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4 Riidiger v. Schonfels

Riidiger v. Schonfels ist Medienspezialist und Marketingberater mit journalis-
tischem Hintergrund. Der studierte Kaufmann hat sich schon als Redakteur der
WirtschaftsWoche intensiv mit Rechtsanwélten und ihrer komplexen Dienstleistung
beschiftigt. 2005 folgte der Schritt in die Selbststdndigkeit: die Griindung einer
Marketingagentur fiir Rechtsanwilte, Steuerberater und Notare. Seitdem unterstiitzt
die Berliner Agentur KOMMposition bundesweit Anwilte, Notare und Steuerberater
bei der Planung und operativen Umsetzung im Kanzleimarketing. Anwaltsvereine
und juristische Verlage schitzen Riidiger v. Schonfels als Referent fiir Vortrége,
Workshops und Seminare. Der Wissenstransfer kommt bei Kanzleien auch iiber
spezielle Workshops und die kanzleiinterne Fortbildung an. Das Motto der Agentur
KOMMposition ist: ,,Kreativitdt bringt mehr als Aktionismus. Wir nehmen uns
Zeit fiir gute Einfille.” Riidiger v. Schonfels wurde 2003 mit dem Medienpreis der
AachenMiinchener fiir verbraucherorientierten Journalismus ausgezeichnet.
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Zielformulierung

Zielformulierung

Die erste Lektion erklért die Grundlagen fiir ein effektives Kanzleimarketing. Sie
lernen den Wert einer strategischen Herangehensweise kennen sowie Werkzeuge,
die Sie bei Ihrer Arbeit am Kanzleimarketing nutzen kdnnen.

Lektion 1 mochte IThnen auch aufzeigen, wie Sie Thre Denkweise im Kanzleimar-
keting auf Zielgruppen ausrichten. Zu diesem Zweck analysieren Sie Mandanten,
erforschen Bediirfnisse und spiiren die (Um-)Wege auf, auf denen Mandanten zum
Anwalt finden.

Lektion 1 stellt auBerdem ein Konzept fiir die Produktgestaltung vor. Hier erfahren
Sie, wie Sie Thren Blick fiir den Bedarf von Zielgruppen schirfen und aus juristisch
abstrakten Leistungen ein Anwaltsprodukt schniiren kénnen, das sich zielgruppen-
gerecht vermarkten lésst.

Weiterhin lernen Sie den Ansatz fiir ein erweitertes Empfehlungsmarketing ken-
nen.






