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Fir Sie gelesen

k- Chefsache Mandantenakquisition. Von fohanna Busmann. Ver-

lag De Gruyter Berlin 2012, XXX, 530 Seiten, geb, € 72—
Anwilte haben Kotnmunizieren, Verhandeln
und Akquirieren in ihren Ausbildungen in
Deutschtand und Osterreich nicht gelernt.

nDieses Buch fiille die Liicke®, verspricht die
Autorin Fobunna Busmann aus Hamburg,
welche auch in dsterreichischen Anwalrskrei-
sen bestens bekannt ist (www.busmann-
training.de).

Sie hilt ihr Versprechen! Dieses Buch ist,
um es mit einem Wort zu sagen: niitzlich! Es sollte, so
schreibt es auch der Innshrucker Anwalt Dr. Jve Greifer im
Geleitwort, ,bei jedenr Anwalt auf dems Nacktrisch legen® und
woeite fiir Seire durchgeavbeitet® und ,am ndchsten Tag in der
Kanzlei umgeserzt werden.

Es liest sich wie eine Gebrauchsanleitung und ist in allen
26 alphabetsch geordneten Kapiteln ein duflerst detailrei-
cher Leitfaden firr Kanzleien jeder GréBe. Uber 30 Beitrige e (/ (‘L \
namentlich genannter Anwilte (so auch ein Beitrag wes-8ii="""", ? s S )
ger Fassl Rechtsanwilte tiber ihren ,zweiten Montag®) bele-
gen die Alltagstanglichkeit der hier vorgesteliten Strategien.

Diese Beitriige sind wirklich ,zus dewe Leben gegriffen

Fin ldeiner Streifzug durch strukturelle, organisatorische
und rhetorische Tipps soll den Lesern das Buch niher brin-
gen. Einige davon, so sagt es der Buchriickentext, sind sofort
umsetzbar, andere erméglichen und erfordern eine Umstel-

[ung der Kanzleiorganisaton, wieder andere flexibilisieren
das eigene Denken diber Akquisition.

Bereits der Titel ist ,sprechend“: Anwilte werden in

Dentschland und Osterreich nicht zu Unternehmern, son-
dern zu Rechtsheratern ansgebildet. Fiir den Rechwsberater
ist Akquisidon hiufig genug von Gliick, Zufall oder Tages-
form abhinglg, fir den Unternehmer immer von einer
Markestrategie. Eine solche wird in Kanzleien vom ,,Chef*
bzw van der Partmerrunde vorgegeben und von allen tiglich
bedient, his hin zur Assistentin. Eine durchdachte Akquise-
Strategie istalso ,,Chefsache” und fithrt zu einer langfristigen
Positioniernng am Markt. Kurzfristiger Aktionisinus, Ein-
zelaktionen und zielloses Stochern im dunklen T'eich verhin-
dern sie eher. Diese zentrale Uberlegung im Buch fithrt zn
einer Fiille von Tipps aus unterschiedlichsten Kategorien.

Wenn ein Buch eine Alphabet-Struktur hat, liegen zu-
niichst Befiirchtungen iiber seine Seriositit nahe. Hier sind
sie indes v6llig unbegriindet. Das Alphabert hilft dem Leser,
das fiir ihn interessanteste Theina znerst zu finden, Fufino-
ten leiten ihn zum nichsten fiir ihn wichtigen Thema. Der
Leser wird schon im Vorwort zu modulhaftern Lesen aufge-
fordert. So findet sich ein ganzes Kapitel iiber das in 80% der
Kanzleien vernachlissigte ,cross-seliing®, also iiber die Aus-
weitung derzeitiger Mandate. Es gibt Vermarktungs-Tipps ‘;S)
fiir kleine Kanzleien in ,XXS ~ Kleine Kanzleien ganz grofi*
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ebenso wie zahllose sofort umsetzbare Hinweise zur Opti-
mierung des ,Beauty contest* in grofien Wirtschaftskanzleien.
Viele Tipps erleichtern die ,,Onlise Akquise und noch mehr
optiniieren die taktische Einbindung der ,Assistentin® in das
Akquiseteam.

Durchsetzung ist keine Frage der Tagesform, der Kon-
junkeur oder der gegnerischen Positonierung, sondern
hingt hauptsichlich ab von eigenem Kommunikationsge-
schick. Fragetechniken, Paraphrasen, Einwandbehandlung,
Leistungsprisentation, Sprachstrukeur, Small-talk, Modera-
torenstatus in einer Teamprisentatdon, Empathiebeweise
oder auch non-verbale Techniken werden erllirt und sitna-
tiv beschrieben. Besonders beeindmckend die Passagen tiber
wichwierige Mandanten® mit der Grundthese: 90% der
Schwierigkeiten mit Mandanten sind hausgemacht und kén-
nen demnach sofort durch eine Anderung eigenen Verhal-
tens behoben werden. Witzig und susgesprochen alltagsecht:
die Typologie der letzten 10%!

wWer keine Ziele bat, kann keine erreichen.” Die Autorin
weist eindrucksvoll und an vielen Beispielen nach, dass Ein-
zelaktionen und Schneflschiisse langfristige Akquisiton ver-
hindern. Es fehlt ihnen allzu oft der ,Zusammenhalt®, das
systematische Dach, das im Buch ,Akguisestrukernr heifit.
Anwilte verwechseln Ziele in Kanzleien oft mit Wiinschen.
Lerztere, so eine weitere verbliiffende Erkeuntnis, sind véllig
folgenlos, wihrend echte Ziele anstrengend und daher hiiu-
fig unbeliebt sind. Ziele von Wiinschen unterscheiden zu
lernen, das leistet die im Kapitel , Zéelfiibrung® beschriebene
Straregie ,SPEZI“ Eine Kanzlei mirt einem echten Ziel kann
sich am Marke leicht posidonieren.

Das Bnch grenzt die Begriffe Werbung, Marketing nnd
PR sauber voneinander ab, indem jeder sein eigenes Kapitel
erhilt. Allein die Informationen iber Werhung und deren
taktische Ausrichtung konnen das Werbe konzept” einer
Anwaltskanzlei worpedieren ~ oder ganz neu erschaffen hel-
fen.

Die Autorin hat zehn Kurzfilme zu threm Buch ,,Chefache
Mandantenakquisition anf youtube online gestellt: absoluot se-
henswert, ersetzt aber nicht die Lektiire ihres Buches.

Zusammengefasst - dieses Buches ist wirmstens zu emp-
fehlen. Ich wiinsche Ihnen bei der Umsetzung von Febanna
Busmanns Ratschligen viel Erfolg, aufler bei meinen Man-
danten!
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