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[00:10] Marc Ohrendorf:

Herzlich Willkommen zu einer neuen Episode Irgendwas mit Recht. Mein Name ist noch immer Marc Ohrendorf und heute habe
ich das ganz besondere Vergniuigen bei Griinenthal zu sitzen und mit Sebastian Kohler zu sprechen. Hallo Sebastian.

[00:21] Sebastian Kohler:

Hallo Marc. Danke, dass ich hier sein darf.

[00:24] Marc Ohrendorf:

Danke, dass ich hier sein darf. Ich bin ja immerhin bei euch zu Gast. Und ich habe eine besondere Herausforderung in diesem
Podcast. Wir machen ja immer ein Vorgesprach und du hast mir gerade in den letzten 28 Minuten, vielleicht waren es auch 26,
wer weil3, so viele Informationen gegeben, dass ich mir sicher bin, dass es eine sehr lange und sehr tiefgehende Podcast-Folge
wird, die wir aber in einem veréffentlichen. Also wenn ihr euch jetzt gerade an einem regnerischen Herbsttag irgendwo
niederlassen wollt und noch einen Kaffee holen, dann ist das der Zeitpunkt. Fangen wir aber auch bei dir ganz vorne an. Warum
Jura?

[01:02] Sebastian Kohler:

Das war eine Rebellion gegen mein Elternhaus. Eigentlich habe ich BWL studiert. Mein Vater ist Rechtsanwalt und OTAR.
Eigentlich habe ich BWL studiert. Daneben habe ich Basketball gespielt. Professionell. Und wollte also auf gar keinen Fall
Rechtsanwalt werden oder irgendwas mit Recht machen. Das war eine bewusste Rebellion. Diese Rebellion hat mich auf dem
Basketballfeld recht weit gebracht. Im BWL Studium hingegen nicht so weit.

[01:25] Marc Ohrendorf:

Bundesliga hast du gespielt.



[01:26] Sebastian Kdhler:

Bis zur zweiten Bundesliga, dann habe ich das Team auch gemanagt. Das war ganz erfolgreich. Hatte mir bewusst die
Universitat Munster ausgesucht. Ich bin in Bremen aufgewachsen und die Autobahn Al birgt so eine Entfernung, die man immer
schnell mal zur Sporthalle schafft von Munster aus. Irgendwann war da aber das Ende erreicht und ich habe fur mich
entschieden, dass glaube ich das Basketball nicht das ist. Auch mit meiner KérpergréRe 1,84 irgendwann reichte es dann. Und
das Management eines Basketballvereins ist nicht das gewesen, was ich mir fir die Zukunft so BWL habe ich so schleifen
lassen und bin dann irgendwann zu der Erkenntnis gekommen, dass meine Rebellion gegen mein Elternhaus ad hoc zu enden
hat und ich habe dann irgendwas mit Recht gemacht und habe mich dann fir Jura eingeschrieben an der Uni Munster.

[02:09] Marc Ohrendorf:

Wie alt warst du da, wenn du sagst, du hast erst irgendwie ziemlich viel Basketball gespielt, warst du dann einen Tag alter als
normalerweise, wenn man gerade aus der Schule kommt?

[02:15] Sebastian Kohler:

Ja, ich meine, wir haben ja noch Zivildienst gemacht damals und ich habe dann so mit 20, 21 mich da in dem BWL-Studium

versucht, bzw. Basketball gespielt, so 24.

[02:27] Marc Ohrendorf:

Und dann Jura durchgezogen?

[02:29] Sebastian Kohler:

Jura durchgezogen mit einem Freischuss und habe dann gesagt, dann ging es natirlich los, dass Leute gesagt haben, jetzt
muss ich raus in die Welt, jetzt kommt der LLM. Ich hatte so auf meine innere Uhr geguckt und habe gedacht, dann glaube ich,
ziehe ich jetzt mal durch und habe dann das Referendariat sofort im Anschluss gestartet, habe nicht promoviert, kein LLM
gemacht und habe dann da, ein halbwegs verniinftiges Staatsexamen hingelegt und hab im Referendariat dann mal hier und da
geguckt.

[02:50] Marc Ohrendorf:

Was hat dich da beeindruckt und was hat dir vielleicht nicht so gut gefallen wéahrenddessen? Im Referendariat?

[02:55] Sebastian Kéhler:

Ach, beeindruckt hat mich eigentlich doch, dass viele Leute in dem System eigentlich hatten demotiviert sein miissen. Aber es
nicht waren. Ja, aber es nicht waren. Also ich hatte einen Staatsanwalt, da bin ich reingekommen, Ausbilder, ein fantastischer
Typ, Wirtschaftsstrafrecht. Der hat in einem ganz grauen Zimmer mit Neonlicht gesessen, voll mit Akten, so sehr Klischee, wie
man sich das vorstellt. Dann kam da jemand von der Steuerfahndung rein, der war quietschvergniigt und das war ein sehr
angenehmes Gesprach und die haben sich total bemuht, mir ihre Arbeit darzubringen. Das fand ich irgendwie beeindruckend.
Das war ofter so. Da gab es Leute, die haben schon Uber das System geschimpft auch. Vornehmlich so aus der Verwaltung,
jemand aus dem Polizeiprasidium, der Verwaltungsrechte nahergebracht hat. Aber es war doch so, dass da, sie haben es
geschafft immer noch Ausbilder zu finden, die motiviert waren. Und das fand ich eigentlich durchaus erfrischend. Und ich hab
mir das da rausgezogen.

[03:41] Marc Ohrendorf:

Und inhaltlich, was hatte ich angesprochen?



[03:45] Sebastian Kdhler:

Offentliches Recht. Also ich war durch und durch Offentlich-Rechtler. Also ich wollte auch immer in den Bereich so Public-
Private-Partnerships, wo offentliche Trager mit privaten Unternehmen zusammenarbeiten. Da gab es ja damals noch diese
ganzen Ansatze, dass Kanalisationssysteme privatisiert wurden und von amerikanischen Investoren aufgekauft wurden. Das
fand ich total spannend. Und da habe ich mich auch in der Kanzlei im Referendariat niedergelassen, habe das gemacht, habe
dann aber schnell gemerkt, dass das nicht so aus Referendarsicht, nicht so mein Mandantenstamm ist. Also die Seite, die dann
als Sachbearbeiter in der Verwaltung arbeitet, die sicherlich einen super Job machen, hat mich aber nicht angesprochen und ich
habe die nicht angesprochen. Das so als anwaltlicher Berater habe ich mich da nicht gesehen und ich habe dann nochmal was
anderes gesucht.

[04:26] Marc Ohrendorf:

Warum denn Uberhaupt Anwalt und nicht zum Beispiel Richter werden?

[04:29] Sebastian Kohler:

Ich wollte diese unternehmerische Freiheit haben. Ich hatte gesehen, ich hatte in den Stagen oder Stationen, wie man das
damals nannte, durchaus Amtsrichterinnen gesehen, auch die frustriert waren nach all den Jahren. Und das wollte ich nicht. Und
mir war das zu diffus, wie Karrierewege in der Richterschaft funktionieren. Das habe ich nicht verstanden so richtig. Also ich
habe verstanden, dass das sehr stark tiber Noten ging. Da gab es aber auch ein Netzwerk dahinter. Das habe ich gesehen.
Dann sagte man, dass Parteibiicher womdglich teilweise Rollen spielen. Und das war mir nicht klar genug. Ich kam ja, wie
gesagt, aus dem Basketballmanagement. Ich hatte da so ein bisschen auf zweite Bundesliga bei Niveau gerochen, wie man mit
Unternehmen agiert, wie Unternehmen Budgets vergeben, wie Entscheider agieren. Und an denen wollte ich eigentlich naher
dran sein. Das war ein Typus von Mensch, dem ich irgendwie helfen wollte als Berater. Und das hat mich eher in diese Richtung
gezogen. Also es war nicht gegen Richterschaft, sondern fur.

[05:23] Marc Ohrendorf:

Wir missen hier glaube ich mal kurz einhaken, denn du entsprichst ja diesem Typus auch heute mit deinem Werdegang jetzt
und so weiter, du bist ja eher an solchen Themen interessiert und spannend finde ich, dass du die Karrierewege in der
Richterschaft als diffus beschreibst, hast du gerade gesagt. Ich habe mich namlich neulich mit jemandem unterhalten, der steht
gerade genau an dem Punkt irgendwie, Anwaltsstation, was mache ich jetzt und der sagte mir, naja Richterschaft, da weif3t du
was du hast, das ist ziemlich klar, da steigst du ein und dann gibt es jedes Jahr einen Tag, mehr. Du schittelst mit dem Kopf.

[05:55] Sebastian Kohler:

Ja, aber nicht inhaltlich. Ja, also ja genau, das ist eine Frage der Definition. Naturlich ist die Karriereleiter, wenn ich sie so
definiere, Gber meinen Beamtenstatus, die ist vordefiniert.

[06:05] Marc Ohrendorf:

Ja.

[06:06] Sebastian Kdhler:

Aber inhaltlich, ja, in welcher Kammer ich lande, ja, ist das die Kammer hinten rechts, die immer nur, ja, die einen Falle kriegt
und die andere kriegt auf eine Patz-Urdnung. Und wenn man da einmal hinter die Kulissen, das ist Politik und das ist keine
Diplomatie, das ist Politik und das war nichts fir mich.

[06:22] Marc Ohrendorf:

Also das war mir dann inhaltlich eben... Ja, ist spannend, weil halt auch unterschiedliche Anséatze einfach mdglich sind und der
eine entscheidet sich dann eben fir die eine und der andere fiir die andere Richtung.



[06:32] Sebastian Kdhler:

Deswegen fir etwas anderes, aber nie gegen. Und so habe ich das auch gehalten. Ich bin, wenn ich irgendwo fir begeistert bin,
dann versuche ich immer fur die Sache begeistert zu sein und niemals das andere oder den anderen abzuwerten. Kommt
Ubrigens auch aus dem Sport. Wenn man den grof3ten Konkurrenten hat, dann ist es immer besser, auf die eigenen Starken zu
gucken, als den anderen schlecht zu machen. Das ist, da wiirde mir unsere Kommunikationsabteilung auch zustimmen, das ist,
wir gucken auf uns und versuchen uns zu positionieren. Zu positionieren, Giber andere herabzusetzen, das ist nicht das, was ich
mache. So funktioniert das auch nicht. Das kann ich auch den Kolleginnen und Kollegen, die zuhéren, nur sagen. Die eigenen
Starken, die eigenen Schwachen mitzunehmen und nicht sich treiben zu lassen durch irgendeine Purpose-Diskussion, die ich
versuche zu umreil3en und ein Buch zu lesen, was das eigentlich fur mich heif3t. Durch diesen Dickicht des Dschungels zu
gucken, Podcasts wie diesen hier zu héren und mal so ein bisschen fiur sich selber zu gucken, was sind eigentlich meine
Starken, meine Schwachen, wo gehdre ich eigentlich hin. Das hilft mehr, als wenn ich versuche, die Richterschaft als solche zu
durchdringen, um dann zu sagen, die sind aber alle schlecht, ich glaube, was anderes ist besser.

[07:37] Marc Ohrendorf:

Und deine Starke damals und dein Fokus war Anwalt werden und dann bist du nach Hamburg dafiir gegangen?

[07:43] Sebastian Kohler:

Ich bin nach Hamburg gegangen in eine GroR3kanzlei zu Freshfields damals, bin im Referendariat da gewesen, habe
Gesellschaftsrecht gelernt. Ich hatte keinen Schwerpunkt Gesellschaftsrecht im Studium, ich habe das da dann von der Pike
gelernt und bin dann da geblieben. Die haben gesagt, ich soll da bleiben, da gab es genug zu tun. Das war 2008. Fur
diejenigen, die das noch wissen, da gab es die Lehman-Pleite. Das stand so kurz bevor. Und trotzdem gab es ganz viel zu tun
im Bereich Mergers & Acquisitions. Und da habe ich Mergers & Acquisitions dann im Hamburger Buro oder bei FreshFoods von
der PIKA aufgelernt.

[08:14] Marc Ohrendorf:

Und warst du da wie lange?

[08:16] Sebastian Kohler:

Bis 2015.

[08:17] Marc Ohrendorf:

Also acht Jahre, sieben, acht Jahre?

[08:19] Sebastian Kdhler:

Give and take, acht Jahre.

[08:20] Marc Ohrendorf:

So was, ja. Jetzt ist der normale Schritt, entweder Partnerschaft oder Unternehmen, sag ich mal, so ganz plump. Wie ging es
bei dir weiter?

[08:29] Sebastian Kdhler:

Ich bin angesprochen worden von einem Private Equity Fonds, ob ich eine Rechtsabteilung aufbauen kdnnte. Das ist total
spannend, das gibt es eigentlich gar nicht. GroRes Unternehmen, BSN Medical, 6000 Mitarbeiter und die hatten keine
Rechtsabteilung. Das war ein gesetztes Unternehmen, das gab es schon lange am Markt, aber, die haben sich immer mit
externen Beratern beholfen.



[09:20] Marc Ohrendorf:

Wie kam das genau zustande? War das ein personlicher Kontakt? Hattet ihr vorher zusammengearbeitet? Das interessiert ja
wahrscheinlich die Zuhdrenden und so ein bisschen.

[09:28] Sebastian Kohler:

Nee, auf der Gegenseite. Also interessanterweise war es so, dass die Partner, fir die ich arbeiten durfte bei Freshfields uns sehr
viel Freiheiten gegeben haben. Unternehmertum eingeimpft haben. Und wir durften ab einem bestimmten Level und wenn man
sich nicht vollig... Damlich angestellt hat, natirlich Mandanten eigensténdig begleiten. Und da gab es Grof3transaktionen, in
denen wir mit in den Verhandlungen waren und haben sie unsere eigenen SBAs geschrieben, also Share Purchase
Agreements, Unternehmenskaufvertrage geschrieben. Und irgendwie haben die mich wahrgenommen. Also die Mandantschaft
der Gegenseite hat mich wahrgenommen. Und ich hatte das Gliick, dass das Headquarter in Hamburg war. Und das braucht
man, hart arbeiten, um dann da zu sein, wenn das Glick vorbeikommt. Ja das ist ja jetzt nicht so, dass einem irgendwas in den
Schof? fallt, sondern die Stunden waren viele und wir haben gute Sachen gemacht bei Freshfields, es war eine harte Arbeit und
dann kam das, dass die in Hamburg jemanden besetzen und sagen, Mensch da war doch mal einer, der war mal bei euch im
Team auf der Gegenseite, konnt ihr den nicht mal ansprechen? Und dann haben die gesagt, ja den wollen wir vielleicht auch
selber als Partner haben und so, aber dann sind sie zu mir ins Biiro gekommen, der Partner hat gesagt, wir sind angesprochen
worden und wollen sie nicht. Und dann hab ich tberlegt, die Partnerschaft bei Freshfields war nicht weg, die war da irgendwie.
War die greifbar? Nee, noch nicht. Da gab es einen Prozess, aber da war nichts. Und dann kam dies. Und irgendwie war das
gestaltend und das war irgendwie total verriickt, dass so ein Unternehmen keine Rechtsabteilung hatte und irgendwie hatte ich
Lust, das zu machen. Das war total kaltes Wasser. Ja, ich hab dann mal angefangen, ein Buch zu lesen, How to Build a Legal
Department, das hab ich beiseite gelegt und habs dann einfach gemacht. Einfach mal machen, ja.

[10:59] Marc Ohrendorf:

Ja, das ist leicht gesagt, vor allem in Hindsight, aber wie bist du es denn damals konkret angegangen? Dann war dein erster Tag
und dann?

[11:06] Sebastian Kohler:

Also, wie gesagt, es war wichtig fur die jungen Kolleginnen und Kollegen hier, die zuhéren. Es war wichtig, so ein Instinkt zu
entwickeln, was fur ein Umfeld habe ich? Wo kann ich meine Starken am besten ausspielen? Wo sind meine Schwéachen?
Welche, die jetzt da sind, an denen ich arbeiten kann, die aber nicht meine Performance beeintrachtigen? Ich hatte das Gluck
mit den Partnern bei FreshMids, die mich immer geférdert und unterstiitzt haben und uns allen Freiheiten gegeben haben, um
unternehmerisch zu denken. Ich hatte Gliick mit meinem ersten CEO Guido Oelkers, der mich sofort als junger Spund mit in ein
Vorstandsteam genommen hat. Ich war Vorstand. So, und dann musste ich da reinwachsen. Und das erste, was ich jedem
empfehlen kann, ist, wenn ich wirklich den Schritt mache von fachlicher Expertise hin zu einem Manager, womdglich zu einem
Leader, ist, sich darauf zu konzentrieren, sein Wissen weiterzugeben, Leute zu gewinnen. Und das war das erste, was ich in der
Rechtsabteilung gemacht habe. Ich war ja alleine. Ich musste erst mal Leute finden. Also habe ich als erstes jemanden
eingestellt, mit dem ich zusammen ein Team gebildet habe, damit ich nicht mehr alleine war. Das war ganz einfach, weil ja jede
Frage im Gesamtunternehmen, 6.000 Mitarbeiter, konnen wir dies, kénnen wir das? Ja, klar hatte ich Zugang zu irgendwelchen
Formularbiichern und ich hatte da natirlich auch externe Rechtsberater, aber das, was wir wirklich brauchten, war ja ein Team.
Und das, da danke ich eben diesem CEO Guido dafiir, dass der sofort gesagt hat, sag mir wie viele Leute du brauchst am
Anfang. Es dirfen jetzt nicht 100 sein, aber du darfst anfangen. Und dann haben wir als kleines Dreier-Team angefangen und
haben die Welt erobert. Das wird vielen in Start-up-Situationen so gehen. Das ist eine klassische Start-up-Situation mit der
bisschen. Komisch anmeldenden Anekdote, dass wir es mit einem 6.000 Mann und Frau Unternehmen zu tun hatten, die schon
ewig am Markt etabliert waren. Aber das war der erste Schritt.

[12:44] Marc Ohrendorf:

Ging es dann da auch viel darum, ich sag mal bestehende Prozesse zu verbessern, bestehendes erstmal zu sichten? Ich meine
das war ja ein operierendes Unternehmen, gerade nicht wie ein Startup, wo vielleicht auch noch was hinzuwéchst und dann
irgendwann kommt mal die Thematik auf und jenes noch.



[13:00] Sebastian Kdhler:

Das waére jetzt eher was fuir den néchsten Schritt bei Griinenthal. Da war es so, also hier in dem Unternehmen, Uber das wir jetzt
sprechen, war es ja so, die waren schon sehr lange im Bereich Private Equity unterwegs. Prozesse waren geschliffen, das
Unternehmen war optimiert. Da ging es um Geschwindigkeit, Vorbereitung eines Eigentiimerwechsels, Ausstieg des Private
Equity Investors hin zu einem gréReren Unternehmen oder dann womdglich einem Bodrsengang. Wir haben es dann verkauft
von innen heraus sozusagen an ein schwedisches Unternehmen.

[13:27] Marc Ohrendorf:

Wo am Ende naturlich auch die M&A-Erfahrung und so ein bisschen das ganze Drumherum wieder zugutekam.

[13:31] Sebastian Kdhler:

Genau. Und das ist das, wo ich dann sage, da hatte ich die inhaltliche Expertise, da hatte ich meine Sicherheit, da konnte ich
helfen. Und das andere hatte ich dann relativ schnell mir ein Team aufgebaut, die mir mitgeholfen haben, bestimmte Prozesse
zu optimieren, das Tagesgeschéft zu beraten von innen heraus, dass man dann nicht immer Expertise in Anspruch nehmen
musste. Also das glaube ich Prozesse und Status Quo, dafiir hatten wir gar keine Zeit. Das war Aufbau der Rechtsabteilung,
hei3t wir fokussieren uns auf die drei Sachen, die wirklich relevant sind fur das Unternehmen, die haben eigene M&A-Projekte
gemacht, noch selber akquiriert. Dann gab es bestimmte Risikofelder im Bereich Compliance, die wir abdecken mussten,
Compliance-Officer eingestellt und gefunden und dann haben wir diese Prozesse schon optimiert, aber ansonsten haben wir
versucht, das Unternehmen soweit zu stabilisieren, dass wir es verkaufen konnten und das haben wir dann gemacht und dann
bin ich noch ein Jahr in der Integration dageblieben. Meine Aufgabe in dem neuen Unternehmen, das wurde gekauft von einem
schwedischen GroRkonzern, 44.000 Mitarbeiter, meine Aufgabe haben 7,4 FTE iibernommen. Also das, was ich gemacht habe,
haben 7,4 Menschen tbernommen. Das muss man sich vorstellen, wenn man gerade so Uberlegt, Mensch, ich stehe hier am
Anfang, ich sage vielleicht nicht Richter, vielleicht nicht Staatsanwaltin, Rechtsanwalt in-house oder Kanzlei. Wenn man sich
Uberlegt, welche Unternehmensgrof3en es so gibt, dann denkt man ja oft, ich gehe in ganz groRe Unternehmen, weil dann
gehort mir die Welt. Die sind ja Uberall. Aber das ist so ein Matrix Ph&dnomen, wie ich das nenne. Da ist die Zusténdigkeit sehr
beschnitten, weil man ja unheimlich viele Kolleginnen und Kollegen haben, die wahnsinnig gut sind in dem, was sie machen,
aber aus Unternehmenssicht, das Management schneidet natirlich dann die Verantwortlichkeiten mdglichst klein in solchen
Einheiten und ich habe die Erfahrung gemacht, dass ich in so mittelgro3en Unternehmen, also 6.000 ist ja schon eine Grol3e,
wir sind hier bei griinen Teil 4.400. Teammitglieder insgesamt und da ist es so, dass man mehr Impact hat. Man kann da mehr
beeinflussen. Und ich finde das immer eine ganz gute Kenngro3e, dass das, was ich da bei meinem vorherigen Unternehmen
verantwortet habe, dann am Ende Uber sieben Leute in der neuen groBen Organisation gemacht haben. Ich finde das als
jemand, der so am Anfang der Karriere steht, ganz gut sich zu uUberlegen, Mensch, was will ich eigentlich? Will ich eigentlich
zugeschnitten einen wirklich festen Verantwortungsbereich haben, wo ich ganz sicher bin, dass ich da glanzen kann? Ich sprach
ja eingangs uber die Starken und Schwéachen. Das mag ja so sein, dass einem das sehr naht ist oder will ich womdglich etwas
mehr Breite haben und auch behafte mit Unsicherheit, unternehmerische Freiheit, aber auch Unsicherheit, was denn da so auf
mich zukommt, dann ist wahrscheinlich so ein mittelgroRes Unternehmen wie Griinenthal die bessere Alternative.

[16:05] Marc Ohrendorf:

Tipp am Rande, vielleicht auch mal damit auseinandersetzen, was so als mittelgro3es Unternehmen beschrieben wird. Also
wenn man jetzt hier im dritten, vierten, finften Semester ist und gerade hort 4.400, 6.000 Mitarbeiter, das ist dann halt noch
mittelgro3. Das muss man einmal auch in der Deutlichkeit sagen.

[16:21] Sebastian Kohler:

Das ist Mittelstand. Und wenn man sagt, ich mochte gerne die Herren, des Unternehmens sein in der Rechtsabteilung. Dann
muss man in ein noch kleineres Unternehmen gehen. Da ist es aber oftmals so, dass man sich dort mit dem Fuhrungsteam sehr
gut verstehen muss. Weil das sehr, das hat schon ein professionell intimes Verhaltnis. Nicht falsch verstehen, aber das ist sehr
eng alles. Da sind Entscheidungstréger auch an jeglichen Kleinstentscheidungen sehr nah dran. Und das kann gut gehen, das
muss aber nicht gut gehen. Da muss man auch ein bestimmter Typ fiir sein, der dann da sehr eng die Geschéftsfihrung berat
zum Beispiel. Dann reden wir im Unternehmen mit vielleicht 500 Mitarbeitern. Das ist dann wirklich ein kleines Unternehmen fir
mich.



[16:59] Marc Ohrendorf:

Zumal so ein Unternehmen natiirlich auch keine funf Juristen unbedingt hat, sondern manchmal gar keinen, manchmal einen,
hdchstens vielleicht mal zwei. Wer weif3.

[17:06] Sebastian Kohler:

Und das ist auch dieses, wo es mir auch immer am Herzen liegt, dass man so ein bisschen scharft, jetzt haben wir hier diesen
tollen Podcast, da spricht ein General Counsel. Das ist schon und irgendwie sagt das jeder so wie Compliance. Aber wenn man
mal fragt, was das eigentlich ist, da gibts ja verschiedene Interpretationen davon. Ja, auf jeden Fall. Der Leiter der
Rechtsabteilung ist fiir mich nicht der General Counsel, der darf sich so nennen, um Gottes Willen, ich will ja hier keiner Kollegin
oder keinem Kollegen zu nahe treten, aber der Leiter der Rechtsabteilung ist fir die rechtlichen Belange eines Unternehmens
verantwortlich und fir mehr nicht. Das ist eine Menge, aber das ist nicht alles.

[17:36] Marc Ohrendorf:

Ich weil3, worauf du hinaus willst. Lass uns ganz kurz, damit man sich das so vom inneren Auge noch einen Tacken besser
vorstellen kann, kurz skizzieren, wie deine Umgebung aussieht. Also du bist General Counsel, wen gibt es da noch? Welche
Rollen gibt es da? Wie viele Menschen arbeiten dort? Und ich glaube, dann ergibt sich das schon von selbst.

[17:53] Sebastian Kohler:

Als ich in dieser Integration mit meinem beriihmten 7,4 Menschen Beispiel gesehen habe, dass das nichts fir mich ist, ja, denn
da wurde der Zuschnitt von der anderen Seite doch sehr klein, bin ich angesprochen worden von Grinen Teil den General
Counsel Position zu nehmen, die es hier nicht gab. Hier gab es Zustandigkeiten, die immer individuell waren. Jemand war flr
Recht zustandig, jemand war fur die Compliance zustandig, fur das Risikomanagement, fur Internal Audit. All diese Corporate
Begriffe, die so in der Unternehmenswelt auftauchen. Und die haben gesagt, was uns eigentlich fehlt, ist jemand, der so die
Gesamtschau tber alles hat und die Risiken einwerten kann. Das ist eine Mammutaufgabe, das kann nie ein Mensch. Aber ein
Teamplayer, der diese Teams zusammenfihrt, in eine Richtung ausrichtet und sagt, hier miissen wir alle zusammen das
Gesamtrisiko. Die gesamten Chancen fur Griinenthal womdglich besser erkléaren. Es geht viel um Erklaren. Es geht nicht
unbedingt um Abwehr dauernd. Es geht viel um Erklaren. Und deswegen ist meine Positionierung hier auch so breit. In dem
Bereich, wenn man jetzt mit den Fachbegriffen gehort, die Recht dazu. Wir sind aber schnell im Englischen. Wir sind ein
internationales Pharmaunternehmen. Wir haben den Bereich Legal. Wir haben Legal Operations. Das werden die Kolleginnen
und Kollegen besser kennen. Wir haben die Compliance dabei, RASC, Audit, Patents and Trademarks, also den gewerblichen
Rechtsschutz, das gehort alles mit dazu, im Bereich Corporate Affairs. Das ist so ein bunter Straul? an Kolleginnen und
Kollegen, ungeféahr 60 Leute weltweit auf drei Kontinenten, die dieses Team bilden. Und die aus ihrer Sicht jeweils ihren Teil
dazu beitragen, dass wir hier bei Grintal eben in einem Markt sehr gut zurechtkommen, sehr guten Rechtsrat intern, Rechtsrat
und sonstigen Business Advice bekommen.

[19:43] Marc Ohrendorf:

Und du bist vermutlich auch so ein kleines bisschen Ubersetzer fiir deine sonstigen Kollegen.



[19:49] Sebastian Kdhler:

Die Komplexitaten und nochmal, ich versuche ja immer jetzt die Briicke zu bilden, auch zwischen demjenigen, der womdglich
am Anfang des Berufes steht. Die Komplexitaten einfach zu erklaren. Es geht nicht um einfache Wahrheiten, aber die
Komplexitaten in prazisem Englisch, in prazisem Deutsch, in verschiedenen Jurisdiktionen zu erlautern. In verschiedenen
Umfeldern zu erlautern. Das ist die Gabe, worauf es wirklich ankommt. Was wollen wir erreichen? Was ist die Strategie unseres
Unternehmens? Wir sind ein forschendes, pharmazeutisches Unternehmen. Wir sind in tber 100 Landern. Wir haben 4.400
Mitarbeiter. Was ist wirklich wichtig fir uns? Wir fokussieren uns auf Forschung und Entwicklung im Bereich Schmerz. Wir sind
sehr aktiv im Bereich M&A. Das sind so strategische... Lighthouse, ja, also unsere Leuchttirme, nachdem wir uns ausrichten.
Was ist wichtig fur uns? Darauf zu gucken und das zu ubersetzen fur unsere internen Mandantinnen und Mandanten. Das ist
wichtig. Und nicht so sehr der letzten Hinweisgeber, Richtlinie hinterher zu laufen. Das haben wir alles. Nicht so sehr sich
treiben zu lassen, womdglich von Beratern, womdoglich von Trends, von LinkedIn, sondern ruhig zu bleiben und zu sagen, wir
mussen gucken, was brauchen wir bei Griintal, wie halten wir unsere Leute auch ruhig. Wir sind die letzte Linie oftmals, die den
Leuten sagt, bleibt alle ruhig, wir haben das im Griff, es ist nicht so schlimm. Die Lésung lautet.

[21:17] Marc Ohrendorf:

Ich wiirde gerne noch mal auf Folgendes hinaus. Wieder Perspektive. Ich bin Referendarin, bin Referendar gerade, habe mein
juristisches Handwerkszeug, habe meine juristischen Fahigkeiten. Habt ihr jetzt die letzten paar Minuten zugehort und stelle
immer fest diesen Unterschied zwischen Risiko und irgendwo Abwehr und ich sag mal untechnisch klassisches Juristendenken
und Chancen Und ich sag mal auch ein bisschen im groben gesprochen Manager denken. Wie geht das fir dich Hand in Hand?

[21:52] Sebastian Kéhler:

Wenn dir jemand wirklich zuhéren soll und du Einfluss haben willst, dann musst du weg vom reinen Risikorat. Wer hat denn
Lust, dass einem einer nur skizziert, was nicht geht und welche Risiken es gibt. Der erste Schritt ist ja schon in der Anwaltschaft,
egal wo man ist, zu verstehen, dass man da eine Losung prasentieren muss. Was fir ein Sachverhalt habe ich, um fir die
Kolleginnen da drauf3en irgendwie begreifbar zu sein, was fir ein Sachverhalt habe ich? Kann ich den Sachverhalt &ndern, um
zu erklaren, dass es womdoglich eine Losung gibt dafiir? Das ist mal das Erste. Dann geht es glaube ich darum, dass man den
Leuten dann in ihrer eigenen Sprache, ich bin wieder bei dem internationalen, das ist Englisch, in ihrer eigenen Sprache
erlautert, welche Wege es gibt, welche Risiken es gibt und einen Vorschlag macht, einen konkreten Vorschlag macht, was man
machen koénnte aus der Business-Situation heraus. Wenn man sagt, hier endet mein Schreibtisch und ich gebe dir nur, im Fall
meiner Rechts-, meiner Anwaltinnen und Anwalte, nur den Rechtsrat und da endet das, dann sind die ja kein Stiick weiter. Und
das Problem aus Manager-Sicht ist dann, das Unternehmen ist auch kein Stiick weiter. Dann gibt es das nachste Meeting, dann
wird gesagt, die Rechtsabteilung hat uns geraten das, der Compliance-Bereich hatte die Sorge welche und was machen wir
jetzt?

[22:58] Marc Ohrendorf:

Und das ist ja eigentlich die Ursprungsfrage. Die Ursprungsfrage ist ja namlich ja nicht, wie ist das rechtlich, sondern die Frage
ist eigentlich, was kénnen wir tun unter Berlicksichtigung dessen, wie das rechtlich so ist?

[23:09] Sebastian Kdhler:

Urteilsstil. Wenn ich irgendwo rechts rein gehe, immer Urteilsstil. Von daher sind wir dann doch néher dran an den Richtern, um
das aufzugreifen. Wir sagen den internen Mandanten, am Ende kannst du das machen. Der schaltet dann schon ab.

[23:23] Marc Ohrendorf:

Ja, Klar.



[23:26] Sebastian Kdhler:

Kannste machen, ob das jetzt nach Rechtsform so und so, ob wir jetzt dafiir eine andere Rechtsform wahlen im Vertrag. Das
interessiert den im Zweifel nicht. Den interessiert naturlich, ist das fundiert. Und das ist die Kunst, zu sagen, also nur mal so, da
ist eine Menge da drunter, Eisbergtheorie, wir zeigen dir nur die Spitze. Da drunter ist ein riesen Gerilst, was wir uns Gedanken
haben. Wir haben ubrigens in drei Jurisdiktionen und wundere dich nicht, wir haben auch noch externe Anwalte eingeschaltet,
so arbeitet das ja zusammen. Also wundere dich nicht tber die Rechnung, die da noch kommt, auch intern und Utber den
Aufwand, den wir haben, aber wir kdnnen dir sagen, du kannst es machen. Dann geht der raus und sagt, das ist ja auch immer
eine Positionierung des General Counsel Teams, die ich mache. Das ist ein scharf gescheitertes Team, da kriege ich eine
Lésung. Die kommen, die haben das verstanden. Die haben das total verstanden, was ich wollte. Die haben mich aber jetzt
nicht eine halbe Stunde gekostet. Die haben am Ende gesagt, ich kann das machen. Ich will eine Entscheidung. Das ist
Unternehmen. Ich brauche eine Entscheidung. Ich brauche nicht den Rat, dass das gefahrlich ist. Den brauche ich nicht. Im
wenigsten Fallen brauche ich den. Manchmal braucht man, wenn man sich nicht fir das Innehausgeschéaft interessiert, sondern
womoglich Anwaltin werden will, interessiert man sich dann natirlich auch manchmal fir ein Memorandum, wo einem die
Risiken aufgezeigt werden, weil ich will vielleicht da keine Entscheidung bekommen, sondern nur mal das Risiko aufnehmen.
Das ist eine sehr spezielle Situation. Im Unternehmen willst du Entscheidungen haben, damit du bestimmte Prozesse
durchlaufst, um dann ein Ergebnis zu erzielen. Das ist Unternehmen, das ist Unternehmertum.

[24:44] Marc Ohrendorf:

Und das will der Mandant des Anwalts, des externen Beraters am Ende ja auch. Also wenn man jetzt die Brille auf hat, sei das
auch nochmal dazu gesagt. Liebe Grii3e an meinen ehemaligen Chef. Ich erinnere mich gut an meine Zeit. Damals schreibst du
irgendwie einen E-Mail-Entwurf, dann hei3t es immer Ergebnis nach oben, im Detail, Doppelpunkt darunter. Das liest eh keiner
mehr. Und ich glaube, das geht vielen so.

[25:06] Sebastian Kohler:

Und dieser Punkt mit dem Urteilsstil oder diesem, das ist der Impact, den man dann hat. Dann kann man anfangen, Sachen zu
bewegen. Dann kann man womdglich eigene Punkte, die man bei der Verbesserung bestimmter Ablaufe hat, als Team setzen.
Ja, wir treiben hier bei Griintal sehr das Responsibility-Programm bei uns. Ja, wir haben ein super Rating in ESG. Das wissen
die Kollegen da drauf3en besser als manche gestandene Anwéltinnen und Anwalte. Environmental Social Governance Themen
sind super wichtig. Der Purpose wird da erfillt, auch aus Unternehmenssicht natirlich. Wir sind geratet als Low Risk von
internationalen Rating Agencies. Und sowas kommt natirlich dann auf die Agenda, wenn man davor einzelne Punkte setzen
konnte, wo man inhaltlich Gberzeugt hat, wo man Entscheidungen geliefert hat. Dann héren einem die Leute zu. Das ist Impact.
Und das kann man runterbrechen fur einen Berufsanfanger. Ich fange erst mal an, bin da gerade aus dem Examen raus, ich
wackele da so durch die ersten Berufsjahre, so ist es mir jedenfalls ergangen. Ich weil3, was ich kann, ich fange an zu lernen
und komme uber Inhalte. Ich komme mit Losungen. Auf einmal merke ich, die héren mir zu, auf einmal habe ich Einfluss und
Impact. Dann stehe ich wieder am Scheideweg. Will ich denn dann das teilen mit anderen? Will ich ein Manager werden, eine
Managerin werden? Mdchte ich, dass mir Leute folgen? Will ich ein Leader, eine Leaderin werden? Es sind ja immer
Weggabelungen und ich kann entscheiden nach meinen eigenen Starken und Schwéchen, ob ich diese néchste Gabelung gehe
oder nicht. Und das ist, glaube ich, was, wo man sich dran langhangeln kann. Habe ich mich verrannt? Habe ich einen Fehler
gemacht? Warum bin ich nicht Richter oder Richterin geworden? Wir hatten ganz viele Kollegen in der Rechtsabteilung, die am
Ende gesehen haben, das ist nichts fur die. Ja, das ist einfach, dass dieses mit dem Mandanten und dann auch teilweise
Unklarheit, die man hat, der Sachverhalt ist nicht so, ich kann nicht voll entscheiden, da bleibt eine Grauzone. Das hat denen
unheimliche Schwierigkeiten bereitet und die haben das dann relativ schnell korrigiert. Auch gut. Warum nicht? Also jetzt noch
mal zu dem Dickicht der Informationsflut, den die Kolleginnen und Kollegen da draufen ausgesetzt sind. Warum nicht mal einen
Fehler machen? Warum nicht mal sich verrennen und wieder zurtickrennen? Das lernt, das lehrt. Ich habe wahnsinnig viele
Fehler gemacht. Ich habe eingangs erklart, beim BWL-Studium ist jetzt nicht die Krénung zu sagen, ich habe das nicht
durchgezogen, sondern bin umgedreht und habe dann mal irgendwas mit Recht gemacht, sondern habe dann daraus gelernt
und bin stringenter geworden, habe mir die Sachen gesucht, wo meine Stéarken besser zur Geltung kommen. Und bin nicht
irgendwem nachgerannt, weil gerade mal das 6ffentliche Recht und Public-Private-Partnerships seinerzeit so toll waren.



[27:38] Marc Ohrendorf:

Okay, okay, da steckt eine ganze Menge drin. Lass uns das mal ein bisschen auseinander friemeln. Ich sprach neulich mit einer
Mitarbeiterin von euch und die sagte, ich finde das Gute ist eigentlich, dass wir keine Joghurts- oder Lippenstifte herstellen,
sondern etwas, was mehr Impact hat, was erstmal zur Kernfrage fuhrt, was macht ihr denn inhaltlich eigentlich, was macht
Grunenthal?

[28:02] Sebastian Kdhler:

Wir sind ein forschendes pharmazeutisches Unternehmen und wir sind spezialisiert auf Schmerzprodukte. Wir helfen Patienten,
die Schmerzen haben. Davon gibt es eine ganze Menge auf der Welt. Wir forschen hier in Aachen in Deutschland an
pharmazeutischen Produkten, die Menschen helfen. Tagtaglich bei schlimmsten Schmerzen. Wir haben Opioide im Portfolio.
Und wir suchen auch Wege Schmerz zu adressieren ohne Opioide, gerade hier. Das in einem internationalen Kontext, in einem
Unternehmen, was modernste Technologien verwendet und neue Wege beschreitet.

[28:40] Marc Ohrendorf:

Gibt es da sozusagen auch eine Spezialisierung auf chronisches und besonders schwerwiegendes oder sagt ihr Schmerz
generell muss weg? Ich bin hier eben an eurem Claim vorbeigelaufen. Our vision a world without pain glaube ich.

[28:53] Sebastian Kohler:

Unsere Vision, a world free of pain, eine Welt ohne Schmerzen, ist etwas, wo sehr viele, unabhéngig von welchem kulturellen
Gender-Hintergrund, egal wo man herkommt, sich hinter versammeln koénnen. Ich selbst kann mich darunter sehr gut
versammeln. Das geht teilweise sehr personlich. Da gibt es immer Patientengeschichten, die jeder mit sich rumtréagt. Dann gibt
es bestimmte Visionen, wie man eigentlich dazu beitragen kann, jeden Tag die Welt etwas besser zu machen und das ist eine
sehr schone, greifbare Vision, die wir da haben. Wir wollen grundsatzlich dafiir sorgen, dass der Schmerz bei Patienten, bei
unseren Patienten in der Welt zuriickgeht. Wir fokussieren uns natirlich strategisch auch auf bestimmte Bereiche.
Rickenschmerzen, ja, ist ein Thema, was wir grof3 im Portfolio haben, um mal ein konkretes Beispiel zu geben. Aber natrlich
ist es auch so, dass es womdglich Schmerzen nach Diabeteserkrankungen in FuRen, ein ganz besonderes, sehr schmerzhaftes
Thema, da gibt es bei uns Produkte, die genau da Patienten helfen. Also sehr konkret auch, aber insgesamt haben wir ein sehr
breites Portfolio auch an Medikamenten, die wahrscheinlich du und ich nicht jeden Tag in Berihrung kommen, zum Gliick, aber
die sehr vielen Menschen auf der ganzen Welt unheimlich helfen.

[30:03] Marc Ohrendorf:

Dann lass uns davon ausgehend mal noch ein bisschen Uber einen Punkt sprechen, den du eben angerissen hattest, namlich
das ganze ESG-Thema. Erstmal, was heil3t eigentlich dieser Begriff, wenn man damit noch nicht jeden Tag zu tun hat?

[30:15] Sebastian Kdhler:

Environmental Social Governance, ganzheitliches, nachhaltiges Denken ist das. Das steckt dahinter.

[30:21] Marc Ohrendorf:

Als Unternehmen?



[30:21] Sebastian Kdhler:

Als Unternehmen, als Individuum, als Teammitglied, als Gesamtunternehmen. Wie positioniere ich mich? Und das ist genauso
wie am Anfang der Karriere, das ist ein Berg, vor dem man steht als Unternehmen und den muss man irgendwie greifbar
machen. Das ist so, wenn ich anfange, Jura zu studieren und ich wiihle mich dann da durchs offentliche Recht, durchs
Strafrecht und das birgerliche Gesetzbuch. Irgendwie muss ich ja da mal anfangen bei BGBAT. Ehrlich gesagt ist das bei so
einem komplexen Thema wie Nachhaltigkeit fur ein Unternehmen auch so. Irgendwann muss man etwas anfangen. Wir haben
uns da fokussiert auf das, was uns am nachsten steht. Das sind unsere Menschen, das sind unsere Patienten und das ist unser
Planet. Wir sind produzierend. Wir haben Initiativen, wo wir gesagt haben, wir wollen im 75. Jahr unseres Bestehens 7500
Baume pflanzen. Wir haben Initiativen, die sagen, wie kriegen wir es eigentlich hin, dass Menschen in Lateinamerika, die keinen
Zugriff haben auf Medikamente, unsere Schmerzprodukte kriegen. Wir spenden in die Ukraine. Wir versuchen all das uber
unsere ganzen konkreten Projekte abzubilden und irgendwie greifbar zu machen. Und dann kommt es dazu, dass man
womdglich auch noch ein Rating bekommt, dass man von auf3en attestiert bekommt, dass man etwas besonders gut macht.

[31:30] Marc Ohrendorf:

Wer macht sowas, so Ratings?

[31:31] Sebastian Kohler:

Das sind Agenturen. Ich glaube jeder, der so ein bisschen im Bérsen unterwegs ist, kennt wahrscheinlich S&P, Moodys, Fitch.
Das sind so die finanziellen Rating Agencies. Wir haben Sustainalytics. Das sind dann diejenigen, die sich fokussiert auf diese
ESG-Themen stirzen und wir haben es geschafft Uber die letzten drei Jahre von einem Medium Risk in einen Low Risk zu
kommen. Wir gehdren dazu den Top 2 Prozent der pharmazeutischen Industrie. Also wir sind ein ESG Leader. Das ist auch wie
gesagt kein Hexenwerk. Das hort sich immer wahnsinnig an. Wir haben angefangen und haben einfach mal gemacht und haben
das Ganze, was wir eh machen, in unsere Strategie Uberfiihrt und haben verschiedene Initiativen, die eben den Patienten
zugutekommen, die unseren Mitarbeitenden zugutekommen und die dem Planeten zugutekommen. Zero Waste to Landfill. Wir
wollen eben, dass wir moglichst da keine negative Bilanz mehr haben, was unsere eigene Abwahlwirtschaft aus unseren
Produktionsstéanden angeht.

[32:26] Marc Ohrendorf:

Sag mal Ratingagentur, und wir hatten eben schon mal 2007, 2008, das klingt irgendwie alles so ein bisschen abstrakt. Kannst
du nochmal den Zuhorenden bitte erklaren, was die konkret machen, wenn die euch raten? Die missen sich das ja auch
irgendwo anschauen, die miissen wahrscheinlich Zugang haben. Wie muss man sich so einen Prozess vorstellen?

[32:44] Sebastian Kohler:

Wir haben das, was das Unternehmen macht, Initiativen, die es gibt da drau3en, aufgeschrieben und belegbar gemacht. Dann
gibt es Key Performance Indicator, also Datenpunkte, die fir Dritte nachvollziehbar machen, was wir eigentlich so tun. Und dann
haben wir diese Examsarbeit hochgeladen, nichts anderes ist es ja, in einen Datenraum, nichts anderes ist es ja. Und dann
schauen sich Analysten aus verschiedenen Lander nach deren BewertungsmaRstéaben an, was wir hier so treiben und es gibt
verschiedene Bereiche, environmental haben wir eben gesagt, CO2-Ausstol3, dann gibt es den sozialen Bereich, wo engagieren
wir uns, ich sprach zum Beispiel Uber ein Patientenprogramm in Lateinamerika. Dann gibt es die Governance, wie ist eigentlich
die Compliance organisiert. Haben wir eigentlich eine Helpline, Ethics Helpline, haben wir da ein Whistleblower Tool. So was als,
das kann man ja nachhalten, das kann man ja zeigen und nichts anderes machen die. Die gucken in einem Datenraum, was
man da fir so eine Examsarbeit abgegeben hat und bewerten die.



[33:43] Marc Ohrendorf:

Gut, jetzt missen wir ein kleines bisschen was Neues machen hier im Podcast. Wir hatten namlich gerade eine kleine
Unterbrechung, die werdet ihr in der finalen Aufnahme nattrlich nicht héren. Wir schneiden ja auch hier immer so Pausen und
sonstige Storgerdusche, damit sich das alles fur euch entsprechend gut anhért, raus. Du hattest namlich gerade einen
Paralleltermin, wo du kurz mit einem Team von 60 Leuten, ich habe dir so ein bisschen Uber die Schulter schauen drfen,
Kollegen aus aller Welt irgendwo dabei, was zum Thema Prompt Engineering und Kl gesagt hast. Das sind jetzt erstmal
Buzzwords, aber du kannst uns bestimmt mit Leben fiillen, was damit gemeint ist und wie das natiirlich auch mit deiner
taglichen Arbeit zusammenhangt.

[34:24] Sebastian Kohler:

Wir haben gerade ein Trainingsprogramm fur das Prompting selber entwickelt. Mein Legal Operations Team hat ein eigenes
Programm, ein Trainingsprogramm aufgesetzt, weil wir gemerkt haben, dass auch das etwas ist, was uns beruhrt. Wir werden
wissen missen, wie wir uns hier eigentlich positionieren im Bereich Al. Das ist auch schwer greifbar im Moment. Es gibt
wahnsinnig viele Tools, es gibt irgendwie wahnsinnig viele Artikel und es gibt Diskussionen, ob Anwaltinnen und Anwéalte und
Inhouse-Leute in Zukunft Gberflissig werden. Wir nahen uns dem Ganzen wieder mit dem Einfach-Wahlen-Wachen-Ansatz und
haben gesagt, es ist einfach fur jeden individuell sinnvoll zu lernen, wie man promptet und machen eine ganz normale Schulung
fur uns, um dann uns vorzubereiten, wenn wir dann bei Griinenthal eine KlI-Lésung finden, die uns wirklich weiterhelft. Und da
gibt es jetzt schon, wir machen da Hintergrundgespréache und gucken, ist HWAI etwas? Ja, das ist so ein Tool, was im Moment
in aller Munde ist in der Rechtsindustrie. Gibt es da andere Anbieter, die uns wirklich bei den Problemen, die wir haben,
weiterhelfen? Das heif3t ja nicht, dass das Team warten muss. Sondern wir ndhern uns jetzt ganz simpel in kleinen Schritten
diesen Themen, einen Prompting-Kurs, jeder auf einem Niveau, da sind Compliance-Officerinnen drauf aus Lateinamerika,
genauso wie einer aus der Internal Audit bei mir im Team und wir ndhern uns einem Prompt-Kurs, sodass wir wissen, wie man
mit diesen Tools kommuniziert und fur den jeweiligen Bereich dann den besten Nutzen draus zieht. Erstmal kleine Schritte, noch
nichts Konkretes, aber das Konkrete kommt, das Projekt startet und dann in einem halben Jahr sind wir da mit einer Losung, die
uns womaoglich im juristischen Arbeitsalltag und sonstigen Arbeitsalltag unterstiitzt.

[35:59] Marc Ohrendorf:

Am Ende des Tages agile Projekte oder Produktentwicklung.

[36:01] Sebastian Kdhler:

Nichts anderes.

[36:03] Marc Ohrendorf:

Du setzt die ganze Zeit voraus bei diesem Thema und ich glaube da muss man mal kurz noch drauf eingehen, dass Daten und
Datenpunkte vorhanden sind. Und wenn wir in der Vergangenheit gesagt haben, Daten sind das neue Ol, dann ist vielleicht
sogar ein selbst gebautes GPT-Modell oder jedenfalls ein Modell, was auf die eigenen Daten zugreifen kann, ja irgendwie sowas
wie die Raffinerie. Dass daraus erstmal jetzt irgendwie was wird, was am Ende des Tages veredelt ist und auch Mehrwert bringt.
Ist das aus deiner Sicht denn tberall der Fall? Also bei euch ja, aber ich frage mich dann schon haufig, haben denn alle wirklich
so gute Daten und sind die vor allem dann auch noch strukturiert? Oder ist das nicht erstmal eine vorgelagerte Frage?



[36:45] Sebastian Kdhler:

Das Letzte ist das Entscheidende. Die Daten sind da. Jeder hat Datenpunkte. Jeder hat, selbst wenn die Datenpunkte nicht
digital sind, sondern in irgendwelchen Aktenschranken schlummern, die Datenpunkte sind da. Das zur Verfigung stellen ist das
Problem. Das ist das gro3e Thema. Wir haben ein Vertragsmanagementsystem eingefuhrt. Digitale Vertragsverwaltung,
gesamter Lebenszyklus eines Vertrages. Das ist eine Reise zu sich selbst. Man muss namlich seinen Aktenschrank aufraumen.
Vieles ist gar nicht digital da. Man muss Prozesse erstmal definieren. Und fir diejenigen, die sich dann spater mal fur ein
Unternehmen interessieren, das ist das A und O. Das sind die Venen des Unternehmens. Die Arterien und die Venen. Wenn die
verstopft sind oder nicht vorhanden, dann funktioniert der ganze Kdorper nicht. Das hat nichts mit der Rechtsabteilung oder
General Counsel Area zu tun. Das ist fur das gesamte Unternehmen, fir jedes Unternehmen so. Die interessante Frage ist, das
langweilige ist erstmal, das Haus aufzuraumen. Die Tools, die kénnen uns helfen, aber es hilft nicht, wenn das Haus nicht
aufgeraumt ist, wenn die Prozesse nicht da sind. Wenn wir womdglich nur denken, die General Council Area, der Griintalgruppe
muss gut aufgerdumt sein, dann endet das da an dem Punkt, wo die Ausfahrt links zum nachsten Department geht, wo nicht
aufgeraumt wurde. Und so flie3t dieser Informationsfluss gar nicht durchs Unternehmen. Das ist das Problem. Die Daten sind
da. Die Daten sind nicht aufbereitet und die Prozesse sind nicht so vereinheitlicht in Unternehmen, wie man sich das vorstellt. In
jedem Unternehmen. Das ist auch nichts Schlimmes.

[38:10] Marc Ohrendorf:

Und in jeder Kanzlei auch.

[38:11] Sebastian Kohler:

In jeder Kanzlei. Das ist nichts Schlimmes. Das muss nur eine Erkenntnis sein, dass die Software bildet nur eine Lésung zur
Effizienz von Prozessen ab. Wenn die Prozesse nicht da sind, wenn ich kein Grundstiick habe, kann ich da kein Haus drauf
bauen. Das funktioniert nicht.

[38:24] Marc Ohrendorf:

Ja und in der Vergangenheit war es ja auch so, also gehen wir mal ein bisschen davon weg zu etwas, was man sich vielleicht,
wenn man noch am Anfang der Karriere steht, noch ein Tacken leichter vorstellen kann. Erstmal ist ja eine Kanzlei orientiert,
jedenfalls sagen wir mal in streitigen Verfahren, an der ZPO und sie wird ihre Daten, ihre Schriftsatze immer so aufbereitet
haben, wie sie die woanders irgendwo brauchte. Jetzt haben wir halt einen anderen Anwendungsfall mit Kl-Tools und KlI-
basierter Software, sodass man vielleicht auch sozusagen das vorhandene erstmal einfach umschreiben muss, umwandeln
muss, anders neu interpretieren muss.

[39:00] Sebastian Kohler:

Wir bei unserem Team bei Griinenthal glauben wir fest daran, dass es nur darum geht, die richtigen Quellen zu finden und die
zusammenzufiihren. Deswegen haben auch meine Teammitglieder Gberhaupt keine Angst davor, weil das ist der Mehrwert, den
sie bringen. die Entscheidung zu treffen, welche Quellen wir anzapfen. Das tUberlassen wir nicht der KI.

[39:15] Marc Ohrendorf:

Kann sie ja auch gar nicht.

[39:16] Sebastian Kohler:

Noch nicht. Noch nicht. Wer weil3 es. Aber ich glaube, das ist das Interessante. Gucken wir eigentlich auf uns gerade nur und
wollen das beste Formular raussuchen, was Griintal zur Verfiigung hat? Oder lassen wir es womaoglich zu, dass das durch eine
andere Datenbank nochmal kontrolliert wird und setzen einen Klick und sagen, ich méchte, dass da eine Kontrolle driber lauft,
um dann eine optimiertere Variante zu finden, Das womdglich dem Mandanten in der Kanzlei, in unserem Fall dem internen
Mandanten oder den anderen Stakeholdern bei uns, besseren Output liefert, eine bessere Entscheidungsvorlage liefert. Wir
waren ja dabei.



[39:48] Marc Ohrendorf:

Gut, jetzt haben wir dazu auch einige Punkte sozusagen besprochen. Jetzt frage ich mich, wenn ich das hier hére und ich bin
vielleicht gerade nach meinem ersten Staatsexamen, mache bald mein Referendariat, ja klingt alles cool. Aber was muss ich
denn da jetzt mitbringen? Die haben in diesen letzten 40, 45 Minuten Uber so viele Themen gesprochen. Was haben die denn
fur Anforderungen an mich, wenn ich als Referendarin, Referendar hier bei euch mal reinschnuppern mochte?

[40:14] Sebastian Kohler:

Interesse und sich selbst sollte man mitbringen. Und was meine ich damit? Neugier mitbringen und nicht glauben, dass ich nach
einem womdglich abgeschlossenen, womdglich erfolgreichen Staatsexamen schon eine Menge weif3. Also ich wusste nichts im
Verhaltnis zu der Welt da drauf3en, als ich aus dem Studium rauskam und aus dem Referendariat wusste ich ein bisschen mehr,
aber noch lange nichts. Und ich glaube bei sich selbst bleiben. Wenn man sagt, Mensch das hat sich jetzt aber toll angehort,
was der Kohler da in dem Podcast erzahlt hat, ich will das auch machen, ist aber gar nicht der Typ dafur. Ist gar nicht, das sind
nicht die Starken und nicht die Schwéachen, die man mitbringt. Ja und ich rede bewusst davon, von Schwéachen. Wenn man die
kennt, ist man schon einen groRen Schritt weiter. Das ist total profan. Man denkt sich, jetzt habe ich mich durch dieses
Jurastudium gequalt und dann durfte ich auch noch dieses Referendariat genieRen und jetzt kommt der mir an und erzahlt, das
ist total toll, aber eigentlich geht es um mich, so wie ich bin, um die Softskills, die ich mitbringe, kann ich eigentlich gutes
Englisch, kann ich gut connecten, komme ich gut mit Kollegen klar. Unterschiedlicher Hintergriinde. Das ist das, was zahlt in
einem Unternehmen. Kann ich mich gut vernetzen? Und damit meine ich nicht LinkedIn. Echte Menschen. In einem echten
Menschen eine Beziehung, eine professionelle Beziehung etablieren, der mir dann vertraut, dem ich dann Rat gebe, der mir
dann folgt. Und ich glaube, das ist viel wichtiger. Derjenige oder diejenige, die kommen und sagen, ich will in dem Bereich was
machen. Auf jeden Fall wollte ich schon immer. Wenn man fragt, warum denn? Weil das cool ist. Ja, aber das ist nicht der
Grund. Also, was bringst du mit, das dich hier glicklich macht? Und hast du Spal? mit Menschen zu haben? Nee, hab ich
eigentlich gar nicht. Ehrlich gesagt, ich wirde viel lieber ein Memo schreiben. Ich fand das eigentlich interessant. Ja, warum
willst du denn dann hierher kommen? Das ist es nicht. Geld ist kein Treiber. Geld ist kein Treiber. Nicht am Anfang der Karriere.
Man hat Zeit Fehler zu machen. Man kann auch fir weniger Geld ein bisschen arbeiten. Man kann Fehler machen und
zurtickgehen. Ich glaube, das ist viel wichtiger. Also Interesse, Neugier und sich selbst. Total profan, aber eine Riesenaufgabe.

[42:13] Marc Ohrendorf:

Ich Ubersetze mal. Promotion, LLM und zweistellige Punktzahl sind vielleicht etwas weniger wichtig.

[42:21] Sebastian Kéhler:

Das Fur und Wider der zweistelligen Punktzahl ist immer auch ein Vergleichmaf3stab, den man hat zu anderen. Habe ich zwei
gleich gute Kandidaten, gibt es ein Zinglein an der Waage. Wenn aber der eine oder die andere besser passt auf unser
Anforderungsprofil, zahlt das nicht so viel. Ich brauche Menschen mit Neugier, die bereit sind sich zu entwickeln. Doktor und
LLM eher nicht. Zwei VB brauchen wir nicht, zwei ausreichend auch nicht.

[42:49] Marc Ohrendorf:

Konkrete Aussage, dann vielen herzlichen Dank, dass du hier in den letzten 45 Minuten so schon mit unseren Zuhdrenden
connected hast.

[42:55] Sebastian Kohler:

Es war eine Freude. Vielen Dank, Marc.

[42:56] Marc Ohrendorf:

Tschuss.
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