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Ich mochte mich sehr herzlich bei meinen Interviewpartnern
Frau Dr. Antje Baumann, Herrn Hans Christian Blum, Herrn
Dr. Manfred Kessler und Herrn Prof. Dr. Gerhard Wegen
bedanken. Thre Beitrage haben ermoglicht, Networking- und
Akquiseaktivititen nochmals aus unterschiedlichen Blickwin-
keln zu beleuchten.

Zudem danke ich den Rechtsanwailtinnen und Rechtsan-
wilten, die mit ihrem Statement zu ihren jeweiligen Netzwerk-
erfahrungen einen Beitrag zu diesem Buch geleistet haben.

Mein besonderer Dank gilt meiner Familie, insbesondere
meinem Mann Nikolaos Eich-Likidis sowie Dr. Achim Dann-
ecker, Carsten Girke, Kathrin Pleyer und Dr. Rebekka Rein-
hard, die mein Schreiben ermutigt, geférdert und inspiriert
haben und mir wiahrend der Entstehungszeit dieses Buches
mit Rat und Tat zur Seite standen.

Stuttgart, Mai 2016 Constanze Eich



InhaltsverzeibGCk- S h o . d e

DIE FACHBUCHHANDLUNG

VOorwort . ... e
Literaturverzeichnis ... ...... ..., XI

Networking und Akquise als Bausteine Thres Erfolges —

eineEinleitung .. ............................. 1
I. Einfiihrung in die Networking Philosophie .. ... 9
1. Was hat Networking mit Akquise zu tun? .... 10
2. Vom Sinn und Unsinn des Netzwerkens .. ... 18
3. Voraussetzungen fiir erfolgreiches Netzwerken 21
4. Welcher Networkingtyp sind Sie? .......... 25
5. Was haben Networking und Mandantenakqui-
se mit Rhetorik zutun? ........ ... ... ... 36

Networking als Personlichkeitsbildung
Interview mit Hans Christian Blum, Partner,
Fachanwalt fiir Erbrecht, Leiter Private Clients,

CMS Hasche Sigle ............. ... ... 39
II. Vom Jurastudium bis in die Vorstandsetagen —

Networking mit System . .............cou.n. 45
1. Ziel oder Zufall — wo soll es hingehen? ... ... 50
2. Qualitit statt Quantitiat — das Adressbuch

sondieren ...........iiiiiii e 54
3. Wohin gehen als Rechtsanwalt — sinnvolle Orte

zum Netzwerken ....................... 62
4. Kontakten mit Képfchen — strategisch

Netzwerken .. ... .. 67
5. So bleiben Sie in Kontakt — Tipps zur

Kontaktpflege .......... ..., 82

Vil



—-heek-shop.d
Intervi

MDA T B G A RANDLU NG

Serv1ces Network . . oov v

ITI. Rhetorische Strategien zum Netzwerken und

Akquirieren .......... ... 99
1. Die Schnellstrategie fiir kommunikative

Herausforderungen ..................... 101
2. Smalltalk — Das kleine Gesprich mit der

groffen Wirkung. ........... ... .. ... ..., 108

a) Sich und andere vorstellen.............. 109

b) Sich in ein Gesprich einbringen.......... 113

¢) Ein Gesprach eroffnen................. 115

d) Gespriachsthemen finden jenseits von

Anfahrt, Wetter & Co. . ............... 117
e) Hierarchietibergreifend kommunizieren ... 122
f) Sich unverbindlich und verbindlich
verabschieden .......... ... ... ... ... 124

g) Visitenkarten tibergeben .. ............. 126
3. Mandantenprofiling — Hauptmotive erkennen

undnutzen......... ..., 128
4. Den passenden Einstieg finden............. 135
5. Fragen statt sagen — die Allzweckwaffe im

Gesprach ... ... ... ... i L 140
6. Die eigene Expertise und die Expertise der

Kanzlei sichtbar machen ................. 151
7. Widerstande uberwinden und Mandate

GEWINNEI « o v v vttt et ettt e e e e e e eeeeen 155
8. Closing — oder ,Nach dem Spiel ist vor dem

Spiel ... 165

Vil



- eel-shop. de
Interview

v e B FACHBUCHHAN [jLU NG

1. Mandantenveranstaltungen erfolgreich

durchfihren.......... ... ... ... ... ... 180
2. Akquise durch Fachvortrage .............. 186
3. Keine Angst vor Telefonakquise............ 191
4. Business Lunch — Mandanten (re)aktivieren... 197
5. Bestehende Mandate ausbauen ............ 201
6. Bei Freunden und Bekannten akquirieren .... 207

Varianten der Mandantenakquise
Interview mit Dr. Antje Baumann LL.M.
(Berkeley), Attorney-at-law (New York), Partner,

Corinius LLP .. ... ..o oo i 211

V. Der Anwalt als Unternehmer — eine
Schlussbetrachtung. . ...................... 219
Anhang: Statt einer Adressliste. . . ................ 225
Stichwortverzeichnis. . ......................... 229





