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Maciej Bobrowicz

Prezes Krajowej Rady
Radcow Prawnych

Kolezanki i koledzy, cztonkowie samorzadu radcow prawnych,

rynek prawniczy w Polsce i funkcjonujace na nim kancelarie radcéw prawnych stoja
przed wyjatkowym wyzwaniem. Zwiekszajaca sie konkurencja na rynku, nowe technolo-
gie i czeste zmiany w prawie powodujg, iz waznym staje sie pytanie: jak dziatac¢ na rynku?

Dlatego Krajowa Rada Radcéw Prawnych postanowita przygotowac opracowanie doty-
czace strategii konkurowania indywidualnych kancelarii radcow prawnych, ktére odpo-
wiedzie¢ ma na pytanie, jak rozwijac¢ swoje praktyki w konkurencyjnym otoczeniu.

Musimy stanag¢ twarza w twarz z wyzwaniem. Rolg KRRP jest pokazywanie mozliwych
drog. Mam nadzieje, ze raport ten dostarczy Panstwu nie tylko interesujacej wiedzy na
temat obecnego stanu rynku, ale przede wszystkim dostarczy rekomendacji dotycza-
cych dziatan zmierzajacych do zwiekszenia konkurencyjnosci radcow prawnych.

Raport potwierdza, ze klienci oczekujg od nas skutecznosci, umiejetnosci biznesowych,
mozliwosci pozasadowego rozwigzania sporu, umiejetnosci negocjacyjnych oraz dobrej
komunikacji i umiejetnosci wykorzystywania mediow spotecznosciowych. Nowe kompe-
tencje i role prawnikéw beda powstawaty dzieki taczeniu tradycyjnych kompetencji za-
wodowych z kompetencjami w czesto odlegtych od prawa dziedzinach. Wygrywac beda
prawnicy uzupetniajacy wiedze, wyposazeni w umiejetnosci miekkie oraz potrafigey wy-
korzystywac nowe technologie.

Jestesmy na progu zmian. Kazda zmiana to wyzwanie i szansa. Od nas zalezy, jaka poj-
dziemy droga i czy osiggniemy sukces na rynku. Wierze, ze dzieki temu raportowi bedzie
to mozliwe. Jestem przekonany, ze bedzie zrédtem inspiracji i pomystow dla wielu rad-
cow prawnych.

Maciej Bobrowicz
Prezes Krajowej Rady Radcow Prawnych
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Ryszard Sowinski, prof. WSB

doradca kancelarii prawnych
w obszarze strategii
i zarzadzania

Wstep

Poradnik powstat z mysla o radcach prawnych pro-
wadzacych kancelarie indywidualne (do 5 prawni-
kéw), ktorzy zmagaja sie ze skutkami pandemii i kry-
zysu gospodarczego.

Co robi¢ w obecnej sytuacji? Jak zarzadzac finansa-
mi? Jak pozyskiwac zlecenia? Jak zarzadzac relacjami
z klientami i zespotem? Jak zarzadzac stresem? Jak
przetrwac najtrudniejszy czas pierwszych miesiecy
kryzysu? To pytania na dzis.

Wkrotce, gdy minie najgorsze, prawnicy stang przed ko-
niecznoscig odpowiedzi na kolejne pytania. Naile dotych-
czasowe metody dziatania zapewnig sukces kancelarii
w kolejnych latach? Jak zmieni sie otoczenie? Co nalezy
zmienic w funkcjonowaniu kancelarii? Jakich umiejetno-
sciwarto sie nauczyc? Jakie wyksztatcic nawyki?

Obecna sytuacja na rynku ustug prawniczych jest zta.

Trudnosci, ktérych doswiadczaja kancelarie sg po-
wszechne i powazne - obejmuja prawie cata branze
prawnicza. Kryzys dotyka zaréwno kancelarie indy-
widualne, jak i wieloosobowe, kancelarie obstugujace
biznes i klientéw indywidualnych, kancelarie o profilu
ogolnym i te wyspecjalizowane. Szczegdlnie trudna
sytuacja panuje w kancelariach, ktore:

. prowadza duza liczbe procesdw sgdowych,

. Swiadczg ustugi w branzach najbardziej
dotknietych kryzysem,

. wyspecjalizowaty sie w ustugach, na ktére zmalat
popyt,

. sguzaleznione od przychodéw kluczowego
klienta, ktory odczuwa skutki kryzysu.

Whasciciele kancelarii zapytani w kwietniu 2020 roku

0 przewidywana skale zmian przychodoéw w okresie naj-

blizszych 2 miesiecy podawali pesymistyczne prognozy.

Rys. 1. Przewidywana skala zmian przychodow kancelarii w okresie najblizszych 2 miesiecy
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Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie autorskich badan 600 kancelarii prawnych przeprowadzonych
w dniach 31 marca - 16 kwietnia 2020 r. *
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Co mozna zrobi¢ juz dzis,
aby WejS€C W nowa
rzeczywistosc
wzmochionym?

Prawnicy pytani o zachowania klientéw, odpowiadali ze:

. zainteresowanie ustugami kancelarii
ze strony klientow indywidualnych zmalato
lub zdecydowanie zmalato (69% odpowiedzi),

. zaobserwowano takze spadek zainteresowania
ustugami kancelarii ze strony klientéw
instytucjonalnych (51%),

. klienci instytucjonalni przestali zleca¢ nowe
sprawy (38%), wstrzymujg wczesniej ztozone
zlecenia (29%), opdzniajg ptatnosci faktur (28%),
negocjujg wynagrodzenie (12%) lub rozwiazuja
umowe z kancelaria (6%).

W wielu wypowiedziach respondentéw pojawiat sie
watek bankructwa, likwidacji kancelarii, czy zmiany
zawodu. Prawie potowa kancelarii planowata zmniej-
szenie zatrudnienia prawnikow lub redukcje ich wy-
nagrodzen. Te, podsycane negatywnymi emocjami,
pesymistyczne wizje przysztosci moga byc wyolbrzy-
mione. Nie ma jednak watpliwosci, ze kryzys jest dla
prawnikow duzym wyzwaniem.

Reakcja kancelarii na trudng sytuacje jest zrdznico-
wana. Niektore kancelarie przyjety bierng postawe -
oczekujg na rozwoj wypadkow i wykorzystujg wolny
czas wytacznie na porzadkowanie zalegtych spraw
i odpoczynek. W innych kancelariach nastgpita mobi-
lizacja i poszukiwanie aktywnych form radzenia so-
bie z trudnosciami. Jaka bedzie zdolnos¢ konkuren-
cyjna jednych i drugich kancelarii, gdy kryzys sie
skonczy?

Sytuacja juz niedtugo zacznie sie zmieniac.

Po okresie szoku wywotanego nieoczekiwanymi oko-
licznosciami, klienci zaczng dziatac i uczyc sie funkcjo-
nowaniaw nowej rzeczywistosci. To bedzie generowa-
to nowe potrzeby obstugi prawnej. Sady powrdca do
orzekania. Wzrosnie popularnos¢ niektorych ustug
prawniczych, inne bedga cieszyc¢ sie mniejszym zainte-
resowaniem. Klienci indywidualni zaczng ponownie
nawigzywac kontakty z prawnikami. Klienci instytucjo-
nalni beda aktualizowac swoje strategie biznesowe.
Zmienig sie sposoby komunikacji. Wzrosnie presja ce-
nowa. Pogtebi sie trend wirtualizacji dziatalnosci. Te
i caty szereg innych zjawisk, ktore najprawdopodob-
niej wystapig w czasie po pandemii, stawia prawnikow
przed strategicznymi wyzwaniami. Dotyczy to szcze-
goélnie kancelarii, ktore przed kryzysem zaniedbaty
dziatan rozwojowych i wymagajg dzis stworzenia stra-
tegii naprawczej i modernizacji.

Co mozna zrobic juz dzis, aby wejs¢ w nowg rzeczy-
wistos¢ wzmocnionym i moc powiedziec, ze kancela-
ria dobrze wykorzystata trudny czas pandemii i kry-
zZysu?

-
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Rys. 2 Dziatania podejmowane przez kancelarie w czasie kryzysu
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Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie autorskich badan *
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Lista szans

wynikajacych z kryzysu
jest znacznie

dtuzsza niz liczba
zagrozen.

Oprocz licznych zagrozen prawnicy dostrzegaja wie-
le dtugoterminowych szans wynikajacych z kryzysu.

Wielu z nich podkresla, ze po zakonczeniu kryzysu

praca bedzie bardziej efektywna, a komunikacja ta-

twiejsza. Upatrujg w kryzysie szans na wzmocnienie

marki, wzmocnienie relacji z klientami, integracje ze-

spotu, pozyskanie nowych klientdw i rozwodj ustug.

Respondenci, pytani o szanse, jakie dostrzegajg w sy-

tuacji kryzysowej wymieniali, miedzy innymi (w kolej-

nosci alfabetycznej):

. tatwiejsza rekrutacje, rynek pracodawcy,

. motywacje do zmiany zawodu,

. nabycie nowych umiejetnosci,

. nawiagzanie wspotpracy z klientami, ktorzy nie
korzystali dotad z pomocy prawnej,

. nowe potrzeby klientow,

. nowe regulacje,

. nowy poziom zaufania dotychczasowych klientow,
wzmocnienie relacji z klientami,

. odciecie sie od nierentownych klientdw,

. oswojenie sie klientow z praca zdalnag,

. otwarcie sie klientéw na kontakty z prawnikami,

. poprawe organizacji pracy

. poprawe relacji z zespotem,

. popularyzacje pracy zdalnej i redukcje kosztow biura,
. restrukturyzacje kancelarii,

. spadek konkurencji,

. szanse na pokazanie klientom wartosci
i uzytecznosci ustug prawniczych,

. transformacje cyfrowa.

. umocnienie pozycji na rynku.

. upadek tradycyjnych kancelarii,

. wdrozenie nowych metod marketingu online,

. Wwejscie na nowe rynki,

. wiekszg aktywnos¢ w mediach
spotecznosciowych,

. wieksza motywacje pracownikow,

. zdobycie trudnych doswiadczen zyciowych przez
mtode pokolenie prawnikow,

. zmiane strategii kancelarii,

. zmiane wizerunku prawnika,

. znaczny naptyw spraw po ustaniu epidemii,
. zwiekszenie efektywnosci kancelarii,

. zwiekszenie odpornosci na nagte sytuacje,

. zwiekszenie popularnosci Swiadczenia ustug
online.

Jak widac, lista szans jest bogata, znacznie bogatsza niz
liczba zagrozen wymienianych w tym samym badaniu.

Jak szanse te wykorzysta Panstwa kancelaria?
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Przyspieszeniu moze
ulec trend zatrudniania
w przedsiebiorstwach

prawnikow in house.

To ograniczy
naptyw prostych
zlecen
do kancelarii.

Rekomendacje

Strategia dziatania w sytuacji kryzysowej moze byc¢
ksztattowana w dwdch perspektywach czasowych.

W najblizszych kilku miesigcach kancelarie prawne
musza liczyc¢ sie ze zjawiskami, ktorych doswiadczaty
w pierwszych tygodniach kryzysu - praca zdalna, izo-
lacja, chaos prawny, spowolnienie pracy sadow,
wstrzymywanie zlecen przez klientéw instytucjonal-
nych oraz spadek zainteresowania ustugami kancela-
rii przez klientow indywidualnych.

W tej kroétkiej perspektywie czasowe] priorytetem
kancelarii jest zachowanie ptynnosci finansowej, nie-
popadanie w dtugi, wspieranie klientéw odczuwa-
jacych skutki kryzysu, rozwijanie relacji z klientami
instytucjonalnymi i utrzymanie kontaktu z indywidu-
alnymi, monitorowanie zmian w prawie i zmieniaja-
cych sie szybko potrzeb klientow.

W dtuzszej perspektywie czasowej mozna spodzie-
wac sie zmian struktury popytu na ustugi prawnicze
- wzrostu znaczenia jednych (np. ustug windykacyj-
nych, restrukturyzacyjnych) i spadku innych (np. ob-
stugi niektorych inwestycji, obstugi przedsiebiorcow
z branz najmocniej dotknietych z kryzysem). Popyt na
ustugi prawnicze moze ksztattowac sie roznie, w za-
leznosci od branzy klienta. Mozna spodziewac sie
takze innych zjawisk wptywajacych na sytuacje kan-
celarii - zmiany oczekiwan co do sposobu Swiadcze-
nia ustug (wirtualizacja, cyfryzacja, standaryzacja),
wieksze] potrzeby wykazywania ekonomicznych ko-
rzysci ze wspotpracy z kancelarig, czy zwiekszenia
presji cenowej. To z kolei zmusi prawnikéw do poszu-

kiwania pomystow na zwiekszanie efektywnosci pra-
cy oraz do nauki sztuki wyceny zlecen i umiejetnosci
sprzedazowych.

Jednym z trendow, ktory zaczat ksztattowac sie juz
kilka lat temu?®, a ktéry moze ulec przyspieszeniu,
jest zatrudnianie przez przedsiebiorcow prawnikow
in-house. Na rynku zwiekszy sie liczba prawnikow
Z uprawnieniami, poszukujacych bezpiecznego i sta-
bilnego zatrudnienia, gotowych akceptowac nizsze
wynagrodzenie. Z drugiej strony przedsiebiorcy moga
poszukiwac tanszych sposobdw zaspokajania swoich
potrzeb prawnych niz poprzez korzystanie z kancelarii
zewnetrznych. To moze skutkowac¢ zmniejszeniem na-
ptywu do kancelarii spraw powtarzalnych i prostych.
Kancelarie oferujace takie ustugi powinny przemyslec
kierunek rozwoju specjalizacji, chyba ze wykonywanie
duzej liczby ustug powtarzalnych jest juz dzis elemen-
tem ich strategii marketingowej. Na rynku funkcjonu-
ja na przyktad kancelarie, obstugujace duze pakiety
spraw odszkodowawczych na rzecz instytucji ubezpie-
czeniowych. Podobng strategie przybraty kancelarie
windykacyjne, kancelarie obstugujace “sprawy franko-
we”, upadtos¢ konsumencka.

Trendy opisane jesienig 2019 roku w “Strategii kon-
kurowania indywidualnych kancelarii radcéw praw-
nych” bedg miaty coraz wiekszy wptyw na swiat
prawnikow, a rekomendacje w niej zawarte nabiorg
wiekszego, praktycznego znaczenia.
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Warto
przeprowadzic
skrupulatna
analize danych

historycznych
dotyczacych przychodéw
i kosztow kancelarii,
oraz jej naleznosci
i zobowiazan.

1. Finanse

Jednym z priorytetéw w najblizszym czasie jest
utrzymanie ptynnosci finansowej i nie popadniecie
w dtugi. W tym celu warto przeprowadzic skrupulat-
ng analize danych historycznych dotyczacych przy-
choddw i kosztow kancelarii, oraz jej naleznosci i zo-
bowigzan. Na podstawie analizy historycznej bedzie
mozna opracowac prognoze przychoddw, kosztow,
stanow naleznosci i zobowigzan.

W zakresie przychodéw - na podstawie historycz-
nych danych (co najmniej rok) warto dokona¢ 1-3
miesiecznej prognozy przychodow od poszczegol-
nych klientow. Okreslajac wielkos¢ i prawdopodo-
bienstwo przychodow nalezy kierowac sie wnioska-
mi z rozméw z klientami oraz wtasnym
doswiadczeniem i intuicjg - uwzglednic np. specyficz-
ng sytuacje w sprawach sadowych, branze klienta,
czy specyfike swiadczonych dotychczas ustug. Takie
kilkumiesieczne prognozy pozwolg podjaé racjonal-
ne decyzje dotyczace redukcji kosztow, zmniejsza
poziom poczucia niepewnosci i stresu. Rzeczywiste
przychody beda zapewne inne niz prognozowane, ale
beda miesci¢ sie w pewnym marginesie btedu - to
zdecydowanie lepsze, niz niepewnos¢ i szacunki
oparte na intuicji. Analiza pozwoli takze stworzy¢
baze obstugiwanych w ostatnich latach klientow i za-
planowac dodatkowe aktywnosci sprzedazowe.

‘ midualne kancelarie radci
L3 ! "

W zakresie kosztéw - warto dokonac¢ skrupulatnej
analizy kosztow z ostatnich 12 miesiecy. Po stworze-
niu analizy nalezy posortowac koszty od najwiek-
szych do najmniejszych. Analizujac kazda pozycje
kosztowa warto zadac sobie nastepujace pytania:

. Czytenwydatek
jest niezbedny?

. W jaki sposdéb mozna obnizy¢
poziom tego wydatku?

. Czyjest mozliwe odtozenie
tego wydatku w czasie?

. Jakie bedg krotko
i dtugoterminowe konsekwencje
rezygnacji z tego wydatku?

. Czytenwydatek utrzymac,
zredukowac, zrezygnowac
czy tez odtozyc decyzje w czasie,
kiedy przychody spadng
o okreslong wielkosc¢?




Wielu
prawnikow nie
uswiadamia sobie
rzeczywistych
kosztow prowadzonej
dziatalnosci,
dopoki nie podliczy ich
skrupulatnie
- pozycja po pozycji.

Jakie koszty miesieczne ponosi Panstwa
kancelaria? Gdyby ktos$ zadat Parstwu
to pytanie i poprosit o natychmiastowa
odpowiedz - jakg kwote by Panstwo po-
dali?

Wpisz KWOte .......ccovviiiiiiiiii
netto (bez VAT).

Wielu prawnikéw nie uswiadamia sobie
rzeczywistych kosztow prowadzonej
dziatalnosci, dopoki nie podliczy ich skru-
pulatnie - pozycja po pozycji. Mozna zro-
bic¢ to, analizujac dane z ksiegowosci. Je-
zeli prowadzg Panstwo indywidualng
kancelarie, gdzie liczba pozycji koszto-
wych nie jest zbyt bogata, mozna zrobic
to poprzez wypetnienie tabeli obok.

Jaka jest suma Srednich miesiecznych
wydatkow kancelarii?

Wpisz kwote ..o
netto (bez VAT).

Czy takwota
jest dla Panstwa
zaskoczeniem?

Artykuty biurowe

Benzyna

Czynsz

Inwestycje (Sr. mies)

Kawa

Ksiegowy/a

Leasing

Literatura, prenumeraty, ksigzki
Marketing/sprzedaz/reprezentacja
Media, Smieci, sprzatanie
Oprogramowanie (licencje)
Parking + optaty parkingowe
Poczta

Sktadka OIRP

System informacji prawnej
Substytucje

Szkolenia

Telefoniinternet
Ubezpieczenie samochdd
Ubezpieczenie inne
Wynagrodzenia

ZUS

Pozostate koszty

Suma

Srednio miesiecznie netto
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Znalezienie
I wyszkolenie
prawnika na miejsce
wczesniej zwolnionego,

to znaczny wydatek
siegajacy
wielokrotnosci
jego pensji.

Podejmowanie decyzji dotyczacych kosztow dziatal-
nosci powinno odbywac sie na podstawie danych
empirycznych, pozycja po pozycji. Z mojego doswiad-
czenia wynika na przyktad, ze prawnicy, pytani o po-
ziom kosztow kancelarii, zazwyczaj zanizaja ich wiel-
kos¢. Dopiero skrupulatna analiza finansowa pozwala
naustalenie faktow i zarzadzanie ich poziomem w ko-
lejnych miesigcach.

Decyzje dotyczace redukcji kosztow moga dotyczyc
np. wstrzymania niektérych projektéw wewnetrz-
nych, negocjacji z dostawcami, ograniczenia wynagro-
dzen czy redukgji zatrudnienia. W tym ostatnim przy-
padku nalezy jednak pamieta¢, ze znalezienie
i wyszkolenie prawnika na miejsce wczesniej zwolnio-
nego, to znaczny wydatek siegajacy wielokrotnosci
jego pensji (niewystawione faktury, koszt czasu po-
Swieconego na rekrutacje, wdrozenie i nauke, koszt
ryzyka btednego wyboru kandydata itd.). Utrzymanie
miejsc pracy dla prawnikéw moze odbywac sie nawet,
w granicach rozsadku, kosztem zadtuzenia.

Warto przemyslec, czy nie wykorzystac sytuacji kry-
zysowej do rozstania sie z cztonkami zespotu, co do
ktorych od dawna noszono sie z takim zamiarem.
Przyspieszenie trudnych decyzji personalnych moze
by¢ uzasadnione rowniez potrzebg utrzymania pozo-
statych miejsc pracy.

Analiza poziomu naleznosci. Wiele kancelarii nie
prowadzi zestawien zalegtosci.

Czesto okazuje sie tez, ze nie wszystkie faktury zo-
staty wystawione lub ze mozna przyspieszyc¢ ich
wystawianie, aby przyspieszy¢ przyptyw gotowki
i zwiekszy¢ prawdopodobienstwo zaptaty.

Warto kontaktowac sie z dtuznikami posiadajacy-
mi zalegtosci, negocjowac i motywowac ich do za-
ptaty oraz szacowac ryzyko niesptacenia wysta-
wionych faktur. Zalegtosci nalezy monitorowac
oraz aktywnie reagowac w sytuacji opéznien. Jeze-
li to mozliwe, warto pobierac zaliczki na wykonane
ustugi. Powinny one pokry¢ co najmniej koszty
Z nig zwiazane. Przez koszty rozumiem koszty 0so-
bowe zwigzane z wynagrodzeniami prawnikow
i personelu administracyjnego oraz tzw. “overhe-
ad”, czyli wszystkie pozostate koszty przypisane do
danego zlecenia wg. klucza godzinowego.

Warto przygotowac sie na prosby klientéw (gtéwnie
instytucjonalnych) o obnizki wynagrodzenia za wyko-
nywane ustugi. Klienci, podobnie jak kancelarie, do-
konuja przegladu kosztow i poszukujg zrodet
oszczednosci. W wielu przedsiebiorstwach prawnicy
wewnetrzni dostajg zalecenia dotyczace obnizenia
budzetu na zewnetrzng obstuge prawna. Wiele kan-
celarii spotyka sie obecnie z propozycjami obnizenia
wynagrodzenia o 20-50%.

Obnizenie wynagrodzenia ze wzgledu na trudna sy-
tuacje ekonomiczna klienta powinno byc ostatecz-
noscia.

Nalezy zadbac o to, aby idac na reke swoim klientom
nie naruszy¢ podstaw swojego biznesu. Alternatywa
dla prostej obnizki wynagrodzenia moze byc¢ zamiana
ryczattu lub rozliczen godzinowych na premie od suk-
cesu, przesuniecie w czasie czesci ptatnosci, czasowa
rezygnacja z wykonywania niektorych zadan, ktére nie
maja pilnego charakteru, zwiekszenie zaangazowania
czasowego przy utrzymaniu dotychczasowych wyna-

-
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Obnizanie
wynagrodzenia
powinno byc
ostatecznoscia.

Moze dotyczyé np.
wieloletniego klienta,
ktory rzeczywiscie znalazt
sie w trudnej sytuacji
ekonomicznej.

grodzen ryczattowych lub zmniejszenie naktadow pra-
cy proporcjonalnie do zmniejszonego wynagrodzenia,
w niektorych przypadkach mozna wprowadzic¢ rozli-
czenia barterowe (np. ustuga za ustuge). Znam przypa-
dek, w ktérym kancelaria zmienita dotychczasowy ry-
czatt miesieczny na rozliczenia godzinowe. W tym
przypadku byty one znacznie bardziej optacalne niz
ryczatt, cho¢ dzieki ograniczeniu liczby zlecen, klient
uzyskat oszczednosci w czasie kryzysu.

Czasami obnizenie cen jest jednak wskazane. W takim
przypadku warto dokonac analizy, czy nizsze wyna-
grodzenie nie powoduje przekroczenia progu rentow-
nosci, tzn. czy praca na rzecz klienta nie stanie sie nie-
optacalna albo czy nie zacznie generowac strat (np.
jezeli wynagrodzenie prawnika zaangazowanego
w prowadzenie sprawy wynosi 60 zt/godzine a poziom
kosztow “overhead” 80 zt/godzine - stawka ponizej
140 zt/godzine bedzie przynosita kancelarii strate).

Ustalajac z klientem zasady obnizek wynagrodzen
nalezy zadbac o to, aby miaty one czasowy charak-
ter, byty uzasadnione rzeczywistymi problemami
ekonomicznymi klienta i aby po ustaniu okresu przej-
Sciowego nie trzeba byto ponownie wracac¢ do nego-
cjacji. Spotkatem sie takze z przypadkiem, w ktorym
kancelaria przystata na obnizke wynagrodzenia w za-
mian za jego istotne podwyzszenie od poczatku roku
RED .

Warto podnies¢ umiejetnosci wyceny zlecen i pro-
wadzenia z klientami rozméw o wynagrodzeniu
kancelarii. Ten obszar kompetencji biznesowych jest
zaniedbywany przez wielu prawnikow. Niedoszaco-
wanie naktadow pracy, niewykorzystanie alternatyw-

nych metod wynagradzania, nadmierna ustepliwosc
lub sztywnos¢, nieprzekonujace uzasadnienie ceny,
to tylko niektére z problemaow, ktére przektadaja sie
bezposrednio na optacalnos¢ biznesu. Nawet nie-
wielkie usprawnienia w tym zakresie potrafig przy-
niesc zaskakujace rezultaty. Warto zwrécic szczegol-
ng uwage na umiejetne oszacowanie korzysci, ktore
uzyska klient z ustugi, a takze zmienianie perspekty-
wy klienta, ktory wydatek na prawnika powinien trak-
towac jako inwestycje, a nie koszt.

Warto na biezagco monitorowac mozliwosci, jakie daja
rzadowe programy wsparcia przedsiebiorcow w sy-
tuacji kryzysowej. Moga zawierac¢ one takie instru-
menty jak doptaty do wynagrodzen, pomoc pieniezna,
poreczenia, mozliwos¢ odraczania ptatnosci zobowia-
zan publicznoprawnych itp. Programy te podlegaja
czestym modyfikacjom i rozwigzania dzis niedostep-
ne, moga sta¢ sie wkroétce przedmiotem regulaci.
Warto tez zorientowac sie, jakie mozliwosci wsparcia
oferujg instytucje finansowe, z ktorych ustug korzysta
kancelaria (np. towarzystwa leasingowe czy banki).

W dtuzszej perspektywie czasowej warto wykorzy-
stac¢ opracowane w trakcie kryzysu analizy aby stwo-
rzy¢ trwaty system monitorowania wynikéw finan-
sowych kancelarii. W potaczeniu z wykorzystaniem
oprogramowania do zarzadzania kancelarig mozna
stworzy¢ w ten sposob system analityczny, ktory po-
zwoli na poprawianie efektywnosci operacyjnej fi-
nansowej kancelarii. Uwagi te s3 aktualne zaréwno
dla kancelarii indywidualnych jak i wieloosobowych,
choc zakres i dogtebnosc analiz bedzie w obu przy-
padkach rézna.

-
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Jedna z najwazniejszych
rekomendacji jest
nawiazywanie i utrzymywanie
bezposrednich, bliskich
kontaktdw z klientami
zamiast oczekiwania,
az odezwa sie oni
pierwsi.

2. Relacje z klientami,
dostawcami i partnerami biznesowymi

Na lojalnos¢, ilos¢ polecen, wysokos¢ stawek i ren-
townosc prowadzonej dziatalnosci wptywa, w duzej
mierze, postrzegana przez klienta wartos¢ ze wspot-
pracy, poziom satysfakcji i zaufania do prawnika.
Ogromna, choc¢ czesto niedoceniang role, petnig row-
niez relacje interpersonalne, na ktore sktadajg sie ta-
kie elementy jak np. poczucie bliskosci, komfortu,
bezpieczenstwa, zrozumienia, bycia wystuchanym,
stymulacja intelektualna, wspdlne doswiadczenia
i wartosci, itp.

Kryzys jest szansa, aby podniesc relacje na wyzszy
poziom. W czasie kryzysu jest wiele okazji, aby po-
kaza¢ klientom pragmatyzm, kreatywno$¢, sku-
tecznosc i zaangazowanie, oraz budowac miedzy-
ludzkie wiezi.

Prawnik, w miare rozwoju relacji z klientem, moze
by¢ postrzegany przez niego najpierw jako wykonaw-
ca prostych zadan, nastepnie podmiot prowadzacy
samodzielnie sprawy o matym znaczeniu strategicz-

Rys. 3 Cztery rodzaje relacji

nym, w dalszej kolejnosci doradca w zakresie zarza-
dzaniaryzykiem, potem doradca kryzysowy az w kon-
cu strategiczny doradca, wptywajacy na decyzje
zarzadu.

Wyraznym trendem rynkowym jest ewolucja roli
prawnikéw z rzemiesInika do doradcy biznesowego.

Czas kryzysu to dobry moment, aby zweryfikowac
obecne miejsce na “drabinie zaufania” i przejsc¢ na wyz-
szy poziom. Kluczem do poprawy relacji z klientami
jest proaktywna postawa kancelarii, skuteczne dziata-
nie i dobra komunikacja. Dlatego jedng z najwazniej-
szych rekomendacji jest nawiazywanie i utrzymywa-
nie bezposrednich, bliskich kontaktéw z klientami
zamiast oczekiwania, az odezwa sie oni pierwsi.

Rozmowy z klientami nie powinny miec¢ sprzedazo-
wego charakteru, nie powinny nawet dotyczyc po-
trzeb klientéw. Powinny natomiast stuzy¢ omoéwieniu
sytuacji i zrozumieniu problemow i wyzwan, z ktory-
mi mierzy sie klient.

Dobrze przeprowadzona rozmowa buduje zaufanie,
podnosi miedzyludzkie wiezi na wyzszy poziom
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Zrédto: na podstawie Maister D. H. i in., Zaufany doradca. Jak budowac trwate relacje z klientami, Onepress, 2011.
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Wielu prawnikéw
odczuwa
silny opor
przed inicjowaniem

rozmowy
z klientem.

i zwieksza prawdopodobienstwo dostrzezenia roz-
wigzan problemodw klienta i pozyskania nowych zle-
cen, by¢ moze juz w najblizszej przysztosci.

Wielu prawnikéw odczuwa silny opor przed inicjowa-
niem rozmowy z klientem. Obawiajg sie, ze kontakt
ze strony kancelarii moze by¢ uznany za nachalng
sprzedaz, ze moga by¢ negatywnie ocenieni przez
klienta. Myslac o wykonaniu niezapowiedzianego te-
lefonu do klienta czuja sie niekomfortowo. Spotka-
tem sie nawet z zastrzezeniami dotyczacymi zasad
etyki zawodowej czy regut ochrony danych osobo-
wych. Jednak, kiedy w ostatnich tygodniach pytatem
prawnikow, ktérzy zaczeli nawiazywac aktywnie kon-
takty z klientami, ustyszatem ze:

. klienci sg zazwyczaj
bardzo pozytywnie zaskoczeni
kontaktem ze strony prawnika,

. Cchetnie opowiadaja
o swoich obecnych problemach
a takze towarzyszacych im emocjach,

. rozmowy nie sa krotkie,
trwajg czesto 30-45 minut,

. klienci sg zadowoleni z tego,
ze mieli mozliwos¢ rozmowy
i podzielenia sie informacjami
i przemysleniami,

. Czesc rozmow generuje
w krétkim czasie nowe zlecenia
dla kancelarii, gtownie zwigzane
z kryzysowa sytuacja.

Pretekstem do rozmowy o sytuacji klienta moga byc
biezace kontakty dotyczace aktualnie prowadzonych
dla niego spraw.

Jak powinna wygladac¢ rozmowa prawnika z klien-
tem? Powinna przebiegac naturalnie. Celem prawni-
ka jest dowiedziec sie jak najwiecej o sytuacji klienta
oraz o jego osobistych przemysleniach i emocjach.
Przez wiekszg cze$¢ rozmowy prawnik powinien
aktywnie stuchac - tzn. zadawac pytania, w tym pyta-
nia pogtebiajace, zacheca¢ do wypowiedzi, parafra-
zowac.

Wielu prawnikéw doskonale radzi sobie w trakcie ta-
kich- rozmow. Przygotowatem jednak dla Panstwa
przyktadowy scenariusz rozmowy prawnika z klien-
tem. By¢ moze znajdg w nim Panstwo inspiracje dla
siebie.
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Przed przystapieniem
do rozméw warto
opracowac baze
kontaktow.

Przyktadowy scenariusz rozmowy z klien-
tem moze zawierac nastepujace elementy:

» podanie powodu rozmowy, co wzmacnia
chec zaangazowania sie przez klienta w rozmowe
(np. “dzwonie, poniewaz...”),

« pytania otwarte, ktore pozwalaja klientowi wybrac
najwazniejsze dla niego informacje (np. ,jaka jest
u Panstwa sytuacja?’),

« pytania pogtebiajace, ktore zachecaja klienta do
przemyslen i dzielenia bardziej szczegdtowymi
informacjami (np. ,to znaczy”, “co jeszcze?”

“prosze powiedziec¢ wiecej...”),

. pytania problemowe, ktore pozwalajg klientowi
uporzadkowac mysli a prawnikowi uzyskac informacje
o kwestiach, ktorych weczesniej klient nie poruszyt
(np. ,co sie dzieje u Panstwa klientéw/dostawcodw?”

. pytania sondujace (moga by¢ zamkniete), ktore
pozwalajg zweryfikowac, czy klient ma konkretne
problemy, ktore wymagac beda pomocy prawnikow
(np. ,czy planujecie zwolnienia?, “‘co z inwestycjami?”)

« pytanie o priorytety, ktére ponownie sktania
klienta do przemyslenia sytuacji (np. ,co jest teraz
najwazniejsze?”)

« rozmowa o emocjach, ktora pozwala klientowi
nazwac swoje emocje i poczuc sie lepiej wystuchanym
i zrozumianym. Jezeli klient ujawnia swoje emocje,
nalezy go wystuchac, wyrazic¢ zrozumienie,
empatyzowac, nie nalezy pouczad, pocieszac
czy bagatelizowac (np. ,Jak Pani to znosi?”

,Jak Pani sobie w tym radzi?”)

« umawianie (kontraktowanie) nastepnego kontaktu
(np.,Co by Pan powiedziat na telefon za dwa
tygodnie?”)

W trakcie stuchania warto stosowac parafraze, przy pod-
sumowaniu kolejnych watkéw. Mozna tez powiedzie¢ kil-
ka stow o pracy kancelarii i o swoich obserwacjach rynku.
W catej rozmowie nalezy jednak koncentrowac sie przede
wszystkim na problemach klienta.

Przedstawiony obok scenariusz to tylko propozycja.
Wazne, aby rozmowa byta prowadzona w sposéb na-
turalny, bez naruszania granic, ktore okresla klient.

Przed przystapieniem do rozmow warto opracowac
baze kontaktow. Mozna do tego wykorzystac liste
faktur wystawionych w ostatnim roku, spis kontak-
tow z programu do zarzadzania kancelaria, korespon-
dencje mailowa, liste prowadzonych obecnie spraw.

Podobne rozmowy warto przeprowadzi¢ z dostaw-
cami (np. ksiegowym, audytorem, doradcg podatko-
wym, notariuszem) oraz z partnerami biznesowymi
kancelarii. Warto odswiezy¢ réwniez relacje z innymi
prawnikami, ktory polecali w przesztosci ustugi kan-
celarii.

Rozwojowi relacji stuzy takze podejmowanie wspol-
nych inicjatyw z klientami oraz partnerami bizneso-
wymi. Przyktadem takich inicjatyw moze by¢ pomoc
w przygotowaniu szkolenia dla partnerow handlo-
wych klienta, organizowanie wspolnie ze wspotpra-
cujaca firma ksiegowa dyzurow lub webinardw, po-
moc w opracowaniu przez klientéw branzowych
poradnikow, aktywne uczestnictwo w inicjatywach
organizacji, do ktorych nalezy kancelaria.

Kontaktowanie sie z klientami indywidualnymi po-
winno dotyczy¢ prowadzonych przez kancelarie
spraw. Badania wykazuja, ze klienci indywidualni bar-
dzo wysoko cenig sobie fakt aktywnego informowa-
nia ich przez prawnika o przebiegu sprawy*. Sytuacja,
w jakiej znalazty sie sady jest dobrym pretekstem do
nawigzania kontaktu i wyjasnienia, jaki jest status
i czego mozna oczekiwac ‘w prowadzonych przez
kancelarie sprawach.

[
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Btedem jest zatozenie,
7e Opanowanie
wideokonferenc;ji
wystarczy, aby nazwac sie
“kancelaria cyfrowa”.

3. Cyfrowa transformacja kancelarii

O transformacji cyfrowej kancelarii prawnych dysku-
tuje sie w branzy od wielu lat. Czes¢ kancelarii juz ja
przeprowadzita, wiekszosc¢ stoi dopiero w obliczu ta-
kiego wyzwania. Wiele kancelarii podejmowato pro-
by, ale wdrozenia np. oprogramowania do zarzadza-
nia kancelarig nie zostaty przeprowadzone z petnym
sukcesem®.

Oczywiscie, kryzys zmusit niemal wszystkie kancela-
rie do uzycia na wiekszg skale nowych technologii.
Btedem jest jednak zatozenie, ze opanowanie wide-
okonferencji wystarczy, aby nazwac sie “kancelaria
cyfrowa”. W typowej kancelarii pracuje sie nadal
gtownie na dokumentach papierowych, stanowisko
pracy wyposazone jest w jeden monitor, w niewiel-
kiej czesci firm prawniczych zakupiono oprogramo-
wanie do zarzadzania kancelarig (w2019 rokuw 20%
kancelarii indywidualnych do 3 prawnikow i 45%
kancelarii wieloosobowych)¢, a w tych, w ktérych to
zrobiono uzywa sie czesto jedynie wybranych funk-
Cji’. Znane mi sg np. przypadki, w ktorych kancelarie
wykorzystuja szereg funkcji takich programow, w tym
rejestracje czasu pracy, ale faktury wystawia sie juz
w programie ksiegowym, co uniemozliwia korzysta-
nie z podstawowych modutéw analitycznych (np. ob-
liczenie rentownosci klienta lub projektu).

W niektorych kancelariach widziatem, ze ,synchroni-
zacja kalendarzy” polega na przepisywaniu wydarzen
Z jednego papierowego kalendarza do drugiego. Nie-
wiele kancelarii korzysta z wykorzystywanych w innych
branzach popularnych narzedzi do pracy grupowe;.
Poziom znajomosci zaawansowanych funkcji pakie-

LA ™

tow biurowych jest niewystarczajacy, podobnie jak
umiejetnosc¢ bezwzrokowego pisania czy znajomosc
skrotow  klawiaturowych. Praca na dokumentach
wspotdzielonych jest rzadkoscia. Réwniez umiejet-
nosci zarzadzania projektami, czasem, delegowania
czy zarzadzania zespotem nie zawsze odpowiadaja
wymogom, jakie niesie praca zdalna.

Obecny kryzys sprzyja przyspieszeniu prac nad
transformacja cyfrowa kancelarii - kancelarie zmu-
szone sg do pracy zdalnej, cyfryzacji przynajmniej
czesci dokumentéw, prawnicy majg obecnie dostep
do bogatej praktycznej wiedzy na temat technologii
informatycznych, wiekszos¢ z potrzebnych prawni-
kom technologii miesci sie w granicach mozliwosci fi-
nansowych kancelarii, w wiekszosci kancelarii do cy-
frowejtransformacjiniesgpotrzebneduze inwestycje
finansowe. Znaczng czesc potrzeb mozna zaspokoic
korzystajac z oprogramowania do zarzadzania kan-
celaria i wykorzystywanego juz dzis przez kancelarie
oprogramowania takiego jak pakiety oprogramowa-
nia Microsoft czy Google. Do petniejszego wykorzy-
staniatechnologii informatycznych zmuszaja prawni-
kow min. rosngce oczekiwania klientéw oraz presja
cenowa, ktéra zmusza do poszukiwania nowych zro-
det poprawy efektywnosci. BodZzcem do dziatania po-
winna byc¢ takze swiadomos¢, ze kancelarie, ktore nie
przeprowadza takiej transformacji pogorsza swoja
pozycje konkurencyjng wobec prawnikow, ktorzy
tego dokonali albo wtasnie dokonuja.
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Skoro praca i komunikacja zdalna, w tym praca na do- .« kontakt z producentami oprogramowania

kumentach cyfrowych, jest potrzeba chwili, warto za- do zarzadzania kancelariag
projektowac ja tak, aby po wyjsciu z kryzysu czerpa¢ W celu poznania ich funkcjonalnosci
korzysci z trwatych rozwiazan. Dlatego przed przy- | Przygotowaniesiedowyboru
stapieniem do wyboru konkretnych narzedzi IT warto | wdrozenia takiego oprogramowania.

Niektorzy producenci oferuja
darmowe wersje demonstracyjne
lub pozwalajg na bezptatne
korzystanie z oprogramowania

stworzyc¢ wizje stanu docelowego. Prawnicy pragnacy
podnies¢ poziom wykorzystania technologii informa-
tycznych moga rozwazy¢ nastepujace dziatania:

Pprzed przystapieniem

do wyboru konkretnych . rozmowy z klientami, ekspertami przez ograniczony czas.

narzedzi IT warto oraz innymi prawnikami,

StWOl’ZYC wizje ks ppiwsla na/z'rozurpl'eme Warto poswiecic czas na wypracowanie spojnej wi-

stanu docelowego. potencjatu orzysci z petniejszego N . . i . -3

wykorzystania technologii informatycznych zji funkcjonowania kancelarii w czasie po pandemii.

oraz uzytecznosci konkretnych narzedzi, Dzigki temu tatwiejsze bedzie podejmowanie ra-

cjonalnych decyzji o wyborze konkretnego opro-

- poszerzenie wiedzy na temat wykorzystania gramowania oraz sprzetu IT. W trakcie wypraco-

technologii informacyjnych wywania tej wizji warto zadac sobie réwniez pytania

poprzez lekture licznych publikacji na ten temat, o prace zdalna, prace w zespotach rozproszonych,

udziat w organizowanych przez
samorzad zawodowy, wydawnictwa prawnicze
i producentoéw szkoleniach i webinarach,

zadaniowy czas pracy itp. Czy w tym zakresie kan-
celariazmieni dotychczasowe zasady funkcjonowa-
nia?

. nauke petniejszego wykorzystania
uzywanych juz obecnie programow
do edycji dokumentéw (np. opanowanie
skrotow klawiaturowych, pisania
bezwzrokowego czy funkcjonalnosci
pozwalajacych na przyspieszanie lub automatyzacje
pracy), narzedzi do komunikagji i pracy zespotowej,
pracy na wspotdzielonych dokumentach,
pracy na dwoch monitorach itd.,




W najblizszych
miesiacach klienci beda
gotowi korzystac z ustug

prawnikow przede wszystkim

wtedy, gdy beda
dostrzega¢ wymierne
i szybkie korzysci
finansowe.

4. Ustugi

Pandemia i kryzys gospodarczy zmieniajg strukture
popytu na ustugi prawnicze. Badania wykazuja, ze
klienci instytucjonalni zaczynaja zwracac sie do kan-
celarii z innymi problemami niz przed kryzysem. Py-
tania zadawane przez klientéw instytucjonalnych
wynikaja gtéwnie z potrzeby chwili.

Rys 4. Problemy, z jakimi zwracaja sie klienci do kancelarii

prawo pracy 57%
pakiet antykryzysowy 49%
renegocjacje umow 47%
sita wyzsza 43%
windykacje 31%
procesy sadowe 31%
upadtosc 21%
restrukturyzacja 18%
prawo ubezpieczen spotecznych 17%
prawo podatkowe 13%

Zrédto: opracowanie wtasne na podstawie autorskich badan

Warto uwaznie obserwowac sytuacje na rynku i po-
dejmowac decyzje o kierunkach rozwoju portfela
ustug kancelarii. Mozna np. zatozyc, ze w najblizszych
miesigcach klienci bedg gotowi korzysta¢ z ustug
prawnikéw przede wszystkim wtedy, gdy beda do-
strzega¢ wymierne i szybkie korzysci finansowe.
Ustugi prawnicze nie spetniajgce tego kryterium
moga cieszyC sie mniejsza popularnoscia. To wyzwa-
nie dla prawnikow, ktorzy powinni umiejetnie ksztat-
towac i prezentowac oferte swoich ustug.

Mozna zatozy¢, ze w miare jak kryzys bedzie dotykat
kolejnych sektoréw gospodarki, bedzie rosto znacze-
nie specyficznych regulacji branzowych oraz ustug
zwigzanych z upadtoscia, upadtoscia konsumencka,

restrukturyzacja, windykacjg i ochrong dtuznikow.
Prawnicy obstugujacy klientéw indywidualnych ocze-
kuja wzrostu liczby spraw rozwodowych. Prawnicy
sagdowi liczg na wzrost liczby sporow zwigzanych
Z niewykonaniem umow. Wzrost popularnosci praw-
nikow in-house, dynamiczny rozwoj alternatywnych
dostawcow ustug prawniczych oraz ustug prawni-
czych on-line moze wptyna¢ na spadek popytu na
proste, powtarzalne ustugi.

Mozna spodziewac sie, ze prawnicy w znacznie wiek-
szym niz dotychczas stopniu bedg zmuszeni do cig-
gtego poszukiwania nowych nisz rynkowych i poda-
zania za zmieniajacymi sie potrzebami klientow.
Proces standaryzacji i utowarowienia ustug przy-
spieszy. Wobec malejacej atrakcyjnosci “tradycyj-
nych” ustug, trzeba bedzie ciggle poszukiwac nowych
obszarow tworzenia wartosci dla klienta. To moze
oznaczac, ze wiele kancelarii zacznie budowac prze-
wage konkurencyjna na zwinnosci oraz elastycznosci
we wprowadzaniu i sprzedazy nowych typéw ustug,
a nie w scistym trzymaniu sie dotychczasowej oferty
czy specjalnosci.

Warto zwrdéci¢ rowniez uwage na specyfike spraw
spornych. Istotne pogorszenie wydajnosci wymiaru
sprawiedliwosci moze spowodowac, ze klienci beda
bardziej otwarci na propozycje alternatywnych me-
tod rozwigzywania sporéw poprzez:

« Negocjacje,

. mediacje pozasgdowe,

. mediacje sadowe,

. arbitraz (sgdownictwo polubowne).
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Postepowanie
sadowe okazuije sie
czesto najdrozsza

I najmniej skuteczna

metoda rozwiazania sporu.

Sztuka jest przekonaé
do tego klienta.

Wirtualizacja kontaktéw spotecznych moze spowo-
dowac wiekszg akceptowalnosc tego typu ustug pro-
wadzonych zdalnie. Moze to dac klientom, szczegol-
nie  mieszkajgcym w oddalonych od siebie
miejscowosciach, dodatkowa wartosc.

Aby przekonac klienta do wykorzystania alternatyw-
nych metod rozwigzywania sporow, prawnicy powin-
ni doskonali¢ umiejetnosci oceny ryzyka, a w szcze-
gélnosci szacowania korzysci i kosztéw réznych
metod rozwigzywania sporow w konkretnej sytuacji.
Postepowanie sgdowe okazuje sie czesto najdrozsza
i najmniej skuteczng metoda rozwigzania sporu.
Sztuka jest przekonac do tego klienta.

Informacje pozwalajace na okreslenie zmian w pozio-
mie popytu na poszczegdlne ustugi mozna zdobyc np.
poprzez:
. monitorowanie nowych regulacji

zZwigzanych z sytuacja kryzysowa,
. uczestnictwow webinarach, szkoleniach online,

. lekture opracowanych przez kancelarie prawne
poradnikow,

. analize badan rynku ustug prawniczych,

. uczestnictwo w dyskusjach branzowych,

. analize wypowiedzi branzowych ekspertow,

. rozmowy z innymi prawnikami oraz z klientami.

5. Promocja i sprzedaz

Kolejnym obszarem, na ktory nalezy zwrécic szcze-
g06lng uwage w czasie i po zakonczeniu kryzysu jest
promocja i sprzedaz ustug kancelarii on-line.

Promocja to dziatania ukierunkowane na budowe wi-
zerunku i informowanie okreslonych rodzajowo ad-
resatow o specjalizacji i oferowanych przez kancela-
rie rozwigzaniach. Sprzedaz to zindywidualizowane
dziatania podejmowane wobec konkretnych osob,
ktore moga byc¢ zainteresowane ustugami kancelarii
w blizszej lub dalszej przysztosci.

Dziatania marketingowe powinny by¢ skoncentrowa-
ne na konkretnej grupie docelowej. Jezeli kancelaria
nie okreslita swojej strategii marketingowej, nie przy-
niosg one satysfakcjonujacych rezultatéw. Dlatego
przed rozpoczeciem planowania konkretnych inicja-
tyw warto upewnic¢ sie, ze kancelaria zdefiniowata
SW0jg misje, wizje, propozycje wartosci, adresatow
dziatan promocyjnych oraz wybrata odpowiednie ka-
naty promocji. Wyjasnienie tych pojec i ich znaczenia,
znajda Panstwo w “Strategii konkurowania indywidu-
alnych kancelarii radcow prawnych” od str. 43.

O tym, ze znaczenie dziatan promocyjnych i sprzeda-
zowych w Internecie rosnie od lat, nie trzeba przeko-
nywac. Badania nad klientami kancelarii prawnych
potwierdzajg teze o coraz wiekszym wptywie takich
aktywnosci na decyzje zakupowe klientow.”

Tradycyjne, “analogowe” formy promocdji i sprzedazy
ustug prawniczych takie jak wystagpienia publiczne, pu-
blikacje, udziat w konferencjach, spotkaniach networ-
kingowych, szkoleniach czy spotkania bezposrednie
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Prawnicy, ktérzy nie
wykorzystywali dotad
w swoich dziataniach

promocyjnych
i sprzedazowych potencjatu
Internetu, Naja okazje
do nadrobienia
zalegtosci.

beda odgrywaty nadal wazng role, ale ich skutecznosc
bedzie uwarunkowana w coraz wiekszym stopniu wy-
korzystaniem rozwigzan marketingu on-line. Trend
“‘wirtualizacji” dziatalnosci promocyjnej i sprzedazo-
wej nie jest nowy a obecny kryzys przyspieszy zmiany.
w tym zakresie. Do pozyskiwania klientow beda wyko-
rzystywane w coraz wiekszym stopniu webinary, blogi,
podkasty, media spotecznosciowe, szkolenia online,
e-booki, strony www, e-mail, ptatne kampanie, narze-
dzia marketing automation, itd. Prawnicy, ktérzy nie
wykorzystywali dotad w swoich dziataniach promo-
cyjnych i sprzedazowych potencjatu Internetu, maja
okazje do nadrobienia zalegtosci.

Przyktadowe dziatania, ktore mozna podja¢ w naj-
blizszym czasie to:

. ukonczenie kursow e-learnigowych poswieconych
promogji i sprzedazy ustug prawniczych, w tym
zamieszczone na platformie e-learningowej KIRP,

. udziat w licznych, organizowanych obecnie,
bezptatnych i ptatnych webinariach i szkoleniach
on-line dotyczacych e-marketingu,

. lekture poradnikow dotyczacych prowadzenia np.
blogdw prawniczych,

. nawigzanie wspotpracy z platformami tgczacymi
prawnikow z klientami,

. nhauczenie sie wykorzystania w praktyce
prawniczej medidw spotecznosciowych,

w szczegolnosci LinkedIn, Facebook czy Twitter,

. poprawe tresci, funkcjonalnosci i estetyki strony
internetowej (np. dodanie rekomendadji klientéw,
lepsze zaakcentowanie gtéwnej specjalizacji, dodanie
studiéw przypadkow, uproszczenie jezyka, lepsze
zaakcentowanie gtownych atutow kancelarii itd.),

. nauke podstaw analityki e-marketingu (np. Google
Analytics),

. napisanie poradnika (e-booka) na temat
problemow, z ktérymi najczesciej zwracajg sie do
kancelarii klienci,

« rozmowy z agencjamiinteraktywnymi na temat
optymalizacji dziatalnosci on-line,

. organizacje webinarow dla klientow
i potencjalnych klientow kancelarii.

Powyzsze dziatania moga wydawac sie dla niekto-
rych prawnikow trudne - a jednak, po pokonaniu opo-
ru i pierwszych eksperymentach okaze sie, ze miesz-
cza sie w granicach mozliwosci kazdej kancelarii
indywidualnej. Prawnik, ktory potrafi postugiwac sie
Facebookiem, z tatwoscia opanuje zasady dziatania
na LinkedIn. Prawnik, ktory napisat kiedykolwiek zro-
zumiatym dla klienta jezykiem opinie lub informacje
prawna, jest w stanie napisac e-booka. Prawnik, ktory
kiedykolwiek uczestniczyt w webinarze, jest w stanie
taki webinar poprowadzi¢. Najbardziej ztozone dzia-
tania (np. opracowanie strategii, wybor specjalizacji,
przebudowa strony internetowej, konfiguracja anali-
tyki itd.), warto skonsultowac ze specjalistami.

To tylko wybrane przyktady dziatan, ktére warto roz-
wija¢ w obecnych czasach. Mozna spodziewac sie, ze
w “nowej rzeczywistosci’, ktéra przyjdzie po obecnym
kryzysie, wzrosnie znaczenie komunikacji spotecznej
poprzez Internet. Kancelarie, ktore do tej pory zajmo-
waty konserwatywne stanowisko i nie wykorzystywa-
ty potencjatu Internetu do rozwoju swojego biznesu,
powinny rozwazy¢ zmiane postawy. Konkurowanie
bez wykorzystania narzedzi e-marketingu stanie sie
wkrotce znacznie trudniejsze, niz dotychczas.
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Stres zwiazany
z obecna sytuacja kryzysowa
moze prowadzic¢
do nadmiernie
pesymistycznego
postrzegania
rzeczywistosci.

e

6. Zarzadzanie stresem

Jednym z kluczowych wyzwan dla prawnikéw zmaga-
jacych sie ze skutkami kryzysu, jest wypracowanie
odpowiedniego nastawienia do sytuacji. Winston
Churchill powiedziat, ze “pesymista widzi trudnos¢
w kazdej okazji; optymista widzi okazje w kazdej
trudnosci” Trudno jest jednak wypracowac w sobie
postawe optymisty, gdy cztowiek znajduje sie pod
wptywem silnego negatywnego stresu.

Badania wykazaty, ze 65% prawnikow martwi sie
0 przysztosc¢ swoich kancelarii a az 58% zgodzito sie
albo zdecydowanie zgodzito sie ze stwierdzeniem:
‘odczuwam silny negatywny stres zwigzany z obecng
Eyitlae) g, 1

Stres jest podstepnym przeciwnikiem, ktéry karmi
sie niepewnoscia i strachem - zmienia sposéb my-
slenia, podejmowania decyzji, wptywa na motywa-
cje do dziatania, wystawia organizm na powazng
probe.

W przypadku obecnego kryzysu, bodzcem urucha-
miajacym reakcje stresowa moga byc¢ mysli o przy-
sztosci kancelarii, rozwazania na temat ryzyk zwia-
zanych z kryzysem, mysli pojawiajace sie w trakcie
odbierania pesymistycznych informacji o sytuacji na
rynku, czy o zagrozeniach zdrowotnych. Sprzyja mu
tez stan zycia w izolacji. Negatywne mysli wywotu-
ja reakcje podobna, jak w sytuacji powaznego fi-
zycznego zagrozenia (np. w czasie kontaktu z nie-
bezpiecznym zwierzeciem). W sytuacji stresowej na
funkcjonowanie organizmu wptywa autonomiczny
uktad nerwowy. Funkcja tego uktadu jest reagowa-

nie w sytuacjach zagrozenia w sposob automatycz-
ny i szybkie przygotowanie organizmu do wzmozo-
nego wysitku zwiazanego z reakcja ucieczki albo
walki. Jedng z najbardziej typowych cech reakcji
stresowej jest szybka mobilizacja energii wydoby-
wanej z miejsc jej magazynowania oraz zahamowa-
nie dalszego jej gromadzenia.** Poniewaz organizm
wymaga szybkiego transportu do kluczowych mie-
Sni, wzrasta czestosc akcji serca, oddychania oraz
cisnienie krwi.

Wazng obserwacja jest to, ze cho¢ wszystkie na-
rzady i uktady organizmu cztowieka potrzebuja
energii, to nie wszystkie one sg w takim samym
stopniu wazne, gdy organizm staje przed wyzwa-
niem.’? Zahamowane zostaje trawienie, zahamo-
wany zostaje proces wzrostu i reprodukgji. Dlate-
go osoby poddane w dziecinstwie przewlektemu
stresowi sg statystycznie nizsze a zestresowanym
parom trudniej poczac¢ dziecko. Kolejng konse-
kwencja reakcji stresowej jest obnizenie odporno-
sci organizm na choroby, czy zmiany myslenia, po-
strzegania i odczuwania.

Stres zwigzany z obecng sytuacja kryzysowa moze
prowadzi¢ do nadmiernie pesymistycznego postrze-
gania rzeczywistosci, spadku motywacji do dziatania,
podejmowania nie zawsze racjonalnych decyzji. Po-
nadto stres zwigzany jest z przykrymi doznaniami fi-
zycznymi takimi jak zwiekszone cisnienie, potliwosc,
napiecie miesni, poczucie ciezaru, problemy ze snem
czy koncentracja uwagi.
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Zmiana
postrzegania
stresu jest jedna
z najskuteczniejszych
metod ograniczenia jego
negatywnych skutkow.

Podatnosc na stres jest cechg osobniczg, zwiazang
z reaktywnoscig uktadu autonomicznego. Dlatego
jedni prawnicy doswiadczajg obecnie szczegdlnie
silnego stresu, podczas gdy inni nie odczuwaja go
tak mocno.

Stresu nie da sie wyeliminowac, mozna nim natomiast
zarzadzac. Prawnicy, ktérzy doswiadczajg duzego
poziomu stresu (a jest ich wiekszosc), moga podjac
takie dziatania jak:

. zwiekszenie samoswiadomosci
w zakresie wtasnych reakcji na sytuacje
kryzysowa - np. poprzez uwazne obserwowanie
mysli, emocji i zachowan zwigzanych
z obecnymi wydarzeniami,

. lekture literatury na temat zjawiska stresu
i metod zarzadzania stresem,

. zastosowanie szeregu technik
redukcji poziomu stresu,
takich jak trening uwaznosci,
¢wiczenia oddechowe, medytacja,
modlitwa, aktywnosc fizyczna, odpoczynek,

. podnoszenie jakosci relacji
z osobami najblizszymi - bliskie kontakty
z osobami bliskimi zmieniaja gospodarke
hormonalng i pozwalaja
na redukcje poziomu stresu,

. skorzystanie z pomocy psychologicznej
(konsultacje, psychoedukacja,
interwencja kryzysowa, psychoterapia).

Czesc prawnikoéw stwierdza, ze stres jest dla nich sita
mobilizujaca i nadajaca energii do dziatania. Odczu-
wajg oni tzw. stres pozytywny (eustres), podobny do
tego, jaki towarzyszy sportowcom przed waznymi
wystepami. Zmiana postrzegania stresu jest jedna
z najskuteczniejszych metod ograniczenia jego nega-
tywnych skutkow. Stuzy¢ temu moze nadanie sensu
i znaczenia podejmowanym dziataniom. Wielu praw-
nikéw znajduje sens w uczeniu sie nowych umiejet-
nosci, pomaganiu klientom, reorganizowaniu kance-
larii czy tworzeniu strategicznej wizji dziatalnosci.
Wielu angazuje sie w akcje pomocowe, czy dziatal-
nosc¢ na rzecz spotecznosci.
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Wspétczesny rynek
edukacyjny (rowniez
on-line) Zaskakuje
bogactwem oferty
i form rozwoju
kompetencji.

7. Rozwoj umiejetnosci biznesowych

Bycie dobrym prawnikiem nie daje gwarancji sukcesu
w konkurencyjnym otoczeniu. Kryzys jest okazjg do
weryfikacji posiadanych predyspozycji i umiejetnosci
oraz nauczenia sie nowych. Rozwaj umiejetnosci biz-
nesowych prawnikow to zagadnienie poruszane od
lat w dyskusjach branzowych. Szkolenia i inne formy
doskonalenia tych umiejetnosci ciesza sie coraz wiek-
szg popularnoscia. Samorzad radcéw prawnych kon-
sekwentnie modyfikuje programy doskonalenia za-
wodowego i uznaje te kompetencje za kluczowe do
osiaggniecia sukcesu na rynku.

Sytuacja kazdej kancelarii jest inna, inne s3 tez indy-
widualne predyspozycje i umiejetnosci prawnikoéw -
dlatego wybor obszaru doskonalenia jest sprawg in-
dywidualna. Ponizej prezentuje spis przyktadowych
umiejetnosci w obszarze komunikacji, sprzedazy i za-
rzadzania ludZmi. Ktére z nich moga stac sie dla Pani-
stwa kluczem do sukcesu w nadchodzacych latach?
. Aktywne stuchanie,

. autoprezentacja,

. budowanie relacji.

. delegowanie zadan,

. facylitacja,

. koncentracja uwagi,

. kreatywne myslenie,

. mediacja,

. motywowanie,

. nawigzywanie kontaktow,

. negocjacje,

. perswazja,

. projektowanie ustug,

. prowadzenie rozmow handlowych,
. udzielanie informacji zwrotnej,

. zarzadzanie czasem,

. zarzadzanie projektami,

. zarzadzanie zmiana.

Niezaleznie od rozwoju umiejetnosci miekkich, prze-
wage konkurencyjng mozna zwiekszac zgtebiajac
wiedze o funkcjonowaniu biznesu np. w obszarze
strategii, marketingu, finansow, zarzadzania kadrami,
organizacji i zarzadzania. Prawnik, ktory potrafi ko-
rzystac z arkuszy kalkulacyjnych, interpretowac tresc
sprawozdan finansowych, stosowac¢ podstawowe
mierniki efektywnosci, zna podstawy psychologii
w zarzadzaniu, podstawy zarzadzania procesami biz-
nesowymi itd. bedzie chetniej wybierany przez klien-
tow, ktérzy docenia jego pozaprawne umiejetnosci,
bedzie tez sprawniej zarzadzat swojg kancelaria.

Wspotczesny rynek edukacyjny (réwniez on-line)
zaskakuje bogactwem oferty i form rozwoju kom-
petencji. Sg to, miedzy innymi: coaching, doradztwo,
e-learning, gry biznesowe, instruktaz, konferencje
i seminaria, mentoring, programy treningowe, sa-
moksztatcenie, studia podyplomowe, szkolenia,
warsztaty i wyktady.

Szczegotowe wskazowki dotyczace doskonalenia
kompetencji biznesowych znajdg Parstwo w “Strate-
gii konkurowania indywidualnych kancelarii rad-
cow prawnych” od str. 70.
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8. Strategia

Kryzys sktania do strategicznej refleksji nad przysztoscig kance-
larii. Pytania, ktore zadaje sobie dzis wielu prawnikow to, m.in.:

. Jakie silne strony kancelarii
ujawnity sie w czasie kryzysu?

By¢ moze Najblizsze . Jakie stabe strony kancelarii obnazyt?
miesiace to najlepszy |k - ari
C2as. aby odpowiedziet . Jak zmieni sie otoczenie kancelarii

na te pytania i stworzy¢ wizje (oczekiwania klientéw, strategie konkurencii,
funkcjonowania kancelarii makrootoczenie itd.) po wyjsciu z kryzysu?

W nowej rzeczywistoscil. " Czego, DO WyJS,C|U - kryZVSU,

powinno by¢ w kancelarii wiecej, a czego mniej?

. Naile dotychczasowa strategia,
posiadane kompetencje i model biznesowy

okaza sie przydatne po wyjsciu z kryzysu? Wigcej wiedzy na temat tworzenia
strategii znajdg Panstwo w ,Strate-
. Jakie moga by¢ misja, wizja, cele biznesowe gii konkurowania indywidualnych
i plany dziatania kancelarii po wyjsciu z kryzysu? kancelarii radcow prawnych’, opra-
cowanej przeze mnie jesienig 2019

roku na zlecenie Krajowej Izby Rad-

Byc moze najblizsze miesigce to najlepszy czas, aby odpowie- cow Prawnych.

dziec na te pytania i stworzyc wizje funkcjonowania kancela-

rii w nowej rzeczywistosci. By¢ moze jest to czas na podjecie | 0 s

dtugo odktadanych, odwaznych decyzji o gtebszej zmianie g =
dotychczasowego modelu funkcjonowania kancelarii. " ~Y Strategie konkurowania

indywidualnych kancelarii

Indywidualne kancelarie radcow prawnych w czasie kryzysu. Co robic? 4 24
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Ryszard Sowinski, prof. WSB

doradca kancelarii prawnych
w obszarze strategii
i zarzadzania

Autor badania

Doradca kancelarii prawnych w obszarze strategii i zarzadzania.

Prowadzi warsztaty oraz indywidualne sesje coachingowe i men-
torskie dla prawnikéw rozwijajagcych umiejetnosci biznesowe.

Zawodowy cztonek komitetéw strategicznych kancelarii praw-
nych - ciat odpowiedzialnych za formutowanie i wdrazanie strate-
gii rozwoju kancelarii.

Autor pierwszego w Polsce bloga o zarzadzaniu kancelariami
nowoczesnakancelaria.pl. Autor opracowanej na zlecenie KIRP
,Strategii konkurowania indywidualnych kancelarii radcow praw-
nych”.

Cztonek jury oraz mentor w konkursach dotyczacych innowacyj-
nosci oraz legalTech. Wspottworca pierwszego w Polsce raportu
na temat oprogramowania wspierajacego zarzadzanie kancelaria-
mi prawnymi.

Profesor Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu, wyktadowca Uni-
wersytetu Ekonomicznego w Poznaniu. Absolwent studidw praw-
niczych na UAM w Poznaniu oraz podyplomowych studiow Psy-
chologia Zarzadzania oraz Coaching Menedzerski na WSB
w Poznaniu. Posiada ponad 25-letnie doswiadczenie w konsultin-
gu biznesowym oraz doswiadczenie pracy w wieloosobowych
kancelariach prawnych.

-
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