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Der Titel des Buches ist Programm. Die beiden Autorinnen, Exper-
tinnen fiir das Marketing von Anwalts- und Steuerberater-
kanzleien, verfolgen das Ziel, ihre anwaltliche Leserschaft
anzuleiten, sich erfolgreich am Markt zu positionieren und zu
présentieren, die Beziehungen zu den Mandanten zu vertiefen,
Weiterempfehlungen zu aktivieren und neue Mandanten zu
gewinnen.

In einem knappen Einflihrungsabschnitt stellen die Autorinnen
zundchst die vier exemplarischen Kanzleitypen des Existenz-
griinders, des Einzelanwalts, der kleinen bis mittleren Sozietat
sowie der interdisziplindren Kanzlei vor, deren unterschiedlicher
Beratungsbedarf die Basis der in den Folgeabschnitten ent-
wickelten Losungsansatze fiir ein erfolgreiches Kanzleimarketing
darstellt.

Innerhalb der fiinf Folgeabschnitte zu den ,Handlungsfeldern”
Strategie, Beziehungspflege, aktives Empfehlungsmarketing,
lberzeugender AuBenauftritt und Marketingplan prisentieren die
Autorinnen dann je mehrere Kapitel mit konkreten ,Erfolgs-
hebeln", die zunéchst im Uberblick dargestellt und sodann in den
gréBeren Kontext eingeordnet werden. Im Anschluss werden
konkrete Losungsansatze benannt und die fir ihre Implemen-
tierung sprechenden Griinde dargelegt. Sodann werden prak-
tische Umsetzungsbeispiele prasentiert, wobei der Leser durch
Fragebogen und Checklisten zur Selbstanalyse aufgefordert wird;
zur Anregung eigener Ideen dienen insoweit exemplarische
Umsetzungsbeispiele fir die vier unterschiedlichen Kanzleitypen.
AbschlieBend geben die Autorinnen den Lesern in Form von
MaBnahmenkatalogen oder Aktivitdtenplidnen ausgearbeitete
Hilfestellungen zur praktischen Umsetzung des jeweiligen
Erfolgshebels an die Hand.

Die didaktische Aufbereitung des unterhaltsam geschriebenen
Buches ist gut gelungen, Kernaussagen sind optisch hervor-
gehoben, Querverweise vermitteln Zusammenhange zwischen
den Themenbldcken. Das Inhaltsverzeichnis gibt alle Gliederungs-
punkte wieder, so dass man sich schnell im Buch zurecht findet;
das Stichwortverzeichnis ist dagegen knapp gehalten.

Fazit: Die Autorinnen versetzen ihre Leserschaft in die Lage,
sich selbst aktiv ein ebenso individuelles wie professionelles
Marketingkonzept zu erarbeiten, umzusetzen und - auch im
Austausch mit den Autorinnen u.a. iiber XING - weiter zu
perfektionieren. Ein Kauf, der sich bezahlt macht!
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