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PRAXIS INSIGHT

Sichtbar bleiben,
wenn Algorithmen entscheiden

Warum digitale Prasenz und personliches Netzwerk zur gemeinsamen Strategie werden miissen

NICOLE FREITAG berit Kanzleien und Banken zu
LinkedIn®-Strategie, digitaler Sichtbarkeit und Business
Development.

Mandantinnen und Mandanten haben sich schon vor Ki
vorab informiert — Giber Empfehlungen, das personliche
Netzwerk, die Kanzleiwebsite. Neu ist nicht, dass recher-
chiert wird, sondern wie: Ein wachsender Teil dieser
Recherche lauft heute tiber KI-gestiitzte Suchsysteme,
die Inhalte aus dem Netz blindeln, zusammenfassen und
bewerten, bevor tiberhaupt ein persénlicher Kontakt
zustande kommt. Digitale Sichtbarkeit ersetzt das per-
sonliche Netzwerk dabei nicht, sie bereitet es vor: Wer
digital nicht auffindbar ist, wird seltener Giberhaupt in
Betracht gezogen — unabhangig davon, wie tragfahig
die bestehenden Kontakte sind. Digitale Prasenz umfasst
dabei viele Kandle — Website, Fachpresse, Rankings,
Verzeichnisse. LinkedIn® ist darunter besonders wirksam,
weil es anders als eine neutrale Unternehmensseite per-
sonliche Profile mit Namen, Themen und Haltung verbin-
det — genau das, was Vertrauen vor dem ersten Kontakt
vorbereitet.

ALGORITHMEN ENTSCHEIDEN MIT,

MENSCHEN ENTSCHEIDEN AM ENDE

LinkedIn® ist heute kein neutraler Veroffentlichungs-
raum, sondern ein kuratierter Wahrnehmungsraum. In-
halte werden nicht nur von Menschen gelesen, sondern
von algorithmischen Systemen bewertet, priorisiert oder
ausgeblendet — abhdngig von thematischer Konsistenz,
Wiedererkennbarkeit und Kontinuitat eines Profils. Wie

stark diese Kuratierung wirkt, zeigt die Metricool Social
Media Studie 2026: Die Zahl der auf LinkedIn® veroffent-
lichten Beitrage hat sich innerhalb eines Jahres nahezu
verdoppelt, wahrend die durchschnittlichen Impressio-
nen pro Beitrag im selben Zeitraum um rund 23 Prozent
zurlickgegangen sind. Mehr Inhalte bedeuten also nicht
mehr Sichtbarkeit, sondern mehr Konkurrenz um diesel-
be Aufmerksamkeit. Wer im Feed bestehen will, braucht
deshalb keine hohere Frequenz, sondern ein klar erkenn-
bares Profil.

WAS DIESE ZAHLEN FUR DIE PRAXIS BEDEUTEN

Fir Kanzleien folgt daraus eine unbequeme, aber hilfrei-
che Erkenntnis: Der Kanzleimarkt Report 2026, eine Aus-
wertung von 48 Kanzleiprofilen tiber zwolf Monate, zeigt
ein wiederkehrendes Muster: Selbst in groBen Kanzleien
mit mehreren hundert Mitarbeitenden liked, kommen-
tiert oder teilt nur ein geringer Teil der eigenen Beleg-
schaft Beitrage der Kanzlei auf dem persoénlichen Profil.
Das ist kein Randbefund, sondern der eigentliche Hebel:
Bleibt die Reaktion im eigenen Haus aus, bleibt sie meist
auch im Markt aus. Warum sollten Externe einen Beitrag
ernst nehmen, wenn ihn nicht einmal die eigenen Part-
nerinnen, Partner und Anwaltinnen und Anwalte sicht-
bar mittragen? Unternehmensseiten bilden dabei nur
den institutionellen Rahmen, Netzwerkeffekte entstehen
Uiberwiegend Uber Personen. Wirklich wirksam wird
Sichtbarkeit deshalb nicht (iber mehr Kanzlei-Beitrage,
sondern darliber, dass Anwaltinnen und Anwalte selbst
posten: Sie sind die Gesichter der Kanzlei, und Vertrauen
entsteht bei einer Person, nicht bei einem Logo.

DER MENSCH BLEIBT DER ANKER

Es gibt zudem Hinweise darauf, dass diese Sichtbarkeit
Uber die Plattform hinauswirkt. LinkedIn® selbst verweist
in seinem Business-Blog-Beitrag ,How to Leverage
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LinkedIn® for Al Visibility in 2026" auf Analysen, wonach
die Plattform zu den am haufigsten von KI-Suchsyste-
men wie ChatGPT oder Perplexity zitierten Quellen fiir
berufliche Themen zahlt. Das ersetzt das personliche
Netzwerk nicht, sondern verlangert dessen Reichweite:
Wer Uber bestehende Kontakte empfohlen wird, wird
zusatzlich digital Uberprift und wer digital sichtbar ist,
wird eher weiterempfohlen. Beide Ebenen wirken damit
ineinander, nicht nacheinander. Kontinuitat erleichtert
die Einordnung fiir Menschen ebenso wie fiir algorith-
mische Systeme.

SICHTBARKEIT ALS FUHRUNGSAUFGABE

Die Konsequenz fiir Kanzleien ist in erster Linie ein Ma-
nagement-Thema, nicht ein technisches: Es braucht eine
bewusste Entscheidung der Fiihrung — und die Kommu-
nikation dieser Entscheidung an die gesamte Kanzlei.
Digitale Sichtbarkeit funktioniert dann nachhaltig, wenn
klare Zustandigkeiten, ein abgestimmter Themen-
rahmen und eine bewusste interne Aktivierungslogik
zusammenkommen - statt vieler paralleler Einzelaktivi-
taten ohne roten Faden. Unklare Verantwortlichkeiten
fihren erfahrungsgemaR zu unregelmafiger, ereignis-

getriebener Aktivitdt, die vom Markt kaum erinnert wird.

Ebenso entscheidend: regelmaBige Kontrolle der Kenn-
zahlen - Follower-Entwicklung, Interaktionsraten, inter-
ne Beteiligung — und deren Auswertung, um das Vorge-
hen laufend nachzujustieren. Ohne diese Riickkopplung
bleibt Aktivitat ein Gefiihlsthema statt einer steuerbaren
Strategie, und ohne eine im ganzen Haus bekannte
Prioritat bleibt selbst die beste Struktur ungenutzt.

FAZIT: WENIGE THEMEN, KLARE ROLLEN,

LANGE LINIE

Konkret hei3t das fiir die Praxis: jeweils ein bis zwei
Themenschwerpunkte definieren, statt alles gleichzeitig
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DIGITALE SICHTBARKEIT

KI-SUCHE

LINKEDIN®-STRATEGIE

PERSONENMARKEN

BUSINESS DEVELOPMENT

zu bespielen; feste Zustandigkeiten fir Kanzleiseite und
personliche Profile benennen; interne Beteiligung aktiv
einfordern, statt sie dem Zufall zu tGberlassen; und das be-
stehende personliche Netzwerk bewusst mit der digitalen
Prasenz verzahnen, statt beides getrennt zu betreiben.
Wer diese MalBnahmen liber Monate konsequent verfolgt,
erhdht die Wahrscheinlichkeit, in Empfehlungen, Short-
lists und Kl-gestiitzten Ubersichten sichtbar zu werden.
Digitale Sichtbarkeit ersetzt weder juristische Exzellenz
noch personliche Beziehungen. Sie entscheidet jedoch
zunehmend mit dariiber, wer vor dem ersten personli-
chen Kontakt liberhaupt in Betracht gezogen wird.
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LITTLE BIRDS MEDIA

Little Birds Media unterstitzt Kanzleien und Banken dabei, digitale
Sichtbarkeit systematisch fiir Reputation und Business Development zu
nutzen. Gemeinsam mit Partnerinnen, Partnern und Marketingverant-
wortlichen entwickeln wir klare Themen, stiarken personliche Profile
und schaffen Ablaufe fiir die Umsetzung im Kanzleialltag. Grundlage
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der Beratung sind langjahrige Erfahrung im Finanzmarkt, LinkedIn

Expertise und die kontinuierliche Analyse des Kanzleimarkts.
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LinkedIn®: https://www.linkedin.com/in/nicole-freitag-littlebirdsmedia/
www.littlebirdsmedia.de






