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Erfolgreiche Kanzleientwicklung

Eine kompakte Verkaufs- und Fithrungsqualifizierung am
konkreten Fallbeispiel.

Personalentwicklung ist ein Prozess. Dieser muss besonders am Anfang von
standigen Impulsen begleitet werden. Intern durch Fuhrungskrafte und extern durch

die AulRensicht und den inhaltlichen Input eines Fachtrainers.

Projektkurzbeschreibung:

Ausgangssituation war, dass der Grinder und Seniorpartner der Kanzlei, eine
Sozietat aus Rechtsanwalten und Steuerberatern in Minchen, das
Kommunikationsverhalten aller optimieren und die Cross- bzw. Up-Selling-

Kompetenz der Berufstrager erweitern wollte.

In intensiven Briefing-Gesprachen mit dem Trainer und Coach Hans R. Kopp
wurden die Vorgehensweisen abgestimmt. Vor dem 1. Modul nahm der Auftraggeber
an einem ,,offenen* Seminar ,Fuhren mit Persédnlichkeit und Profil!* teil, das der Bund

der Selbstandigen mit Hans R. Kopp im Marz 2005 in Rosenheim angeboten hat.

Der modulare Aufbau wurde gewahlt, um den Teilnehmerlnnen eine
nachvollziehbare Struktur anzubieten. Die Inhalte waren durch den hohen
Praxisbezug sofort ein- und umsetzbar. Dadurch steigerten die Teilnehmer/innen

ihren Erfolg - eine hohe, zumindest bessere Eigenmotivation wird erreicht.

Durch die enge Zusammenarbeit und standiges Feintunen mit dem Auftraggeber,
allen Partnern und Hans R. Kopp von der Ammersee-Akademie bewertet der

Auftraggeber die MaBnahme als nachhaltig erfolgreich.

\Viele[B1HE im Oktober 2005: ,,Erfolgreicher kommunizieren mit Persdnlichkeit
und Profil!* Inkl. DISG-Verhaltensprofil.

TN: Gesamte Kanzlei.

VielelBl2 im Dezember 2006: ,,Verkauf von Beratungsdienstleistungen.* Teill

Schwerpunkte: Verkaufsgrundlagen. Inkl. DemoGesprache mit dem
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TelefonTrainer, einer professionellen TelefonTrainingsAnlage, und Analyse der
aufgenommenen Gesprache.

TN: Gesamte Kanzlei.

Wlele[BIREflim Juni 2007: ,,Verkauf von Beratungsdienstleistungen.* Teil 2.

1. Gruppe nur Kanzleimitarbeiter/innen: Schwerpunkt: Verhalten am Telefon.

2. Gruppe nur Partner: Schwerpunkt Mandantengesprdche und CrossSelling. Mit

Videoauswertung.

WVielelBI) im Februar 2008: ,Erfolgreicher .. mit Personlichkeit und Profill* und
»verkaufssimulationen®.

TN: Neue Partner und Mitarbeiter/innen.

Feedback: ,Lieber Herr Kopp. (...) Alle unsere Ziele, die wir im Jahr 2005 mit lhnen
formuliert hatten, wurden erreicht: Die mandanten- und teamorientierten
Kommunikationsfahigkeiten wurden erweitert. Wir haben deutliche Umsatzzuwéachse
durch Cross-Selling. (...) Auch wenn wir zu Beginn skeptisch waren - die Einsatze von

TelefonTrainer und Videocamera waren mehr als nur methodisch sinnvoll.” (...)

Hans R. Kopp

www.ammerseeakademie.de
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