Marketinganséatze Dr. Neuenhahn

1. Notwendigkeit der KuchenvergréRerung

1.1. Der Markt der Mediation muss noch entwickelt werden. Dies erfordert Aktivitdten, die
nicht priméar auf ein Mediationsmandat ausgerichtet sind, sondern der Akzeptanz der
Mediation dienen

1.2. Dem dient meine Tatigkeit im Vorstand der EUCON
1.2.1. Vortrage
1.2.2. Verotffentlichungen
1.2.3. Einflihrung von Mediationsklauseln
1.2.4. Qualitatskriterien
1.2.5. Qualitatskontrolle
1.2.6. Kooperation mit Allianz RS
1.2.7. Einbindung von Anwaltskanzleien
1.2.8. Anwaltsgespréache
1.2.9. Unternehmensgesprache

1.3. Grinder des Arbeitskreises Aulergerichtliche Konfliktlbsungen RAK Minchen,
zustandig fur Gber 20.000 Anwaélte

2. Anteil am Kuchen
2.1. Persdnliche Profilierung im Markt

2.1.1. Veroffentlichungen
2.1.1.1.  NJIW Aufsatze
2.1.2. Beschreibung anonymer Falle
2.1.3. Qualifizierte Homepage
2.1.4. Profilierung durch Vorstandstatigkeit fir EUCON, Mitwirkung im AK RAK
2.1.5. Lehrauftrag Universitat Jena
2.1.6. Vortrage
2.1.6.1. Deutscher Juristentag
2.1.7. Prasentationen
2.1.8. Presseaktivitaten

2.2. Kooperationen
2.2.1. Pilotptojekt mit Allianz RS
2.2.1.1. Kostenpauschale
2.2.1.2. 1bis2Tage
2.2.1.3. Effektive Vorbereitung/Durchfiihrung der Sitzung
2.2.1.4. Erfolgsgebihr

3. Marktstrategie

3.1. Konzentration auf Wirtschaftsmediation mit hoheren Streitwerten (grofl3ere
Wertschopfung)



3.2. Schwerpunkt: Konflikte zwischen Unternehmen bzw. Gesellschaftern vor dem
Hintergrund drohender prozessualer Auseinandersetzungen

3.3. Nutzen meiner beruflichen Kompetenzen

3.4. Einsatz des Peer-to-Peer-Prinzips

Unterstltzende Massnahmen
4.1. Netzwerk

4.2. Listung als Mediator
4.3. Workshops in Anwaltskanzleien



