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Anwaltskontos Liebling. Rechtsanwélte
reden zu viel und fragen zu wenig. Sie wirken
oft blasiert und produzieren Bandwurmsatze.
Und wenn sich ein Mandant nach der
voraussichtlichen H6he des Honorars
erkundigt, dann schwurbeln sie herum, was
das Zeug hélt — aber eine klare Aussage ist
ihnen selten zu entlocken.

Das sind nur einige der Griinde, warum es
den meisten Rechtsanwélten an
Stammkunden mangelt: Sie wissen zwar
vieles, was Recht ist, aber sie haben nie
gelernt, sich und ihre Leistungen zu ver-
kaufen.

Kanzleimarketing, Kompetenzprasentation,
Zieldefinition und der Umgang mit den Medien
werden im Staatsexamen nicht abgefragt.
Ein-Mann- Kanzleien und Blros mit nur
wenigen Juristen sind auf ihr Verkaufstalent
und ihren guten Riecher angewiesen, und wo
die fehlen, droht die Insolvenz.

Nach der Lektlire des 530 Seiten starken
Verkaufsratgebers ,Chefsache Man-
dantenakquisition” sollten selbsténdige
Juristen, die am Monatsende mehr Geld auf
ihrem Konto sehen wollen, zumindest von der
Idee her verstanden haben, wie sie neue
Mandanten gewinnen und ihre
Honorarumsatze erhéhen kénnen.

Die Autorin, Rhetoriktrainerin fiir
Rechtsanwaélte und Richter und Dozentin fiir
mandantenzentrierte Kommunikation an der
Bucerius Law School, prasentiert in ihrem
Nachschlagewerk eine Vielzahl alphabetisch
geordneter Kommunikationsstrategien,
gefahrliche Fallstricke und Erfolgsbeispiele fir
die gekonnte Mandantenwerbung und -
bindung.

Der Praxis-Check wird gleich mitgeliefert,
denn mehr als 20 Anwélte kommentieren die
Tipps und ergénzen sie mit ihren
Alltagserfahrungen. Hieraus kénnen Ubrigens
auch Unternehmensberater und
Wirtschaftspriifer Honig saugen. Auch die
reden oft zu viel und fragen zu wenig.
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