Diese Ausgabe wird gratis verbreitet von

00 -
beck-shop.de I- I
DIE FACHBUCHHANDLUNG \/@ r|ag

Freie Fachinformationen

magazin

kanzleimarketine.de

Mandanten gewinnen, Mandanten binden. Ausgabe 04/2018

Herausgeberin RAin Pia Lofler

Markenaufbau: Positionierung und Personal
Branding in sozialen Netzwerken — Teil 1/2

So wirkt Linkbuilding als SEO-Booster

,,Ok, Google...“: Das sollten Sie tiber

gesprochene Suchanfragen wissen!

Mehr als trockene Informationen, Kekse und stilles
Wasser: Mandantenveranstaltungen neu gedacht

Projektmanagement — Workflow
einer digitalen Kanzlei

Partner fur professionelles Kanzleimarketing:

anwalts.marketing [ b 11i 1tz Weleger Fre



http://www.kanzleimarketing.de/
http://www.anwalts.marketing
http://www.freie-fachinformationen.de/
https://www.koeln-dialog.de/
https://www.formblitz.de/kanzlei-website/?p=15739785
http://panzeri-partners.de/
http://www.webtiger-pro.de
https://www.beck-shop.de/

Editorial

Nachdem gefiihlt gerade
noch Spatsommer war,
werden wir schon in knapp
finf Wochen auf das Jahr
2019 anstoBen und damit
gleichzeitig auf den zweiten
Geburtstag von kanzleimar-
keting.de! Bereits seit gut zwei
Jahren unterstiitzen wir nun
Rechtsanwilte und Steuerbe-
rater mit Informationen rund
um das Thema Kanzleimar-
keting und haben im Herbst
2018 sehr aktuelle Themen fiir Sie ausgewéhlt, aber auch
Dauerbrenner im Kanzleimarketing autbereitet.

Ein Thema, dem m.E. zu selten Aufmerksamkeit
geschenkt wird, ist das Thema Mandantenveran-
staltungen. RA Prof. Dr. Rémermann, bekannt fiir au-
Bergewohnliche Kanzleiveranstaltungen, stand uns Rede
und Antwort und klarte, wie auch kleinere Kanzleien
Veranstaltungen zum Erfolg machen kénnen.

Einem sehr aktuellen Thema widmet sich der Beitrag tiber
gesprochene Suchanfragen bei Google & Co., denn
immer mehr Suchanfragen werden z. B. Smartphones ge-
stellt. Das hat Auswirkungen auf die Art der Suchanfragen
und damit auch auf die Trefferlisten, die man nach einer
gesprochenen Suchanfrage angezeigt bekommt. Und eben
das sollte Suchmaschinenoptimierung (SEO) auf Hohe
der Zeit beriicksichtigen, um effizient und nachhaltig zu
sein. Der Beitrag von RAin Dr. Geertje Tutschka verrit,
warum Kanzleien sich mehr dem Thema Social Media
—und dabei vor allem den beruflich geprigten Netz-
werken wie Xing und LinkedIn zuwenden sollten.
Teil eins dieses Beitrags finden Sie in diesem eMagazin.
Den zweiten Teil konnen Sie auf unserer Website nach-
lesen. Dabei erfahren Sie, warum Ihnen Marketingagen-
turen in diesem Zusammenhang zwar Arbeit abnehmen
konnen, personliches Engagement dabet aber dennoch
notwendig ist. Ebenfalls um Online-Marketing geht es im
Beitrag von Lukas Trubnyi: Er widmet sich dem Thema
Link-Aufbau im Internet (Link-Building) als sog
,»Local SEO” zur Verbesserung der Suchmaschinen-

Praxis-Hilfen gefallig?

Wir haben Whitepapers zu folgenden Themen:

e SEO

e Kanzleihomepage
e Urheberrecht

e Zeitmanagement
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optimierung und erklart, warum das totgeglaubte Link-
building heutzutage aktueller denn je ist — nur eben in an-
derer Form als in Hochzeiten der Linkfarmen vor einigen

Jahren.

Last but not least widmen sich Liane Allmann und Friede-
rike Foitzik dem Projektmanagement in der digita-
len Kanzlei. Sie klaren, warum es sowohl fur Steuerbe-
rater, Rechtsanwilte als auch fir MDP-Kanzleien sinnvoll
und wichtig ist, echtes Prozessmanagement in der Kanzlei
zu etablieren, z.B. um Projekte im Bereich Marketing
oder auch die Einfithrung einer neuen Software efhizient
abwickeln zu kénnen.

All das macht Sie neugierig auf mehr? Dann besuchen Sie
unseren Blog auf kanzleimarketing.de! Oder folgen Sie
uns auf Facebook oder Twitter — so verpassen Sie keinen
neuen Beitrag mehr. Und falls Thnen ein Thema aus dem
Kanzleimarketing auf den Nageln brennt: Schreiben Sie
uns einfach eine E-Mail an info@ffi-verlag.de.

Nun bleibt mir nun noch, Ihnen einen méglichst guten
Jahresendspurt zu wiinschen, ein paar geruhsame Weih-
nachtstage und alles Gute fiir 2019 — bleiben Sie uns auch
im nachsten Jahr gewogen — Es lohnt sich!

Thre

Rechtsanwiltin / Wirtschaftsjur. Univ. Bayreuth

kanzleimarketing.de

Mandanten gewinnen, Mandanten binden.

Besuchen Sie uns auch auf Facebook und Twitter!
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Social Media

Markenautbau: Positionierung
und Personal Branding in sozialen

Netzwerken — Teil 1/2
Von Dr. Geertje Tutschka

Mandantenakquise und Mandanten-
bindung sind heute ohne gezielte
MarketingmafBnahmen undenkbar.

nd endlich gehért auch Online-Marketing fir die
meisten Kanzleien ganz selbstverstandlich dazu! In
diesem Beitrag erfahren Sie, warum hier die strategische

Positionierung so wichtig ist und worauf es dabei ankommt.

Dennoch stehen viele Kanzleien beim Online-
Marketing erst am Anfang. Warum?

Oft fehlt es an einem Gesamtkonzept: meist schon fiir die
Positionierung und strategische Entwicklung der Kanzlei
insgesamt; erst Recht aber an einem darauf aufbauenden
Kommunikationskonzept. Ein Kommunikationskonzept
sollte auf die Positionierung der Kanzlei abgestimmt sein,
die Mandantenstruktur, die Lage und die Arbeitsgebiete.
Und es sollte nicht nur markensauber in Farbe, Layout und
Bildelementen durchdekliniert sein, sondern auch die Per-
sonlichkeiten der Berufstrager berticksichtigen. Dabei hort
das Kommunikationskonzept nicht bei der Webseite und
dem zur Visitenkarte passenden Briefkopf auf; hier fangt
es erst an. Denn nun gilt es, jenseits von aktuell laufenden
Mandaten mit Alt- und Neukunden so zu kommunizieren,
damit Mandantenbindung entsteht, bestenfalls Mandatsak-
quise erfolgt.

Den meisten Anwiélten und Steuerberatern fehlt es schlicht
an einem Uberblick, in welch vielfaltiger Art und Weise
Medien heute als Marketinginstrumente auch fiir Anwalte
nutzbar sein kénnen. Aus diesem Grund fallt es Thnen
schwer, sich fiir die passenden Menschen zu entscheiden.
Und natiirlich fehlt es an Zeit (und manchmal auch an
Mule), sich in diese Materie einzuarbeiten.

Hier kann eine professionelle Agentur unterstiitzen und
vieles passgenau aufbereiten. Unterschétzt wird jedoch,
dass eine Marketingagentur zwei ganz wesentliche Bereiche

Lesen Sie den Artikel auch auf kanzleimarketine.de

nicht abdecken kann — und diese dann in der Folge meist
unbeachtet bleiben:

1. bei der Positionierung und strategischen Ausrichtung
der Kanzlei und

2. bei der Positionierung und dem Personal Branding
der Berufstrager

Positionierung und strategische Entwicklung

Die Positionierung und strategische Ausrichtung der
Kanzlei ist die eigentliche Vorarbeit, bevor eine Marketing-
agentur beauftragt wird und sollte grundsatzlich schon
bei Griindung der Kanzlei feststehen und regelmafig
uberpriift und angepasst werden. Leider wird dies oft

auf spater verschoben oder landet in der Schublade. Erst
wenn die beauftragte Marketingagentur (idealerweise)
fragt, erinnert man sich.

Fest steht: Dieser Positionierungsprozess ist harte Arbeit
und bringt nicht unmittelbar Mandate. Es geht darum,
eine Kanzleivision zu entwickeln, Werte und Kultur her-
auszuarbeiten, deutlich zu machen, woflir diese Kanzlei
steht. Fest steht aber auch, dass eine passgenaue Positio-
nierung sich langfristig in jedem Falle darin auszahlt,
dass die richtigen Mandate kommen. Auch hier kdnnen
Experten unterstiitzen, den Prozess beschleunigen und
professionalisieren. Nur sind diese Experten eben keine
Marketingagenturen, sondern strategische Berater, die
sich idealerweise im Kanzleigeschift auskennen.

Stehen Positionierung und strategische Ausrichtung,
konnen Marketingprofis eine darauf autbauende Marke-
tingstrategie aufsetzen. An dieser Stelle ist dann fiir viele
Kanzleien das Thema Marketing zur Mandantenakquise
vollstandig erledigt.


https://www.kanzleimarketing.de/markenaufbau-fuer-anwaelte-und-steuerberater-positionierung-und-personal-branding-in-sozialen-netzwerken-teil-i/
https://www.kanzleimarketing.de/markenaufbau-fuer-anwaelte-und-steuerberater-positionierung-und-personal-branding-in-sozialen-netzwerken-teil-i/

Kanzleimarketing ist mehr als die Vermarktung
von Berufstrigern

Damit bleiben sie jedoch leider auf halbem Wege stehen.
Denn das Marketingkonzept der Kanzlei fokussiert sich
darauf, die anwaltliche oder steuerberatende Dienst-
leistung in der Gesamtheit der Kanzleimitarbeiter zu
vermarkten. Es geht nicht in erster Linie darum, die
Personlichkeiten zu vermarkten, ganz individuell und in
threm jeweiligen Expertenstatus.

Zur Klarstellung: Jede Kanzlei ist anders und es gibt
gerade auch im Marketing und der Markenbildung gra-
vierende Unterschiede und sind u.a. auch abhangig von
der KanzleigroBe. Gleichzeitig ist die Dienstleistung der
Rechtsberatung derart personlich und vertrauensbasiert,
dass die Beraterpersonlichkeit nicht vollstindig auflen
vor gelassen werden kann. Dennoch geht es beim reinen
Kanzleimarketing in erster Linie um ,,die Firma“ oder
bestenfalls ,,das Team®. Genau hier kommt der oben
erwahnte zweite Bereich ins Spiel.

Anwalt und Steuerberater als Marke

Die Markenbildung jedes einzelnen Anwaltes oder
Steuerberaters bedarf — genau wie bei der Kanzlei —
einer Positionierung und strategischen Ausrichtung der
Beraterpersonlichkeit; dem Anwalt bzw. Steuerberater als
Experte seines Fachs. Selbstverstandlich startet dies mit
einer personlichen Karriere- und Lebensvision, die die
personlichen Werte, Ziele und Wiinsche einschlief3t.

Im Personal Branding des Beraters wird es dann umso
mehr um die Person, das Gesicht, den Wiedererken-
nungswert gehen. Personal Branding von Anwalten oder

Social Media - Online-Marketing

in anderen Branchen. Das hat nur marginal mit berufs-
rechtlichen Einschrankungen fiir WerbemalBnahmen zu
tun; vor allem hat es mit der Rolle und seiner Definition
als freier Beruf zu tun.

Wie oben erwahnt,werden Anwilte, aber auch Steuerbe-
rater als Teil des ,,Systems Kanzlei” vermarktet. Dadurch
haben Sie also bereits eine ,,Anfangspositionierung*, auf

der sie aufsetzen konnen und missen.

Eine personliche Webseite wird daher fiir die meisten An-
wilte nicht in Frage kommen als Grundlage ihres Personal
Brandings. Hier kommen die sogenannten beruflichen
Netzwerke ins Spiel: LinkedIn und Xing sind zwar in
erster Linie zum Austausch, In-Kontakt-bleiben und zur
beruflichen Weiterbildung da, gerade diese Kanile sind
aber auch hervorragend fiir Personal Branding einzelner
Berufstrager hervorragend geeignet.

Dr. Geertje Tutschka, ist Anwéltin in Deutschland /
Osterreich. Als zertifizierter Business-Coach unterstiitzt
sie Kanzleien im Personal Development und in der
Kanzleientwicklung.

www.coachingforlegals.com

Lesen Sie auch den zweiten Teil der Artikelserie
von Dr. Geertje Tutschka: Positionierung und
Personal Branding in sozialen Netzwerken!

Partner fir professionelles Kanzleimarketing finden Sie hier

Steuerberatern unterscheidet sich vom Personal Branding

Rechtssichere GRATIS-Vorlagen fiir Ihre Mandanten
Das Plus fur lhre Kanzleiwebsite

Attraktiver Mehrwert fiir die Homepage lhrer
Kanzlei

Q Vom Wettbewerb abheben - Mandanten binden

0 Sichtbarkeit im Internet erh6hen — mehr Mandate
generieren

3. Gratis-Download
durch Mandanten

1. Vorlagen auswahlen
und herunterladen

2. Auf der eigenen
Website anbieten

www.formblitz.de/kanzlei-website
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So wirkt Linkbuilding als
SEO-Booster

mit Lukas Trubnyj

Suchmaschinenoptimierung gewinnt

fiir Anwilte und Steuerberater eine immer
wichtigere Bedeutung. Mehr und mehr
Menschen nutzen das Internet, um die

passende Rechts- oder Steuerberatung zu
finden.

D amit potentielle Mandanten Thre Webseite besu-
chen, ist es wichtig, in Suchmaschinen wie Google
moglichst weit oben platziert zu sein. Solides Linkbuilding
spielt dabei eine wichtige Rolle.

Linkbuilding ist fiir SEO der Sprit im Tank

Das beste Auto fahrt nicht los, sofern der Tank leer ist.

In der Suchmaschinenoptimierung ist der Sprit fir die
Website die externen Links. Das sogenannte Linkbuilding
umfasst demnach MaBnahmen, die zur Steigerung der
Anzahl verlinkender Seiten fithren. Diese Verlinkungen
werden in der Fachsprache Backlinks genannt. Ein starkes
Backlinkprofil verbessert das organische Google Ranking
und somit die Sichtbarkeit Ihrer Webseite. Dabei kann ein
Link mit einer Art Empfehlung verglichen und als Hinweis
auf gute Inhalte und Webseiten verstanden werden.
Google stuft Ihre Webseite hoher und relevanter ein,
wenn diese von anderen vertrauensvollen und thematisch
verwandten Webseiten empfohlen wird. Ziel des Linkbuil-
dings ist es also, méglichst viele und vor allem qualitativ
hochwertige Links auf die eigene Kanzleiwebseite zu
erhalten.

Was macht einen guten Link aus?

Die Qualitit der externen Links spielt somit eine entschei-
dende Rolle in der Optimierung Ihres Suchergebnisses.
Doch was ist ein guter Link? In erster Linie ist es wichtig,
dass ein thematischer Zusammenhang zwischen den verlink-
ten Seiten besteht. Fine Webseite, die fur die eine Branche
relevant und hochwertig sein kann, kann fiir den Webauftritt
einer anderen Branche schédlich sein. Daher ist die thema-
tische Verwandtschatft so entscheidend. Fur Kanzleien sind
beispielsweise Links von juristischen Blogs oder seritsen

Lesen Sie den Artikel auch auf kanzleimarketing.de

Rechtsportalen von hoher Bedeutung, Zusatzlich beeinflusst
die Suchmaschinenrelevanz dieser Seiten wiederum den
Wert Ihres externen Links. Je hoher die Relevanz und das
Ranking der verlinkenden Seite, desto mehr ,,.Linkpower*
kann an die eigene Webseite weitergegeben werden.

Erfolgreiches Linkbuilding — so sollten Sie vorgehen
Doch wie kénnen Sie nun erfolgreich Verlinkungen fiir
Ihre Webseite aufbauen? Zu allererst sollte tiberpriift
werden, ob Sie im Internet bereits erwdhnt wurden, dabei
jedoch keine Verlinkung auf Thre Seite stattgefunden hat.
Dies kann ein erster Schritt sein, wertvolle Empfehlungen
zu generieren und erste Links aufzubauen. Achten Sie auf
themenverwandte Websites.

Im néchsten Schritt sollte recherchiert werden, wer mog-
liche Partner fiir Verlinkungen sein kénnten. Wie bereits
erwahnt, ist es fiir die Qualitit der Links wichtig, dass die
verweisenden Webseiten eine thematische Relevanz zur
eigenen Seite besitzen. Hier kann es sehr hilfreich sein, die
Links auf Seiten Threr Mithbewerber zu analysieren. Ver-
schiedenste Tools helfen dabei, die Linkstruktur anderer
Kanzlei-Websites zu untersuchen und die Backlinks dieser
Seiten zu identifizieren.

Jede Verlinkung ist ein Vertrauensbeweis

Nachdem mégliche Linkpartner recherchiert wurden, stellt
sich nun die Frage, wie Verlinkungen aufgebaut werden
koénnen. Die Antwort hierfur ist: durch hochwertigen und
relevanten Content. Schaffen Sie einmaligen und interes-
santen Content. So werden Nutzer auf Sie aufmerksam
und die Wahrscheinlichkeit, dass diese Thre Inhalte zitieren
und verlinken, steigt. Hochwertige Fachartikel in Form
eines Gastbeitrages auf anderen Portalen oder Ratgeber-
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blogs auf Ihrer eigenen Webseite stellen gute Moglichkeiten
dar, relevante Inhalte fiir IThre Zielgruppe zu schaffen und
gleichzeitig Thren Expertenstatus zu kommunizieren. Ein
weiteres Beispiel sind Interviews zu aktuellen Fallen in
Ihrem Fachgebiet. Auch hier schaffen Sie einen Mehrwert
fiir Thre Zielgruppe, zeigen Prasenz in den Medien und de-
monstrieren Kompetenz und Wissen in Threm Fachgebiet.
Wichtig ist es, das Portal, das IThren Gastbeitrag verdffent-
licht, darum zu bitten, beispielsweise am Ende des Fachbei-
trages auf Thre Kanzlei zu verweisen. Die Kommunikation
von Expertenwissen ermdglicht nicht nur die Generierung
nattirlicher Links, sondern dient gleichzeitig als erste Ver-
trauensbasis zwischen Ihnen und potentiellen Mandanten.

Verzeichniseintrage sind ein weiterer wesentlicher Hebel,
um die Sichtbarkeit in Threr geografischen Umgebung zu
steigern. Hierbei handelt es sich um Eintrage in Branchen-
verzeichnissen oder Online-Portalen, in denen Kontaktda-
ten wie Name, Adresse und Telefonnummer hinterlegt wer-
den. Google zieht diese Informationen fiir die Darstellung
regional bezogener Suchanfragen heran. Unterschiede gibt
es auch bei Branchenverzeichnissen im Hinblick auf Qua-
litat und Reichweite. Deshalb gilt auch hier wie generell im
Linkbuilding: Klasse statt Masse.

SEO - Online-Marketing

Fazit: Setzen Sie auf Qualitit

Um die Sichtbarkeit Ihrer Website zu steigern ist es wichtig,
wertvolle und thematisch relevante Backlinks aufzubauen.
Hochwertige Inhalte wie Fachbeitrage oder Rechtsratgeber
helfen Ihnen dabet, natiirliche Verlinkungen zu schaffen und
Thre Positionen in den Suchergebnissen zu erhohen. Hétte
lediglich die Quantitit der Verlinkungen Einfluss auf Thren
Erfolg bei Google, ware das System viel zu leicht zu mani-
pulieren. Deshalb gilt auch hier die Devise ,,Qualitit vor
Quantitit®. Um die Qualitit von Links bewerten zu kénnen,
sind die richtigen Tools und Erfahrung notwendig. Eine
SEO-Agentur kann hierbei Empfehlungen aussprechen, um
langfristig erfolgreich in den Suchmaschinen zu sein.

Lukas Trubnyj ist Volkswirtschaftler und Account
Manager bei der Agentur eMinded aus Miinchen.
Seit fiinf Jahren begleitet er seine Kunden in allen
Themen zum Suchmaschinenmarketing.
www.eminded.de

Noch mehr zum Thema SEO gibt es unter:
www.kanzleimarketing.de/seo

— Anzeige —

Finden Sie in nur dre1 Schritten heraus, ob auch Sie
neue und hochwertigce Mandatsanfragen

Licher Leser,

tiber das Internet erhalten kinnen?

Falls ja, dann konnen Sie das mit unserem Oz ganz leicht herausfinden,

Im Anschluss an das Quiz haben Sie die Maglichkeit, sich fiir cin
kostenfreies Suategiegesprich anzumelden oder meinen
kostenlosen Ratgeber “30 Tage, 30 Mandasantragen™ anzufordern.
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Allein im letzten Jahr haben wir mehreren Rechtsanwilten nachweislich dabei geholfen,
insgesamt mehr als 600.000,- € zusitzlichen Umsatz durch geziclie

Online-Marketing-MaBnahmen zu generieren.

Falls Sic cinen verlasslichen Partner suchen, der Sie bei Ihrem Onolinemarketing unterstiitet,
dann fillen Sie bitte unseren Fragebogen aus, Diesen linden Sie direkt aul der Startseite von

Web'Tiger Pro Kanzleimarketing unter www.webtiger-pro.de.

uber das Internet gewinnen kénnen!

haben Sie sich auch schon gefvagt, ob Sie verkisslich neue Mandasanfragen

(4

Hier klicken

ftir das Quuz!

Julian Murrell ist Betreiber der

Agentur WebTiger Pro, spezialisiert
aul’ Kanzlei Onlinemarketing,

Web Pro

Kanzlei Online-Markeling
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,,Ok, Google...“: Das
sollten Sie uber gesprochene
Suchanfragen wissen!

Von Pia Loffler
. . Lesen Sie den Artikel auch auf kanzleimarketing.de

Wann haben Sie zuletzt mit Ihrem Telefon

gesprochen? Genauer gesagt: Wann haben Sie

das letzte Mal eine Suchanfrage in Ihr Telefon

gesprochen? Das ist vermutlich nicht lange her.

Die Zahl der gesprochen Suchanfragen (,,Sprach-
suche®, Voice-Search®) steigt stetig. Auf diese Art
Suchanfragen sollten sich Kanzleien, die mit ihrer Kanz-
leiwebsite, ihrem Blog oder mit Anzeigen bei Suchma-
schinen (Adwords etc.) sichtbar sein wollen, kiinftig mehr
einstellen. Denn so kann man sich von der Konkurrenz
absetzen und ganz nebenbei schlichtweg einem Bedtirfnis
potenzieller Mandanten nachkommen. Deswegen gebe ich
Ihnen in diesem Beitrag Tipps, wie Sie Ihr Online-
Marketing fit fiir Sprachsuchen machen, ohne alles bishe-
rige iber den Haufen werfen zu miissen.

1. Setzen Sie auf konkrete Probleme — nicht auf
Allgemeinplitze

Manchmal finde ich es ermtidend, wenn von Agenturen

fiir Suchmaschinenoptimierung (SEO) oder Suchmaschi-
nenwerbung (SEA, z. B. Adwords) die Optimierung einer
Kanzleiwebsite auf Begriffe (,, Keywords®) wie ,,Anwalt
Arbeitsrecht Miunchen® oder ,,Steuerberater Koln* als Mal3
aller Dinge verkauft werden. Natiirlich gibt es zu diesen
allgemeinen Begriffen (sog ,,Short Heads®) viele Suchanfra-
gen — auch gesprochene Suchanfragen.

Aber die Plitze in Trefferlisten bei Google und Co. zu die-
sen ,,Allgemeinplitzen® sind enorm umkampft. Die Folge:
SEO mit der eigenen Website zu diesen Begriffen ist nicht
einfach und finanziell aufwendig. Adwords-Anzeigen zu
derartigen Begriffen sind sehr teuer (,,Strafverteidiger Min-
chen® bis zu 27 Euro pro KLICK!). Wer als ,,Keyword* fir
Suchanfragen hingegen Einzelprobleme (sog. Long-Tail-
Keywords) nutzt, arbeitet effizienter: So kostet ein Klick auf
»Anwalt Korperverletzung Miinchen® ,,nur® max. 14 Euro
und ist deutlich effizienter, weil der Suchende offenbar be-
reits sehr konkreten strafrechtlichen Beratungsbedarf hat.

Setzen Sie bel SEO (Website-Texten, Blogbeitragen etc.)
und bei Anzeigen wie Adwords auf Einzelprobleme Ihrer

Mandantenzielgruppe und nur nachrangig auf Steuer-
oder Rechtsgebiets-Allgemeinplitze. Stellen Sie also Ihr
Onlinemarketing auf Suchanfragen wie ,,Ok Google —ich
suche einen Anwalt wegen einer Kérperverletzung™ bzw.
,»einen Steuerberater fur Selbststandige® ein. In welcher
Stadt der Suchende mit seinem Smartphone steht, weil3
Google im Zweifel und zeigt passende Beratungsangebote
aus der Umgebung an.

2. Gesprochene Sprache ist anders als Schrift-
sprache!

Schriftsprache ist nicht gleich gesprochene Sprache.
Und genau das gilt es, bei der Gestaltung von Texten fir
das Online-Marketing zu berticksichtigen, wenn man
verstarkt Relevanz fir Sprachsuchen autbauen will: Bei
Website-Texten, Blogbeitragen oder bei der Gestaltung
von Adwords-Anzeigen sollte man sich nicht nur daran
orientieren, was der potenzielle Mandant schreiben wiir-
de, sondern auch daran, was er sagen wiirde.

Ein Beispiel aus dem Arbeitsrecht: Man schreibt ,,Abmah-
nung erhalten®, spricht man iiber das Thema, heif3t es
aber: Ich habe eine ,,Abmahnung bekommen® — zumin-
dest unter Nichtjuristen. So etwas sollte man bedenken,
wenn man suchmaschinenoptimierte Inhalte verfasst und
Textern, die so etwas berticksichtigen, nicht ,,Umgangs-
sprachlichkeit” und Plattittiden vorwerfen. Textprofis
beriicksichtigen auch gesprochene Sprache, wenn Sie
etwas von ihrem Job verstehen und setzen dies auch in
Uberschriften fiir Blogbeitrige gezielt ein.

Das bedeutet aber natiirlich nicht, dass man ab sofort
alle geschriebenen Texte umgangssprachlich formulieren
sollte. Nach wie vor werden 80 Prozent der Suchanfragen
getippt. Eine gesunde Mischung machts: Uberschriften in
Blogs kann man z. B. etwas umgangssprachlicher formu-
lieren und im Textbeitrag dann Schriftsprache nutzen. So


https://www.kanzleimarketing.de/ok-google-das-sollten-sie-ueber-gesprochene-suchanfragen-wissen/

hat der Text Relevanz fiir beide Arten der Suchanfragen
und wird zugleich fir Laien sehr gut verstandlich.

Und: Im Falle von Adwords-Anzeigen kann man durchaus
unterschiedliche Anzeigentexte formulieren und unter-
schiedliche Schlagworte fiir gesprochene und geschriebene
Suchanfragen hinterlegen. So ist man auch hier auf beide
Arten der Suchanfragen eingestellt.

3. Denken Sie an W-Fragen? W-Fragen?!

Wer einen Anwalt oder Steuerberater sucht, hat nicht
selten konkrete Fragen (s.o.!). Die Folge: Gesprochene An-
fragen sind haufig als Fragen formuliert. Weil viele Iragen
im Deutschen mit einem ,,W* beginnen, nennt man diese
Fragen W-Tragen. ,,Was kostet eine Scheidung?*. Wer

zu solchen Fragen Antworten auf seiner Website oder in
seinem Weblog bereithilt, also Beitrage veroffentlicht, die
sich der Beantwortung konkreter ,,W-Fragen* widmen, hat
gute Chancen, bei Sprachsuchen in den Ergebnissen der
Treflerliste angezeigt zu werden, wenn die W-Frage z. B.
im Titel des Blogbeitrages zu finden ist.

Und wie ermittelt man relevante W-Iragen fiir das eigene
Beratungsangebot? Versetzen Sie sich in Ihre Mandanten.
Uberlegen Sie, welche Fragen Sie hiufig gestellt bekommen
bzw. in Zukunft ggfs. haufiger beantworten wollen. (Wunsch-
mandant!). Und wenn Sie damit nicht weiterkommen, geben

SEO - Online-Marketing

Sie ein Keyword (Einzelproblem, also z. B. Scheidung
oder Einkommenssteuer) einmal unter diesem Link
ein: https://www.search-one.de/w-fragen-tool/. .. Sie
werden staunen!

Einstellung auf Sprachsuche ist auch Einstel-
lungssache

Wer sich rechtzeitig mit dem Thema ,,Voice-Search* aus-
einandersetzt, kann sich nach und nach auf diese ,,neue*
Anforderung in SEO und SEA einstellen, ohne sein Online-
Marketing komplett auf den Kopf stellen zu missen.

Aber sich darauf einstellen muss man sich in mehrfacher
Hinsicht gerade als Rechtsanwalt und Steuerberater: Denn
dieser ,, Trend* erfordert auch ein Umdenken in sprach-
licher Hinsicht. Anwalte und Steuerberater mussen sich an
den Gedanken gew6hnen, in der schriftlichen Marketing-
kommunikation kinftig noch weniger zu kommunizieren
wie Fachleute. Sie miissen noch mehr die Sprache Ihrer
potenziellen Mandanten sprechen, ohne dabei Angst zu
haben, dass das ihre fachliche Kompetenz untergrabt.

Pia LofHer ist Rechtsanwéltin und Mitinhaberin der Bou-
tique-Agentur anwalts.marketing. Sie unterstiitzt Anwalte
& Steuerberater im Bereich Kanzleimarketing.
anwalts.marketing

anwalt?

marketing?

anwalts.marketing

KANZLEIMARKETING
VON JURISTEN FUR
JURISTEN - VON A BIS Z
AUS EINER HAND

www.anwalts.marketing

Kanzleiwebsite ...

Analyse, Konzept & Umsetzung
Neuerstellung & Uberarbeitung
zum Festpreis ohne laufende Kosten

inklusive Texten von Juristen

fir alle Endgerate (Responsive Design)

geeignet fur Selbstverwaltung

+++++ 44+

auch Landingpages/Themenseiten

... und mehr

Kanzleilogo

Broschiiren/Faltblatter

Visitenkarten
Briefpapier
Google AdWords etc.

(lokale) Suchmaschinenoptimierung

FH++++ 4+

suchmaschinenoptimiert & nutzerfreundlich

Texte von Juristen (fiir Blog, Broschiiren etc.)

Unterstiitzung bei der Fotografensuche


http://anwalts.marketing/
http://anwalts.marketing/
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Veranstaltungen

Mehr als trockene Informationen,

Kekse und stilles Wasser:

Mandantenveranstaltungen neu

gedacht
Interview mit Prof. Dr. Volker Roemermann

Mandantenveranstaltungen sind immer
wieder Thema, wenn es um Mandanten-
akquise und Mandantenbindung geht.

erade fiir Kanzleien mit Mandantenstamm mit wie-

derkehrendem Beratungsbedarf (Unternehmen etc.)
sind Veranstaltungen ein gutes Mittel, um mit Mandanten
in Kontakt zu treten und in positiver Erinnerung zu blei-
ben. Auch fiir Kanzleien, deren Mandanten meist einma-
lig Beratung in Anspruch nehmen, sind Veranstaltungen
ein guter Weg, einen positiven Eindruck zu hinterlassen
und in Erinnerung zu bleiben.

Vortragsveranstaltungen zu bestimmten Themen aus
dem eigenen Beratungsschwerpunkt sind dann oft das
Mittel der Wahl — und sicher kein schlechtes. Aber auch
in diesem Bereich des Kanzleimarketings kann man sich
mit passenden kreativen Ideen durchaus von der Masse
abheben. Eine Kanzlei, die regelmifBig Mandantenveran-
staltungen durchfiihrt, ist die Rémermann Rechtsanwilte
AG. Kanzleigriinder Rechtsanwalt Prof. Dr. Volker
Romermann steht in diesem Interview Rede und Antwort
zum Thema.

Herr Kollege Romermann, wenn man den Bei-
trag von Angela Hamatschek zum Thema
s,Mandantenveranstaltung® ansieht, bleibt der
Eindruck nicht aus, dass das enorm viel Arbeit
ist. Sie setzen ja regelmiBig auf solche Veranstal-
tungen. Warum?

Ja, eine Menge Arbeit ist damit in der Tat verbunden
und je reibungsloser es ablduft, je weniger Arbeit man
als Teilnehmer sieht, desto intensiver war es in der Regel
vorher. Bel uns ist dafiir eine eigene Gesellschaft ver-
antwortlich, die Romermann Consulting GmbH. Dort
arbeiten neben der Geschiftsfithrerin eine Event-Fach-
frau und nicht zuletzt unser Leiter Kommunikation,

der dafiir sorgt, dass jede Veranstaltung optimal in die

Lesen Sie den Artikel auch auf kanzleimarketing.de

Gesamtkommunikation der Kanzlei eingebunden wird.
Veranstaltungen sind als Plattform fiir die Erweiterung

unseres Netzwerkes, fiir den informellen Austausch mit

unseren Mandanten und Geschiftspartnern, aber auch
als sicht- und horbares Kompetenzindiz von einer nicht
zu unterschiatzenden Bedeutung:

Sie sind ja dafiir bekannt, dass Ihre Veranstaltun-
gen sehr unterschiedlich gestaltet sind und sich
deutlich von den immer gleichen Fachvortrigen
abheben — vom Biiroetagen-Golfturnier iiber
klassische Konzerte bis hin zu einem parlamenta-
rischen Abend. Wie kommen Sie auf diese Ideen
und wie werden die sehr unterschiedlichen For-
mate aufgenommen?

Uns ist es wichtig, fiir unterschiedliche Zielgruppen je-
weils etwas Spannendes zu bieten. Mancher ist sportlich
interessiert, da gehen wir dann zum Eishockey (wir sind
Sponsor der Hannover Indians) oder machen Biirogolf
(sehr witzig, alle sind per Du, man kommt sich recht
nahe). Andere bevorzugen Musik; wir sind Sponsor

der Handel-Festspiele in Gottingen und erhielten vor
der Premiere der neuen Opernproduktion ,,Arminio®

im Jahre 2018 bei uns einen Vorgeschmack mit dem
Festspielleiter, zwei Sangern und dem Intendanten unter
dem Motto ,,Kleine Rechtsberatung fiir Georg Friedrich
Handel®, das war sehr anspruchsvoll und ,,exotisch®.
Wieder andere lieben den politischen Dialog, dazu die-
nen parlamentarische Abende mit dem Ministerprési-
denten, Ministern, Abgeordneten und Biirgermeistern.
Ideen zu finden, ist das einfachste und jeder, der eine
Zeitung aufschlagt, wird sofort fiindig. Neben derartigen
Lfachfremden® Events kann man bei uns aber auch
Lharte® Themenabende und Vortrage erleben, so hatten


mailto:info%40panzeri-partners.de?subject=
https://www.kanzleimarketing.de/mehr-als-trockene-informationen-kekse-und-stilles-wasser-mandantenveranstaltungen-neu-gedacht/

wir in diesem Jahr viele Events zur DSGVO und eine
grofere Veranstaltung zu Cyber-Crime mit Referenten
auch aus dem Verfassungsschutz und von der Polizei.

Nun ist es ja kein Geheimnis, dass Ihre Kanzlei
eine nicht ganz kleine ihrer Art ist und dass Sie

z. B. iiber einen Kanzleimanager verfiigen, der
nicht ganz unwesentlich dazu beitrigt, dass das
alles in die Tat umgesetzt werden kann. Sind Ver-
anstaltungen dieser und anderer Art Ihrer Mei-
nung nach auch etwas fiir kleine Kanzleien? Und
wenn ja: Welche Tipps wiirden Sie den Kollegen
geben, damit das Thema ,,Kanzleiveranstaltung*
ein Erfolg fiir Mandantenbindung und Akquise
wird?

Kanzleiveranstaltungen hiangen nicht von der GroB3e ab.
Wir haben in Hannover in der Tat dafiir eine Flache von
300 Quadratmetern nur als Lounge und Vortragssaal
ausbauen lassen, als wir im Kropcke-Center einzogen
sind, und auch die zentrale Lage wurde mit Bedacht
gewahlt. Aber wer das nicht hat, kann iiberall geeignete
Raume anmieten und Catering ordern.

Das Erfolgsrezept besteht darin, nicht mit der GieBkanne
einzuladen, sondern den Kreis interessierter Personen
sehr sorgfiltig zu definieren. Einladungen zu héherwer-
tigen Events sollten schon haptisch anspruchsvoll sein.

So haben wir fiir unsere Héandel-Oper speziell gestaltete
Karten drucken lassen, auf denen ich jede Einladung per
Hand verfasst habe, und zwar ganz individuell auf den
Empfinger ausgerichtet.

Veranstaltungen sollten einen klaren Zeitrahmen haben.
Nichts ist argerlicher fiir Teilnehmer als Zeitverschwen-
dung. Wer fiir 18 Uhr einlddt, darf nicht erst um

19 Uhr beginnen und die Géste bis dahin mit einem
Glas Wasser orientierungslos warten lassen. Es ist auch

Wer sind die besten PR-Experten
fuir Rechtsanwalte und Steuer-
berater?

Das Verzeichnis Kanzleimarketing

2019 gibt Antwort

Ab dem 05.12.2018 auf

zum kostenlosen Download erhaltlich.

Veranstaltungen - Offline-Marketing

wichtig, jedem Teilnehmer etwas mitzugeben. Wir ha-
ben oft gedruckte Checklisten mit ,,Zehn Regeln® oder
anderen ganz konkreten Tipps, die auf jedem Stuhl
ausliegen. Es muss einen Nutzen geben, den der Besucher
mitnimmt. Und noch eine Empfehlung: Nichts tiber die
Kanzlei sagen. Entweder wirkt die Veranstaltung als
Kompe-

tenzindiz, dann ist jedes Eigenlob tiberflissig. Oder nicht,
dann wire Eigenlob geradezu schadlich. Besser erzeugt
man eine Sogwirkung: Relevante Inhalte verschenken
und dadurch Lust auf mehr und vielleicht ein Stiickchen
Anerkennung und Dankbarkeit fiir den erhaltenen Input
erzeugen.

Herr Kollege, herzlichen Dank fiir Thre Zeit und
ich wiinsche jetzt schon viel Erfolg und SpaB bei
Ihrer nichsten Veranstaltung!

Danke fiir das nette Gesprach!

Das Interview fuhrte Pia Loffler.

Rechtsanwalt Prof. Dr. Volker Rémermann, CSP, ist
Vorstand der Romermann Rechtsanwilte AG in Hannover,
Hamburg, Berlin, Frankfurt und Dresden und schwer-
punktmafBig im Recht der freien Berufe, im Insolvenz- und
im Gesellschaftsrecht tatig.

Www.rocmermann.coim

Mehr zum Thema Veranstaltungen gibt es unter:
kanzleimarketing.de/veranstaltungen

Partner fir professionelles Kanzleimarketing finden Sie hier

Webinartipp!

Kanzleigriindung leicht gemacht

Termin: 13.12.18 10-11 Uhr
Referentin: Dr. Geertje Tutschka
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PANZERI

& PARTNERS

Bei Panzeri & Partners
steht das Licht im
Mittelpunkt.

Um das optimale Ergebnis flir Sie zu erzielen arbeiten

wir mit ausgewahiten Partnern zusammen. Von der
dekorativen Standardleuchte, tiber technisches Licht sowie
Sonderanfertigungen bis hin zur Lichtsteuerung kdnnen
wir alle Produkte aus einer Hand anbieten. Selbst bei
Installationsfragen kénnen wir Sie mit einem
umfangreichen Netzwerk unterstiitzen.

Wir haben eine eigene Lichtplanung im Haus, die ihre
Wiinsche individuell umsetzt. Insbesondere setzen wir
auf den Einsatz innovativer Lichttechnik wie Human
Centric Light, anpassbare Lichtfarbe zum Wohlbefinden
des Menschen, sowie die Effizienz und Leistungsstérke
der Lichtquellen.

Sie wollen uns live erleben?

Besuchen Sie unseren Showroom in Miinchen
Karlsplatz 3 | 80335 Miinchen

Telefon: +49 89 209 607 40
info@panzeri-partners.de

... SEMPLICE DIFFERENTE!


http://panzeri-partners.de/

Strategie

Projektmanagement —
Workflow einer digitalen
Kanzlei

Von Liane Allmann & Friederike Foitzik

Die Digitalisierung der Rechts- und
Steuerberatung bringt unweigerlich
auch neue Arbeitsprozesse mit sich. Eines Lesen Sie den Artikel auch auf kanzleimarketing.de
davon ist das Projektmanagement — in vielen

Branchen ein bewahrter Weg, um u. a. Inno-

vationen in tagliche Arbeitsprozesse einzu-

fithren. Doch wie geht Projektmanagement

in der Kanzlei?

rojektmanagement macht Sinn, wenn ein konkretes

Vorhaben in einer bestimmten Zeit umgesetzt werden
soll und die Ressourcen beschriankt sind. Es geht um die
Strukturierung von Ablaufen, um schnelle und effiziente
Umsetzung und natiirlich darum, keine Resignation zu
hinterlassen. Wie Projektmanagement in Kanzleien funk-
tionieren kann und wo die Fallstricke liegen, erklart der
folgende Beitrag:

Wozu Projektmanagement?

Egal, ob es um die Einfiihrung einer neuen Kanzleisoft-
ware, die Neugestaltung der Kanzlei-Homepage oder die
Steuerung eines groffen Mandats geht: Projektmanage-
ment ist in professionellen Kanzleien unverzichtbar. Der
Kostendruck nimmt zu. Mandanten erwarten eine cffi-
ziente und transparente Arbeitsweise ihrer Anwalte oder
Steuerberater. Damit das gelingt, sind vor allem mittlere
und groBe Kanzleien gezwungen, ihre Arbeitsabldaufe zu
professionalisieren.

Doch bevor es um die konkrete Planung und Umsetzung
von Projekten geht, ist es notwendig, dass Entschei-
dungstrager der Kanzlei ein Bewusstsein fiir ein Projekt
entwickeln. Nur wenn dieses Bewusstsein entwickelt und
abrufbar ist, konnen Projekte rasch umgesetzt werden.

Zunichst gilt es, das aktuelle Problem genau zu benennen,
ein Ziel fir das Projekt(management) zu formulieren und
abzuschitzen, welche Ressourcen das Projekt beanspru-
chen wird. Am Anfang eines Projekts ist das elementar.

Gerade die partnerschaftliche Struktur vieler Kanzleien

fithrt regelméBig zu unterschiedlichen Auffassungen tiber
grundsitzliche Fragen der strategischen Ausrichtung. Das
wirkt sich dann auch auf Projekte aus. Unsere Erfahrung
zeigt, dass an diesem Punkt die Einbindung eines externen
Dritten sinnvoll sein kann. Er bringt einen frischen Blick
auf die Themen und bricht zum Teil seit Jahren gelebte
Sprachlosigkeit und Blockaden innerhalb der Partner-
schaft auf.

Ein hervorragender Nebeneftekt: Gemeinsam erfolgreich
abgeschlossene Projekte starken den Zusammenhalt der
gesamten Kanzlei und damit die Marke.

Was ist besonders am Projektmanagement in
Kanzleien?

Mandatsarbeit geht immer vor. Projekte werden regel-
maBig auf Partnerebene organisiert und oft fehlen die
notwendigen zeitlichen Ressourcen, um Projekte voranzu-
bringen.

Das fithrt zu Unmut bei den Projektbeteiligten — haufig
sogar zum Stillstand des Projekts. Dienstleister von Kanz-
leien, zum Beispiel Web-Designer und Grafiker teilen
diese Erfahrung. Durch unzureichende Projekt-Orga-
nisationen in Kanzleien erzeugte Handlungsunfihig-

keit verursacht Schidden: Finanzielle und immaterielle
Schiden, wie Vertrauensverluste bei Dienstleistern und
Mitarbeitern und ein Riickgang des Engagements. Um
das zu vermeiden, braucht es eine gute Planung,

Bei groBen Projekten empfiehlt es sich, Meilensteine zu
definieren. Das Zerlegen in Teilabschnitte nimmt dem
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Projekt so Komplexitit und hilft, den Uberblick nicht zu
verlieren. Mit Zwischenergebnissen kénnen Verantwortli-
che auch intern den Fortschritt des Projekts darstellen.

Besonders wichtig ist auferdem: Denken in Prozessen.
Haufig arbeiten unterschiedliche Personen und Abteilun-
gen der Kanzlei am Projekt. Deshalb muss der/die Pro-
jektverantwortliche die Ziigel in der Hand behalten und
dafiir sorgen, dass die einzelnen Beteiligten 1thre Arbeiten
zeitgerecht abliefern. Sonst kommt es zu Verzogerungen
und zu Resignation.

Deswegen macht es Sinn, gerade bei gréeren Projekten
oder erstmaligen Vorhaben, externe Dritte als Projektsteu-
erer hinzuzuzichen. Sie entemotionalisieren die Arbeit
und schaffen Professionalitat. Auf jeden Fall muss ein
Projektverantwortlicher benannt werden.

Warum Projekte in Kanzleien scheitern

Projekte in Kanzleien scheitern am Tagesgeschift, dem
Mangel an Handlungsdruck, Umsetzungswillen und der
nicht vorhandenen Priorisierung. Gerade wenn die Auslas-
tung von Berufstragern sehr gut ist, fehlt die Bereitschaft,
sich mit strategischer Weiterentwicklung der Kanzlei im
Markt zu beschaftigen. Dabei ist die Strategie das F'unda-
ment fiir Bereiche wie Business Development, Marketing
oder Personalgewinnung.

Mangelnde Klarheit tiber die Zielsetzung eines Projekts
fithrt dann zu einem mangelnden Briefing. Doch wer
nicht von Anfang an offen und klar die interne Sicht auf
die eigene Kanzlei schildert und die damit verbundene
Aufgabenstellung formuliert, wird den Erfolg des Projekts
zumindest gefahrden.

Projektmanagement: Ein Thema fiir grofle
Kanzleien?

GroBere Einheiten sind im Projektmanagement im Vor-
teil. Sie verfigen tber einen Geschaftsfithrer, tiber Busi-
ness-Developer und eine Brand-Abteilung. Sie beauftragen
und warten ab, ohne intensive Eigenleistung von Anwalten
und Steuerberatern einzufordern. Hier lauft Projektma-
nagement oft standardisiert und damit auf einem gewissen
Professionalititsniveau. Dennoch kann auch hier der
mangelnde Entscheidungswille auf der Partnerebene ein
Projekt verzégern oder es sogar zum Scheitern bringen.

Kleine Einheiten haben diesen Komfort nicht und kénnen
sich Reibungsverluste und nachhaltige Frustrationen noch
weniger leisten, da Quersubventionierungen in der Regel
in der Kanzlei nicht vorgesehen sind. Gerade das macht
Projektmanagement in kleineren und mittleren Einheiten
notwendig, denn sind hier Mitarbeiter nicht zufrieden,
wenn Projekte scheitern, sinkt die Glaubwtirdigkeit der

Strategie — Offline-Marketing

Partner rapide. Die Bereitschaft fiir Folgeprojekte nimmt
naturgemal ab.

Was ist also zu tun?

1. Definieren Sie ein Ziel! Formulieren Sie Thre
Erwartungshaltung und so gewtinschtes Ergebnis
schriftlich.

2. Beschreiben Sie die Ausgangssituation und den sich
daraus ergebenden Handlungsbedarf.

3. Legen Sie ein Budget fest. Holen Sie verschiedene
Angebote ein, um Preise fiir Dienstleistungen realistisch
einschétzen zu kénnen.

4. Benennen Sie Projektverantwortliche und Beteiligte.
5. Legen Sie Tools fest, die im Projekt verwendet werden.

6. Regeln Sie Berechtigungen und regeln Sie den Zugrift

zu Informationen.

7. Vereinbaren Sie regelmaBig Reporting-Termine.
Formulieren Sie, was in diesen Terminen berichtet
werden soll.

8. Erstellen Sie einen Projektplan inklusive aller
MaBnahmen, Meilensteine und moéglichst aller
Reporting-Termine.

9. Kontrollieren Sie regelmifBig Zwischenergebnisse und
steuern Sie das Projekt bei Bedarf nach.

10.Evaluieren Sie das Projekt am Ende. Lassen Sie eine
grundsétzliche Manéverkritik zu und hinterfragen Sie
die Projektabldufe kritisch. So verbessern Sie langfristig
Thre Projektergebnisse.

Liane Allmann ist Inhaberin der Agentur Kitty & Cie.
Sie berat Kanzleien in Fragen der strategischen
Kommunikation und im Bereich Vertriecbsmanagement.

wwwikitty-cie.de

Friederike Sophie Foitzik studierte Publizistik und
Kommunikationswissenschaft sowie Politikwissenschaft an
der FU Berlin. Sie arbeitete in verschiedenen Pressestellen
unter anderem flr die Deutsch-Baltische Handelskammer
in Riga, die Staatlichen Museen zu Berlin sowie die
internationale Wirtschaftskanzlei CMS Hasche Sigle.

Noch mehr zum Thema Strategie finden Sie auf
kanzleimarketing.de: kanzleimarketing.de/strategie

Partner fiir professionelles Kanzleimarketing finden Sie hier
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Besuchen Sie uns auch kanzleimarketing.de
auf Facebook und Twitter!

f

Das konnte Sie auch interessieren...

Online-Marketing — Website
Pia Lofler — Marketing-Texte nach Mal}: So gewinnen Sie mit guten Texten Mandanten

Welche Anforderungen ein Text im Kanzleimarketing erfiillen sollte und worauf man achten sollte, damit Texte bestméoglich
wirken — darum geht es in diesem Beitrag. Und ein paar praktische Tipps gibt es ganz umsonst ,,oben drauf*. Weiterlesen

I OfHline-Marketing — Veranstaltungen

Angela Hamatschek — Mandantenveranstaltung — das dreifach wirksame
Marketinginstrument

Eine Mandantenveranstaltung durchzuftihren ist gewiss kein Zuckerschlecken und will gut tiberlegt sein. Doch wer ein
paar Grundregeln befolgt, kann den Aufwand tiberschaubar halten und drei Fliegen mit einer Klappe schlagen. Weiterlesen

I Offline-Marketing — AuBBenauftritt

Anna Leitner — Sparsam und schon: LED Beleuchtung in der Kanzlei
Sogenannte LEDs bieten dabei inzwischen nicht nur schones Licht, sondern sparen Strom und damit bares Geld.
Und das gilt gerade fiir Biiros und Kanzleien, in denen an vielen Stellen sehr lange am Tag Licht brennt. Weiterlesen

I Online-Marketing — Suchdienste
Berndfried Rose — anwalt.de — das Erfolgsrezept des Marktfiihrers

anwalt.de hat die Konkurrenz lange abgehédngt und ist zum ,,Amazon der Rechtsportale® geworden. Dort buhlen inzwi-
schen mehr als 20.000 Anwalte um die Gunst der monatlich tiber 2,5 Millionen rechtsratsuchenden

Besucher. Was bekommen diese dafiir und wohin geht die Reise des Marktfithrers? Erfahren Sie, was den Erfolg von
anwalt.de ausmacht. Weiterlesen

I Online-Marketing — Social Media

Constanze Adelt — Veridnderungen im personlichen Profil: Die XING-Visitenkarte
XING nimmt immer wieder Verdanderungen vor, in der letzten Zeit das persénliche Profil betreffend — im Mittelpunkt
steht die Visitenkarte. In diesem Beitrag geht es um die Details der wichtigsten Anderungen, die in Threm personlichen
Xing-Profil greifen, um sich optimal auf dem Markt

zu positionieren. Weiterlesen

Veranstaltungstipp: Legal ®Evolution Expo & Congress

e Termin: 04.— 05.12.2018 Mit unserem exklusiven
¢ Veranstaltungsort: Darmstadt, Darmstadtium Ra!oattcode FFILR18 erhalten Sie
e Veranstalter: LEGAL (R)EVOLUTION GmbH bei der Anmeldung 10 % Rabatt.

kanzleimarketing.de

Mandanten gewinnen, Mandanten binden.
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https://www.kanzleimarketing.de/marketing-texte-nach-mass-so-gewinnen-sie-mit-guten-texten-mandanten/
https://www.kanzleimarketing.de/mandantenveranstaltung-das-dreifach-wirksame-marketinginstrument/ 
https://www.kanzleimarketing.de/led-beleuchtung/
https://www.kanzleimarketing.de/anwalt-de-das-erfolgsrezept-des-marktfuehrers/
https://www.kanzleimarketing.de/veraenderungen-im-persoenlichen-profil-die-xing-visitenkarte/
https://www.facebook.com/kanzleimarketingde-236718803421001/
https://twitter.com/kanzleimarketi1?lang=de
http://www.kanzleimarketing.de/
http://www.kanzleimarketing.de/
https://www.legal-revolution.com/de/
https://www.legal-revolution.com/de/
https://www.legal-revolution.com/de/
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