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1. Metodyka Badania

1.1. Uzasadnienie dla zastosowania badan jako$ciowych

Glownym zatozeniem niniejszego badania byta ,,gleboka” eksploracja wiedzy na temat
zachowan 1 dzialah podmiotéw reprezentujacych branz¢ prawniczag w kontek$cie zmian
spoteczno-gospodarczych oraz technologicznych. Zgodnie ze zatozeniami metodologicznymi
dotyczacymi badan jakosciowych, w badaniu potozono szczegdlny nacisk nie na
potwierdzanie zalozonych wcze$niej hipotez badawczych (co jest standardem w badaniach
ilo§ciowych), a na pozyskanie jak najszerszej i najprecyzyjniejszej wiedzy na temat badanych
zjawisk. Dlatego tez badania miaty charakter jakoSciowy nie iloSciowy. Zatem, zastosowanie
badan jakosciowych do eksploracji zjawisk wystepujacych w branzy prawniczej z punktu
widzenia metodologii nauk jest prawidlowe i uzasadnione. Z uwagi na fakt, ze wczesniej nie
byty prowadzone podobne badania o zblizonym zasiegu, charakterze i przedmiocie, niniejsze
badanie jest pierwszym etapem badan nad kancelariami prawniczymi i ma na celu
identyfikacj¢ oraz rozpoznanie jak najwigkszej ilosci zjawisk, ktore nastepnie postuza do

dalszych badan ilosciowych i jako§ciowych w tym wymiarze.

Zalozenia metodologiczne badan jakosciowych

Badania jako$ciowe to badania, ktore koncentrujg si¢ na "gtebszej" analizie danego zjawiska,
gdzie gtéwny nacisk polozony jest na to, aby za pomoca specjalnych technik badawczych
lepiej 1 doktadniej zrozumie¢ analizowane zjawisko. W konsekwencji, w badaniach
jakosciowych nie wykorzystuje si¢ pomiaru ilosciowego (jak w badaniach ilosciowych) lecz
stosuje si¢ techniki, ktore maja na celu wiasnie wydobycie wiedzy od badanych osob. Jak
sama nazwa wskazuje, badania jako$ciowe to badania w celu uzyskania "dobrej" jako$ci
informacji, poszerzenie stanu wiedzy o badanym zjawisku. W badaniach ilosciowych

natomiast, badane sg zjawiska/cechy juz znane, z gory okreslone.

Badania jakosciowe W porownaniu do badan ilosciowych sa badaniami mato
usystematyzowanymi. Z racji braku podejScia ilosciowego nie stosuje si¢ w nich
wnioskowania statystycznego. Celem nie jest poznanie ile osob tak mysli, lecz jak

odmiennie ludzie mysla.

Badania jakosciowe zaleca si¢ przede wszystkim w badaniach nad nowymi

zjawiskami/obszarami, ktére dotychczas albo nie byly jeszcze badane albo ich eksploracja
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byta szczatkowa. Badania jakosciowe w przypadku badan nad kancelariami prawnymi majg
na celu identyfikacje nowych zjawisk. W tym kontekscie, badania jakosciowe pelnig
szczegblng role, poniewaz zdolno$¢ rozpoznawania nowych zjawisk w badaniach ilo§ciowych
jest znacznie ograniczona. W uproszczeniu mozna przyjaé, ze w eksploracji nowych
obszarow badawczych badania jakoSciowe wskazuja jakie zjawiska i zalezno$ci mozna
bada¢ natomiast badania iloSciowe sprawdzajg czy zidentyfikowane zaleznosci i zjawiska

faktyczne wystepuja.
1.2. Metoda i technika badawcza

Metoda badawcza zastosowana w badaniu to indywidualny wywiad poglebiony (IDI).
Poglebione wywiady indywidualne (Individual in-depth Interview) sa jedng z podstawowych
technik badan jako$ciowych. Polegaja na rozmowie w “cztery oczy" badacza z respondentem.
Ich celem jest uzyskanie szczegétowych opinii i informacji od konkretnych osob,

spetniajacych okreslone przez badacza kryteria doboru proby.

Zastosowana technika badawcza: wywiad oraz obserwacja (technika uzupetniajaca). Te
technike zastosowano w celu wyjasnienia natury badanych zjawisk, dotarcia do istoty rzeczy,

otrzymania informacji, ktorych trudno uzyska¢ innymi metodami, np. ankieta.

Narzedzia badawcze: kwestionariusz wywiadu, arkusz obserwacji.
1.3. Opis procedury badawczej

W badaniu przyjeto nastepujace zatozenia badawcze:

e Wywiad miatl charakter pét ustrukturyzowany, gdzie punktem wyijscia jest lista pytan ale
dopuszczalne jest rezygnowanie z niektorych i generowanie nowych w trakcie rozmowy
zaleznie od jej przebiegu.

e 7 uwagi na wrazliwo$¢ proby (specjali$ci, menadzerowie najwyzszego szczebla) przebieg
badania nie byl rejestrowany.

e Sredni czas trwania wywiadu to 1-2 godzin, w jednym przypadku wywiad przybrat forme
skrocong (mini depta interview) i trwat ok. 40 minut.

e W celu ochrony danych osobowych oraz zachowania anonimowosci respondentéw
zastosowano nastepujgce zabezpieczenie: ponumerowano wywiady wedtug przypadkowej
kolejnosci, zrodta cytatbw oznaczone sg nawiasem kwadratowym i numerem wywiadu, z

ktérego zaczerpnigto cytat lub do ktérego si¢ odwotano np. [W 01], [W 17].
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2. Charakterystyka proby badawczej

W badaniu wzigto udziat 20 kancelarii prawnych posiadajagcych gtéwne siedziby w Polsce.
Dobor proby byt celowy. W procesie doboru proby wykorzystano wyszukiwarke Google jako
narzedzie do wyszukiwania kancelarii. W celu zwigkszenia zrdznicowania proby o kancelarie
wickszych rozmiarow, do selekcji proby wykorzystano ogélnodostgpne rankingi kancelarii

prawnych publikowane m.in. przez gazete Rzeczpospolita.

Z uwagi na rozmiar proby badawczej oraz zasieg prowadzonych badan, wynikow badan nie
mozna uogoélnia¢ na calg branze prawniczg oraz na ich podstawie nie mozna

whnioskowa¢ o calej populacji.

Nalezy jednak podkresli¢, ze nie taki byt cel badania, jak juz wielokrotnie wspomniano w
raporcie, badanie stanowi pierwszy etap w eksploracji nowego obszaru badawczego, w
zwigzku z czym ma na celu szerokie i doktadne rozpoznanie zjawisk 1 zaleznosci a wyniki
badan maja postuzy¢ jako materiat empiryczny pod kolejne badania jakosciowe i ilosciowe

prowadzone na szerszg skale, wskazujac kierunki przysztych badan.
2.1. Profil respondentéow
Pelniona funkcja w organizacji

100% uczestnikow badania to wlasciciele/partnerzy zarzadzajacy kancelarii.

Rysunek 1. Pte¢ respondentow

m Kobieta

B Megzczyzna

Zr6dto: Opracowanie wilasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.
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Rysunek 2. Wiek respondentéw
m 26-35 lat

m 36-45 lat
146-60 lat

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.

Rysunek 3. Wyksztatcenie respondentow

5%

B Wyzsze, tytul naukowy Profesora
B Wyzsze, tytul naukowy Doktora

® Wyzsze, magisterskie

Zrodho: Opracowanie whasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.

2.2. Profil kancelarii

Rysunek 4. Rok rozpoczecia dziatalnosci kancelarii

m1990-1999
= 2000-2009
=2010-2019

Zrodto: Opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.
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B [-6 pracownikow
m 7-15 pracownikow

= 16-31 pracownikow

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.

Rysunek 6. Zasieg dziatalnosci kancelarii

5%

u |okalny

m regionalny

= krajowy

B mi¢dzynarodowy (1-3 rynkow zagranicznych)

H globalny (pow. 3 rynkow zagranicznych)

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.

W przypadku opcji ,,Jokalny” zaden respondent nie udzielit takiej odpowiedzi.

Rysunek 7. Kondycja finansowa kancelarii w opinii respondentow

® bardzo staba
m staba
mdobra

m bardzo dobra

Zrodto: Opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.



w 774 .~4\ KATEDRA
UNIWERSYTET [ HANDLU
EKONOMICZNY ae ZAGRANICZNEGO

1925 4 W KRAKOWIE UEK

W przypadku opcji ,,bardzo staba” oraz ,,bardzo dobra” zaden respondent nie udzielit takich

odpowiedzi.

3. Analiza wynikéw badan

Celem gléwnym badania jest poznanie specyfiki funkcjonowania branzy prawniczej. Aby
osiggna¢ zatozony cel, dokonano identyfikacji problemow i wyzwan kancelarii w trzech

obszarach tematycznych:

I.  Rynek ushug prawniczych — percepcja kancelarii
Il. Charakterystyka klientow rynku prawniczego

I1l. Dziatalnos$¢ i otoczenie kancelarii

Kazdemu z przedstawionych blokow problemowych zostat poswigcony odrgbny podrozdziat

W niniejszym rozdziale.
3.1. Rynek ustug prawniczych — percepcja kancelarii

Obszar dzialalnos$ci kancelarii

Kancelarie biorgce udzial w badaniu najczgsciej zajmowaty si¢ szerokim spectrum zardwno w
zakresie dziedzin prawa jak rowniez obslugiwanych branz. Pomimo, ze wielu respondentow
deklarowalo na poczatku badania szeroki zakres ustug, w trakcie wywiadow wylaniat si¢
obraz specjalizacji w jednej lub kilku dziedzinach/branzach. Najczgsciej kancelarie duze (16-
31 pracownikow)' oferowaty szeroki wachlarz ushig. Z kolei kancelarie $rednie (7-15
pracownikow) profilowaty si¢ na podmioty wyspecjalizowane w danej branzy/kilku branzach

lub danej dziedzinie/kilku dziedzinach prawa.’

Ponizej przedstawiono wybrane dziedziny prawa oraz branze wskazane przez respondentow:

- ,,prawo cywilne, gospodarcze, procesowe” [WO01],

! Na potrzeby badan przyjeto, ze ,,duze” kancelarie to te zatrudniajace 16-31 pracownikow, ,.Srednie” 7-15
pracownikow, natomiast ,, mate” do 6 pracownikdw. Wyjatkiem w tym przypadku jest Warszawa, ktora
znacznie zawyza statystyke¢ w tym zakresie i znieksztatlca obraz branzy prawnej w kraju, poniewaz w stolicy
skoncentrowanych jest najwigcej duzy kancelarii. Jednak, z uwagi na fakt, ze zdecydowana wigkszo$¢ kraju
wpisuje si¢ w zaproponowang powyzej kwalifikacje, takie podejscie jest uzasadnione. W rankingu
Rzeczpospolita z 2018 roku pt. ,,Najwigksze kancelarie w Polsce”, najwigksze kancelarie prawne z siedzibg w
Krakowie, Poznaniu czy Wroctawiu spetnialy przyjete w badaniu kryteria.

2 Sa to tzw. kancelarie ,,butikowe”.
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- ,branza nowych technologii, startupy, e-commerce®, prawa autorskie, ochrona danych
osobowych” [W15],
- ,prawo cywilne, karne, gospodarcze” [W07],
- ,,wlasnos¢ intelektualna, prawo korporacyjne, nieruchomosci” [W19],
- ,branza finansowa, budownictwo, handel, specjalizacje: windykacja, spory sadowe,
restrukturyzacja przedsigbiorstw, dziatalno$¢ migdzynarodowa” [W10],
-,,prawo medyczne, prawo zamowien publicznych, ochrona dobr osobistych” [W20],
- ,,prawo pracy, ochrona danych osobowych, prawo administracyjne” [W17],
~prawo rynku kapitalowego, fuzje 1 przejecia, emisja obligacji, restrukturyzacja
przedsiebiorstw, spory sadowe, doradztwo prawno-podatkowe” [W02],
- ,,obstuga prawa e-commerce, prawo pracy, prawo budowlane, windykacja” [W05],

-, bankowos¢ i finanse, e-commerce, branza FinTech® [W03].

Ocena kondycji rynku: perspektywa klientow i konkurencji

Traktujac rynek jako okreslony segment klientow, Ktory obstuguja dane kancelarie, wigkszo$é
respondentdéw wskazywata, ze ich rynek ma tendencj¢ rosnaca. Ocena rynku przez
respondentow byla tutaj skorelowana z sytuacja ich klientow w danej branzy/specjalizacji.
Przyktadowo, kancelarie obslugujace obszar prawa rynku kapitalowego oraz emisji akcji
zwracaly uwage na tendencje spadkowa tego rynku, co odzwierciedla obecnag sytuacje
gospodarcza (zachowawczo$¢ przedsigbiorstw w stosunku do inwestycji prywatnych) oraz
sytuacje na gieldzie w Warszawie, co rowniez podkreslaty kancelarie specjalizujace si¢ w tym
obszarze.”

Innym przyktadem jest obszar prawa e-commerce lub branzy IT, FinTech gdzie kancelarie

zdecydowanie pozytywnie wypowiadaja si¢ na temat rynku.

Z punktu widzenia podazy, czyli sytuacji panujacej na rynku ustug prawniczych wsrod
konkurencji, respondenci zwracali uwage, ze kancelarii i nowych
prawnikow/radcow/adwokatow stale przybywa, a podaz (liczba nowych kancelarii) w tym
przypadku ros$nie nieco szybciej niz popyt (liczba nowych klientow). Stad tez w branzy

prawniczej wedtug opinii praktycznie wszystkich kancelarii panuje duza konkurencja.

® handel internetowy.
* nowe technologie w zakresie finansow.
* respondenci w wywiadach odnosili si¢ do okresu 2018 /poczatek 2019 1.
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Zidentyfikowane problemy w branzy prawniczej

Jednymi z najczgéciej podnoszonych probleméow w branzy wymienianych przez
respondentow sa m.in.:

- Niestabilnos$¢ prawa, jego czeste zmiany.

- Zmiany w prawie podatkowym.

- Regulacje dotyczace zakazu reklamy W branzy prawniczej. ,,Potencjat rynku jest ogromny,
ograniczeniami sg reklama i kwestie etyczne” [WO05].

- Pojawiajace si¢ nowe specjalizacje W obszarze prawa 0 duzym potencjale rozwojowym co
wymusza ciggle monitorowanie rynku i dostosowywanie si¢ do zmian.

- Bardzo duza ,niejednorodnos¢” branzy. Obstugiwana branza i specjalizacja przez dang
kancelari¢ determinuja charakter i specyfike¢ pracy z klientem, odmienne kanaty dotarcia do
klientow, inny sposob komunikacji z klientami, rézny tryb pracy, koncentracja na réznych
aspektach dzialalno$ci kancelarii. "W branzy wystepuje ogromna materia (specjalizacja)”
[wWo04].

- Spadajaca jako$¢ orzecznictwa sadow, niepewnos¢ co do orzecznictwa.

- Wiele kancelarii zauwaza, ze $§wiadomos$¢ potrzeb w zakresie ustug prawnych wsrod
polskich firm jest bardzo niska. ,,W Polsce firmy nie maja rozpoznanych potrzeb w zakresie
ustug prawnych, ustuga prawna traktowana jest jako luksus” [WO02]. Jednak, jednocze$nie

ro$nie $wiadomos¢ firm w tym zakresie.

Ceny na rynku ushug prawniczych

- Ceny ustug prawniczych raczej utrzymuja si¢ na podobnym poziomie od lat, ale jest to
zalezne od branzy i specjalizacji w ktorej funkcjonuje dana kancelaria.

- W przypadku waskich specjalizacji ceny utrzymuja si¢ na podobnym poziomie lub rosna.

- Z kolei w obszarach dziatalnosci prawa skoncentrowanej na obstudze biezacej firm, os.
fizycznych, powtarzalnych i mniej skomplikowanych czynnosciach, gdzie bariery wejscia
przez konkurencje sg duzo nizsze niz w przypadku waskich specjalizacji, ceny spadajg. W
tym miejscu nalezy podkresli¢, ze nie dotyczy to branz o duzym potencjale rozwojowym
gdzie stale powicksza si¢ grupa nowych klientéw np. e-commerce, IT, prawa autorskie,

ochrona danych osobowych.

Sezonowos¢
W wigkszosci przypadkow problem sezonowosci nie dotyczy kancelarii prawnych. Problem

sezonowo$ci w pewnym zakresie dotyka kancelarie skoncentrowane na biezacej obstudze

10
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przedsigbiorstw/os. fizycznych, ktore podlegaja sezonowym wahaniom z uwagi na wiasng

specyfike branzy, okresy rozliczeniowe, urlopowe.

Specjalizacje o najwiekszym potencjale

Wedlug respondentdow specjalizacje o najwiekszym potencjale rozwojowym to m.in.:

- Prawa autorskie, ochrona danych osobowych, Internet, e-commerce, prawo nowych
technologii, obstuga startupéw, FinTech.

- ,,Aspekty migdzynarodowe zwigzane z dzialalnoScig gospodarczg klientow za granicg”
[WO3].

- Branza budowlana, ,,obstuga inwestycji o charakterze budowlanym” [W06].

- Szeroko rozumiana specjalizacja, ,,wyspecjalizowane dziedziny prawa, przysztos¢ to
specjalizacja niszowa” [W13].

- ,,Przede wszystkim dziedziny prawa zwigzane z obstugg sektora B2B” [W19].

- ,,Aspekty prawne zwigzane z wdrazaniem sztucznej inteligencji, obstuga catego sektora IT
dziatajacego w obszarze nowych technologii” [W16].

- ,,JKazda dziedzina prawa ma potencjat, sztuka jest znalez¢ pomyst co zaoferowac i jak
zdoby¢ klientow” [WO05].

- ,Branze gdzie sg duze pieniadze, prawo spétek handlowych, przeksztalcenia, spory” [WO1].
3.2. Charakterystyka klientow rynku prawniczego

W tym bloku tematycznym respondenci charakteryzowali szeroko rozumiane relacje z
klientami, problemy i specyfike wspotpracy oraz okreslali profil typowego klienta swojej
kancelarii.

Rodzaj klienta
W badaniu podzielono klientow na 3 grupy:

-osoby fizyczne,
- przedsigbiorstwa (w tym jednoosobowe dzialalnosci gospodarcze),

- podmioty finansowane z budzetu panstwa lub budzetu samorzagdowego (np. szkoty, muzea,
urzedy gmin).

11
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Zdecydowana wigkszo$¢ kancelarii obstuguje przedsigbiorstwa. Zazwyczaj (cho¢ nie zawsze

jest to regulg) mate lub $rednie kancelarie obstugujg osoby fizyczne jednak i tak najczgsciej

stanowig one w stosunku do firm mniejsza grupe klientow kancelarii.

Duze i $rednie kancelarie nastawione na obsluge przedsiebiorstw czesto w marginalnym
zakresie obstuguja osoby fizyczne (5-10% 1lacznej liczby klientow) i zazwyczaj w takich
przypadkach, klientem w sprawach prywatnych (os. fiz.) jest przedsigbiorca wspotpracujacy z
kancelarig. Kancelarie w takim wypadku aby zapewni¢ kompleksowo$¢ wsparcia $wiadczg

ushugi réwniez dla osob fizycznych.

Jezeli chodzi o obstuge podmiotéw finansowanych z budzetu panstwa jedynie kilka kancelarii

incydentalnie obstuguje tego typu klienta.

Czestotliwosé wspoélpracy z klientami

Zdecydowana wigkszo$¢ kancelarii wspotpracuje ze statym klientami i sg to najczeSciej
przedsiebiorstwa, natomiast klienci incydentalni (jednorazowi) stanowig mniejszos¢. W
kancelariach gdzie znaczng czes¢ klientow (30-50%) stanowig osoby fizyczne grupa klientow

incydentalnych jest znacznie wigksza.

Obstuga klientéw z zagranicy
Wigkszo§¢ kancelarii obsluguje klientow z zagranicy cho¢ najczeSciej stanowig one

marginalng grupg¢ klientow kancelarii.

Aktywne pozyskiwanie klientow przez kancelarie

Wigkszos¢ respondentéw deklarowato zaangazowanie w aktywne formy pozyskiwania
klientow, najczestszymi dziataniami podejmowanymi przez kancelarie sg:

- Internet: strona internetowa kancelarii, pozycjonowanie strony, media spotecznoSciowe,
udzielanie si¢ na forach, tzw. content marketing, prowadzenie bloga, Facebook, Linkedlin.
Prowadzenie porad prawnych online, obecno$¢ na portalach branzowych typu e-prawnik.pl,
specprawnik.pl.

- Udziat w konferencjach, eventach, goscinne wystgpienia.

- Prezentacje i szkolenia dla firm.

- Promocja poprzez zaangazowanie w dziatalno$¢ dobroczynna.

- Udzielanie wywiadow do prasy, artykuty.
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- Publikacje naukowe, projekty badawcze.
- Uczestnictwo w organizacjach branzowych i biznesowych o zasiggu krajowym i
mi¢dzynarodowym.

- Sniadania biznesowe.

Kilka kancelarii posiadalo wyodrgbniony dzial handlowy lub zatrudnialy osobg

odpowiedzialng stricte za sprzedaz w kancelarii.

Profil Klientéw kancelarii

Osoby fizyczne

Wedlug wigkszosci respondentéw typowym klientem kancelarii jest:

-Osoba reprezentujaca $rednig klas¢ lub zamozna (rzadko osoba uboga, z wylaczeniem 0s6b
korzystajacych z darmowej porady prawnej $wiadczonej przez niektore kancelarie biorgce
udzial w badaniu).

- Mieszkaniec miasta lub obrzezy/miejscowosci o$ciennych.

- Zazwyczaj aktywnie korzystajacy z Internetu.

- Najczesciej w Srednim wieku 30-50 lat (cho¢ nie jest to regulg i zalezy od obstugiwanego
przez kancelarie segmentu klientow).

- Przewaznie dobrze wyksztalcony oraz przynajmniej na poziomie podstawowym

zorientowany w sprawie, w ktorej poszukuje pomocy.

Przedsiebiorstwa

Tabela 1. Zasieg dzialalno$ci przedsi¢biorstw obslugiwanych przez kancelarie - najczestsze
odpowiedzi respondentow (kolor szary)

Wielkos¢ kancelarii

Zasigg dziatalnosci

obstugiwanych firm Mate Srednie Duze
(1-6 pracownikow) | (7-15 pracownikow) | (16-31 pracownikow)

lokalny (wojewo6dztwo)

krajowy

miedzynarodowy

Zr6dto: Opracowanie wiasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.
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Tabela 2. Rozmiar obstugiwanych przedsiebiorstw przez kancelarie® - najczestsze odpowiedzi
respondentow (kolor szary)

Wielkos$¢ kancelarii
Wielkos$¢ obstugiwanych firm

Mate Srednie Duze
(1-6 pracownikéw) | (7-15 pracownikow) | (16-31 pracownikow)
mikro
male
Srednie
duze

Zrbdlo: Opracowanie wlasne na podstawie kwestionariuszy wywiadow.

Profil decydentow w zakresie wyboru ustug prawniczych (w przedsiebiorstwach)

Respondenci najczesciej wskazywali, ze w mikro, matych i1 $rednich przedsiebiorstwach
osobg decyzyjng i osoba do bezposredniego kontaktu w zakresie uslug prawniczych jest

wiasciciel firmy.

W duzych przedsiebiorstwach i1 korporacjach (czasem réwniez w $rednich firmach), wedtug
wigkszo$ci respondentdw, decydentami sg kierownicy wysokiego szczebla/menadzerowie,
dzialy prawne firm oraz pracownicy tych dziatéw, pracownicy kadr i ksiegowosci. W tym
przypadku rodzaj sprawy i specyfika s$wiadczonych ustug oraz struktura organizacyjna firmy
klienta determinuje kto jest decydentem. Kilka kancelarii wskazywato, ze rowniez w tej

grupie bezposredni kontakt prowadzi wtasciciel lub cztonek zarzadu.

Podejscie przedsi¢biorstw do uslug prawnych

Wigkszo$¢ respondentow wskazywata na duza wrazliwo$¢ cenowa firm oraz wysoka
sktonno$¢ do negocjacji 1 to niezaleznie od jej wielkosci w stosunku do oséb fizycznych. Co
ciekawe, wiele kancelarii podkreslato, ze wigksze firmy sg nawet bardziej wrazliwe cenowo
niz mate 1 mikro przedsigbiorstwa. Zwracali réwniez uwage, ze standardem wsrdd tych
podmiotéw Staje jest organizowanie przetargdw na obstuge prawng oraz prowadzenie tzw.
,rfozeznania rynku” (wysylanie zapytan ofertowych do wielu kancelarii w celu wysondowania

ceny rynkowej na okreslone ustugi prawne). ,,Tak, cena liczy si¢ coraz bardziej, na wszystko

® Mikro przedsigbiorstwo: 1 — 9 pracownikéw, roczny bilans nie przekracza 2 mln euro; Mate przedsigbiorstwo:
10-49 pracownikéw, roczny bilans nie przekracza 10 mln euro; Srednie przedsigbiorstwo: 50-249 pracownikow,
roczny obrot nie przekracza 50 mln euro; Duze przedsigbiorstwo: pow. 250 pracownikow, roczny obrot pow. 50
mln euro. Aby zakwalifikowa¢ dane przedsigbiorstwo do konkretnej grupy wystarczy spehi¢ jedno z kryteriow
dotyczacych zatrudnienia lub/i obrotow. Przyjeta klasyfikacja jest zgodna z art. 7 ust. 1 pkt 1 polskiej ustawy z
dnia 6 marca 2018 r. — Prawo przedsigbiorcow.
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sie oglasza przetargi” [W12]. Jednak, jak wielu respondentéw podkreslato, nadal zaufanie
oraz jako$¢ ustlug w wielu przypadkach ma decydujace znaczenie. Kancelarie wspolpracujace
z duzymi firmami zwracaly uwagg, ze podejécie duzych firm do ustug prawnych jest rowniez
uzaleznione od charakteru i istotnosci sprawy. Im wyzsza waga problemu a jej wpltyw
mocniejszy na funkcjonowanie organizacji jako catosci, tym cena przestaje byc
podstawowym Kryterium i ustgpuje innym kryteriom wyboru, przede wszystkim jakosci i

fachowosci.

Wiele kancelarii wskazywato réwniez na ciekawg zalezno$¢ odrozniajacag osoby fizyczne od
przedsigbiorstw, otdz zazwyczaj osoby fizyczne oraz cze$¢ mikro i matych firm nie negocjuja
cen, natomiast jednoczes$nie niechgtnie godza si¢ na stalg wspotprace, ktora wigzataby si¢ z
miesiecznymi optatami. Z kolei wigksze przedsigbiorstwa zwracaty szczegdlng uwage na
proces ustalania poczatkowych warunkéw wspotpracy, w tym przede wszystkim ceny,
natomiast raczej nie wystgpowal tutaj problem ze wspolpracg dlugoterminows, ktora
wigzalaby si¢ z comiesi¢czng ptatnoscig za takie ushugi.

Kancelarie wspolpracujace z przedsigbiorstwami zagranicznymi zauwazaly roOwniez, ze tego
typu podmioty zazwyczaj nie negocjujg cen i nie przywiazujg az tak duzej wagi do ceny ustug

jak ma to miejsce w polskich firmach.

Wspélpraca z klientem — problemy i wyzwania
W przypadku obstugi osob fizycznych, kancelarie wskazywaty na oczekiwania klientow w
zakresie przede wszystkim statego kontaktu oraz biezacego informowania o postepach

sprawy.

W przypadku obstlugi przedsigbiorstw bardzo czgsto respondenci wskazywali na terminowo$¢
i szybko$¢ dziatania jako czynniki istotne z punktu widzenia obstugi klienta biznesowego.
Jeden z respondentdow ujal ten problem nastepujaco: ,Latwiej straci¢ klienta przez
terminowos¢ i szybko$¢ niz przez jakos¢, poniewaz klientom cigzko poréwnac jakos$¢ tych

ustug” [W13].

W zakresie oczekiwan klientow, kancelarie wskazywaty rowniez na takie elementy jak:
skuteczno$¢, fachowos¢, dyspozycyjnos¢é, obstuga klienta przez jednego prawnika,
umiejetnos¢ komunikacji z klientem zrozumiatym jezykiem. Nalezy jednak w tym miejscu

podkresli¢, ze czynniki takie jak szybko$¢ i1 terminowo$¢ byly kwestiami najczesciej
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wymienianymi przez kancelarie, zwlaszcza przez te skoncentrowane na biezacej obstudze

przedsigbiorstw.

O co pytaja nowi klienci?

Wedlug respondentow, najczesciej klienci procz pytan dotyczacych kosztow i stawek, pytaja
réwniez o do§wiadczenie kancelarii w prowadzeniu danego typu spraw, ,,W czym kancelaria
si¢ specjalizuje? Jakie ma portfolio i referencje” [WO05], ,,Ludzie pytaja czy Pan na pewno
obstuguje¢ taka branze, ludzie szukajg konkretnych specjalizacji, b. konkretnie identyfikuja
swoj problem” [WO08].

Profil pozadanego klienta przez kancelarie

Praktycznie wszystkie kancelarie wskazywaty, ze najbardziej pozadanym klientem sg firmy
ktére stale wspolpracuja z kancelarig. Wiele kancelarii wskazywato réwniez na klientow
biznesowych z okreslonej branzy lub o okreslonym profilu pasujacym do specjalizacji
kancelarii, zwracajac jednoczesnie uwage na latwos¢ obstugi takiego klienta oraz przede

wszystkim kwestie finansowe.

Zapytania ofertowe/zapytania o cene

Zapytania o cen¢ wysyla przede wszystkim Klient biznesowy. Zapytania wysytane sg droga
elektroniczng. Wigkszo§¢ kancelarii otrzymuje zapytania ofertowe jednak z 10zna
czestotliwoscig. Czgstotliwos¢ w tym przypadku uzalezniona jest od specyfiki jej
dziatalno$ci, oraz czy jest skoncentrowana na biezacej obstudze przedsigbiorstw.
Czestotliwos¢ otrzymywanych zapytan o ceng¢ jest wyzsza gléwnie w kancelariach
obstugujacych biezaca dziatalno$¢ przedsigbiorstw oraz w wybranych branzach np. IT, e-
commerce, compliance. Jak juz wczes$niej wspomniano, wiele kancelarii zwracato uwagge, ze
znaczna cze$¢ duzych firm oraz nawet jednostki publiczne wysytaja zapytania ofertowe w

celu dokonania ,,rozeznania rynku”.
3.3. Dzialalno$¢ i otoczenie kancelarii

Najwazniejsze wyzwania w dzialalnosci kancelarii

Wielu respondentow wskazywalo, ze jednym z wazniejszych wyzwan dla ich kancelarii jest

docieranie do nowych klientéow oraz ich pozyskiwanie.
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Czestym problemem podnoszonym przez kancelarie jest duza konkurencja w branzy. Wiele
kancelarii wskazywato rowniez na problemy w obszarze zatrudnienia a przede wszystkim w
wymiarze pozyskiwania mlodych utalentowanych prawnikéw. Respondenci podkreslali
niedostosowanie wiedzy i umiejetnosci mtodych adeptow do realiow wykonywania zawodu,
brak kompetencji migkkich, w tym przede wszystkim umiejetnosci odpowiedniej komunikacji
z klientem 1 jego obstugi. Wigkszos¢ kancelarii oczekuje od takich oséb tzw. ,,pro-
klienckiego” podejscia.

Wielu respondentow wskazywato jako wyzwanie dla catej branzy niepewno$¢ i zmiany na
rynku ustug prawnych spowodowane szybko zmieniajagcym si¢ prawem oraz sytuacja
polityczno-ekonomiczna.

Jednak, paradoksalnie taka sytuacja moze by¢ szansg dla wielu kancelarii, poniewaz w
przypadku zmian prawa uruchamia si¢ jednocze$nie proces koniecznosci dostosowania
przedsiebiorstw/os. fizycznych do nadchodzacych zmian, co powoduje zwiekszony popyt na
ustugi prawne. Zatem, dla jednych kancelarii zmiany prawa i niepewno$¢ beda szansg a dla

innych problemem.

Ponizej przedstawiono wybrane odpowiedzi respondentdw zwigzane z wyzwaniami w
dziatalnosci kancelarii:

- Klienci sg coraz bardziej wyedukowani.

- Problemem staje si¢ pozyskiwanie klientow w dtugim okresie, przede wszystkim klientow
biznesowych na statg wspotprace, ,,Jest problem z obslugg statych klientéw, nie chcg ptacié
stale tylko ad-hock” [W14].

- Presja klientow biznesowych w kontekscie nizszych cen za ustugi zwigzane z obstuga
biezacej dziatalno$ci przedsighiorstw.

- Klienci poszukuja specjalisty w danej dziedzinie, ,,wzrasta potrzeba eksperckiej obstugi
prawa” [WO06].

- ,,Klienci oczekujg podejscia strategicznego, oczekujg szerokich kompetencji i zrozumienia
ich biznesu” [W02]. Wiele kancelarii pomaga swoim klientom majac na uwadze przede
wszystkim wybor najlepszego rozwigzania z punktu widzenia intereséw klienta, stad tez takie

kancelarie swiadomie lub nie petnig rowniez funkcj¢ doradcy w biznesie.

Poczatki dzialalnosci kancelarii
Zdecydowana wigkszo$¢ respondentoéw bioragcych udzial w badaniu wskazywata, ze

rozpoczynata swoja dziatalno$¢ w oparciu o grupe statych klientow z ktérymi wspotpracowali
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w poprzednim miejscu pracy. Czesto byly to duze kancelarie lub wewnetrzne dzialy prawne
duzych firm (tzw. in-house). Baza statych klientow w poczatkowej fazie rozwoju umozliwiata

bezpieczny start nowej kancelarii.

Sciezki rozwoju

Plany kancelarii zazwyczaj koncentruja si¢ wokot szeroko rozumianego rozwoju, czyli
pozyskiwania nowych specjalistow, rozwoju oddzialow zamiejscowych kancelarii,
,Pozyskiwanie klientow, umacnianie pozycji na rynku” [WO04]. Jednak, czesto
dhugoterminowe plany rozwojowe nie sg doktadnie sprecyzowane i bardziej majg charakter
reakcji na biezaca sytuacj¢ na rynku przy uwzglednieniu dlugofalowych trendow a
najwazniejszym elementem strategii jest dazenie do wzrostu. W tym miejscu nalezy
podkresli¢, ze przy dynamicznie zmieniajacym si¢ otoczeniu tego typu podejécie jest
racjonalne i uzasadnione.

Wiele kancelarii jako elementy wplywajace pozytywnie na rozwdj kancelarii z punktu
widzenia strategii dziatania wskazywaty na kwesti¢ juz wczesniej poruszane w raporcie, czyli
specjalizacje, biznesowe podej$cie oraz umiejetno$é dotarcia do klientow i znalezienia
wlasnej niszy: ,,Poszukiwanie nisz prawnych, ktore daja duza warto$¢ klientowi” [W02],
,» Irzeba dac si¢ poznaé klientowi” [W07].

Wickszo$¢ respondentow wskazywata rowniez, ze tym co napgdza rozwdj kancelarii w
dhlugim okresie sa opinie i referencje zadowolonych klientow, czego konsekwencjg jest
zjawisko tzw. ,,poczty pantoflowej” a nastgpnie tzw. ,.efekt kuli $nieznej” [WO05]. Czes¢
respondentow podkreslata réwniez wage zdolnosci kancelarii do utrzymania statych klientow
w kontekscie jej rozwoju ,.strategia oparta o sprzedaz a potem kluczowe jest utrzymanie

takiego klienta” [W09].

Formy rozliczen z klientami

Najczestszymi formami rozliczania si¢ kancelarii z klientami jest stawka godzinowa, ryczatt,
system mieszany (ryczatt z limitami godzin) oraz tzw. success fee. Co ciekawe, jezeli chodzi
o wspolprace z firmami, wiekszo$¢ kancelarii preferuje rozliczenie w formie stawek
godzinowych, natomiast jednoczesnie podkreslaja, ze przedsiebiorstwa preferuja ryczalt z

uwagi na przewidywalno$¢ kosztow 1 mozliwos¢ planowania wtasnego budzetu.

18



w 774 .~4\ KATEDRA
UNIWERSYTET [ HANDLU
EKONOMICZNY ae ZAGRANICZNEGO

1925 4 W KRAKOWIE UEK

Konkurencja

Jak juz wczes$niej wspominano w raporcie, zdecydowana wiekszo$¢ Kancelarii bioracych
udzial w badaniu podkreslata, ze konkurencja w ich branzy jest duza. Kancelarie najczesciej
majg partnerskie relacje z konkurencyjnymi podmiotami, wspélpracuja na zasadzie
uzupehniania kompetencji przy realizacji niektorych projektow, lub przy okazji zastepstwa

procesowego.

Respondenci wskazywali, ze dziatania konkurencji nie sg specjalnie obiektem ich
zainteresowan. Kancelarie podkres§laty rowniez, ze bardzo trudno jest efektywnie §ledzic¢
dziatania konkurencji i podpatrywaé sposoby dziatania innych podmiotéw z uwagi na
specyfike i charakter ustug prawnych. Wiele kancelarii bardziej niz na konkurencji skupia si¢
na $ledzeniu trendow, ,,Nie $ledzimy konkurencji, obserwujemy trendy zeby nie wypas¢”

[W13].

Sprzedaz i marketing w kancelariach

Jezeli chodzi o wsparcie w zakresie dziatalno$ci zwigzanej ze sprzedaza, wiele kancelarii
deklarowato, ze prowadzone s3 wewngtrzne szkolenia z zakresu przede wszystkim
utrzymania i obstugi klienta ,,Szkolimy bardziej w kierunku jak utrzymac i obstugiwac klienta
niz go pozyskiwac” [W12]. Jedynie kilka kancelarii korzysta ze wsparcia zewngtrznych firm

w zakresie tego rodzaju szkolen.

Wedhlug respondentéw najlepsza forma reklamy wlasnej kancelarii jest tzw. ,poczta
pantoflowa” oraz dobrze wykonana praca ,,Wie Pan, tak naprawd¢ wyniki si¢ same bronig”
[W11]. Wielu respondentéw podkreslato rowniez znaczenie budowania wizerunku kancelarii
w szerokim tego slowa znaczeniu ,,informacje o sukcesach, rekomendacje uznanych
autorytetow i os6b zadowolonych z ustug” [W12], ,,Przedstawienie si¢ w oczach klienta jako
specjalista w danej dziedzinie” [WO0S8], ,Utrzymywanie relacji w $rodowisku

przedsiebiorcow” [W02].

Znaczenie Internetu w dzialalnosci kancelarii
Jak wynika z badan, wickszo$¢ kancelarii aktywnie pozyskuje nowych klientow przez
Internet. Widza w Internecie duzy potencjal i szans¢ na wyprzedzenie duzych kancelarii,

ktore jeszcze nie dostrzegaja tego trendu. W niektorych tego typu kancelariach 60-70%
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wszystkich nowych klientow pochodzi wiasnie z Internetu. Kancelarie pozyskujace klientow

przez Internet mozna podzieli¢ na dwie grupy:

A) Kancelarie obstugujace dynamicznie rozwijajagce sie branze/dziedziny takie jak:
windykacja, odszkodowania, IT, e-handel, FinTech (nowe technologie w finansach),
compliance. Do tej grupy zaliczaja si¢ rowniez kancelarie oferujace swoje ustugi
osobom fizycznym.

B) Kancelarie obstugujace $rednie i duze firmy (tzw. sektor B2B). W tym przypadku
ilo$¢ pozyskiwanych klientow przez Internet jest zdecydowanie mniejsza niz w grupie

A, natomiast warto$¢ poszczeg6lnego klienta dla kancelarii jest bardzo wysoka.

Dziatalno§¢ w Internecie kancelarii z grupy A obejmowata przede wszystkim: tzw.
pozycjonowanie strony WWW, aktywnos¢ w mediach spoteczno$ciowych, tzw. content
marketing, prowadzenie wlasnego bloga, obecnos$¢ na portalu Linkedlin, Facebook.
Kancelarie z grupy A wskazywaly rowniez, ze ich strona internetowa jest podstawowym

narzedziem pozyskiwania klientow, dlatego poswiecaja jej szczegdlng uwage.

Jezeli chodzi o kancelarie z grupy B précz pozycjonowania strony WWW, dziatania w takich
obszarach jak np. Facebook bardzo rzadko wystepuja. Tego typu kancelarie wykorzystuja
najczesciej wlasng strong internetowa do pozyskiwania klientow. Tutaj jednak celem strony
jest przekonanie potencjalnego Klienta do tego aby zaprosit kancelari¢ do przetargu lub wystat
jej zapytanie ofertowe. Intensywno$¢ pozyskiwania klientow w kanale internetowym przez
takie kancelarie jest roOwniez uzalezniona od jej specjalizacji oraz profilu klientow jakich

obstuguje.

Nalezy jednak pamigta¢ ze nadal tzw. ,,poczta pantoflowa” jest najwazniejszym Sposobem
pozyskiwania nowych Klientow. Tak wskazata zdecydowana wigkszo$¢ kancelarii biorgcych
udzial w badaniu. Jednak stowa jednego z respondentéw zwracaja uwage na fakt, ze Internet
juz dzisiaj jest podstawowym zrodtem informacji: ,,Jezeli przystowiowemu Kowalskiemu, w
jego najblizszym otoczeniu nikt nie bedzie w stanie poleci¢ dobrej kancelarii od

przeksztatcania spotek, to gdzie bedzie jej szukal? Tylko Internet.” [W17].
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Podsumowanie

Przeprowadzone badania jakosciowe na probie 20 kancelarii prawnych posiadajacych glowne
siedziby w Polsce dostarczajg kilku ciekawych wnioskéw. Po pierwsze, rynek ushug
prawnych jest bardzo konkurencyjny, kancelarie w swoich dziataniach koncentrujg si¢ na
sposobach dotarcia i pozyskiwania klientéw. Liczba nowych kancelarii i prawnikow z
uprawnieniami ro$nie nieco szybciej niz rynek klientow. Ceny ustug prawnych spadaja przede
wszystkim w obszarze biezace] obslugi przedsigbiorstw oraz rutynowych 1 nie
skomplikowanych czynnos$ci, najczesciej w tradycyjnych branzach. Ceny ustug
specjalistycznych rosng lub pozostajg na podobnym poziomie. Klient biznesowy bez wzgledu
na rozmiar jest wrazliwy na ceng, cz¢sto negocjuje oraz dokonuje tzw. ,,rozeznania rynku”,

wieksze podmioty organizujg rdwniez przetargi na ustugi prawne.

Jednym z najciekawszych wnioskow plynacych z badan sa 3 kierunki dziatan
podejmowanych przez wiekszos¢ kancelarii bioragcych udziat w badaniu, a zwlaszcza tych
ktore charakteryzuja si¢ szybkim tempem rozwoju, ktorych liczba prawnikow w ostatnich
latach dynamicznie rosta. Owe 3 kierunki dziatan zidentyfikowalis$my jako trendy:

e Trend 1: Specjalizacja i znalezienie wlasnej niszy

e Trend 2: Dostosowanie — Szybkos$¢, dostepnosé i biznesowe podejscie

e Trend 3: Wykorzystanie Internetu jako kanalu docierania do klientow

Trend 1: Specjalizacja i znalezienie wlasnej niszy. Jak wynika z naszych badan, podstawg
osiggania dobrych wynikéw finansowych wsrod kancelarii - jest specjalizacja w konkretnej

branzy lub dziedzinie prawa.

Inny sposobem na osigganie wysokich przychodéw przez kancelarie jest wybor odpowiedniej
niszy, czyli grupy docelowej klientow. Badania pokazaty, ze na najwyzsze przychody moga
liczy¢ dwa rodzaje kancelarii:

e Kancelarie, ktorych praca daje wysoka warto$¢ klientowi, wtedy klient za taka warto$¢
jest sktonny duzo zaptaci¢. Z punktu widzenia Klienta: korzysci z ushugi prawnej
Znacznie przewyzszaja jej koszty.

e Kancelarie, ktore obstuguja branze o duzym potencjale wzrostu np. e-handel, IT,

FinTech, ochrona danych osobowych, prawa autorskie. W tych branzach jest obecnie
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stosunkowo mato wyspecjalizowanych kancelarii w poréwnaniu do chetnych na takie

ushugi, gdzie jednoczesnie grupa Klientow stale ro$nie wraz ze wzrostem catej branzy.

Trend 2: Dostosowanie — Szybkos$¢, dostepnosé i biznesowe podejscie. Badania pokazaty,
ze kancelarie obslugujace przede wszystkim przedsi¢biorstwa, bazujg na szybkosci obstugi
klienta oraz ciaglej dostepnosci’. Jest to odpowiedz na obecny styl zycia i preferencje 0sob
prowadzacych dzisiaj dziatalno$¢ gospodarcza, gdzie czas zaczyna odgrywaé decydujaca role.
Ta grupa klientow oczekuje rowniez od kancelarii rozwigzan, ktore beda najlepsze dla ich
intereséw, ktore przyniosg im najlepsze korzysci z punktu widzenia biznesowego. Klienci

wymagaja od kancelarii ,,rozumienia” ich branzy, ich problemow.

Trend 3: Wykorzystanie Internetu jako kanalu docierania do klientow. Jak wynika z
badan, Internet staje si¢ jednym z podstawowych kanatéw docierania do Klientow przez
kancelarie i to niezaleznie od ich specyfiki oraz rodzaju obstugiwanych klientow. Natomiast,
sposob prowadzonych dziatan w Internecie oraz ich intensywno$¢ jest juz mocno skorelowana
z profilem kancelarii (Wigcej na ten temat w podrozdziale ,,3.3. Dziatalno$¢ i otoczenie

kancelarii”, s. 19)

Kolejnym istotnym wnioskiem z badan jest znaczenie poczty pantoflowej w rozwoju
kancelarii. System polecen jest najskuteczniejszym mechanizmem pozyskiwania nowych
klientbw. Z uwagi na znaczenie poczty pantoflowej, kluczowe staja si¢ zatem wszelkie
dziatania zwigzane z wzmacnianiem systemu polecen, takie jak szeroko rozumiane
budowanie wizerunku kancelarii w kontekscie potwierdzania jej fachowosci, specjalizacji 1

skutecznosci.

Na koniec nalezy jeszcze raz podkresli¢, ze z uwagi na rozmiar proby badawczej oraz zasigg
prowadzonych badan, wynikéow badan nie mozna uogodlnia¢ na cala branze¢ prawnicza
oraz na ich podstawie nie mozna wnioskowaé¢ o calej populacji. Niniejsze badanie jest
pierwszym etapem w eksploracji nowego obszaru badawczego, w zwiazku z czym mialo na
celu szerokie i doktadne rozpoznanie zjawisk i zaleznosci. Wyniki przeprowadzonych badan
majg postuzy¢ jako material empiryczny pod kolejne badania jakos$ciowe 1 iloSciowe

prowadzone na szerszg skale.

" Wymagania klientow w zakresie szybkosci i dostepnosci sg uzaleznione od specjalizacji kancelarii — nie od
kazdego typu ustugi prawnej klient oczekuje szybkosci i dostgpnosci.
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