Chefsache Mandantenakquisition

Intensivtraining Akquise - Von und mit Johanna Busmann, Hamburg




30 Jahre Erfahrung: Meine Akquise-Seminare

Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer,

alles bleibt anders — auch nach 30 Jahren.
In jedem Jahr andere Themen, andere Teilnehmer, andere Lernwinsche, anderes Wetter,
andere Gruppendynamik.

Stellen Sie sich |hr Seminar zusammen:

e Suchen Sie sich aus dieser Agenda unten etwas Passendes aus.
e Erganzen Sie das durch weitere Wunschthemen.
e Lassen Sie alle Teilnehmer den Lernbedarfsfragebogen ausfullen.

Freuen Sie sich auf Inr massgeschneidertes Intensivtraining.
Ich freue mich auf Sie!
Herzlich, lhre




Agenda fur Tag 1 | Kommunikation + Einwande | von 10 - 18 Uhr)

Seminarthema: Kommunikation im Akquisegesprach

Anwaélte haben den Verkauf ihrer Dienstleistung nicht gelernt.

Oft grassieren deshalb sowohl die Furcht, bei Multiplikatoren anzurufen, als auch die
Besorgnis vor dem Kopfschitteln der Kollegen Uber diese und andere , Klinkenputzerei*
und in der Regel aulerdem die Panik vor dem ,,Nein*“ des Kunden.

Anwalte beargw6hnen bisweilen small-talk, reden zu viel und halten ausgerechnet die
taktische Ausrichtung ihrer Sprache fur personlichkeitsgefahrdend. ©

Sie lernen heute von 10 -18 Uhr,

> durch unverlangte Anrufe Multiplikatoren (Presse, Vortrage) zu begeistern
> sich durch verlangte Anrufe beim Mandanten unersetzlich machen

> unerwartete Anfragen am Telefon zu beantworten

> aus Einwanden Pluspunkte zu machen

> den Interessenten im Live-Akquisegesprach zu beeindrucken

> Ihre Kompetenzen zu spezifizieren und zu quantifizieren

> durch Paraphrasen, Ich-Botschaften, aktives Zuhéren und Fragen zu fuhren
> im small-talk zu punkten

> in strukturierten Botschaften eine komplexe Situation zu erklaren

> eine negative Nachricht zu Ubermitteln

> den ,cross-selling” - Bedarf Ihres eigenen Mandanten zu befriedigen

Weitere Lernwiunsche:



Agenda fur Tag 2 | Webseite + Honorar | von 9 - 17 Uhr

Seminarthema: Akquisition durch Honorarinformation und
Webseite

Anwalte sehen sich nicht als Dienstleiter und verhalten sich auch nicht so.

Wer sein Problem zum Anwalt tragt, will wissen, was die Problemldsung kostet. Je
klarer Sie das auf Ihrer Kanzleiwebseite und im Erstgesprach sagen, desto mehr
Vorteile haben Sie.

Nur selten sind Kanzleiwebseiten geeignet fur die Akquise von solchen zukinftigen
Mandanten, die weder lhren Namen noch lhre Kanzlei kennen. Das andern wir.

Sie lernen heute,

> dem Interessenten die Gegenleistung locker zu erlautern

> den Honorar-Modus der Kanzlei verbindlich darstellen und durchsetzen

> innere und aulere Widerstande zu drehen

> eine Honorarstruktur zu bieten: Qualitats- oder Quantitatsfuhrer am Markt?
> 20 Tipps fur Ihre Akquisestarke Webseite (1 Stunde Vortrag)

> Textregeln fur die Blog-, Aufsatz oder Glossarproduktion

> Selbst Suchmaschinenoptimierte Texte fur lhre Zielklientel zu verfassen

> Struktur einer neuen Webseite zu erstellen

Weitere Lernwiunsche:



Agenda fur Tag 3 | Strategie | von 9 - 17 Uhr

Seminarthema: Kanzleiziel und -strategie einrichten

Anwaélte aus Kanzleien jeder GroRRe rennen los und akquirieren.
Besser als nichts zu tun ist das allemal. Doch es gibt eine veritable Chronologie,
die die Einigkeit aller Kanzleichefs erfordert — und manchmal sogar hervorbringt!

Zieldefinition fur Ihre Kanzlei durch S.P.E.Z.I.

> Echte Kanzlei-Ziele sind immobil; sonst sind es leider nur Wiinsche.
> Ohne Kanzleiziel kein Kanzleimarketing!

Y

S.P.E.Z.1. ordnet nicht nur beteiligte Gehirne, sondern auch den Markt.

Kanzleistrategie durch S.W.O.T.

Die S.W.O.T.-Analyse fullt die Kanzlei-Strategie mit Inhalt.
Strengths (Stéarken) Was haben Sie nach innen zu bieten?
Weaknesses (Schwéachen) Was fehlt und Thnen noch nach innen?
Opportunities (Chancen) Was wird Sie von auf3en begunstigen?
Threats (Bedrohungen) Was haben Sie von auf3en zu furchten?
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Marktpositionierung durch diese Themen

Y

Das Thema muss hinreichend genug definiert sein.

Die Identifikation der Anwéalte mit dem Thema muss gewéahrleistet sein.
Das Thema muss seine Zielgruppe erreichen.

Markt- und Konkurrenzanalyse

Das neue Thema muss gentigend Honorarpotential bieten.

YV V VY V

Die Positionierung muss ein Dauerthema sein, keine Eintagsfliege.

Weitere Lernwiunsche:



Organisation

Kosten
2400 Euro + MWSt. + Reise + Ubernachtung

Fragebogen zur Ermittlung des Lernbedarfs

Jeder Teilnehmer kreuzt seinen Lernbedarf in einem Fragebogen an. Aus den Ergebnissen
erstelle ich das malgeschneiderte Programm.

Der allgemeine Fragebogen enthalt alle derzeit durch mich als Kanzleischulung
angebotenen Seminare fur Anwalte und kann auch zur Ermittlung des generellen Lernbedarfs
verwendet werden.

Die Kanzlei wertet die Fragebdgen aus und sendet das Ergebnis spatestens eine Woche vor
Seminar.

Der Fragebogen verhindert bisweilen auch, dass TN sich ,,gezwungen® fuhlen, an dem
Seminar teilzunehmen.

Einladung zum Seminar

Bitte rechtzeitig. Jeder erhalt dieses Standardprogramm zum Verbessern. Jeder erhalt das
Schlussprogramm etwa eine Woche vor Seminar.

Beachten Sie: Wer sich zur Teilnahme verpflichtet flhlt, blockiert andere und sich selbst beim
Lernen.

Organisation / Technik

Der Konferenzraum (incl. Umgebung) ist leise, hell und gro genug fur Ubungen auRerhalb
des Tisches.

Flipchart + funktionierende Filzstifte. Tisch mit 4 Stuhlen vorn. Kein Referententisch. Keine
Technik.

TN-Tische in U-Form bei mehr als 6 Personen, Namensschilder auf Tische.

Mittagessen ins Haus holen, gewtlinschte Pausenzeiten mir schriftich mitteilen.

TN verlassen das Seminar nicht au3erhalb der Pausenzeiten, um etwas zu arbeiten.

Teilnehmerzusammensetzung

Faustregel fir Mischung der Hierarchien: Alle TN missen im Seminarthema - derzeit oder
kinftig - dieselben Anforderungen von aufRen erfullen. Beispiel: ,,Umgang mit schwierigen
Mandanten* vereint im Training Seniorpartner mit Telefonservice; beide lernen dasselbe.

Teilnehmerzahl
Bis zu funf Personen im Intensivtraining.
Unbegrenzte Teilnehmerzahl bei Einfuhrung in das Thema.



Ich freue mich auf Sie!







