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Virtueller Roundtable ,,Marketing fiir Kanzleien*
Name: Vera Treitschke, LL.M.

Funktion/Bereich: Rechtsanwaltin/ Bereich Presse

und Kommunikation

Organisation: mzs Rechtsanwalte

Kurzeinfuhrung zum Thema

Im zunehmenden globalisierten Wettbewerb stehen auch Kanzleien vor der
Herausforderung, neue Formen der Markterschlielung zu entwickeln. Zugleich
haben sich auch die rechtlichen Regelungen derart positiv entwickelt, dass
Kanzleien heute freier in der Wahl ihrer Kommunikationsmaflinahmen sind.

Beides spricht flir ein umfangreicheres Marketing von Kanzleien. Fur viele
Kanzleien ist ,Marketing“ aber trotzdem immer noch eine unbekannte Welt.

Dieser Virtuelle Roundtable mit den Marketing-Vordenkern fiUhrender Kanzleien
will Klarheit schaffen und die wesentlichen Fragestellungen beantworten:

Welche Kommunikations-Kompetenzen und —Strukturen sollten Kanzleien auf-
oder ausbauen? Wer ist der ideale Verantwortungstrager fur diese Aufgabe im
Unternehmen? Wie gelingt es Kanzleien, die eigene Leistung und Kompetenz
sichtbarer und vor allem unterscheidbarer zu machen? Was sind geeignete
KommunikationsmalRnahmen? Wer sind die relevanten Kommunikations-
Kunden? Welche Kanale sind fir die Kommunikation von Kanzleien geeignet?
Welche Rolle spielt dabei heute und in Zukunft das Thema ,Online*?

Diese und viele andere Fragen werden im Rahmen dieses Virtuellen Round-
tables von erfahrenen Experten umfassend beantwortet und bieten so die Basis
fur eigene Kommunikations-Konzepte.

Viel Spald beim Lesen wunscht lhnen
Ilhr
NetSkill-Team
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Sehr geehrte Frau Treitschke,

Frage 1: Prolog / Vorstellung der Kanzlei

Inhalt dieses Virtuellen Roundtables mit den Kommunikations-Vordenkern fuh-
render Kanzleien sind Konzepte fur ein erfolgreiches Marketing fir Kanzleien.

Die Eignung von Marketing-Konzepten hangt allerdings immer von spezifischen
Eigenschaften eines Unternehmens ab, z.B. von der Unternehmensgrof3e, der
Art der Dienstleistungen, den Kompetenzen und der Kunden-Struktur.

Konnen Sie daher vorweg kurz Ihre Kanzlei/Sozietat und Ihre Besonderheiten
vorstellen? Wer sind lhre typischen Kunden? Was sind Ihre wichtigsten Dienst-
leistungen und Kompetenzen? Wie ist Ihre Kanzlei organisiert (Standorte, ...)?

Antwort:

Die Kanzlei mzs Rechtsanwalte ist eine mittelstandische Kanzlei mit derzeit 33
Mitarbeitern, davon 17 Rechtsanwalte. Die Kanzlei geht aus der 1954 gegrun-
deten Wirtschaftsrechtskanzlei Kortlander & Partner hervor und wird seit 1986
von Rechtsanwalt Gustav Meyer zu Schwabedissen gefuhrt, seit 2005 unter
dem Namen ,mzs Rechtsanwalte®. Die Kanzlei verfolgt seit einigen Jahren eine
klare Strategie: Wir beschaftigen uns nahezu ausschlie3lich mit bank- und kapi-
talmarktrechtlichen Fragen. Durch diese klare Ausrichtung der Kanzlei sprechen
wir Kunden an, die in diesem Bereich kompetente Ansprechpartner suchen.

Unsere Kunden sind hauptsachlich Unternehmensgrinder und Unternehmen
aus dem In- und Ausland sowie Privatpersonen. Die Unternehmensgrinder und
Unternehmer beraten wir zumeist hinsichtlich alternativer Finanzierungsmodel-
le, wie Mezzanine-Finanzierungen. In den letzten beiden Jahren haben wir auch
vermehrt Borsengange von Unternehmen rechtlich betreut. Einige Schwerpunk-
te unserer Dienstleistungen in diesem Bereich sind die Evaluierung von neuen
Projekten, die Konzeption individueller Anlageprodukte, das Erstellen von Pros-
pekten und die Beratung bei allen anfallenden Rechts- und Genehmigungsfra-
gen. Privatpersonen beraten wir primar im Bereich Kapitalanlagerecht, insbe-
sondere hinsichtlich etwaiger Banken- und Beraterhaftungen bei fehlgeschlage-
nen Kapitalanlagen.
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Unsere Kanzlei verfugt eher Uber flache Strukturen. An der Spitze der Kanzlei
steht der Kanzleiinhaber Rechtsanwalt Gustav Meyer zu Schwabedissen. Auf
zweiter Ebene folgen bereits die Ubrigen Rechtsanwalte. Diese arbeiten gleich-
berechtigt mit zwei bis drei Rechtsanwalten in einem Dezernat zusammen.

Bislang sind wir unserem Grindungsort Dusseldorf als Kanzleisitz und derzeit
einzigem Standort treu geblieben. Langfristig planen wir weitere Niederlassun-
gen in Deutschland, aber vor allem auch in der Schweiz, da wir einige schwei-
zerische Unternehmen anwaltlich betreuen.
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Frage 2: Marketing von Kanzleien als Notwendigkeit und Chance

Im zunehmenden globalisierten Wettbewerb stehen Kanzleien heute vor der
Herausforderungen, neue Formen der MarkterschlieBung zu entwickeln.
Zugleich haben sich die rechtlichen Regelungen derart positiv entwickelt, dass
Kanzleien freier in der Wahl ihrer KommunikationsmaRnahmen sind. Beides
spricht grundsatzlich fur ein umfangreicheres Marketing von Kanzleien.

Far viele Kanzleien ist ,Marketing” trotzdem immer noch eine unbekannte Welt.
Was ist |hr personliches Verstandnis von Marketing / Marketing fur Kanzleien?
Wie wichtig ist heute Marketing fur Kanzleien? Inwieweit sind diese Erkenntnis-
se schon in den Kanzleien angekommen? Was sind heute noch Bewertungs-
Irrtimer oder andere Hinderungsgrunde, die den Marketing-Erfolg verhindern?
Wie wichtig ist Marketing fur lhre Kanzlei/Sozietat?

Antwort:

Marketing in seiner reinen Form umfasst alle Maldhahmen, die darauf ausge-
richtet sind, den Umsatz zu fordern. ,Marketing fur Kanzleien® bedeutet fur un-
sere Kanzlei grundsatzlich nichts anderes. Durch verschiedene Mallnahmen
sollen insbesondere neue Mandate akquiriert werden. Gleichzeitig wollen wir
mittels Marketings aber auch — unabhangig von dem Ziel der Umsatzsteigerung
- einen hoheren Bekanntheitsgrad und daruber ,Deutungshoheit” erlangen. Das
heil3t: Wir méchten an politischen Entwicklungen in Deutschland in unserem Ta-
tigkeitsbereich mitwirken, beispielsweise als sachverstandige Experten in Ge-
setzgebungsverfahren. Um diese Ziele zu erreichen, bedienen wir uns derzeit
einer Mischung verschiedener Kommunikationsmaf3nahmen, vornehmlich aus
den Bereichen Werbung und Presse- und Offentlichkeitsarbeit. Diesen ,Marke-
ting-Mix“ meine ich, wenn ich nachfolgend den Begriff Marketing verwende.

In unserer Kanzlei hat das Marketing seit ca. vier Jahren einen sehr grof3en
Stellenwert. Nur so kdnnen wir unsere vorgenannten Ziele erreichen und uns in
dem hart umkampften Anwaltsmarkt gegentber anderen Kanzleien durchset-
zen. Zurzeit sind rund 147.000 Rechtsanwalte in Deutschland zugelassen, Ten-
denz steigend. Die Konkurrenz ist also grof3. Insofern gehen wir davon aus,
dass sich auch viele andere Kanzleien Gedanken dartiber machen, wie sie sich
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gegenuber konkurrierenden Kanzleien im Markt positionieren konnen. Aller-
dings durfte es noch haufig an der konkreten Umsetzung dieser Gedanken ha-
pern.

Unseres Erachtens ist ein Hinderungsgrund im Marketing-Bestreben vieler
Kanzleien die vorherrschende Annahme, dass Marketing nebenbei und mit we-
nig Zeitaufwand betrieben werden kann. Gezieltes Kanzlei-Marketing lasst sich
jedoch nicht nebenher zwischen zwei Akten erledigen. Daruber hinaus bedarf
es einer ausgefeilten und wohluberlegten Strategie, wie und mit welchen
(Fach-)Kompetenzen man die Kanzlei in der Offentlichkeit aufstellen méchte.
Hinzu kommt naturlich auch die Tatsache, dass es fur Kanzleien nach wie vor
rechtliche Restriktionen gibt, was werbliche MaRnahmen fir die eigene Tatigkeit
anbelangt. Das hat zur Folge, dass grundsatzlich jede neue Marketingmalf3-
nahme vor der Implementierung mit der aktuellen Rechtslage abgeglichen wer-
den muss. Das bedeutet zusatzlichen Aufwand.

Marketing kostet also Zeit und naturlich auch Geld. Zudem kann sich der Erfolg
der einzelnen MalRnahmen auch erst nach einiger Zeit einstellen. Haufig wirkt er
sich zunachst nur ,mittelbar” aus, ohne dass spurbar hohere Umsatze erzielt
werden. FUr Marketing brauchen Kanzleien also ein ausgefeiltes Konzept sowie
einen langen Atem.
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Frage 3: Strukturen und Kompetenzen fiir Marketing/Kommunikation

Erfolgreiches Marketing setzt auch entsprechende kommunikative Kompeten-
zen und interne und externe Strukturen und Partnerschaften voraus.

Welche Kompetenzen und Strukturen sollten Kanzleien aufbauen bzw. in wel-
chen bereits existierenden Strukturen kann das Marketing verankert werden?
Wer ist also am besten geeignet, Trager der Kommunikations-Kompetenz zu
sein (Partner-Kreis/Leitung, Business Development, Marketing, PR)? Welche
Rollen spielen Kanzlei-Grunder fur die Marken-Bildung und das Marketing?
Welche externen Partner (Verbande, Agenturen, Medien/Portale) sind relevant?

Antwort:

Es kommt darauf an, wie die jeweilige Kanzlei aufgestellt ist und welche Struk-
turen dort bereits existieren. Fur groRe Kanzleien macht es Sinn, fur verschie-
dene MarketingmalRnahmen verschiedene Bereiche aufzubauen, also zum Bei-
spiel einen Bereich fir die Werbung und einen Bereich fiir die Presse- und Of-
fentlichkeitsarbeit. Fur mittelstandische Kanzleien, wie die unsere, reicht hinge-
gen zunachst ein Bereich fur alle KommunikationsmalRnahmen der Kanzlei aus.
Kleine Kanzleien bendtigen vielleicht noch nicht einmal einen solchen komplett
eigenstandigen Bereich. Wichtig ist allerdings, und das qilt fur alle Kanzleigro-
Ren, dass eine konkrete Person die Verantwortung fur das

Marketing/Kommunikation Gbernimmt. In komplexeren Kanzleistrukturen sollte
diese Person eine Uubergeordnete Position einnehmen bzw. zumindest eng mit
den Personen aus dem Bereich Partner-Kreis/Leitung zusammenarbeiten.
Denn durch diese Position wird bereits die Bedeutung des Marketings gegen-
uber allen Mitarbeitern der Kanzlei deutlich gemacht. Zudem kann die Person
als gleichberechtigter Partner besser an der strategischen Ausrichtung der
Kanzlei mitwirken — unseres Erachtens eine wesentliche Aufgabe des Marke-
tings.

Einige Kanzleien - insbesondere kleinere und mittelstandische - richten ihre
Marketingmalinahmen sehr auf die jeweiligen Kanzlei-Griinder aus. Diese Stra-
tegie kann durchaus sehr schnell sehr erfolgreich sein. Wir haben uns
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allerdings bewusst gegen eine solche Marketingstrategie entschieden. Wir wol-
len die Kanzlei ,mzs Rechtsanwalte“ im Markt fur Bank- und Kapitalmarktrecht
als Marke positionieren; und mit ihr jeden Rechtsanwalt, der in seinem Bereich
zum Erfolg der Kanzlei beitragt. Dies stellt nicht nur eine grol3e Motivation flr
unsere Anwalte dar. Wir sind auch davon Uberzeugt, dass der Marketing-Erfolg
dadurch langfristiger wahren wird.

Im Bereich Marketing arbeiten wir mit verschiedenen externen Partnern zu-
sammen, insbesondere was die Umsetzung verschiedener Marketing-
Malnahmen anbelangt. Besonderes wichtig sind hierbei unsere Grafik- und
Web-Designer, die eine professionelle Aul3endarstellung ermdglichen und das
gewunschte Corporate Design umsetzen. Ansprechpartner in Medien betrach-
ten wir — rein von ihrer Position aus gesehen - eher weniger als ,Partner®. Mit
einigen Ansprechpartnern arbeiten wir allerdings bereits sehr lange und gut zu-
sammen, sodass man hier schon fast von einer partnerschaftlichen Verbindung
sprechen konnte; vor allem, weil zum Beispiel das Veroffentlichen eines Beitra-
ges im Interesse beider Seiten liegt.
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Frage 4a: Marketing-MaBnahmen jenseits der Kommunikation

Ein umfassendes Marketing-Konzept geht Uber die operativen Kommunikations-
Malnahmen hinaus und richtet ein Unternehmen umfassend und strategisch
marktorientiert aus (durch Ma3nahmen der Produkt-, Preis-, Vertriebs-Politik).

Wie wird ,Marketing” in Ihrer Organisation gelebt? Welche Fragestellungen und
Malnahmen jenseits der Kommunikation sind relevant fur Ihr Marketing?

Antwort:

In unserer Kanzlei treffen sich die Rechtsanwalte alle zwei Wochen zu einer
Strategiebesprechung. Darin besprechen wir alle fur die Kanzlei moglicherweise
wichtigen internen und externen Ereignisse der vergangenen zwei Wochen.
Besonderes Augenmerk legen wir dabei auf externe gesellschafts- und wirt-
schaftspolitische Entwicklungen, die wir den Beitragen der Tagespresse, der
Wochenzeitungen und der Fachmagazine aus dem Bereich Wirtschaft und Fi-
nanzen entnehmen. Dadurch stellen wir sicher, dass wir auf aktuellen oder zu-
kunftigen Beratungsbedarf schnell mit entsprechenden Marketingmalinahmen
reagieren konnen. Die Umsetzung einer konkreten neuen Geschaftsidee erfolgt
dann in kleineren Projektgruppen mit maximal drei Personen.
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Frage 4b: Kommunikations-MaBnahmen und -Inhalte

Um am Markt wahrgenommen zu werden, muss Kommunikation fur Kanzleien
das Einzigartige in der Leistung und der eigenen Kompetenz transportieren.

Wie kann man die eigene Leistung/Kompetenz am besten verdeutlichen? Wel-
che Rolle spielen erfolgreich abgeschlossene Mandate, Studien oder Awards?
Wie wichtig sind Corporate Design und Corporate Wording? Welche Rolle spie-
len Koépfe/Partner von Kanzleien als Trager von Kompetenz-Kommunikation?
Wie gewichten Sie in lhrem Haus die alternativen Kommunikations-
Malnahmen? Inwieweit wird dabei Kommunikation/Marketing standardisiert /
individualisiert?

Antwort:

Es kommen hierzu die verschiedensten Kommunikationsinhalte in Betracht. Die
von lhnen aufgefuhrten MalRnahmen, wie erfolgreich abgeschlossene Mandate,
Studien und Awards eignen sich sicherlich sehr gut dazu, die eigene Kompe-
tenz in der Offentlichkeit herauszustellen. Auch das Erwirken klarender héchst-
richterlicher Entscheidungen zu bislang umstrittenen Rechtsfragen eignet sich
gut dazu, die eigene Kompetenz zu unterstreichen. Gleiches qilt fur offizielle
Stellungnahmen zu aktuellen Gesetzesvorhaben, Beitrage hierzu in Zeitungen
oder Fachmagazinen, regelmaRige Veroffentlichungen in Fachzeitschriften so-
wie das Wahrnehmen von Referententatigkeiten oder die Teilnahme an o6ffentli-
chen Diskussionsrunden.

In unseren Kommunikationsmalinahmen steht primar die Kanzlei ,mzs Rechts-
anwalte” als Kanzlei flr bank- und kapitalmarktrechtliche Fragen im Vorder-
grund. Wir haben aber naturlich zu verschiedenen Themen einzelne Rechtsan-
walte, die sich besonders intensiv mit dem jeweiligen Thema beschaftigen. Die-
se werden dann regelmalig und kontinuierlich als Ansprechpartner zu diesem
Thema genannt. Wir unterscheiden also nicht einfach danach, ob es sich um
den Kopf/Partner der Kanzlei handelt, sondern wer bei uns Uber die héchste
Fachkompetenz auf dem jeweiligen Gebiet verfigt.

Das Corporate Design ist fur MarketingmaRnahmen wegen des Wiedererken-
nungswertes von uberragender Bedeutung; das Corporate Wording hingegen
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weniger, da wir keine eigenen Produkte prasentieren, sondern anwaltliche
Dienstleistungen anbieten. Die Bezeichnung oder der Name der Kanzlei sollte

selbstverstandlich einheitlich verwendet werden. Zudem benutzen wir flr unse-
re Schriftsatze eine einheitliche Schriftart.

In unserer Kanzlei geht der Trend ganz klar weg von der klassischen Anwalts-
werbung in Printform hin zur Online-Werbung und zu Online—Malinahmen, wie
zum Beispiel die Werbung mit AdWords. Dabei entwickeln wir jede Werbemal}-
nahme individuell nach der jeweiligen Zielrichtung. Eine Standardisierung ist
hier nur in geringem Mal3e moglich.
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Frage 5: Kunden und Kanale fiur Marketing/Kommunikation, ,,Online*

Marketing/Kommunikation sind nur erfolgreich, wenn sie ihre Kunden erreichen.

Wen sollte Marketing fir Kanzleien |hrer Meinung nach als Kommunikations-
Kunden adressieren (Vorstande, Rechtsabteilungen, Einkaufer, Bewerber, ...)?
Uber welche Kanéle erreicht man diese Zielgruppen? Wie wichtig sind personli-
che Kontakte, Empfehlungen, Veranstaltungen und Fach-Medien? Welche Be-
deutung hat heute schon der Online-Kanal bzw. das Web fur Juristen und was
erwarten Sie langfristig vom Web 2.0 und Fach-Portalen fur juristische Fragen?
Kann das Web eine neue Nahe zwischen den Markt-Akteuren schaffen?

Antwort:

Vor jeder Marketingaktion muss wohl Uberlegt sein, wen die Aktion erreichen
soll. Die Adressaten kdnnen sich von Aktion zu Aktion unterscheiden. Wichtig
ist aber, dass der Entscheidungstrager angesprochen wird. Wie? Das lasst sich
im Grunde nicht verallgemeinern. Die MaRnahme hangt beispielsweise vom
konkreten Tatigkeitsbereich und dem zu vermittelnden Inhalt ab. Generell ver-
suchen wir die Entscheidungstrager klassisch Uber Beitrage in Zeitungen, Zeit-
schriften, Stellungnahmen zu Verfahren oder aktuellen Gesetzgebungsverfah-
ren u. a. von unserer Fachkompetenz zum jeweiligen Thema zu uberzeugen.
Unsere Rechtsanwalte veroffentlichen zudem auch regelmaRig Beitrage in juris-
tischen Fachzeitschriften. Diese werden zwar selten von den Entscheidungstra-
gern selbst gelesen. Aber eine langere und aktuelle Veroffentlichungsliste auf
der Kanzleihomepage bewirkt in der Regel eine positive Resonanz bei poten-
tiellen Mandanten, die sich vorab auf unserer Website Uber unsere Anwalte in-
formieren. Zudem sind wir auf zwei bis drei Messen pro Jahr vertreten, um Uber
unsere Dienstleistungen zu informieren. Hiermit haben wir sehr gute Erfahrun-
gen gemacht, da wir einen direkten personlichen Kontakt mit Unternehmensver-
tretern herstellen kdnnen. Wichtig ist allerdings, dass immer ein kompetenter
Ansprechpartner vor Ort ist, der am Besten noch einen Fachvortrag halt.
Personliche Kontakte — gerade zu Medienvertretern - konnen die erfolgreiche
Umsetzung einiger der vorgenannten Marketingmal3nahmen schon um ein viel-
faches vereinfachen und beschleunigen. Deshalb ist der Aufbau eines Netzwer-
kes fur ein erfolgreiches Marketing von sehr gro3er Bedeutung. Empfehlungen
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hingegen betreffen bei uns eher die rein fachliche Komponente und kommen oft
von Mandanten, die mit unserer Dienstleistung zufrieden waren. Empfehlungen
sind fur das Marketing selbst daher kein ausschlaggebender Faktor. Im Bereich
Vortrage kann es jedoch durch die Empfehlung eines friheren Veranstalters zur
Anfrage eines weiteren Veranstalters kommen.

Das Web wird im Zusammenhang mit Marketing/Kommunikation fur Rechtsan-
walte aus unserer Sicht zunehmend wichtiger. Viele potentielle Mandanten in-
formieren sich zu bestimmten Themen zunachst im Netz, bevor sie sich ent-
scheiden, einen Rechtsanwalt aufzusuchen. Deshalb ist es fur uns von grof3er
Bedeutung, nicht nur mit unseren eigenen Seiten im Web prasent zu sein, son-
dern auch Online-Portale wie die Competence Site fur unser Marketing zu nut-
zen. Wir wollen zu den verschiedenen Themen, die wir bearbeiten, im Netz ge-
funden zu werden, optimalerweise an erster Stelle der Suchergebnisliste. Die
Suchmaschinenoptimierung unserer Internetseiten ist daher ebenfalls ein wich-
tiger Bereich unseres Marketings. Das Web 2.0 wird sicherlich auch fur Juristen
an Bedeutung zunehmen, wenn man sich die Erfolge von Facebook, StudiVZ
oder ahnlicher Portale anschaut. Diese Nutzer sind die potentiellen Mandanten
von morgen. Sie werden sich im Internet zu bestimmten Themen austauschen
bzw. nach Losungen fur ihre Rechtsprobleme suchen oder sich beispielsweise

uber alternative Finanzierungsmodelle informieren. Hierbei wollen wir dann als
Kompetenztrager gefunden und wahrgenommen werden. Wir beobachten diese
Entwicklung daher sehr genau, sind aber derzeit noch nicht im Web 2.0 aktiv.
Unseres Erachtens gibt es noch keine geeignete Plattform, auf der wir unsere
Kompetenz darstellen konnen. GroRe Hoffnungen setzen wir daher in den ge-
planten Ausbau der Competence Site in diese Richtung. Das Betreiben oder die
Teilnahme an Web-Blogs haben wir fir uns ausgeschlossen.

Langfristig wird das Web 2.0 vielleicht keine neue ,Nahe“ zwischen den Akteu-
ren schaffen, sondern eher dazu fihren, dass die Beteiligten schneller und un-
komplizierter miteinander in (Erst-)Kontakt treten konnen. Damit einhergehend
werden aber auch die Anforderungen an die Anwalte steigen, unmittelbar auf
solche Kontaktaufnahmen zu reagieren. Bereits heute stellen wir fest, dass auf
erste E-Mail-Anfragen wenn moglich direkt — spatestens aber innerhalb der
nachsten 24 Stunden — eine Reaktion erfolgen muss.
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Frage 6: Kundenbindung, Cross-Selling

Fir eine erfolgreiche Geschaftsentwicklung spielen neben Neukunden vor allem
die existierenden Kunden eine grof3e Rolle. Oft sind Bestandskunden fur die
Wert-Entwicklung einer Kanzlei sogar bedeutender als Neukunden.

Inwieweit findet heute schon eine systematische Kundenbindung und Kunden-
Entwicklung in den Kanzleien statt? Welche MaRnahmen dienen der Kunden-
bindung? Werden Cross-Selling-Moglichkeiten aktiv identifiziert und genutzt?

Antwort:

Wir haben einige Mandanten, die wir bereits jahrelang juristisch beraten. Eine
systematische Kundenbindung findet in unserer Kanzlei aber nicht statt. Eine
gewisse ,Systematik“ kdnnte man allenfalls darin sehen, dass wir fir die Unter-
nehmen jederzeit schnell erreichbar sind und auch regelmallig Treffen mit den
Entscheidungstragern veranstalten, in denen wir uns — gerne auch in lockerer
Atmosphare - zusammensetzen. Den personlichen Kontakt herzustellen und
aufrechtzuerhalten ist aus unserer Sicht der Schlussel fur eine dauerhafte und
vertrauensvolle Mandantenbeziehung und -bindung. Durch solche Gesprache
konnen sich dann auch Cross-Selling-Moglichkeiten ergeben, vorausgesetzt,
wir sind fur das jeweilige Problem oder Projekt aufgrund unserer fachlichen
Ausrichtung die richtigen Ansprechpartner. Falls nicht, scheuen wir uns nicht,
dies offen einzuraumen und unseren Mandanten an einen kompetenten Anwalt
zu verweisen. Mandanten haben wir dadurch noch nicht verloren, im Gegenteil:
Solche Eingestandnisse schaffen Vertrauen und tragen ebenfalls zu einer lang-
fristigen Kundenbindung bei.
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Frage 7: Plane fur 2008-2010

Was ist lhre Marketing-Strategie fur die nachsten zwei Jahre? Was planen Sie
als Kanzlei kommunikativ (z.B. Studien, Veranstaltungen, Online-Auftritt etc.)?

Wie entdeckten Sie fur sich ,Marketing fur Kanzleien® als Herausforderung?
Was sind aktuell Ihre Plane als Marketing-Vordenker und als Privatperson?

Antwort:

Wir haben uns fur die nachsten zwei Jahre einige Ziele gesteckt, vor allem die
strengere Vereinheitlichung unserer Corporate Identity in Web und Print fur ei-
nen besseren Wiedererkennungswert. Weitere Prioritaten sind die Aktualisie-
rung und die Erweiterung veralteter Websites, der Ausbau unserer steten Me-
dienkontakte und unseres Netzwerkes sowie das Erschlieen neuer Marketing-
kanale, beispielsweise Uber das Web 2.0.

Ich habe die Herausforderung durch meine Tatigkeit im Bereich ,Marketing fur
Kanzleien® erst mit Beginn meiner Tatigkeit als Pressereferentin fur mzs Recht-
sanwalte voll erkannt. Dieser Bereich ist ja nicht gerade Bestandteil der
klassischen juristischen Ausbildung. Daher bin ich auch erst Gber meine vorhe-
rige Tatigkeit als Redakteurin flr einen juristischen Fachverlag auf den Marke-
tingbereich aufmerksam geworden. Und wie ich es mir vor Beginn meiner Ta-
tigkeit vorgestellt hatte: Dieser Bereich ist sehr vielseitig und wegen des noch
recht unbekannten Terrains flr Kanzleien besteht viel Raum fir die Umsetzung
eigener Ideen. In nachster Zeit stehen viele strategische Uberlegungen inner-
halb der Kanzlei an, deren konkrete Umsetzung fur mich ein gro3e Herausfor-
derung darstellen wird. Zudem werde ich als verantwortliche Redakteurin eine
Fachzeitschrift aus dem Bereich Bankrecht betreuen, was mit einigen zusatzli-
chen neuen Aufgaben einhergehen wird.

Meine Plane als Privatperson? Eine sehr gute Frage: Einfach den Sommer mit
hoffentlich viel Sonne genieflRen. Ja, das finde ich personlich einen sehr guten
Plan.

Vielen Dank fiir das Interview!
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