KANZLEl & PERSONLICHES Serie Marketing

AuRenwirkung

Kanzlei als
Hingucker

Viele Steuerkanzleien setzen beim Versuch, Mandanten an sich zu binden, seit
Langem iiberwiegend auf die inneren Werte wie Zuverldssigkeit, Termintreue

oder Freundlichkeit. Allerdings ist es gerade auf der Suche nach neuen Mandanten
wichtig, Aufmerksamkeit zu erzielen - ansonsten ist die Gefahr grof, einfach

libersehen zu werden.

Eine gute AuBenwirkung ist mittlerweile
genauso relevant wie Ihre tiagliche Arbeit
in der Kanzlei. Sie haben bereits flir einen
ansprechenden Auftritt mit eigenem Kanzlei-
Design, Logo und Homepage gesorgt? Perfekt!
GenieBen Sie Thren Auftritt und spriithen Sie
vor Charme! Das Bild, das Sie nach auBen
vermitteln, ist mitunter Ihr wichtigstes Kapi-
tal, um Partner beziehungsweise potenzielle
Mandanten anzusprechen und sich vom Mit-
bewerb zu unterscheiden.

Soziale Netzwerke wie Facebook und Twit-
ter sind ein ideales Mittel, um zu kommu-
nizieren. Nutzen Sie die Chancen, sich am
rasant entwickelnden Markt zu positionieren
und Thr Angebot zu erweitern. Mittlerwei-
le betrdgt die Anzahl der Facebook-Nutzer
in Deutschland beachtliche 19,9 Millionen
Menschen. Fiir Sie bietet sich hier die Gele-
genheit, gezielt mit Mandanten in Kontakt
zu treten.

Gibt es eine folgenschwere Anderung im
Steuerrecht? Kldren Sie lhre Mandanten
dariiber auf! Oder fragen Sie doch einfach
Ihre Facebook-Fans, ob es Leistungen gibt,
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die sie in Ihrer Kanzlei vermissen. Rechnen
Sie mit Rickmeldungen - kostenlos! Twitter
eignet sich hervorragend, um seine Interes-
sen einzuordnen und themenspezifisch zu
kommunizieren. Finden Sie heraus, was
Ihnen besser steht!

Kanzlei- Website als

glinstigstes Werbemittel

Nach dem Kosten-Nutzen-Prinzip ist eine
eigene Website allerdings das glinstigste
Werbemittel. Sie sollte immer aktuell gehal-
ten werden und [hre Mandanten beziehungs-
weise Internet-Besucher stets mit neuen
Informationen versorgen.

Die Einbindung von Magazinartikeln
oder Meldungen zu Gesetzesdnderungen,
-reformen oder -neuerungen sind wesent-
liche Informationen, die einen zusatzlichen
Service darstellen. Ein eigener Bereich mit
Kontaktformular oder zum Download von
wertvollen Infos niitzt Mandanten und zeugt
von Professionalitdt. Aber auch ein Online-
Nachschlagewerk fiir Ihre Mandanten ist
eine weitere Moglichkeit, um Ihr Angebot
Zu erweitern.

Nicht alles spielt sich aber in der virtuellen
Welt ab, verbinden Sie einfach das klassische
Marketing mit Thren Online-MaBnahmen:
Eine Broschiire gilt als Klassiker unter den
Werbemitteln. Viele Kanzleien bieten sie
Ihren Partnern oder Mandanten kostenlos an.
Je nach GroBe beziehungsweise Ausrichtung
der Kanzlei empfiehlt sich auch die Erstel-
lung einer eigenen Imagebroschtre.

Sie haben sich bereits die Miihe gemacht und
fiir ein Kanzleilogo, eine Broschiire sowie
einen Internet-Auftritt gesorgt? Dann kom-
munizieren Sie dies auch, bieten Sie Ihre Bro-
schiire zuséatzlich auf Threr Homepage zum
Download an.
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Abonnenten-Service

Abonnenten kénnen im Internet
unter www.steuer-consultant.de
das Themenarchiv nutzen und
unter anderem alle Teile der Serie
»Marketing® kostenlos nachlesen.

Sie sind ein spontaner, witziger Typ?
Dann tiberraschen Sie Ihren Mandanten
zwischendurch doch mit einer originellen
Aufmerksamkeit! Ein SchokoladengruB, ein
witziger Button oder ein praktischer Kugel-
schreiber lasst das Herz Threr Partner und
Kunden hoher schlagen. Ungeachtet der
beinahe unzahligen Moglichkeiten, Marken-
kommunikation und -aufbau zu betreiben,
sollten Sie Ihre eigene Strategie finden und
verfolgen.

Wichtig ist, herauszufinden, was Sie kom-
munizieren wollen, wie und welcher Weg
dafiir geeignet ist. Ein Marketingplan, aus-
gelegt tiber ein Jahr, eignet sich optimal, um
Ihre AuBenwirkungsaktivitdten Ubersicht-
lich und kostentransparent im Auge zu
behalten. Zuféllige Bekanntschaften sind
auf Dauer nichts, also legen Sie im Voraus
fest, wann und wo Sie eine Anzeige schal-
ten wollen, um Ihr Kommunikationsziel zu

verfolgen. —
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