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Vorwort

Mein Name ist Daniel Terwersche, Familienvater von drei wunderbaren Kin-
dern und gliicklich verheiratet. Als unsere kleine Tochter als drittes Kind 2018
gesund geboren wurde, stellten meine Frau und ich uns die Frage: Ist die
Familienplanung damit endgtiltig abgeschlossen?

Unsere Antwort war einvernehmlich: Ja, wir sind komplett.

Daher kam die Frage auf, wie wir nun sicherstellen konnen, dass kein weiterer
Nachwuchs dazukommt. Immerhin haben wir in unserem Umfeld den Begriff
TroPi-Kind (Trotz-Pille-Kind) oder TroSpi-Kind (Trotz-Spirale-Kind) mehr als
einmal gehort. Also begab ich mich iiber Google auf die Suche. Welche dauer-
haften Verhiitungsmethoden gibt es? Welche Mainahme hilft, um wirklich auf
der sicheren Seite zu sein?

Nach einer abendlichen Recherche fiel mein Entschluss: Ich werde mich einer
Vasektomie, also einer operativen Sterilisierung des Mannes, unterziehen. Nun
ist der Eingriff in die Madnnlichkeit ein sehr sensibles Thema. Das Thema ist so
sensibel wie kaum ein anderes. Immerhin geht es um die eigenen ,Kronjuwe-
len”.

Es kamen sofort weitere Fragen auf: Welchem Arzt vertraue ich diesen Eingriff
an? Wo lasse ich mich beraten? Wer verfiigt tiber die gréfite Kompetenz bzw.
Erfahrung? Und wer vermittelt mir das vertrauensvolle Gefiihl, in sicheren
Hédnden zu sein?

Die Schwierigkeit: Auch in der heutigen Zeit wird das Thema noch héufig
gemieden. Personliche Erfahrungen werden - auch im engsten Umfeld - nicht
ungefragt ausgetauscht. Viele Vasektomien werden durchgefiihrt, ohne dass
der Eingriff auf der ndchsten Gartenparty aufgetischt wird.

Daher war, wie so hdufig, Google mein Freund. Mit einigen Mausklicks fand ich
heraus, dass ein Urologe aus meiner Heimat die notwendige Qualifikation auf-
weist und die Sterilisation fiir ihn zur Routine gehort. Doch ist der Urologe in
einer Kleinstadt der absolute Experte? Ich wusste es nicht. Verlassen wollte ich
mich darauf auf keinen Fall. Also grenzte ich bei Google die Suche geografisch
ein: ,Vasektomie Miinsterland”. Ich war dazu bereit, von meinem Wohnort,
nahe der niederldndischen Grenze, bis ans andere Ende des Miinsterlands zu
fahren (circa 1,5 Autostunden), um bei einem echten Experten zu landen.

Bei der Recherche stief3 ich sofort auf eine Seite, die meine Aufmerksamkeit
weckte. Es wurde von einer ,Non-Skalpell-Vasektomie” gesprochen. Die Seite
zeigte mir auf, dass der durchfithrende Arzt tdglich mehrere Vasektomien
durchfiihrt und ein absoluter Fachmann auf seinem Gebiet ist. Kann da der
Urologe vor Ort mithalten, der vielleicht ein oder zwei Eingriffe pro Monat
durchfiihrt? Fiir mich stand fest: Ich fahre zu dem Urologen, der sich als Vasek-
tomie-Experten auf der Homepage positioniert hat. Immerhin waren die Be-
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wertungen bei Google und einer Arzte-Plattform iiberwiegend positiv. Nur
vereinzelt gab es durchwachsene Rezensionen, die sich allerdings eher auf den
personlichen Umgang des Arztes bezogen. Doch ich brauchte einen Experten
und keinen neuen Freund.

Also machte ich einen Termin. Bereits am Telefon wurde ich von der freund-
lichen, aber bestimmenden Arzthelferin als Interessent fiir eine Vasektomie
zugeordnet, in der es scheinbar einen festen Ablauf gibt: Mir wurde direkt ein
Termin zu einem Vorgesprach angeboten. Schon am Telefon wurden mir ver-
schiedene Fragen gestellt, die ich direkt beantworten konnte. Die Arzthelferin
teilte mir an dieser Stelle bereits die Kosten mit, die durch den Eingriff entste-
hen wiirden.

Als ich am vereinbarten Tag den Termin wahrnahm, kam ich in eine augen-
scheinlich ganz gewo6hnliche Praxis fiir Urologie. Ich erhielt am Empfang be-
stimmte Formulare zum Ausfiillen in die Hand gedriickt. Auch tiber die norma-
len Datenschutzbestimmungen und Patientenaufnahmeformulare hinaus. Auf
einem Infoblatt wurde beschrieben, wie der genaue Ablauf bis zur Nachkon-
trolle sein wird, falls ich den Eingriff durchfiihren lassen sollte.

Auch Informationen zum Eingriff selbst wurden verstandlich erklart. Ich solle
mir die Formulare im Vorfeld durchlesen und beim Vorgesprdch kénne ich
direkt beim Arzt meine Fragen stellen. Kleiner Einschub zwischendurch: Zu
meinem Erschrecken stellte ich dort fest, dass ,No-Skalpell-Methode” bedeutet,
dass gerissen und nicht geschnitten wird. Ahnlich wie bei einem Kaiserschnitt.
Mein erster Gedanke: Oh Gott, hitte ich das vorher gewusst. Aber jetzt saf ich
dort in einer Wartereihe von weiteren, etwas schiichtern wirkenden Mdnnern
in dhnlichem Alter wie ich.

Nach kurzer Zeit hatte ich dann ein sehr strukturiertes und kurzweiliges Erstge-
sprach. Natiirlich mit entsprechenden Witzen, die bei diesem Thema fiir einen
Urologen offenbar gang und gdbe sind. Der Arzt erkldrt mir den Eingriff. Er
nannte mir sowohl fiir die Narkose als auch fiir die Nachsorge einige Optionen
zur Entscheidungsgrundlage. Nachdem ich mich fiir bestimmte Optionen ent-
schieden und den Arzt als Spezialisten und Experten wahrgenommen hatte,
stand mein Entschluss fest.

Doch eine Frage interessierte mich extrem. Ich stellte sie dem Arzt: Wie - und
vor allem warum - sind Sie Experte fiir Vasektomien geworden? Warum sind
Sie davon tiberzeugt, dass Sie ein absoluter Fachmann auf diesem Gebiet sind?

Die Antwort des Arztes: ,Wissen Sie, die Vasektomie ist eine der einfachsten
handwerklichen Eingriffe fiir einen Urologen. Doch aufgrund der neu gestalte-
ten Vasektomie-Internetseite kommen so viele Patienten auf uns zu, dass ich
jeden Tag drei bis vier Eingriffe vornehme. Durch die Routine erhéht sich auch
die Expertise.”

Warum erzdhle ich diese personliche Geschichte in meinem Buch tiber Online-
Kanzleiidentitat?
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Weil sie alles beinhaltet, was ich Thnen durch die Lekttire dieses Buches mit auf
den Weg geben mdchte. Meine Geschichte zeigt, wie durch eine eindeutige
Online-Positionierung, der richtigen Sichtbarkeit, sensible und persénliche
Dienstleistungen extrem gut vermarktet werden konnen.

Eine Vasektomie hat vieles von dem, was Sie anbieten. Der Satz hort sich schrag
an. Daher erklére ich ihn:

Sie sind Steuerberater, Rechtsanwalt oder Unternehmensberater. Dann haben
Sie hdufig auch viel Wissen zu den (Business-)Kronjuwelen Ihrer Mandanten.
Sie beraten in Bereichen, die fiir die Mandanten extrem sensibel sind. Quasi
Leinschneidende” Erlebnisse oder Situationen. Genau in diesen Bereichen wird
es bei der jlingeren Generation immer wichtiger, mit echten Experten zu-
sammenzuarbeiten. Die Tendenz, zum wahrgenommenen Generalisten, ldsst
bei wichtigen Themen nach. Ich will schlief}lich den Besten, den ich bekommen
kann, um meine Probleme zu l6sen und Erwartungen zu erfiillen.

Bei meiner Vasektomie musste der Experte sogar noch physisch Hand anlegen.
Das ist in Threm Berufsstand einfacher. Denn schliefSlich kénnen Sie Ihre
Dienstleistung, wenn Sie digital gut aufgestellt sind, weltweit anbieten. Die
Digitalisierung von Belegaustausch, Nutzung von Plattformen, Videokonferen-
zen oder auch Instant-Messaging ermdglichen einen hohen Effektivitéts- und
Servicegrad zugleich.

In diesem Buch geht es vorwiegend darum, wie Sie im digitalen Zeitalter die
richtigen Mandanten und Mitarbeiter fiir Thre Kanzlei anziehen. Wir werden
ganzheitlich die erforderlichen Mafinahmen Schritt fiir Schritt darstellen. Doch
vorweg ist ein Verstdndnis und ein Gesptr fiir die digitale Welt ,da draufien”
wichtig.

Wir werden daher einen Schweif in die jetzige und zukiinftige Online-Welt
vornehmen. Danach folgen die Grundlagen, die jede Kanzlei beherzigen und
umsetzen sollte, um zu den Gewinnern im digitalen Wandel zu werden. Nach
der Grundlage, beginnt die Kiir. Je nach Ziel werden verschiedene Strategien
Ihnen helfen, als echter Experte wahrgenommen zu werden und somit viel-
leicht sogar weltweit zu den Top-Kanzleien zu zdhlen. Finden Sie heraus, wel-
che Kronjuwelen Sie herausstellen mochten!

Vreden, im Sommer 2021 Daniel Terwersche
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