ONLINE-AKQUISE

Content-Marketing: Kommunizieren Sie
mit Inhalten anstatt mit Werbebotschaften

von Melanie Tamblé, Geschaftsfihrerin ADENION GmbH, Grevenbroich

| Das Internet ist zu einer wichtigen Werbeplattform fir Anwalte und Kanz-
leien geworden. Tausende von Menschen suchen taglich online nach
Rechtsbeistand und Hilfe in Rechtsfragen. Doch wie gewinnt man - selbst-
verstandlich nurin den Grenzen des anwaltlichen Werberechts - iberhaupt
die Aufmerksamkeit und Loyalitdat von Mandanten im World Wide Web?
Einen kleinen Leitfaden liefert dieser Beitrag. |

1. Relevante Inhalte finden: Punkten Sie mit Know-how

In der Rechtsprechung zeichnet sich aktuell eine Tendenz zur Erweiterung
der anwaltlichen Werbemaglichkeiten ab (Schreiter, AK 14, 177). Klassische
Werbestrategien und Uberlegungen zur Suchmaschinenoptimierung (SEQ)
alleine funktionieren aber nicht mehr. Zudem wird Online-Werbung fir
Anwalte immer teurer. In den USA gehoren die Begriffe ,Attorney” und
.Lawyer™ mit rund 42 bis 47 Dollar pro Klick bereits zu den teuersten

noch keinen neuen Mandanten. Die Anforderungen an die moderne Unter-
nehmenskommunikation steigen: Die emanzipierten Medienblirger des Web
2.0 lassen sich nicht mehr von einfachen Werbebotschaften iberzeugen. Sie
legen Wert auf Verstandlichkeit, Glaubwiirdigkeit und Transparenz. Die sozi-
alen Medien fiihren dazu, dass Kunden die Kommunikation aktiv mitgestalten
konnen. Fur Anwalte stellt diese Entwicklung eine besonders grof3e Heraus-
forderung dar. Nicht jeder Anwalt ist gleichzeitig auch Marketing-, PR- und
Social Media-Profi. Im Zeitalter des semantischen Webs 3.0 kénnen Sie aber
als Anwalt ein ganz besonderes Pfund auf die Waage legen: |hr Know-how.

Was heute im Online-Marketing besonders zahlt, sind relevante Inhalte (Con-
tent). Nur Inhalte, die hilfreich oder unterhaltsam sind, werden gelesen,
.geliket” und geteilt. Nur das, was geteilt wird, erzielt Reichweite im Social
Web. Als Anwalt verfligen Sie Uber das gesuchte wertvolle Fachwissen zu
Rechtsfragen. Dieses Potenzial lasst sich mit gezielten Content-Marketing-
Strategien sehr gut fir die Mandantengewinnung im Internet einsetzen.
Content-Marketing, also Marketing mit Inhalten, statt mit Werbebotschaften,
wird zur wichtigsten Kerndisziplin einer erfolgreichen Unternehmens-
kommunikation im Web 3.0. MafBgeblich fir den Erfolg sind dabei jedoch
nicht nur die Inhalte, sondern auch die Reichweite und Sichtbarkeit der
Informationen im Web. Fir die Verbreitung der Inhalte im Web stehen
zahlreiche neue Medien und Kanale zur Verfiigung, die jeder Anwalt einfach
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2. Gelungenes Beispiel: Antworten auf haufige Fragen

Relevante Inhalte sind der Schliissel zu neuen Mandanten. Nicht jede Infor-
mation, die Sie fur wichtig halten, ist auch relevant fir |hre Mandanten.
Machen Sie den Perspektivwechsel. Nur das, was |hre Mandanten wirklich
wissen mdochten, entscheidet Gber den Erfolg Ihrer Kommunikationsmal3-
nahmen. Denn nur das, was gesucht wird, kann auch gefunden werden.

Die Informationsrecherche im Internet startet selten mit der direkten
Anwaltssuche, sondern haufig erst einmal mit einer Frage oder einem
Problem, z.B.:

B Wie werde ich meinen Untermieter wieder los?
B Was muss ich bei der Selbstanzeige zur Steuerhinterziehung beachten?
B Was bedeutet das Umgangsrecht?

Die Kernidee des Content-Marketings ist, genau diese Fragen und Problem-
stellungen der Zielgruppen zu identifizieren und zu l6sen, um so die Auf-
merksamkeit und das Vertrauen der Zielgruppen zu gewinnen. Als Anwalt
kennen Sie die Antworten aufsolche Fragen und konnen durch lhre Kompetenz
und lhr Know-how in lhrem Fachgebiet Vertrauen aufbauen.

Beachten Sie hierzu diese Regeln:

B Expertenwissen statt Selbstdarstellung,
B Praxistipps statt Leistungsbeschreibung,

B Fallbeispiele statt Werbeversprechen.

Als gelungenes Beispiel kann beispielsweise die folgende Vorgehensweise
genannt werden:

M Praxisbeispiel: Rechtsanwaltskanzlei Bredereck & Willkomm

Die Rechtsanwaltskanzlei Bredereck & Willkomm klart in Fachbeitragen uber
Fachthemen auf, z.B. in einer Fachartikel-Serie zum Familienrecht. In diesen
Fachartikeln in Form von Interviews mit dem zustandigen Fachanwalt fir Famili-
enrecht erdrtert die Kanzlei wichtige Fragen zum Sorgerecht, z.B.
1) Familienrecht-Serie Teil 1: Die elterliche Sorge - was ist das?
iww.de/sl561
2) Familienrecht-Serie Teil 2: Ubertragung der elterlichen Sorge - wie sind die
Voraussetzungen?
iww.de/sl562
3) Familienrecht-Serie Teil 3: Das Kindeswohl als Mafstab bei Streit um die el-
terliche Sorge - was heifit das?

4) Familienrecht-Serie Teil 4: Ich will mein Kind - was ist das Umgangsrecht?
iww.de/sl564

01-2015 ANWALT
UND KANZLEI

Versetzen Sie sich in
die Lage lhres
Mandanten: Was
interessiert ihn?

Praxisnahes
Expertenwissen
schafft Vertrauen

Beispiel: Fachanwalt
fur Familienrecht
zum Thema
Sorgerecht

11



Solche kurzen und kompakten Fachinformationen zu haufigen Fragestellun-
gen stellen ein gutes Mittel fir eine zielgruppenorientierte Online-Kommuni-
kation dar. In ratgeberorientierter Form aufbereitet zeichnen sich solche
Informationen durch einen hohen Nutzwert aus, was fiir eine starke Verbin-
dung des Mandanten mit dem Absender sorgt. Gleichzeitig geben sie lhnen
aber auch die Maglichkeit, auf lhre speziellen Dienstleistungen fiir diese
Fragestellungen hinzuweisen.

PRAXISHINWEIS | Relevante Inhalte zu finden, ist gar nicht so schwer. Jede
Kanzlei verfligt Uber ein grofles Spektrum an Expertenwissen. Oft schlummert
dieses Wissen in Fachbeitragen, Vortragen, Prasentationen, Newslettern oder in
den Kopfen einzelner Mitarbeiter. Sorgen Sie dafiir, dass dieses Wissen an die
Offentlichkeit gelangt.

3. Erfolgreiches Kanzleimarketing in drei Schritten

Wenn Sie in diesen drei Stufen vorgehen, gestalten Sie |lhre Unternehmens-
kommunikation online erfolgreich:

a) Schritt 1 - Ermitteln Sie den Wissens-Bedarf Ihrer Mandanten

Starten Sie mit einem Brainstorming zu den wichtigsten Fragen, mit denen

Ihre Mandanten die Hilfe lhrer Kanzlei aufsuchen:

B Gibt es haufig gestellte Fragen aus |hren Beratungsgesprachen?

B Was sind typische Fallbeispiele fiir Situationen, in denen Menschen die
Hilfe Ihrer Kanzlei brauchen?

B Was sind besondere Risiken oder haufige Fehler, die Menschen in eine
Situation fiihren, in der nur noch ein Anwalt helfen kann?

b) Schritt 2 - Sammeln Sie das Wissen fiir die Losungen

Analysieren Sie die Antworten und Ldsungen aus dem Kompetenz- und

Wissenspool lhrer Kanzlei, die diese Fragen und Probleme losen:

B Welche Experten und welches Expertenwissen lasst sich aus lhrer Kanzlei
nutzen?

B Gibt es bereits Fachbeitrage, Vortrage oder Prasentationen, die wertvolles
Wissen enthalten?

B Gibt es Ratgeber oder Fachportale, die Sie fir die ldeenfindung nutzen
konnen?

c) Schritt 3 - Gestalten Sie die Losungen zielgruppengerecht

Setzen Sie dieses Wissen in nitzliche Tipps, Fachinformationen oder Ratge-

ber um, die konkrete Hilfestellungen fur potenzielle Mandanten geben, z.B.

B Begriffserklarungen (Glossare) fir Rechtsbegriffe,

B Aufklarung zu aktuellen Rechtsthemen und rechtlichen Sachverhalten,

B Fallbeispiele von typischen Situationen, in denen |hre Kanzlei geholfen hat,

B Antworten auf haufig aufkommende Fragen aus Ihrem Beratungsalltag,

B Tipps zur Vermeidung von typischen Risiko-Situationen oder strafrelevan-
tem Verhalten oder

B Ratgeber zu typischen, rechtlich relevanten Sachverhalten.
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