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Zehn Gebote fur die Rentabilitat in lhrer Kanzlei

Wirtschaftsunter-
nehmen sind im-
mer  profitorien-
tiert - und leider
nur manchmal
profitabel! Die
wirtschaftliche
Situation  einer
Kanzlei ist ables-
bar an dem Zu-
sammenhang von Zeit und Geld. Die
Honorarinformation ist nur eine von vie-
len Faktoren, die die Rentabilitat lhrer
Kanzlei beeinflussen.

Hat auch lhre Kanzlei am Ende des Gel-
des noch reichlich Monat Ubrig? Dann
wird es Zeit, das umzudrehen! Zehn Ge-
bote — erfolgreich getestet in kleinen
und mittelstédndischen Kanzleien - tra-
gen zur Rentabilitat Ihrer Kanzlei bei:

1. Glauben Sie an sich

Wer seinen Wert kennt, wird positiv be-
wertet — und schatzt seinen Gegenwert
in aller Regel richtig ein. Definieren Sie
also den Wert, den Sie sich selber ge-
ben! Sind Sie es Wert, Geld fir diese
Leistung zu bekommen? Sind Sie diese
Summe aus eigener Sicht Wert?

Fur ein freundliches und verbindliches
Honorargesprach bendtigen Sie eine
geflhlte — und fir den Mandanten fihl-
bare! - Kongruenz zwischen lhren fakti-
schen Leistungen und dem daraus er-
mittelten Honorar. Die Folge dieser Kon-
gruenz ist Ihr wichtigstes Verkaufshilfe:
Ihre Ausstrahlung. Fachliche Argumente
und fachliche Kompetenz werden ohne
Ausstrahlung zu einer belanglosen stati-
stischen GroBe: ungeglaubt, unverstan-
den und moglichst schnell vergessen!

Sie sind verantwortlich fUr die Arbeits-
platze lhrer Mitarbeiter! Glauben Sie
auch daran; Sie haben es erschaffen!
Wenn die fUr den Erhalt der Kanzlei not-
wendige Mindestsumme nicht durch
Honorare eingespielt wird, vernichten
Sie Arbeitsplatze und Selbstachtung.

Johanna Busmann

Die Honorarinformation sichert das wirt-
schaftliche Uberleben Ihrer Kanzlei.

2. Passen Sie den Honorarmodus an
Ihr Kanzleiziel an

Sie mdchten rentabel wirtschaften, Zeit
fur Akquise freischaufeln und auBerdem
noch abends |hre Kinder sehen, lhrem
Sport nachgehen und lhren Lieblingsro-
man weiter lesen (oder gar alles drei
nacheinander)? Dann Uberprifen Sie die
Abrechnungsmodi in Ihrer Kanzlei: Ver-
schenken Sie nie wieder Lebenszeit an
Unbekannte! Dies gilt besonders fir sol-
che Teile der Mandatsabwicklung, in
denen Arbeitsaufwand traditionell nicht
einschéatzbar ist. Wer im Familienrecht
eine umgangsrechtliche  Streitigkeit
nach RVG abrechnet, verschenkt objek-
tiv begrenzte Lebenszeit an Unbe-
kannte! Vereinbaren Sie Mischkalkula-
tionen! Erhdhen Sie zusétzlich die Ge-
samtzahl der Stundenbasierten Abrech-
nungen verglichen mit RVG-basierten
Abrechnungen! Stellen Sie ggf. die Man-
dantenstruktur um.

3. Verandern Sie
lhr Fiihrungsverhalten

Bedrohliche Verluste schreibt jede
Kanzlei, in der Anwélte ihre Assistentin-
nen nicht fur Akquiseaufgaben einset-
zen, ihre Rickrufpolitik suboptimal or-
ganisieren und ihre Mandantenge-
sprache nicht effizient strukturieren. Al-
lein die Stress-Anrufe der auf diese
Weise gebeutelten Mandanten vernich-
ten jeden Ansatz effizienten Zeitmana-
gements! Und eine Assistentin, die sich
unterhalb ihrer Mdglichkeiten einge-
setzt, durch fehlendes Lob oder unklare
Anweisungen schlecht behandelt fuhlt,
wird auf ,innere Kindigung“ schalten
oder Sie gleich ganz verlassen — beides
ist Folge des teuersten Management-
fehlers Ihres Lebens, ndmlich schlechter
FUhrung!

Delegieren Sie 70 % lhrer B-Aufgaben
an lhre Assistentin, geben Sie kristall-

klare Anweisungen, kontrollieren Sie da-
nach speziell ihr Telefonverhalten und
machen Sie aus sich einen stets glaub-
haften und verlasslichen Chef!

4. Gestalten Sie lhre Preispolitik

Schaffen Sie ein am Wettbewerb orien-
tiertes Honorarsystem: Wie sind die
Preissegmente in lhrer Stadt? |hrem
Rechtsgebiet? Bei lhrem Spezialisie-
rungsgrad? Bei Ihren Zusatzausbildun-
gen? Bei Ihrer Erfahrung in dem Spezial-
gebiet X. Was ist der Marktpreis?

Erhéhen Sie Ihre Preise bei besonderen
organisatorischen Anforderungen: Wo-
chenendarbeit, Arbeit auBerhalb der
Kanzlei, kurz-, mittel- oder langfristige
Ankindigung des Mandats, hoher Zeit-
druck. Erldutern Sie das immer zu Be-
ginn der Honorarinformation! Bilden Sie
lhren Preis durch Mandantenkriterien
wie Wichtigkeit, Dringlichkeit, Nutzen
der anwaltlichen Intervention und Zah-
lungsbereitschaft (und -fahigkeit) des
Mandanten. Der Preis richtet sich auch
nach dem Geschéaftsmodell der Kanzlei:
Arbeiten Sie wenige Stunden zu hohem
Preis (= ,Fachanwalt, viel Erfahrung®)
oder viele Stunden zu geringem Preis (=
LAllrounder muss sich oft einarbeiten®)?

Reduzieren Sie Kosten, indem Sie die
Anzahl variabler GréBen erhéhen (Ge-
halt, etc.) und die Anzahl nicht unbe-
dingt notwendiger Positionen senken.
Machen Sie hochwertige Mandate teu-
rer (Erhéhung Stundensatz, Pauschale,
Abrechnung mehr Stunden, die bisher
nicht abgerechnet wurden; achten Sie
dabei auch auf Reisezeiten, Meetings
etc. und deren Berechnung!) Es ist bes-
ser fur lhre AuBenwirkung, einmalig eine
Leistung begriindet und pro-aktiv zu
verschenken als sie zu einem Dumping-
Preis zu verlaufen.

5. Entscheiden Sie Rabatte pro-aktiv,
niemals aus Not

Entscheiden Sie sich bewusst flir oder
gegen Kampfpreise bei Erstauftrag, Pa-
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ketpreise bei Ubernahme vollstandiger
Mandate, Einmalpauschalen (wenn Auf-
wand vorher bekannt), Monatspauscha-
len (nur wenn Zeitmitschrift und unter
Ausschluss umfangreicher Mandate).
Erstellen Sie eine Preistabelle, die allen
Mitarbeitern bekannt und in der EDV
hinterlegt ist! Entscheiden Sie sich pro-
aktiv fur oder gegen (!) eine Rabattpoli-
tik, die Stammmandanten honoriert:
z.B.: bis 50 Stunden pro Jahr voller Ho-
norarsatz, dann — 5% bis 100, dann -
10 % Uber 100.

6. Verringern Sie lhre Kostenquote

Ermitteln Sie lhre Kostenquote! Sie be-
zeichnet das Verhéltnis zwischen Ein-
nahme und Geld-(bzw. Zeit-)einsatz pro
Mandat. In den meisten Kanzleien sind
Kostenquoten gar nicht bekannt.

Kosten fungieren bei vielen Anwalten als
unlenkbares Argernis. Wo sie ermittelt
werden, zeigen Vergleiche von Kosten-
quoten, dass zwischen 40 und 70 %
Kostenquote in Anwaltskanzleien Ublich
ist. Eine Kostenquote oberhalb von 50
% sollte zu Besorgnis Anlass geben.
Das koénnen Sie nur noch durch Um-
satzsteigerung beeinflussen. Kosten-
quoten koénnen Sie verringern durch
Standardisierung: Optimieren Sie Ar-
beitsablaufe und Delegation! Nutzen Sie
lhre Kanzleisoftware aus; sie ist teuer
genug! Engagieren Sie Jurastudenten
fir 10 Euro / Stunde, lhnen wéhrend der
Semesterferien die Kundenkartei zu ak-
tualisieren! Setzen Sie billigere Arbeits-
krafte fir C-Aufgaben ein! Steigern Sie
die Effizienz lhres EDV-Einsatzes, |hrer
Kommunikation zwischen den Hierar-
chieebenen und der Einbindung des
Mandanten in die Qualitatssicherung!

Verwenden Sie E-mails oder Telefonate
statt Briefe bei Terminsverlegungen mit
dem Gericht. Optimieren Sie den ,Lauf
der Akte“! (In manchen Kanzleien su-
chen jeden Morgen sechs Assistentin-
nen eine Stunde lang die Akten, die sie
mit der an dem Tag eingegangenen
Post dem Anwalt vorlegen mussen.
Noch schlimmer hier: der Anwalt will alle
Post sehen!)

Andern Sie sofort Ihr Delegationsverhal-

ERFOLGSTIPPS

Ihre Leistung ist nicht teilbar!

e Das Honorarthema gehdrt - verstandlich prasentiert - ins Erstgesprach!
e Verhandeln Sie nicht Gber |hr Honorar, sondern informieren Sie darlber!
e Seien Sie auf Einwande gefasst und bleiben Sie Sieger!

e Schaffen Sie eine markt-, kanzlei- und zielgerechte Preispolitik!
e Senken Sie lhr Honorar niemals aus Not, sondern nur aus taktischen Griinden!

tens (Assistentin macht lhre B-Aufga-
ben!), optimieren Sie sofort lhre Kom-
munikation in allen Akquisebereichen
(Millionen von Euros gehen jahrlich in
Anwaltskanzleien verloren durch Ak-
quise untaugliche in-house Veranstal-
tungen!). Im Niedrigpreissegment MUS-
SEN alle Abldufe standardisiert sein! Die
Assistentin erledigt dort groBe Teile der
Fallvorbereitung. Alle Schriftsdtze sind
standardisiert. Alle Anrufe, die auf die
Schriftsatze folgen, werden trainiert, da-
mit sie kurz und sehr freundlich gehalten
werden!

Tipp: Wandeln Sie lhre verzweifelte
Frage: ,Kann ich mir leisten, dieses
Mandat abzulehnen?“ um in die ana-
lytische Frage: ,Kann ich mir leisten,
das Mandat anzunehmen?*“

7. Klassifizieren Sie Ihre Mandanten

Die groBten Potentiale zur Gewinnstei-
gerung liegen allerdings im Zielgruppen-
fokus, also in Qualitdt der Mandanten
und Mandate. Mit dem Wert der Angele-
genheit steigen Honorar und Image der
Kanzlei. Wo 80 % des Umsatzes mit 20
% der Mandanten erbracht werden, ist
der Aufwand in einem respektablen und
Ressourcen schonenden Verhéltnis zum
Ergebnis.

Die Klassifizierung in A, B und C-Man-
danten bezeichnet in diesem Fall deren
Zahlungsmoral und den Konsequenzen
daraus. Sie haben unterschiedliche
Rechte. A-Mandanten genieBen unein-
geschranktes Vertrauen, da sie in der
Vergangenheit immer schnell gezahlt
haben. Jeder Neukunde und jene, die
schlechte Zahler sind, sollten als C-
Mandanten gefiihrt und nur gegen Vor-
schuss resp. sofortiger Abrechnung an-

gefallener Tatigkeiten bedient werden.
B-Mandanten sind solche, die bei Zah-
lung innerhalb des Zahlungsziels von
maximal zehn Tagen bedient werden.
Zahlungsverzug kann hier allerdings un-
kommentiert toleriert werden, sofern
»das Verfligen Uber fremdes Geld“ (et-
was anderes ist ein Zahlungsverzug
nicht!) nicht ein Muster des Mandanten
ist.

Diese Einteilung macht auch in anderen
Bereichen der Anwaltskanzlei Sinn. A-
Mandanten werden in vielen Kanzleien
anders begriBt, schneller bedient und
vorausschauender fir die Akquise ein-
gesetzt als C-Mandanten. Das Manage-
ment ihrer Beschwerden ist daher vor-
rangig, ihre cross-selling Potenziale sind
oft attraktiver und ihre Referenzpoten-
ziale nltzlicher!

8. Verbessern Sie die Zahlungsmoral
lhrer Mandanten

Unerlésslich ist dafir die vollstandige,
rechtzeitige, detailreiche und freundli-
che Aufklarung im Erstgesprach Uber
alle Positionen auf der spéteren Rech-
nung! Muten Sie lhrem Mandanten kein-
erlei negative Uberraschung zu! Wenn
Sie cross-selling-Potenzial sehen, tber-
geben Sie die Rechnung, statt sie zu
Ubersenden! Schreiben Sie Rechnungen
sofort nach Mandatsende und richten
Sie ein offensives Mahnwesen ein, des-
sen erster Schritt immer (!) in einem An-
ruf durch |hre Assistentin bestehen
sollte! Papier wirkt weniger dringlich als
Personen! Alles andere kostet zu viel
Zeit und Nerven! Erhebliche Gewinnma-
ximierung ist allein durch freundliche,
nachdrtckliche Erinnerung méglich!

9. Rdumen Sie
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zwischen lhren Ohren auf

Der wichtigste Feind effizienter Akquise
ist der fehlende, unbedingte Wille!
Schoén reden und danach nichts tun ist
nichts als kostspielige Zeitverschwen-
dung! Definieren Sie Ziele! Jedes Ziel
hat gewichtige Konsequenzen fir jedes
Detail Ihres Alltagsverhaltens! Definieren
Sie darunter Strategien, die zu diesen
Zielen passen!

Ein Fass ohne Boden ist nicht befillbar:
Sie koénnen unmoéglich das Ziel ent-
wickeln, ,mehr Mittelstandler zu bera-

ten“, wenn Sie lhre Honorarpolitik nicht
anpassen und weiter 80 % |hrer Man-
date nach RVG abrechnen!

Definieren Sie auch den Wert, den Sie
sich selber geben! Sind Sie es Wert,
Geld fir diese Leistung zu bekommen?
Sind Sie diese Summe aus eigener Sicht
Wert? Wenn die fir den Erhalt der Kanz-
lei notwendige Mindestsumme nicht
durch Honorare eingespielt wird, ver-
nichten Sie Arbeitsplatze und Selbst-
achtung.

Anwalte haben Angst, als geldgierig da-

Ohne Moos nix los -

Alsterhof Hotel - Fon 030 / 212420-

jeweils bis 3 Jahre nach Zulassung

Zielgruppe:

durchsetzen méchten.

Anwalt in eigener Sache

wie Sie lhre Honorarforderung durchsetzen
Freitag, 11. April 2014 - 9.30 Uhr bis 17.00 Uhr in Berlin (6 Vortragsstunden)

Ez/UF 98,- EUR - begrenztes Zimmerkontingent, abrufbar bis 14. Marz 2014
145,- EUR Mitglieder FORUM Junge Anwaltschaft/Anwaltverein,

265,- EUR Mitglieder Anwaltverein zzgl. gesetzl. USt.
292,- EUR Nichtmitglieder zzgl. gesetzl. USt.

Das Seminar richtet sich an Rechtsanwalte, die ihre Honorarforderung erfolgreich

Anwalte haben nicht gelernt, Gber Geld zu sprechen. Die Honorarinformation ist
daher eine Sollbruchstelle in Mandantengespréchen. An ihr entscheidet sich, ob
ein Vertrauensverhaltnis zum Anwalt entsteht oder nicht. Ein Anwalt, der bei Ein-
wanden einknickt, unversténdlich spricht oder gar Teile der Gegenleistung unklar
lasst, gefahrdet seine eigene Reputation.

Schwerpunkte:
e |hre Honorarforderung freundlich, klar und angstfrei formulieren

e Mandanten auf (anderen) Abrechnungsmodus einstellen
e Einen gestiegenen Preis nachverhandeln

e Negative Botschaften“ verkaufen?- Einwénde, Wider-
sténde und Killerphrasen nutzen und versachlichen

e _Norgelnde” Mandanten zufrieden stellen

Dozentin:

Johanna Busmann,

Autorin des Handbuchs

»Chefsache Mandantenakquisition” —
Erfolgreiche Akquisestrategien fir Rechtsanwélte
(DeGruyter 2012, ISBN 978-3-11-029362-3).

zustehen, wenn sie flr eine Minute Ant-
wort Geld verlangen. Angst ist zwar ein
erprobtes Hilfs- du Orientierungsmittel
im Alltag und ,fir die Seele ebenso ge-
sund wie ein Bad flr den Korper“!; an
dieser Stelle jedoch komplett fehl am
Platz. Wem sind Sie so etwas schuldig?
Eine kostenlose Antwort auf eine
Rechtsfrage kann durchaus Mandanten-
bindung starken oder sogar hervorrufen;
eine ganz schlechte Idee ist es jedoch,
aus Not bzw. mangels anderer Metho-
den kostenfrei zu antworten! lhr jahre-
langes Studium und lhre kostspieligen
permanenten Fortbildungen machen
rechtssichere Antworten erst mdglich —
auch am Telefon bei der Kurzanfrage!
Wieso sollten Sie auch noch dafir be-
zahlen, dass es wildfremden Menschen
durch lhre Gutmutigkeit besser und Ih-
nen schlechter geht? Anwélte sind Un-
ternehmer. Wer danach nicht handelt,
sortiert sich aus dem Wettbewerb aus!

10. Strukturieren Sie lhre Sprache

Verdrehte Welt: Anwélte fordern ihre
Gesprachspartner selten zu Dialogen
auf, wenn es taktisch hilfreich wére
(Mandantengesprache, Verhandlungen,
bei Vortragen etc) und oft, wenn es voll-
kommen kontraproduktiv ist: Bei Anwei-
sungen Uber Verhalten im Gerichtssaal,
bei der Strukturierung der Hausaufga-
ben - und bei den Honorarinformatio-
nen! Sehr merkwirdig kommt das ei-
nem externen Beobachter vor!

Anwalte mUissen tricksen: Sie haben,
wie oben ausgeflhrt, eine nicht anfas-
sbare und hoch erklarungsbedurftige
Dienstleistung zu verkaufen. Das geht
nur mit sexy Vokabular, einer tber jeden
Zweifel erhabenen Nutzenargumenta-
tion und einer freundlich — distanzierten
Sprache, die keinen Widerspruch for-
dert!

Die Autorin ist Anwaltsberaterin
und Trainerin far Rhetorik und
Kommunikation in Hamburg.

1 Maxim Gorki
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