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Vorwort 
 
Kanzleien sind dann unternehmerisch erfolgreich, wenn sie im Vergleich zum relevanten 
Wettbewerb ein attraktives Image aufbauen, und daraus abgeleitete Erwartungen 
überzeugend erfüllen. 
 
Für den langfristigen Erfolg sind vor allem zwei Dinge entscheidend: 
1. Alle in der Kanzlei ziehen an einem Strang. 
2. Bei der Fülle der operativen und strategischen Aufgaben verzettelt sich die Kanzleiführung 
nicht. 
 
Ein vom gesamten Team geteiltes Leitbild und eine verständliche und überzeugende 
Strategie mit klaren Zielen sind die Erfolgsgaranten. Mit dem Workshop und diesem Reader 
mit Checklisten erhalten Sie die grundlegenden Konzepte, Tools und Checklisten, mit denen 
Sie Ihre Kanzlei unternehmerisch permanent weiterentwickeln können. 
 
Ich wünsche Ihnen beim Workshop und der Lektüre viel Freude, und bei der Umsetzung 
Ihrer unternehmerischen Ziele viel Energie, Spaß und Erfolge! 
 
Mit den besten Wünschen 

 
Ihr Ulf Hausmann 
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