter W. Eblinger, MBA, Grün-
der unseres Standortpartners in Wien 
Eblinger & Partner, der zukünftig die 
Bereiche Marketing und Communica-
tions vorantreiben wird. 

Dr. Gerd Müller-
van Ißem wird ab  

Januar 2010 Principal 
bei Ising International 
Consulting. 

Müller-van Ißem war 25 Jahre 
lang Geschäftsführer des Indus-
trieverbandes Garten (IVG) e.V.; 
er war Vorstandsmitglied des Spit-
zenverbandes der Motorgartenge-
räte-Industrie in Europa EGMF 
und hat entscheidend zum Ausbau 
und zur Positionierung des Ver-
bandes beigetragen. 
Als Experte in der Garten- und 
Baumarktbranche wird Dr. Mül-
ler-van Ißem bei Ising von Düssel-
dorf aus sein wertvolles Fachwis-
sen, seine Erfahrung, Kontakte 
und Verbindungen mit neuen As-
pekten in die Garten- und Bau-
marktunternehmen einbringen. 
Die bereits lange und intensiv be-
stehende Praxis von Ising in die-

Neuer Principal an Bord

sem Markt mit erfolgreichen ei-
genen Kundenbeziehungen wird 
damit weiter verstärkt und ausge-
baut. 
Ising wünscht Dr. Müller-van 
Ißem einen erfolgreichen Start 
und eine angenehme und frucht-
bare Zusammenarbeit. 
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Bettina Ambacher berät und 
strukturiert seit vielen Jahren 
Managementbeteiligungsprogramme 
für private/börsennotierte sowie 
Private Equity-geführte Unternehmen 
und unterstützt Gesellschafter und 
Management bei der Umsetzung. 
Kontakt: bettinaambacher@aol.com 
oder Tel. (0173) 2 15 95 95.

 von Bettina Ambacher

Warum Mitarbeiter-
beteiligung? Und 

warum gerade in der Kri-
se? Es gibt gute Antwor-
ten auf beide Fragen. 

Die Zeiten sind wahrlich nicht ein-
fach. Schlagworte wie Auftragsein-
brüche, Kurzarbeit und Entlassungen 
finden sich jeden Tag in der Zeitung.  
Nach neuesten Schätzungen des In-
stituts für Arbeitsmarkt- und Be-
rufsforschung (IAB) wird die scharfe 
Rezession die Zahl der Arbeitslosen 
deutlich stärker ansteigen lassen als 
bisher erwartet. Die Zahl der Arbeits-
losen wird je nach Entwicklung des 
BIP bis Jahresende auf ca. 3,5 bis 3,7 
Millionen ansteigen, was einen Zu-
wachs von 230.000 bis 430.000 Per-
sonen allein in diesem Jahr bedeuten 
würde.
 Diese düsteren Aussichten spiegeln 
sich auch am Kapitalmarkt wider. 
Der DAX bewegte sich zwischenzeit-
lich bei ca. 4.000 Punkten und hat-
te gegenüber dem Vorjahr rund 40 
Prozent verloren. In diesen Zeiten 
erscheinen vermutlich andere Dinge 
wichtiger als die Einführung von Mit-
arbeiterbeteiligungsprogrammen. Al-
lerdings kann ein solches Programm 
unter bestimmten Voraussetzungen 
ein Instrument zur Verbesserung der 
Unternehmensliquidität im Einver-
nehmen mit den Arbeitnehmern sein, 
wodurch ggf. Entlassungen vermie-
den werden können. 
Besonders sinnvoll erscheint es vor 
allem bei Mitarbeitern mit Spezial-
wissen, die auf diese Weise im Unter-
nehmen gehalten werden können. Da-
rüber hinaus ist ein weiterer positiver 
Effekt möglich: Mitarbeiter werden 
mit „ins Boot geholt“ und erhalten 
entsprechende Anreize, gemeinsam 
die schwierigen Zeiten durchzustehen 
und mit hoher Motivation die Pro-
bleme anzupacken.  Grundgedanke 
eines solchen „Rezessions-Modells“ 
ist, dass dem Unternehmen von den 
Arbeitnehmern ein Teil des Gehalts 
freiwillig als verzinsliches Darlehen 
zur Verfügung gestellt wird. Damit 
verbunden ist eine Option, die nach 
Ablauf einer definierten Wartefrist 
von beispielsweise ein bis zwei Jah-
ren mit einem bestimmten Multipli-
kator ausgeübt werden darf und wo-
durch ggf. eine Wertsteigerung des 
ursprünglich eingesetzten Kapitals 
erzielt werden kann. 
Daneben sollte das Programm recht-
lich so strukturiert sein, dass die Mit-
arbeiter auch im Worst Case im Rah-
men der Möglichkeiten ebenso gut 
abgesichert wären wie ohne das Pro-
gramm. Das gilt zum einen für ihr 
eingesetztes Kapital, aber zum ande-
ren auch für ihre Ansprüche auf Ar-
beitslosengeld. Eine insofern denk-
bare Abstimmung des Programms 
mit den Sozialversicherungsträgern 
würde das Vertrauen der Arbeitneh-
merschaft in das Modell zusätzlich 
stärken. 
Das Programm ist nicht dafür geeig-
net, wenn vor allem die Reduzierung 

von Personalaufwand im Vorder-
grund steht. Es ist jedoch ein effek-
tives Mittel, wenn kurzfristig Liqui-
dität geschaffen werden soll. Ob die 
Summe der ergriffenen Maßnahmen 
tatsächlich den gewünschten Erfolg 
hat, ist im Vorfeld kaum vorhersag-
bar, aber es zeigt den Mitarbeitern, 
dass die Geschäftsführung nicht nur 
über Kurzarbeit oder Entlassungen 
nachdenkt, sondern den Wert eines 
Mitarbeiters hervorhebt, indem sie 
alle Anstrengungen zur Vermeidung 
von Entlassungen unternimmt. Die 
Messung der Wertentwicklung stellt 
besonders bei privaten Unternehmen 
eine Herausforderung dar, da keine 
Marktbewertung – wie im Fall von 
börsennotierten Unternehmen – exi-
stiert. Es sollte deshalb ein Modus ge-
funden werden, der relativ einfach, 
transparent und nachvollziehbar ist 
bzw. eine belastbare Berechnungsba-
sis bildet. 
Als Basis können sowohl unterneh-
mensinterne als auch externe Kenn-
zahlen mit ihren jeweiligen Vor- und 
Nachteilen zur Ermittlung der Wert-
entwicklung dienen. Die Wahl einer 
Berechnungsmethode sollte deshalb 
individuell auf die Bedürfnisse des 
Unternehmens und den Beteiligten-
kreis abgestimmt sein.  Für die Aus-
gestaltung eines Mitarbeiterbeteili-
gungsprogramms, das speziell in der 
Rezession helfen soll, müssen eine 
Vielzahl von rechtlichen und steuer-
lichen Rahmenbedingungen beachtet 
werden. 
Außerdem setzt es voraus, dass die 
Mitarbeiter auch vom wirtschaft-
lichen Erfolg des Programms über-
zeugt werden. Denn was nützt ein 
gutgemeintes Programm, wenn der 
Adressatenkreis sich nicht beteiligen 

will? Aus diesem Grunde empfiehlt 
sich für die Auf- und Umsetzung, er-
fahrene Partner an die Seite zu holen, 
die sowohl die wirtschaftlichen als 
auch die rechtlichen und steuerlichen 
Sachverhalte gemeinsam mit dem Un-
ternehmen definieren und auch wäh-
rend der Laufzeit, u. a. während der 
Ausübungsphasen, mit an Bord blei-
ben. Eine solche Beratung kann zu 
erschwinglichen Kosten „aus einer 
Hand“ erfolgen und durch eine solide 
Struktur nicht nur in Phasen der Re-
zession ein langfristiges Fundament 
für ein erfolgreiches Unternehmen 
bilden, bei dem aus Mitarbeitern Mit-
unternehmer werden. 

Mitarbeiterbeteiligung –
gerade in Zeiten der Krise

Chancen für Mitarbeiter und Unternehmen
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Pharma weiter auf Shopping-Tour
Verkäufe, Übernahmen, Umstrukturierungen: Die Branche ist im Wandel

 von Christoph von Nostitz

Neben der Finanzbran-
che sind die Phar-

ma- und Biotech-Bran-
che sichere Garanten für 
Ü bernahmeschlagzei-
len. Dabei geht es meist 
um Einsparpotenziale 
und den Erwerb von In-
novationen für die eigene 
Pipeline. Daneben sind es 
strategische Aspekte, die 
das M&A-Karussell an-
treiben. 

Vielfach werden nicht ganze Unter-
nehmen gehandelt, sondern Indi-
kationsgebiete, Produkt- oder Kun-
den-Segmente, Geschäftsfelder und 
Produktionskapazitäten werden neu 
sortiert und erhalten so eine neue Un-
ternehmensheimat.

Ausgewählte Schlagzeilen 
aus diesem Jahr dazu:

	Pfizer übernimmt Wyeth
	Abbott kauft Pharmageschäft von 

Solvay
	J&J steigt bei Crucell und Elan ein
	Merck & Co. übernimmt Schering-

Plough
	Dainippon Sumitomo Pharma will 

US-Rivalen Sepracor kaufen
	Sandoz übernimmt Generikateile 

von EBEWE Pharma

Das sind die Treiber

Sandoz/Novartis erwarb von dem 
österreichischen Konkurrenten EBE-
WE Pharma den Bereich für injizier-
bare Generika im Onkologie-Seg-
ment, um auf diesem Gebiet eine 
weltweit führende Marktstellung zu 
erlangen.

Das japanische Pharmaunternehmen 
Dainippon Sumitomo Pharma wird 
den US-Rivalen Sepracor überneh-
men und hofft dank Sepracor auf hohe 
Erlöse mit seinem neuen Schizophre-
nie-Medikament Lurasidone.
Nach zwei Jahrzehnten praktisch 
ohne M&A-Aktivitäten entschloss 
sich Merck & Co. wieder, auf Wachs-
tum zu setzen und das US-Phar-
maunternehmen Schering-Plough zu 
übernehmen. Hintergrund waren ei-
gene schrumpfende Umsätze, Paten-
tabläufe und Fehlschläge bei F&E-
Projekten. Daneben sind es jährliche, 
signifikante Synergie-Effekte in Mil-
liarden Dollar-Größen, die die Fusi-
onsphantasien antreiben.

Wir freuen uns, 
mit Claudia E. 

Gschwind eine erfah-
rene Führungskraft und 
erfolgreiche Personalbe-
raterin als Principal für 
unser Unternehmen am 
Standort München ge-
wonnen zu haben.

Nach Abschluss des Betriebswirt-
schaftsstudiums an der Universität 
in München startete sie ihre Karri-
ere im Personalbereich. Sie verfügt 

Neue Ansprechpartnerin  
für Life Sciences

Johnson & Johnson steigt bei dem 
Biotech-Unternehmen Crucell ein, 
um einen Fuß in das lukrative Impf-
stoffgeschäft zu bekommen. Koope-
rationen bei der Entwicklung und 
Vermarktung von Grippeimpfstoffen 
stehen für J&J im Vordergrund, um 
das unter dem Auslauf von Patenten 
sowie wachsender Generika-Kon-
kurrenz leidende Pharmageschäft 
des Konzerns zu stabilisieren. Vor 
gleichem Hintergrund beteiligte sich 
J&J an dem irischen Biotech-Unter-
nehmen Elan, das auf dem Indikati-
onsfeld Alzheimer forscht – ein demo-
grafisches Zukunftsfeld.
Der Chemie- und Pharmakonzern 
Solvay verkaufte sein Pharmage-

tigkeit waren neben der Besetzung der 
Führungskräftepositionen u.a. die Be-
ratung und Begleitung der Geschäfts-
bereiche bei Organisationsentwick-
lungsmaßnahmen, die Durchführung 
der HR Mergers & Acquisitions-Akti-
vitäten, der Ausbau der Bereiche Ta-
lent Management und Compensation 
Benefits sowie die Konzeption und Ver-
handlung der Sozialpläne/Interessen-

Christoph  
von Nostitz

ausgleiche und Betriebsvereinba-
rungen. Darüber hinaus wirkte sie 
an der Ausarbeitung und der Imple-
mentierung europäischer HR-Pro-
jektkonzepte wie z.B. dem der Lea-
dership Competencies mit.
Im Anschluss daran war sie als Se-
nior Consultant im Bereich Exe-
cutive Search bei einer namhaften 
Unternehmens- und Personalbera-
tung für den Bereich Healthcare/
Life Sciences erfolgreich tätig. Wir 
sind überzeugt, mit der Unterstüt-
zung von Claudia E. Gschwind un-
sere Marktposition weiter ausbauen 
sowie unsere Beratungskompetenz 
optimieren zu können. 

über eine langjährige Management- 
und Führungserfahrung im Bereich 
Pharma, Biotechnologie und Medizin-
technik, u.a. als Personalleiterin bei der 
Baxter Healthcare Corporation, einem 
der weltweit größten Gesundheits-Un-
ternehmen. Dort war sie Mitglied des 
Senior Management-Teams zur stra-
tegischen Unternehmenssteuerung in 
Deutschland. Schwerpunkte ihrer Tä-
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Ising Practice-Report

schäft an Abbott Laboratories. Sol-
vay verabschiedete sich damit aus 
dem kleinen verbliebenen Kreis von 
Mischkonzernen, die – wie Bayer 
und die Merck KGaA – dem Phar-
ma- und Chemiegeschäft nachgehen. 
Für Solvay ist dieser Schritt eine kla-
re strategische Ausrichtung auf das 
Chemie- und Kunststoffgeschäft, das 
durch Akquisitionen weiter wachsen 
soll.
Für die Übernahme von Wyeth durch 
den Branchenprimus Pfizer steht 
das Interesse am Ausbau des Biotech 
Know-how und der Verbreiterung des 
Produktprogramms. Mindestens so 
gewichtig wie diese Vermarktungs-
ziele sind die veranschlagten Syner-
gieeffekte auf der Kostenseite, die mit 
rund vier Milliarden Dollar binnen 
der kommenden drei Jahre beziffert 
werden.

Hohe Ertragskraft und 
ausreichend Liquidität

An der nötigen Liquidität für solche 
Übernahmen fehlt es der Branche 
nicht. Laufend steigende Umsätze  er-
laubten es den 20 führenden Herstel-
lern, ihre frei verfügbare Liquidität 
in den zurückliegenden zehn Jahren 
auf ein Rekordniveau von zuletzt 113 
Mrd. Dollar aufzubauen. Und die Ge-
winnaussichten sind auch weiterhin 
positiv. Mit einer Umsatzrendite von 
17 Prozent übertreffen die Top-20-
Unternehmen der Branche fast alle 
anderen Industrien (s. Grafiken). 

Life Sciences
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Pharma-Konzerne bleiben die  
stabilste und rentabelste Industrie ...

... wenn sie ihre Sparpotenziale ausreizen

 von Claudia E. Gschwind

Zwar sind auch in der 
Pharmabranche die 

goldenen Jahre schon seit 
längerem vorbei, aber die 
Ertragskraft der Bran-
che scheint weder unter 
der wachsenden Konkur-
renz durch Generikaher-
steller noch unter dem 
schwachen Konjunktur-​
umfeld ernsthaft zu lei-
den. Die Erfahrungen der 
vergangenen Monate und 
Jahre sprechen vielmehr 
dafür, dass die Branche 
vorerst eine der renta-
belsten und zugleich sta-
bilsten Industrien bleibt.

Die großen Pharmahersteller haben 
nach wie vor große Möglichkeiten, 
durch Übernahmen und Fusionen 
ihre Kosten zu senken. Das hilft ih-
nen, ablaufende Patente und daraus 

resultierende Schwächen in der Um-
satzentwicklung zu kompensieren. 
„Die finanzielle Performance dürfte 
daher in der näheren Zeit solide blei-
ben“, schätzt etwa die Ratingagentur 
Moody‘s. Ein Indiz dafür, wie robust 
sich der Sektor im Vergleich zu vielen 
anderen Industrien entwickelt, liefer-
ten nicht zuletzt die jüngsten Quar-
talszahlen. Diese fielen in der Summe 
ein gutes Stück besser aus als erwar-
tet. Immerhin neun der 20 führenden 
Pharmakonzerne haben ihre Progno-
sen für das Gesamtjahr erhöht. Kei-
ner musste nach unten korrigieren.

Schrumpfende Umsätze,  
hohe Erträge

Selbst etliche große US-Konzerne 
wie Pfizer, Wyeth oder Amgen, die 
derzeit aufgrund von Patentabläu-
fen gegen schrumpfende Pharma-
Umsätze kämpfen, überraschten mit 
vergleichsweise hohen Erträgen und 
einem verbesserten Ausblick. Die Net-
togewinne der Top-20-Unternehmen 
der Branche waren 2008 leicht rück-
läufig und lagen im ersten Halbjahr 
2009 im Schnitt um sechs Prozent 
unter Vorjahr. Mit einer durchschnitt-
lichen Umsatzrendite von 17 Pro-

zent nach Steu-
ern übertreffen 
die Pharmakon-
zerne aber fast 
alle anderen In-
dustrien.
Zudem sprechen 
vor allem auch 
die Cashflow-Da-
ten für eine stei-
gende Finanz-
kraft von ohnehin 
schon hohem Ni-
veau. Ungeachtet 
der überdurch-
schnittlichen Er-
tragskraft dürf-
ten die Konzerne 
jedoch weiteres 
Sparpotenzial haben. Dafür spricht 
nicht zuletzt die große Bandbreite in 
den Renditen. Die operative Marge der 
Branche lag im vergangenen Jahr im 
Schnitt bei etwa 24 Prozent. 
Die Einzelwerte bewegten sich in-
des zwischen elf Prozent bei Takeda 
und fast 35 Prozent beim US-Kon-
zern Amgen. Würden alle Branchen-
vertreter zu den Top-Performern 
aufschließen, ließe sich die Durch-
schnitts-Rendite ohne größere Pro-
bleme um vier bis fünf Prozent-
punkte steigern.

Nicht ganz so günstig ist das Bild mit 
Blick auf die Kapitalrenditen. Mit 
knapp 20 Prozent Nettogewinn-Ren-
dite bezogen auf das ausgewiesene Ei-
genkapital bewegt sich die Branche 
in luftiger Höhe. Dieser Trend dürfte 
sich angesichts der großen Übernah-
men in der Branche in diesem Jahr 
verstärken. Eigenkapital-Renditen 
von 25 Prozent und mehr, wie man 
sie Anfang des Jahrzehnts noch ver-
buchte, geraten für die meisten Phar-
makonzerne wohl auf absehbare Zeit 
außer Reichweite. 
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Practice-Report Life Sciences

 von Klaus Christians

Die Suche nach konti-
nuierlichem, bestän-

digem Geschäft mit gerin-
gen Schwankungen rückt 
den IP/Patentbereich in 
den Fokus der internatio-
nalen Anwaltskanzleien. 
Betrachtet man diesen 
Sektor, liegen die Län-
der USA, England und 
Deutschland weit vorne. 

Aus dem Global-IP-Index von Tay-
lor Wessing geht hervor, dass sich  
diese Länder die ersten drei Plätze im 
Marken-, Urheber- und Patentrecht in 
wechselnder Reihenfolge teilen. Der 
Markt in den USA und in England ist 
von den Kanzleien bereits gut besetzt; 
Chancen bestehen auf dem deutschen 
Markt mit seiner eigenen Struktur.
Eine Ising-Umfrage unter amerika-
nischen Patentkanzleien erbrachte, 
dass die Hälfte der befragten Kanz-
leien eigene Interessen am deutschen 
Markt haben. Nicht zuletzt, da über 
die Hälfte der Referrals nach Euro-
pa geht, insbesondere – und noch vor 
England – nach Deutschland. Bemer-
kenswert auch, dass von der Hälfte 
der Befragten Referrals nur als Über-
gangslösungen betrachtet werden. Je 
größer die Kanzlei, desto größer das 
Bestreben nach eigenen Auslands-

Begehrter Markt
Deutschland ist hoch im Kurs  

im IP/Patentsektor

Claudia E. Gschwind

standorten bei 
den Patentkanz-
leien.
Insgesamt wird 
mit einem An-
stieg des Cross-
B o r d e r - G e -
schäftes auf 
Seiten der Pa-
t e nt k a n z le i e n 
gerechnet. Das 
bedeutet, dass 
Deutschland im 
I P/ Pat e nt-B e -
reich ein wirt-
schaftlich sehr 
i n t e r e s s a n t e r 
Standort ist. Für 
die Hälfte der be-
fragten Patent-
kanzleien ist ein Office in Deutsch-
land ein Thema. 
Eingebremst wird die Entwicklung 
derzeit durch den Rückgang der 
Zahl an Patentanmeldungen. Aber 
dies ist nur vorübergehend; danach 
wird die Begehrlichkeit wieder stei-
gen, und zwar nicht nur bei den Pa-
tentkanzleien, sondern auch bei den 
klassischen Anwaltskanzleien. Das 
Anmeldegeschäft und die fortlaufen-
de Betreuung gewähren kontinuier-

lich sehr gute Stundensätze, von de-
nen Transaktionsspezialisten aktuell 
nur träumen können. Die eine oder 
andere Kanzlei hat ihren „Anmelder“ 
schon längst in der Praxis erprobt und 
etabliert, ohne dies groß nach außen 
zu kommunizieren, will man doch in 
die guten Beziehungen zu den deut-
schen Patentkanzleien keine Unruhe 
hineinbringen, um die Referrals an 
die Patent-Litigator nicht zu gefähr-
den. 

Klaus Christians

Professional Services
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Kanzleien nach der Krise
Die Branche stellt sich neu auf – eine Chance für Full-Service-Kanzleien

 von Edgar van Mark

Die Wirtschaftskrise 
hatte auch Anwalts-

kanzleien Ende 2008/An-
fang 2009 – wenn auch 
mit unterschiedlicher 
Kraft – getroffen. 

Stark betroffen waren vor allem die 
internationalen Großkanzleien in 
den USA und in England. Das bri-
tische Branchenblatt „The Lawy-
er“ meldete im „Legal Job Watch“, 
dass bis Mitte Mai 09 in Großbritan-
nien 3215 Anwälte entlassen wurden. 
Aber auch in Deutschland wurde die 
Größe der Partnerschaften kritisch 
überprüft und einige Partner mus-
sten die Kanzlei verlassen oder aus 
ihrem Partner-Status mit Gewinn-

beteiligung ausscheiden. Im „Cor-
porate-Bereich“, insbesondere im 
Bank- und Kapitalmarktrecht, wur-
den zuletzt große Praxisgruppen vor-
gehalten, die im Hinblick auf das ge-
schrumpfte M&A-Geschäft reduziert 
und restrukturiert wurden. Noch im-
mer ist nicht klar absehbar, wie sich 
dieses Geschäft in welchem Zeitraum 
wieder erholt. 
Daraus ergeben sich interessante 
Fluktuationen und neue Konstellati-
onen, die durchaus auch Chancen bie-
ten. Breit und damit stabil aufgestellte 
Full-Service-Kanzleien mit mehreren 
starken Standbeinen haben nun die 
Chance, ihre „Corporate-Praxis“ mit 
renommierten erfahrenen Partnern 
aus internationalen Kanzleien zu ver-
stärken und auszubauen. 
Mittelfristig wird das in Deutschland 
zu einer Stärkung der europäischen 
und deutschen Full-Service-Kanz-
leien mit starken Wurzeln im deut-
schen Markt führen. Internationale 

 von Angela Burghold

Bereits ein gelegent-
licher Blick in den Zei-

tungs-Stellenmarkt und in 
das Internet machen die 
Bedeutung klar: Da wer-
ben Patentanwaltskanz-
leien mit teuren Anzeigen, 
denn der Bedarf an zu-
verlässigen Mitarbeitern 
übertrifft bei weitem das 
Angebot. 

Die Patentanwaltsfachangestellten 
sind das Rückgrat jeder Patentan-
waltskanzlei. Eine enge und zuver-

Hoch bezahlt und schwer gesucht
Der Beruf des Patentanwaltsfachangestellten im Portrait

lässige Zusammenarbeit mit den An-
wälten ist für eine erfolgreiche Arbeit 
unabdingbar. Um entsprechende qua-
lifizierte Mitarbeiter zu finden, grei-
fen viele Patentanwaltskanzleien auf 
die Unterstützung von Personalbera-
tern zurück. Wegen des chronischen 
Bewerbermangels ist eine Suche auf 
dem freien Markt oft aussichtslos.

Unbekannter Beruf

Zwei Ursachen sind für den Personal-
mangel auszumachen:

1.	 Über das Berufsbild des Patent-
anwaltsfachangestellten und des-
sen Aufgaben herrscht eine große 
Unwissenheit. Die meisten Ein-
steiger kommen über Hinweise 
aus dem Bekanntenkreis zu der 
dreijährigen – mit Abitur auf zwei 

Jahre verkürzbaren – Berufsaus-
bildung.

2.	 Zum anderen ist die Tätigkeit 
des Patentanwaltsfachangestell-
ten sehr anspruchsvoll. Da Pa-
tentanwälte weltweit tätig sind, 
müssen die Mitarbeiter auf jeden 
Fall Englisch, in der Regel auch 
noch eine zweite Fremdsprache 
beherrschen. In einem gut ein-
gespielten Team erledigt der/die 
Patentanwaltsfachangestellte die 
komplette Formalkorrespondenz 
mit dem Patentamt und den Man-
danten.

Fristen sind das A und O

Die Fristen sind das A und O jeder Pa-
tentanwaltskanzlei. Wenn dabei et-
was schief läuft, kann das enorme 
Haftungsansprüche nach sich ziehen. 
Die Fristenverwaltung liegt aber in 

der Hand des Patentanwaltsfachan-
gestellten. Man muss deswegen ab-
solut sorgfältig und akribisch genau 
arbeiten – deshalb ist das auch so ein 
hoch bezahlter Beruf.

Lohnenswerter Einstieg

Wo sonst kann ein Berufsanfänger 
mit einem Mindestgehalt von 2.800 
Euro im Monat rechnen?
In der Regel liegt aber das Einstiegs-
gehalt bei ca. 3.500 Euro. Patentan-
waltsfachangestellte mit langjähriger 
Berufserfahrung und guten Refe-
renzen kommen zuweilen sogar auf 
das Doppelte. Wer den hohen An-
sprüchen des Berufs gewachsen ist, 
der wird nicht nur mit einer interes-
santen, international ausgerichteten 
Tätigkeit und weitgehender Selbstän-
digkeit belohnt, sondern auch die Ver-
gütung ist Spitze. 

Angela  
Burghold

Terminmanagement: für Patentanwaltsfachangestellte tägliches Geschäft. 

Ising Practice-Report
Professional Services

Großkanzleien, insbesondere ameri-
kanischer Provenienz, werden sich in 
Deutschland auf Spezialgebiete zu-
rückziehen und damit im Umsatzvo-
lumen ebenso wie in der Partner- und 
Associate-Zahl zurückgehen. 
Hochqualifizierte und erfolgreiche 
Anwälte müssen für sich heraus-

finden, wo sie sich in dieser verän-
dernden Kanzleienlandschaft sehen 
und positionieren. Erfahrene Bera-
ter im „Legal Recruitment“ können 
mit entsprechendem Marktüberblick 
bei dieser Orientierungs- und Zielfin-
dung diskret beraten und unterstüt-
zen. 

Edgar  
van Mark
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 von Hartmut Klaß

Die Lage der europä-
ischen Bauunterneh-

men ist durchwachsen. 
Einerseits sind die Folgen 
der aktuellen Finanz- und 
Wirtschaftslage zu spü-
ren, andererseits lassen 
die zunehmend breite und 
weniger zyklusabhängige 
Aufstellung vieler Unter-
nehmen sowie verstärkte 
Investitionen der öffent-
lichen Hand auf Kompen-
sation hoffen. 

Nach der Deloitte-Analyse „euro-
pean powers of construction“ 2008 
zeigt sich, dass die HOCHTIEF Ak-
tiengesellschaft nach Umsatz unver-
ändert der drittgrößte europäische 
Baukonzern ist, daneben findet sich 
als zweites deutsches Unternehmen 
Bilfinger Berger auf Platz zehn. Ins-
gesamt ist Deutschland mit acht 
Unternehmen in den Top 100 ver-
treten, Großbritannien führt mit 28 
die Liste an; Frankreich hingegen, 
das zwar beide Spitzenreiter stellt, 
ist hier nur mit fünf Unternehmen 
präsent. 
In den Zukunftsmärkten Indien und 
China sind die Aussichten weiterhin 
attraktiv. Die Europäer sind dort je-

doch kaum vertreten, denn sie kon-
zentrieren sich bisher eher auf den 
amerikanischen Kontinent. Das Ran-
king basiert auf Jahresumsätzen 
2007, als die deutsche Bauindustrie 
trotz einer deutlichen Schwäche beim 
Wohnungs- und Hausbau noch er-
heblich am allgemeinen Aufschwung 
partizipieren konnte. Bei den Gewer-
bebauten lag das Wachstum beispiels-
weise bei knapp 5 Prozent. Im Jahr 
2008 hatte es sich allerdings schon 
wieder um etwa einen Prozentpunkt 
abgeschwächt. 
Die positive wirtschaftliche Ent-
wicklung der Jahre 2006 und 2007 
führte in Deutschland zu vermehrten 
Steuereinnahmen, die auch in Infra-
strukturinvestitionen wie Schulen 
und Hochschulen flossen. Das aktu-
elle Konjunkturpaket der Bundes-
regierung wird diese Entwicklung 
noch weiter verstärken. Auf der an-
deren Seite sehen sich die Bauunter-
nehmen mit steigenden Energie- und 
Materialkosten konfrontiert, was sich 
negativ auf die Margen auswirkt; be-
reits Ende 2007 kündigte sich eine 
Abschwächung der Bautätigkeit in 
Deutschland an.
Drei Viertel der Top 100-Unterneh-
men konnten 2007 entweder durch 
Zukäufe oder mit organischem Wachs-
tum Zuwächse verzeichnen, beispiels-
weise Balfour Beatty (+ 36 Prozent), 
VINCI (+ 19 Prozent) und HOCHTIEF 
(+ 12 Prozent). Unternehmen, die im 
gewerblichen und infrastrukturellen 
Bereich tätig sind, waren dabei gene-
rell erfolgreicher als solche im Haus- 
und Wohnungsbau. 

Potenziale weiter ausschöpfen 
Zur Lage der Bauindustrie in Europa

Mit den Auswirkungen der Finanz-
marktsituation hat sich das Szena-
rio auch für die Bauindustrie ent-
scheidend verändert. Die Aufträge 
nehmen aufgrund fehlender Kre-
dite und schwacher Wirtschaftsla-
ge ab, insbesondere Engpässe bei 
Arbeits- bzw. Betriebskapital fallen 
hier ins Gewicht. Es bleibt abzuwar-
ten, welche Wirkung die staatlichen 
Investitionen zeigen werden. In die-
ser Situation ist ein umfassendes Ri-
sikomanagement von zentraler Be-
deutung. Wie eine Auswertung der 
Risikoberichterstattung der größ-
ten 20 Unternehmen zeigt, wird dies 
in der Branche derzeit noch unter-
schiedlich bewertet. Teilweise fehlt 
der Blick in die Zukunft, Kalkulati-
onsrisiken werden oft ausgeklam-

mert und auch das Thema Umwelt 
wird nicht immer erschöpfend be-
handelt. Doch zukünftig dürfte sich 
gerade dieser Bereich enorm profes-
sionalisieren. 
Auch in schwierigen Zeiten können 
die Unternehmen einiges tun, um 
ihre Position zu verbessern. Dazu ge-
hören eine Vorsorge gegen Ausfallri-
siken und die Implementierung eines 
umfassenden Supply-Chain-Manage-
ments, aber auch die Wahrnehmung 
von Chancen, etwa im bau-nahen 
Servicegeschäft. Nicht zuletzt lohnt 
sich ein Blick nach China oder Indien. 
Trotz der dortigen Konjunkturabküh-
lung bestehen in Asien weiterhin en-
orme Potentiale beim Infrastruktur-
ausbau, kommentiert Franz Klinger, 
Partner Real Estate Deloitte. 

Hartmut 
Klaß
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Die Top Ten der europäischen Bauindustrie

Unternehmen Land
Umsatz 

2007
(in Mio. €)

Einkünfte 
Bau 2007 

(in Mio. €)

Nettoge-
winn 2007 
(in Mio. €)

VINCI Frankreich 30.428 25.848 1.461

Bouygues Frankreich 29.613 21.802 1.376

HOCHTIEF Deutschland 18.773 18.773 141

Skanska Schweden 14.922 14.922 443

Grupo Ferrovial Spanien 14.630 14.630 734

Eiffage Frankreich 12.596 12.596 1.000

Balfour Beatty UK 11.007 11.007 222

STRABAG Österreich 10.746 10.746 170

Koninklijke BAM 
Groep

Niederlande 9.322 9.322 349

Bilfinger Berger Deutschland 9.222 9.222 134

Quelle: Deloitte-Analyse „european powers of construction“ (2008)
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Wertemanagement  
in der Bauwirtschaft

Voraussetzungen für fairen Wettbewerb, Arbeitsplatzsicherheit  
und nachhaltigen Geschäftserfolg

 von Hartmut Klaß

Die Bauwirtschaft ist 
mit ihrem hohen 

Lohnkostenanteil anfällig 
für illegale Praktiken und 
Schwarzarbeit, auch weil 
Kontrollen in ihren wan-
dernden Fabriken schwie-
riger sind als in der stati-
onären Produktion und 
die Preisgestaltung bei 
der Vor-Ort-Produktion 
weniger transparent ist 
als bei Massenprodukten. 
Die Bauwirtschaft ist zu-
dem eine Zielbranche für 
den Einsatz illegaler Be-
schäftigter aus anderen 
EU-Ländern geworden. 

Der Bekämpfung illegaler Arbeit sind 
Grenzen gesetzt, da der Rechtsraum 
der europäischen Gemeinschaft lang-
samer zusammenwächst als der Ar-
beitsmarkt. So können Sanktionen 
gegen ausländische Unternehmen we-
gen illegaler Beschäftigung zumeist 
nicht vollstreckt werden. Zudem ist 
dem ruinösen Preiswettbewerb der 
letzten Jahre das Unrechtsbewusst-

sein für illegale Praktiken bei einigen 
Auftraggebern und Unternehmen ab-
handen gekommen. 
Durch illegale Beschäftigung, 
Schwarzarbeit und Korruption hat 
nicht nur das Image der Bauwirt-
schaft gelitten (vgl. ISING REPORT 
Nr. 26). Der ehrliche Unternehmer 
wird durch den Verlust von Aufträ-
gen bestraft und legale Arbeitsplät-
ze gehen verloren. Gleichzeitig wird 
die Innovationsbereitschaft unter-
graben. Wer nur auf „billiger“ und 
„schneller“ setzen kann, wird nicht 
besser werden und vernachlässigt 
die Ausbildung seiner Beschäftigten 
sowie die Verbesserung seiner Ab-
läufe. 

Bewusstsein schaffen

Die Einhaltung von Werten, die Ge-
setzestreue und Ablehnung illegaler 
Beschäftigungspraktiken bei allen 
Partnern der Bauwirtschaft ist eine 
zentrale Voraussetzung für fairen 
Wettbewerb, einen nachhaltigen 
Geschäftserfolg und eine Siche-
rung heimischer Arbeitsplätze und 
Sozialsysteme. Wie im branchen-
bezogenen Aktionsbündnis gegen 
Schwarzarbeit und illegale Beschäf-
tigung in der Bauwirtschaft verein-
bart, muss ein Bewusstsein für die 
negativen Folgen von illegalen Prak-
tiken geschaffen und sichergestellt 
werden, dass Steuern und Sozialver-

sicherungsbeiträge ordnungsgemäß 
abgeführt und wenigstens Mindest-
löhne und Sozialkassenabgaben ge-
zahlt werden. 
Schlüssel zum Erfolg ist ein präven-
tives Risikomanagement in den Un-
ternehmen und eine an Werten wie 
Ehrlichkeit, Integrität und Vertrauens-
würdigkeit orientierte und gelebte Un-
ternehmenskultur. Die vorgelagerte 
und auftragsunabhängige Prä-Quali-
fizierung stellt dem Auftraggeber nicht 
nur Informationen über die technische 
Kompetenz zur Verfügung, sondern 
auch über die rechtliche Zuverlässig-
keit. Deshalb sollte die Prä-Qualifika-
tion von Bauunternehmen bei öffent-
lichen Vergaben vorangebracht werden. 
Große Auftraggeber sollten gemein-
sam mit der Bauwirtschaft geeignete 
Leitlinien zur Korruptionsbekämp-
fung vereinbaren. Die Kontrolle und 
Sanktionierung illegaler Praktiken 
muss durch eine ausreichende perso-
nelle Ausstattung bei den Zollämtern 
und durch eine Verbesserung der Ver-
fügbarkeit und Qualität personenbezo-
gener Daten erleichtert werden. Sank-
tionen müssen abschreckend wirken 
und auch im europäischen Raum zeit-
nah vollstreckt werden. 
Durch Vorleben dieser Werte in der 
Praxis wird das Ansehen der Branche 
bei Kunden in der Öffentlichkeit und 
Politik sowie auf dem Arbeitsmarkt 
nachhaltig verbessert. Die in diesem 
Leitbild zur Zukunft des Planens und 
Bauens in Deutschland geschlossene 

Initiative der deutschen Bauwirt-
schaft ist ein Beitrag, den Gesamt-
rahmen für eine moderne Baupolitik 
zu entwickeln, die mit Innovationen, 
Qualität und Investitionen Arbeits-
plätze sichert. 

Innovationspotenziale 
der Bauwirtschaft sichern

Eine Wertschöpfungskette, die 11 Pro-
zent zur Produktion in Deutschland 
beiträgt und 12 Prozent aller sozial-
versicherungspflichtigen Beschäf-
tigten auf sich vereinigt, verpflichtet 
die Bauwirtschaft und die planenden 
Berufe, zur partnerschaftlichen Zu-
sammenarbeit bereit zu sein, um die 
großen Innovationspotenziale der 
Bauwirtschaft zu sichern und wei-
terzuentwickeln. Wichtig ist, dieses 
Wertemanagement nicht als bloßes 
Lippenbekenntnis in die Hochglanz-
Firmenbroschüren mit aufzuneh-
men. Es ist vielmehr notwendig, dass 
es insbesondere von den Vorstands- 
und Führungsebenen der Unterneh-
men täglich vorgelebt und realisiert 
wird. Umso mehr ist es erforderlich, 
hier die passenden, loyalen und ver-
trauenswürdigen Fach- und Füh-
rungskräfte in den Unternehmen zu 
platzieren. Hierdurch kann ein vor-
handener Vorsprung weiter ausge-
baut und der wirtschaftliche Erfolg 
der Unternehmen nachhaltig gesi-
chert werden. 

Illegale Beschäftigung ist ein Problem in der Baubranche. Spätestens, wenn die Polizei vor der Tür steht, geraten Unternehmen ohne Wertemanagement in ernste Schwierigkeiten.
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The world’s major eco-
nomies are moving to 

renew social infrastruc-
ture while developing 
countries are building es-
sential services — and IIC 
Partners is supplying the 
executive talent to lead 
these projects.

The IIC Infrastructure Practice Group 
recruits project-finance specialists, 
investment bankers, project mana-
gers and other executives for clients 
developing utilities, transportation, 
social infrastructure and regulated 
industries worldwide.
“In recent years we’ve completed 
more than 200 assignments placing 
infrastructure experts into leadership 
positions around the world,” said IIC 
practice leader David Timson of Lon-

don. “This gives us the knowledge and 
connections to offer 360-degree ser-
vice to clients in this field.
“In order to provide this sector with 
the specialized recruitment experti-
se it requires we moved last year to 
consolidate our global pool of expe-
rienced recruiters into a dedicated 
practice group,” Timson said. “Our 
Infrastructure Practice Group provi-
des executive talent recruitment ser-
vices in all the related fields of project 

IIC Partners Launches Infrastructure Practice

Teambuilding: Ein Weg  
aus der Krise?

Gute Ideen entstehen im stillen Kämmerlein – revolutionäre Ideen entstehen im Team 

 von Horst Waizenegger

Zum Erfolg des Men-
schen während der 

Evolution trug seine Fä-
higkeit zu Arbeitsteilung 
und Teamwork entschei-
dend bei. Diese Fähig-
keiten sind bei fast jedem 
von uns genetisch veran-
kert. Allerdings setzt nicht 
jeder Mensch diese Fähig-
keit in vollem Maße ein.

Unternehmen, welchen es gelingt, 
dieses Fähigkeit zu fördern oder gar 
auszubauen, haben in der Regel mehr 
Erfolg als ihre Mitbewerber – und das 
sogar, wenn sie Führungs- und Spe-
zialistenpositionen mit Mitarbeitern 
vergleichbarer fachlicher Qualifika-
tion besetzen.
„Schöpfen Sie die mentalen Potenzi-
ale Ihrer Mitarbeiter aus. Und pro-
fitieren Sie von deutlich gesteigerter 

Motivation und innovativen Ideen. 
Mit einem Team-Event wachsen Kol-
legen zu einem Kollektiv zusammen, 
das gerne und ausgesprochen frucht-
bar miteinander kooperiert.“ So oder 
so ähnlich klangen die Werbeverspre-
chen von erfolgreichen Anbietern von 
Teambuilding-Events. 

„Lässige Deutsche“

Jetzt, in der schlimmsten Weltwirt-
schaftskrise seit den späten Zwanzi-
gerjahren des vergangenen Jahrhun-
derts, klingen die Fragen, die sich 
Unternehmer  hinsichtlich Entwick-
lungsmaßnahmen stellen, eher so: 

„Wie sieht es aus mit unserer diesjäh-
rigen Mitarbeiterveranstaltung? Sol-
len wir sie verschieben? Sollen wir 
alles in einem kleinen Rahmen or-
ganisieren? Oder sollen wir sie ganz 
streichen? Mit der allgegenwärtigen 
Finanzkrise im Nacken sind dies die 
aufkommenden Fragen, wenn die 
Planung einer internen Firmenveran-
staltung auf der Agenda steht.
Von den Amerikanern in der Pres-
se als  „lässige Deutsche“ betitelt, 
weil kaum ein anderes Land angeb-
lich so locker mit der aktuellen Krise 
umgeht, spüren doch vor allem viele 
mittelständische Betriebe derzeit die 
Auswüchse und Folgen und lassen 
mitunter auch Lässigkeit vermissen. 
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Das ist nur gut nachvollziehbar, denn 
niemand weiß, wie lange die Krise an-
hält und wann man sich was noch lei-
sten sollte.
Wir meinen: Gerade in der Krise ist 
es umso wichtiger, die Mitarbeiter 
zu motivieren und zusammenzusch-
weißen. Denn auch Ihre Mitarbeiter 
sind verunsichert und Ihr Team benö- 
tigt zu dieser Zeit Unterstützung und 
Motivation. Denn in der Personal-
entwicklung ist es wie im Marketing: 
Antizyklisches Handeln ist gefragt. 
In Zeiten des Umsatzeinbruchs inve-
stiert man in seine Werbung, statt das 
Budget zu kürzen.

Gefahr und Gelegenheit

Unternehmen, die auch in der Kri-
se souverän bleiben, nicht an der 
falschen Stellen sparen, um eine an-
dauernde Verbundenheit mit ihren 
Mitarbeitern zu schaffen, um Zufrie-
denheit und Stärke  zu förden, welche 
sie benötigen, um Krisen zu bewälti-
gen, gehören nach der Krise zu den 
Gewinnern. 
John F. Kennedy hat einmal gesagt: 
„Das Wort Krise setzt sich im Chine-
sischen aus zwei Schriftzeichen zu-
sammen. Das eine bedeutet Gefahr 
und das andere Gelegenheit.“ Das 
heißt: Hüten Sie sich vor der Gefahr, 
die eine solche Krise mit sich bringt, 
erkennen Sie aber auch die Möglich-
keiten, die eine Krise für Sie und Ihr 
Unternehmen in sich birgt. 

finance, development and acquisiti-
on.”
IIC has provided senior leaders in 
infrastructure development to the 
Private Equity market, Infrastruc-
ture Funds, Global Banks, Adviso-
ry Houses, Utilities, Contractors and 
many others. Infrastructure Practice 
Group members are located in major 
cities such as London, Paris, Munich, 
Toronto, New York, Santa Monica and 
Hong Kong. 

Horst Waizenegger
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