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Welcher Kanzleiinhaber hat nicht
schon häufiger den Vorsatz gehabt,
sich nicht nur vom Tagesgeschäft trei-
ben zu lassen und dafür einmal gezielt
über Strategien nachzudenken und
diese umzusetzen. Dann würde man
nämlich vom „persönlichen Zuschau-
erplatz“ aufstehen und wieder han-
deln. Denn es reicht nicht aus, sich re-
gelmäßig den Stapel der abonnierten
Fachliteratur anzusehen.

Wie kann gehandelt werden? 
Eben dadurch, dass sich vielleicht ein
paar „mutige“ Kollegen zu einem halb-
tägigen Strategie-Workshop zusam-
menfinden und dabei zunächst im
Brainstorming eine Analyse der vor-

handenen Kanzleipotenziale erstellen.
Im zweiten Schritt könnte es dann um
die Bewertung neuer Ideen gehen.
Dabei stößt man ja vielleicht auch auf
Vorsätze, die wirklich umsetzbar sind.

Nachfolgend einige Themenbeispiele
für Strategieworkshops: 

■ Ein Blick auf den derzeitigen Bran-
chenmix der Mandantschaft: Könn-
te man sich vielleicht spezialisieren? 

■ Wo sind ideale Kooperationspartner?
■ Durch welche Leistungen lassen sich

zusätzliche Honorare generieren?
■ Wie können wir unsere Vertrauens-

kultur gegenüber dem Mandanten
noch verstärken?

■ Wann fangen wir an, die aufge-
schobene Kanzleibroschüre ent-
wickeln zu lassen? 

■ Was können wir zur Mitarbeitermo-
tivation beitragen?

Wer sich außerdem wagt, einen Work-
shop mit seinen Mitarbeitern durchzu-
führen, dem sei in jedem Fall ein exter-
ner Moderator empfohlen. Dieser steht
in keinem Zwiespalt zur bestehenden
Ablauforganisation und sieht vielfach die
Dinge aus einem neutralen Blickwinkel. 
Nicht unwesentlich ist der Ort des Ge-
schehens: Ein Strategieworkshop sollte
in einem angenehmen Ambiente außer-
halb der Kanzlei stattfinden; damit be-
ginnt der erste Schub zur Innovation.

Mut zum Strategie-Workshop 
Von Raymond Wilbois

Kanzleimarketing
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