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MANDANTENBEZIEHUNG

Was tun, wenn potenzielle Mandanten nicht
reagieren?
von StB Stefan Lami, Tirol

| Potenzielle Mandanten rufen nicht zuriick. .Ich habe einer potenziellen
Mandantin zwei E-Mails geschrieben und sie hat immer noch nicht geant-
wortet.”  Er hat unseren Termin abgesagt und sich seitdem nicht mehr ge-
meldet.” ,Sie wollte ein Angebot. Ich habe Stunden damit verbracht, es vor-
zubereiten. Seitdem habe ich nichts mehr von ihr gehort.” Kommen Ihnen
diese Szenarien auch bekannt vor? Statt jetzt frustriert, verargert und ent-
mutigt zu sein, sollten Sie lieber nach dem passenden Draht zu méglichen
neuen Mandanten suchen. |

Andern Sie Ihre Vorgehensweise bei der Mandantengewinnung

Wenn Sie bei der Mandantengewinnung den Grof3teil Ihrer Zeit damit verbrin-
gen, Anrufe zu tatigen oder Briefe und E-Mails zu schicken, kann dies schon
der erste Fehler sein. Es gibt viele andere Moglichkeiten, um sich selbst zu
vermarkten und damit die wahrscheinlich besseren Ergebnisse zu erzielen.
Investieren Sie mehr Energie, um Beziehungen zu lhren moglichen und auch
bestehenden Mandanten aufzubauen und zu vertiefen:

B Betreiben Sie persénliches Networking bei verschiedenen Gelegenheiten
(Sport, Schul- oder Kulturveranstaltungen, Besuche von Vortrégen ...)

® Bauen Sie Beziehungen durch Empfehlungen auf

B Halten Sie selbst Vortrage

B Schreiben Sie Artikel

m Verfassen Sie Blogs

B Geben Sie regelmafig Steuertipps - z.B. in Zusammenarbeit mit lhrer
Hausbank und in deren Kunden-Newsletter

MERKE | Potenzielle Mandanten, die lhnen bereits begegnet sind, denen Sie
empfohlen wurden, die lhre Artikel oder Posts gelesen oder lhren Vortrag gehort
haben, werden mit gréerer Wahrscheinlichkeit auf einen Ihrer Anrufe oder eine
Ihrer E-Mails antworten, als solche, die noch nie von [hnen gehort haben.

Andern Sie die Liste der Personen, die Sie erreichen wollen

Bereits bekannte potenzielle Mandanten sind eher ansprechbar als vollkom-
men neue. Wenn Sie bisher versucht haben, Personen zu kontaktieren, die
Sie nicht kennen und lber die Sie nicht viel wissen, dndern Sie doch |hr Pub-
likum. Suchen Sie sich stattdessen jene potenziellen Mandanten aus, zu denen
Sie schon eine gewisse Verbindung haben. Es ist wahrscheinlicher, dass Sie
potenzielle Mandanten in Umkreisen finden, in denen Sie sich bereits aufhal-
ten - z.B. friihere Arbeitskollegen, Mitarbeiter von Firmen, fir die Sie gear-
beitet haben, ehemalige Studienkollegen Ihrer Universitat, Mitglieder lhres
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Social-Media-Netzwerks, Vortragende oder Teilnehmer einer Konferenz, bei
der Sie waren, und Menschen, die in Ihrer Nachbarschaft leben oder arbeiten.
Diese Gemeinschaften sind auch groBartige Quellen, um Menschen zu fin-
den, die Sie an potenzielle Mandanten weiterempfehlen.

Andern Sie lhre Einstellung

Potenzielle Mandanten, die Anrufe und E-Mails nicht erwidern, Termine ab-
sagen oder ignorieren, nachdem ihnen ein Angebot gemacht wurde, sind lei-
der nichts Ungewdhnliches. Versuchen Sie, sich in die Lage der Personen zu
versetzen, die Sie erreichen wollen. Stellen Sie sich vor, dass sie liberarbeitet
sind und standig gestort werden, zu wenig Zeit haben, um all ihre Verpflich-
tungen zu bewaltigen, und mit anspruchsvollen Kunden beschaftigt sind, die
ihre Prioritdten einnehmen. Gleichzeitig versuchen sie auch, ein bisschen
Zeit fiir sich selbst und fiir ihre Familien tbrig zu haben.

Stellen Sie sich dann Ihren Anruf, Ihre E-Mail, lhren Termin oder |hr Angebot
vor, das wahrend des Arbeitstags auftaucht und zu diesem Zeitpunkt nicht
unbedingt eine der drei Top-Prioritaten bei den Angesprochenen besitzt. Nun
sind Entscheidungen gefragt: Wiirden Sie sich bei Ihnen melden und dafiir
Ihre Kunden oder Mitarbeiter auf spater vertrosten oder vielleicht zum vier-
ten Mal hintereinander spat aus dem Unternehmen kommen und das Abend-
essen verpassen?

MERKE | Sich in die Situation |hrer potenziellen Mandanten hineinzuversetzen
kann Ihnen helfen, deren Handlungen nicht personlich zu nehmen. Dann fallt es
leicht, hoflich, freundlich und verstandnisvoll zu sein, wenn Sie weiter versuchen,
sie zu erreichen.

Fixieren Sie den nachsten Schritt

Lassen Sie in personlichen Gesprachen, Telefongesprachen und E-Mails mit
potenziellen Mandanten niemals die Termine Uber die weiter folgenden Akti-
vitaten offen. Seien Sie konkret. Fixieren Sie den nachsten Schritt und halten
Sie ihn dann auch plinktlich ein. Falls Sie das Gefiihl haben, dass der poten-
zielle Mandant nach ein- bis zweimaliger (vereinbarter) Rickfrage durch Sie
kein Interesse an einer Zusammenarbeit hat, befragen Sie ihn direkt dazu.
Respektieren Sie seine Antwort. So kdnnen Sie sich mit mehr Energie jenen
Menschen - insbesondere den vorhandenen Mandanten - zuwenden, die |hr
Angebot schatzen.

FAZIT | Was hat es zu bedeuten, wenn potenzielle Mandanten nicht antworten?
Jeder Versuch, hierauf eine Antwort zu finden, kann nur in einer persdnlichen
Interpretation enden. Versuchen Sie es daher erst gar nicht. Setzen Sie stattdes-
sen die ldeen dieses Beitrags um. Sie werden |hren eigenen Arbeitstag weniger
stressig und viel produktiver gestalten.
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