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VEJEN TIL

PARTNERSKABET

De fagrste spaede skridt pa vejen mod et partnerskab i en
advokatvirksomhed tages allerede under jurastudiet og
fortsaetter gradvist i arene som fuldmaegtig og advokat.
Og nar daren til partnerskabet endelig bliver abnet, viser
der sig en helt ny verden af bade indsigt og krav.

Da Camilla Collet satte sig til rette ved sit skrivebord hos Gorris-
sen Federspiel den 1. januar 2008, var meget &ndret, siden hun
gik pa juleferie. Da hun @nskede kollegerne god jul, var hun en
erfaren 8. ars advokat. Men fra den ene dag til den anden var hen-
desrolle i firmaet ny. Hun var blevet partner med alt, hvad det
indebar. Det bet@d, at hun nu endelig fik mulighed for at gare det,
hun braendte allermest for. Men det betad ogsa, at hun skulle be-
gynde at se tingene i et meget starre perspektiv. Og det kraevede
noget af en mental omstilling, som ikke skete overnight.

"Jeg skulle pludselig opfatte min egen rolle pa en helt ny made.
Det var en lang proces, for jeg folte, at jeg var skiftet over fra rol-
len som ansat til rollen som medindehaver. Jeg skulle vaenne mig
til at taenke helt anderledes. Det handlede ikke laengere kun om
sagerne, og der gik i hvert fald et ars tid, for jeg mentalt folte, at
jegvarder," forklarer hun om skiftet.

Lagde grundstenene pa studiet

Vejen til Camilla Collets partnerskab begyndte dog mange ar
tidligere - allerede under jurastudiet pa Kgbenhavns Universitet.
Uden at vide, at det var den vej, hun ville komme til at ga, foretog
hun sig undervejs i studiet nogle traek , der senere kom til at sikre
hende anseettelse hos Gorrissen Federspiel og altsa nu partner-
skab.

"Jeg havde det internationale aspekt med hele vejen. Inden jeg
leste, var jeg et ar i Frankrig, og efter studiet tog jeg en supple-
rende LL.M-grad pa Yale Law School i USA. Jeg troede dog slet
ikke dengang, at jeg skulle vaere advokat. Det kom gradvist. Men
jeg har altid haft et gnske om at melde mig pa banen og vaere
med til at praege den virksomhed, jeg eri," forteeller hun.

Hos Gorrissen Federspiel spiller det en afgerende rolle, at juri-
sterne er internationalt orienterede.

"Det internationale er en helt integreret del af vores virksomhed,
da de fleste af vores sager har en international vinkel. Det er
derfor noget, vi laegger vaegt pd, allerede ndr vi anseetter fuld-
maegtige og stud.jurer. Sa det internationale mindset skal vaere
dannet tidligt,” forteeller Managing Partner i Gorrissen Federspiel,
Peter Appel.

Og arbejdet med at skabe sig en international profil fortsaetter,
nar man har faet foden inden for i firmaet - ikke mindst hvis man
gar med partnerdrgmme. Camilla Collet fortsatte den interna-
tionale vej, da hun som andendrs-advokat blev udstationeret hos
Davis Polk i New York.

Men der var ogsa en reekke andre kompetencer og evner, hun
skulle seette hak ved, fgr partnervejen var banet.

Peter Appel understreger: "De allerhgjeste faglige egenskaber og
kvaliteten af advokaternes arbejde er selvfglgelig helt grund-
leeggende. Men i det gjeblik, man bliver partner, treeder man
pludseligind i en verden, hvor der ogsa er finansielle mal, man
skal nd. Og det ansvar skal du med tiden kunne lgfte. Derfor skal
personen vise forretningsmaessige evner og lyst til at gd ind og
drive forretning. | den sammenhang laegger vi meget vaegt pa
evnen til relationsopbygning".

De skal gore noget

De unge advokater bliver opfordret til at melde sig ind i forenin-
gerogidet hele taget til at vaere opsggende. Det er nemlig ikke
nok bare at melde sig ind. Det handler om at vaere aktiv og tage
en rolle pa sig.

"Vifglger med i den enkeltes engagement og ser, om de etablerer
netvaerk inden for deres omrade. De skal tage initiativer og have
drive. Vi har en masse uddannelsestilbud og andre mader, vi stgt-
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ter vores medarbejdere pd. Men de skal selv opsgge kontakter,
beslutte sig for at tage til udlandet, skrive en artikel eller holde
et opleeg. Det handler om, hvorvidt de har selve forretningsge-
net,” forklarer Peter Appel.

Camilla Collet supplerer: "Man skal bade have viljen til at forsta
klienternes saerlige forretningsforhold samt en interesse for at
udvikle sin egen virksomhed og for dem du arbejder sammen
med. Du skal vaere en god kollega”.

Lukkede dere duer ikke

Hvor der i begyndelsen af karrieren hos Gorrissen Federspiel er
mest opmarksomhed pa det faglige, @ndrer fokus sig nemlig
med drene mere og mere mod de personlige egenskaber. Det
handler bl.a. om den enkeltes gennemslagskraft, adfeerd, etik
og forholdet til kollegerne.

"De personlige egenskaber er helt afggrende. Det handler
om, hvorvidt du kan ga ind og vaere leder og rollemodel. Det
handler ogsa om, hvorvidt du er et ordentligt menneske. Vi
kunne ikke drgmme om at tage en partner ind, der sidder bag
en lukket der og ikke er aben og imgdekommende. Der er
ingen kompromiser. Vi accepterer ikke manglende respekt for
kolleger" understreger Peter Appel.

Partnerskab tager tid

Arbejdet med at finde de rette partnere fylder meget i ledelsen
hos Gorrissen Federspiel. | takt med, at firmaet har vokset sig
starre, har ledelsen arbejdet med at fa sat struktur pa proces-
sen. Firmaet har i dag et partneroptagelsesudvalg, hvor der
sidder tre partnere. Generationskifter star pa hele tiden og
planlzegges mange ariforvejen.

"Det ervigtigt, at vi ikke falder i sgvn, for partnerskab tager tid.
Det handler om at finde de rigtige og fa de rigtige egenskaber
frem hos de kommende partnere. Og det handler ogsa om, at
den enkelte partner skal passe ind i den strategi, der er lagt for
firmaet. Det er vi ngdt til at styre fra ledelsens side, sa der ikke
sker tilfeldigheder”, forklarer Peter Appel.

Andre karriereveje end partnerskab

Nar den enkelte jurist i Gorrissen Federspiel nar 4 ars ancien-
nitet som advokat, begynder man automatisk at vurdere
vedkommendes partnerpotentiale.

"Fra det femte ar kan partneroptagelsesudvalget have en re-
praesentant med til udviklingssamtaler. Sa begynder dialogen
med vedkommende, og vi far gang i en interesseafstemning.
Pa det tidspunkt kommer vi med klare meldinger, uanset om
det er vejen for vedkommende eller ej. Mange gnsker jo ikke
at ga partnervejen, men vil gerne noget andet med deres kar-
riere”, forklarer Peter Appel.

Camilla Collet
Foto: Ty Strange



Peter Appel pointerer, at dygtige og kompetente advokater
naturligvis kan vaelge at ggre karriere i firmaet uden at blive
partnere.

"Sadanne forlgb kraever en interesseafstemning mellem firmaet
og advokaten. Der kan vaere mange gode drsager til, at en advo-
kat vaelger fortsat advokatgerning i Gorrissen Federspiel uden
partnerskab. | sa fald bakker firmaet op om den videre kompe-
tenceudvikling, herunder udvikling af lederegenskaber, for den
pdgeeldende”.

At skabe en forretning

For dem, der vaelger partnervejen, kommer den store dag, hvor
man er blevet partner og sidder ved sit skrivebord, og en helt ny
verden dbner sig. Man far ikke alene en helt ny indsigt i firmaets
gkonomiske forhold og bliver leder. Der falger ogsa helt nye plig-
ter med. Og det kraever ifglge Peter Appel, at vedkommende far
den rette stgtte og opbakning for at lykkes.

"Du er nu medejer og med det fglger en pligt til forretningsudvik-
ling og relationsopbygning. Men hvor du tidligere har arbejdet
forandre partnere, er du nu selv en. Det betyder ogsa, at du ikke
nedvendigvis far de samme sager, som du fik fra andre partnere
for. Du skal i gang med selv at bygge en forretning op. Og det er

Retorik for advokater

Levende og forstaelig kommunikation
sparer tid og giver tilfredse klienter.

Undervisning og radgivning som
privattimer eller for hold.
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noget, der skifter fra den ene dag til den anden. Det kraever rigtig
meget ledelse at hjzelpe folk i den situation”.

Hos Gorrissen Federspiel falger ledelsen derfor den nye partner
teet for at sikre, at vedkommende kommer godt i gang.

"Nar der kommer nye sager til firmaet, prgver vi at allokere dem
hen til vedkommende. De skal ogsa selv vaere opsggende, men
det er ikke nok. Det er ngdvendigt med fuldstendig opbak-
ning fra samtlige partnere, og vi har ikke en forventning om en
bestemt omsaetning fra farste dag. Det tager tid at skabe sig en
forretning,’ forklarer Peter Appel.

Han deltog for nyligt i et IBA-made i Dublin om de forskellige
faseripartnerskaber sammen med bl.a. Clifford Chance, Hannes
Snellman, Nohrr og Mannheimer Swartling. Det viste sig her, at
netop udfordringerne med at stgtte nye partnere bedst muligt
gar pa tveers af graenser.

"Alle steder har man fokus pa at hjaelpe nye partnere pa vej og
bygge dem op, sa de gradvist kan fa et navn og selv traekke for-
retning ind. Det tager typisk 5-10 ar at fa en forretning helt op at
kare," fortaeller han.

LEGATER

Dreyers Fond uddeler arligt ca. 16 millioner kroner til
medlemmer af advokat- og arkitektstanden til projekter
og studieophold.

Naeste ansogningsfrist er 15. januar 2013

Du kan downloade et ans@ggningsskema pa

, hvor du ogsa kan se eksempler
pa projekter og studieophold, der har modtaget
fondens stotte.

dreyersiond

Dreyers Fond stgtter projekter og initiativer, hvis formal er at fremme advokat-
og arkitektstandens udvikling og samspil med samfundet. Prioriterede omrader

er brancheudvikling, videreuddannelse og formidling.




Uformelle mentorer

Camilla Collet er efter 4 % ar som partner kommet godt i gang.
Hun er blevet formand for en afdeling inden for det faglige
omrade Corporate/M&A, og der er ved at vaere godt gang i for-
retningen. Hun har ogsa taget initiativ til firmaets alumniklub
for tidligere medarbejdere og faler sig godt bakket op i processen
med at udvikle sit partnerskab.

"Der har vaeret en god stgtte og opmaerksomhed pa, at jeg skal
udvikles. Jeg har haft en form for uformelt mentorforhold til
andre zldre partnere, der har guidet mig i den rigtige retning. Og
det er en fortsat udviklings- og laeringsproces,” forteeller hun.

Camilla Collet er stadig i opstartfasen af sit partnerskab. Senere
vil hun opleve helt nye faser, hvor hun begynder at indgd i genera-
tionsskifter fra zeldre partnere og formentlig involverer sig mere
og mere iledelsesarbejde, firmamanagement og strategi.
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"Man udfylder forskellige roller i lgbet af et partnerskab. Du er
maske 40-50 ar gammel, nar du for alvor kommer ind og tager
del i firmaets lederskab. Senere kommer de farste tanker om
tiden efter partnerskabet. De sidste fem ar kommer generati-
onsskiftet, hvor du arbejder med at fa overleveret sagerne og
klientrelationerne,” forklarer Peter Appel om afslutningen pa et
partnerskab.

Partnerskabets fem stadier

1.  Opbygning af forretningen

2. Opbygning af de dybe klientforhold

3. Intensivinvolvering i firmaets strategi og ledelse
4. Planlaegning af generationsskifte

5. Planlaegning af tiden uden for firmaet

Peter Appel
Foto: Peter EImholt






