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Vorwort zur zweiten Auflage

Freundlich war die Fachwelt zur ersten Auflage (Heussen, 
NJW 2013, 442; Höfling, JA 2013, S. IV, Heft 3; FAZ vom 
21. Dezember 2012). Bei allem Lob, eine Schwäche hatte die 
erste Auflage. Es schrieb die Generation, über die Heidbrink 
(1. Auflage, S. 66) mutmaßte, „dass die Aussichten, in einer 
deutschen wirtschaftsberatenden Anwaltskanzlei Partner zu 
werden, nie vorher und nie nachher so gut waren wie etwa 
Mitte der neunziger Jahre“. Ob die Vermutung richtig ist? Ich 
weiß es nicht. In jedem Fall schreiben in der zweiten Auflage 
nun auch Autoren, die für die neunziger Jahre ein Alibi haben. 
Ich freue mich, für die zweite Auflage Gabrielle Nater-Bass, 
Vera Jungkind, Stefan Riegler, Michael Lagler, Johanna Küb-
ler, Tanja Eisenblätter und Anke Meier als Autoren aus der 
Anwaltschaft gewonnen zu haben.

Mit anderen interessanten Blickwinkeln kommen hinzu: 
Nora Klug, mit dem Blickwinkel – wenn man so will – „von 
oben“ als „user“, und Olaf Hopp, mit dem Blickwinkel – 
wenn man ebenfalls so will – „von der Seite“ als professio-
neller Vermittler.

Die neuen Autoren beschäftigen sich unter anderem mit 
der Frage, wie sich die Ökonomisierung der anwaltlichen Ar-
beit auf die anwaltliche Leistung auswirkt. Solange Anwälte 
zusammen Gewissheiten verdrängen und Bestehendes neu 
verbinden, schaffen sie Neues und beweisen, dass die Part-
nerschaft die überlegene Organisationsform ist. Damit wird 
die Sottise des US-amerikanischen Ökonomen Gary Hamel, 
„Organisationsformen von heute sind als Ganzes weniger leis-
tungsfähig als die Summe der Menschen in ihnen“, widerlegt. 
Einfach ist das Leben in dieser Organisationsform nicht. Es 
fordert jeden Akteur jeden Tag.
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Ist die absolute Unterordnung unter die Gewinnanhäufung 
die einzige Methode herauszufinden, ob eine Partnerschaft auf 
dem richtigen Weg ist? Zweifel sind erlaubt. Partnerschaften 
werden erfolgreich sein, wenn sie die Gemeinschaft betonen. 
„High-Context“- oder „face-to-face“-Kulturen schaffen den 
persönlichen Bezug, der für Erfolg notwendig ist. Die tägliche 
Teilnahme am Leben des anderen lässt sich in einer Partner-
schaft am besten umsetzen. Eine Partnerschaft ist ein Schul-
buchbeispiel einer „High-Context“-Kultur. 

Leser wollen Griffiges. Deshalb will ich mit ähnlicher 
Fragwürdigkeit, wie sie die Kretschmersche Konstitutions-
psychologie aufweist, versuchen, drei Partnertypen kantig 
herauszuarbeiten: Der erste ist mandatsbezogen. Er liebt den 
Fall, den Rechtsstreit oder die Transaktion. Er liebt ihn mehr 
als den Mandanten. Er ist der Ingenieur. Er hat sogar damit 
geliebäugelt, Maschinenbau zu studieren. In seiner besten 
Version bewahrt er den Mandanten – sogar gegen dessen 
anfänglichen Widerstand – vor Schaden und ist ewiger tiefer 
Dankbarkeit sicher. In seiner schlechtesten Version verliert 
er den Mandanten, der ihn als nicht serviceorientiert und als 
professoral empfindet.

Der zweite agiert mandantenbezogen. In seiner besten Ver-
sion liebt ihn der Mandant und schwört auf ihn. In seiner 
schlechtesten Version handelt der Partner allzu gefällig, ja 
sogar unethisch.

Der dritte Typ ist kanzleibezogen. Er liebt Ranglisten, 
internes Marketing, Pitches und interne Besprechungen. In 
seiner besten Version formt er Teams und sorgt dafür, dass 
die Summe der Teile größer ist als sie es bei bloßer Addition 
wären. Im schlechtesten Fall ist er Funktionär.

Mir ist klar, dass die Wahrheit komplexer ist. Mischfor-
men sind die Realität und der Typus ändert sich von Jahr zu 
Jahr. Alles was ich sage, ist, dass der (jüngere) Leser über 
die Aporetik nachdenken soll. Sehen soll, wo er am ehesten 
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einzuordnen wäre, um gegebenenfalls Stärken noch weiter 
zu stärken oder gegenzusteuern, wenn eine Schwäche als zu 
deutlich empfunden wird.

Eine Vielzahl der Leser der ersten Auflage schätzte die 
offenen Worte (auch über Zweifel und Irrwege) der Auto-
ren über ihren eigenen Werdegang. Kritisiert wurde, dass 
ich mich diesbezüglich bedeckt hielt. Dem sei abgeholfen. 
Meine Eltern kamen beide aus der Hotellerie/Gastronomie. 
Ich erwähne dies deshalb, weil jeder aus dieser Branche über 
Arbeitsbelastung/Servicefokussierung/körperlichen Einsatz 
eines Anwalts (auch in einer Großkanzlei) nur milde lächeln 
kann. Diesen Einsatz sah ich mit Skepsis. Ich sah mich im 
Bekanntenkreis meiner Eltern um. Fragte ich nach denjenigen, 
die überdurchschnittlich wohlhabend waren, hieß es: „Er ist 
Fabrikant“. Für die jüngeren Leser: Das war in den siebziger 
Jahren der Begriff für „Unternehmer“. So war dann schnell 
klar, dass ich auch Fabrikant werden wollte. Insofern war die 
Entscheidung, Jura zu studieren, schon der erste Kompromiss, 
der erste „reality check“. Ich vermute, dass ich meine „Part-
nerwerdung“ einer Mischung von Mandatsbezogenheit und 
Mandantenbezogenheit verdanke. Ich bin Prozessanwalt und 
habe es immer gehasst zu verlieren. Ich denke, dass Kollegen 
und Mandanten diesen Ehrgeiz erkannten und schätzten. 
Reicht das heute noch? Ich denke, als Grundtugend, ja. Ar-
rondierungen erlaubt.

Nach wie vor liegt die Betonung der Beiträge auf dem Pro-
zess, dem „werden“, und nicht dem „Partner sein“. Das Buch 
mit dem letztgenannten Titel mag ein anderer herausgeben. 
Ob sich diese Autoren mit dem Phänomen der hedonistischen 
Adaption beschäftigen müssen, bleibt abzuwarten. Alle Au-
toren dieses Buches erkennen, welches Privileg, geradezu wel-
cher Luxus, es ist, ihren Beruf in dem beschriebenen Umfeld 
auszuüben. Das ist nicht selbstverständlich. Die Probleme der 
„Partnerwerdung“ sind letztlich schöne Probleme. Es gibt 
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schlimmere Probleme. Eben weil sie es erkannt haben, haben 
alle Autoren den Verlag C.H. BECK gebeten, das Autoren-
honorar der Stiftung „Ambulantes Kinderhospiz München – 
AKM“ (www.kinderhospiz-muenchen.de) zu spenden.

München, Mai 2016 Stephan J. Spehl
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