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GRUPY DOCELOWE fexpertiab
DLA KANCELARII
PRAWNE]

W strategii marketingowej kazdej
kancelarii prawnej istnieje jeden
niezwykle istotny element — grupy
docelowe, znane réwniez jako
segmenty rynku. To wlasnie dzigki
nim mozemy skutecznie dotrze¢

do naszych potencjalnych klientéw i
odbiorcéw oferowanych przez nas
produktéow lub ustug.

Ale jak wlasciwie wyodrebni¢
grupe docelowa? Istnieje wiele
czynnikéw, na podstawie ktérych
mozemy to zrobié.

v/

Dlaczego to robimy? Poniewaz okreslenie grupy docelowej pozwala nam
skoncentrowac nasze zasoby na tych grupach, ktore sa najbardziej
zainteresowane naszymi ustugami. Dzigki temu mozemy dostosowac nasze
dziatania marketingowe, komunikacje i strategi¢ pozyskiwania klientow, aby
skutecznie dotrze¢ do zainteresowanych.

Jesli cheesz skutecznie promowac swojg kancelarig, zbudowac silng marke
prawnicza i dotrze¢ do wlasciwej grupy docelowej, warto zainwestowac czas

w doglebne poznanie swoich klientow i opracowanie strategii marketingowej,
ktora ich przyciagnie. Pamigtajmy, ze kluczowe jest okreslenie grupy docelowej,
aby lepiej zrozumie¢ ich potrzeby i dostosowac nasze dziatania do ich
oczekiwan.

Poniewaz grupy docelowe to jedno z zagadnien, o ktérych najczesciej

rozmawiamy z klientami i partnerami biznesowymi - postanowilismy
szczegbtowo je oméwic.
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GRUPY DOCELOWE - JEDEN Z PODSTAWOWYCH
ELEMENTOW STRATEGII MARKETINGOWE]
KANCELARII

Grupy docelowe, nazywane réwniez segmentami rynku, odgrywaja kluczows
role w strategii marketingowe;j. Sa to wyodrebnione na podstawie réznych
czynnikéw i cech charakterystycznych zbiory oséb, ktére sa potencjalnymi
klientami lub odbiorcami produktéw lub uslug oferowanych przez firme.
Internet i media spoleczno$ciowe umozliwiaja docieranie z tre$ciami

do bardzo precyzyjnie okreslonych grup odbiorcéw, dlatego warto

to wykorzysta¢ zwlaszcza w marketingu opartym na tresciach (content
marketing), budujac pozadany wizerunek eksperta czy marki kancelarii.

Jak wyodrebnic¢ grupe docelowa?

Grupa docelowa jest wyodrebniana na
podstawie réznych czynnikdéw, na przyklad
demograficznych, psychograficznych,
behawioralnych czy geograficznych.

W marketingu wykorzystuje si¢ takze
badania etnograficzne, ktére pozwalajg
firmom lepiej zrozumie¢ mechanizmy
nawykow i zachowan konsumenckich.

Demograficzne czynniki, takie jak wick, ple¢,
poziom edukacji czy dochéd, pomagaja

w okresleniu ogélnego profilu grupy
docelowej. Psychograficzne czynniki, takie
jak styl zycia, wartosci, preferencje

1 zainteresowania, pomagaja lepiej zrozumiec¢
motywacje i potrzeby danej grupy. Czynniki
behawioralne koncentruja si¢ na sposobie,

w jaki klienci korzystaja z produktu lub
reaguja na okreslone dzialania marketingowe.
Czynniki geograficzne obejmuja lokalizacje
geograficzng i inne zmienne zwigzane

z regionem, w ktorym grupa docelowa

jest obecna.

W przypadku firm oferujacych ustugi B2B
znaczenie beda mialy takze takie informacje
jak branza/sektor, poziom w hierarchii firmy,

wielko$¢ firmy, gléwne wyzwania, z jakimi
boryka si¢ grupa docelowa i analiza jej
konkurencji.
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Grupa docelowa w przypadku kancelarii prawnej

Grupy docelowe r6znia si¢ w zaleznosci od produktu lub ustugi oferowane;j
przez firme. Dlatego tez wazne jest przeprowadzenie doglebnej analizy rynku
i badan, aby lepiej zrozumie¢ potrzeby, preferencje i zachowania grupy
docelowej oraz dostosowac strategic marketingowa do ich oczekiwan.

Najczesciej firmykieftja swojerdziatania marketingowe do kilku grup
docelowych, w przypadku kancelarii prawnych moga to by¢ byli, aktualni
i potencjalni klienci, pracownicy i wspotpracownicy, partnerzy biznesowi,
dziennikarze czy ankieterzy migdzynarodowych rankingow.

W odniesieniu do klientow kancelatii, wplyw na wyodrebnienie grup
docelowych beda mialy specjalizacje i zakres oferowanych ustug. Jesli
na przyktad kancelaria doradza przede wszystkim w zagadnieniach
dotyczacych prawa praey, jej grupa docelowa beda osoby zajmujace
si¢ szeroko pojmowang tematyka HR. Klientéw mozna wéwczas
szukaé wéréd wszystkich firm, niezaleznie od wielkosci czy branzy,

o ile posiadajg w swoich strukturach dziaty HR.

Kancelaria moze takze oferowac pelen zakres ustug, koncentrujac si¢

na wybranej branzy lub sektorze. Wowezas specjalizacje kancelarii mozna
okresli¢ jako sektorows czy branzowa i szukac klientéw wéréd podmiotow
dziatajacych danej branzy / sektorze.

Dlaczego tak wazne jest okre$lenie grupy docelowej?

Okreslenie grupy docelowej jest niezwykle istotne, poniewaz umozliwia
kancelarii skoncentrowanie swoich zasobow na tych grupach docelowych,
ktore sa najbardziej zainteresowane oferowanymi ustugami.

W rezultacie kancelaria moze dostosowac¢ swoje dziatania marketingowe,
komunikacjg i strategi¢ pozyskiwania klientow, aby skutecznie dotrzec
do pozadanej grupy odbiorcéw, zwigkszy¢ Swiadomosé marki,
zainteresowanie i przekonanie do zakupu.

Grupy docelowe moga si¢ zmienia¢. Klienci kazdego dnia napotykaja
nowe wyzwania i problemy prawne, dlatego warto regularnie analizowaé
swoj target i w razie potrzeby dopasowywac strategie marketingowe,

a takze oferowa¢ nowe produkty i ustugi.

Na targetowanie warto patrzec szerzej — beda to wowezas nie tylko byli,
aktualni i potencjalni klienci, pracownicy i wspéipracownicy oraz partnerzy
biznesowi, ale takze dziennikarze i ankieterzy z miedzynarodowych

rankingéw prawniczych. -
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JAK OKRESLIC GRUPE DOCELOWA KANCELARII

PRAWNE]?

W przypadku kancelarii prawnej, znalezienie grup docelowych na rynku
prawniczym wymaga przeprowadzenia doglebnej analizy i zrozumienia
specyfiki klientow, ktérzy potrzebuja ustug prawnych. Od czego zaczad,
aby zidentyfikowaé grupy docelowe w branzy prawniczej?

Analiza istniejacych klientow

Najprostszym i najszybszym
sposobem okreslenia grupy
docelowej jest zbadanie

i zrozumienie profilu aktualnych
klientéw kancelatii.

Analiza demograficzna moze
stanowi¢ punkt wyjscia do lepszego
zrozumienia grupy. Badanie takich
czynnikéw jak wiek, pte¢, poziom
edukacji, dochéd czy branza,

w ktorej dziataja klienci, moze
dostarczy¢ wartosciowych
wskazowek dotyczacych grupy
docelowej. Dzigki temu mozliwe
bedzie lepsze zrozumienie ich
potrzeb i preferencii.

Segmentacja klientéw moze by¢
dokonana wedlug réznych
czynnikéw, na przyklad wielkosci
firmy czy branzy. Mozliwe, ze wsréd
naszych klientéw istnieja branze,
ktore sg szczegdlnie licznie
reprezentowane, a wiedza

W organizacji na temat danego
sektora jest szczegolnie rozlegtar

W takim przypadku warto
poszukaé nowych klientéw
wsréd innych firm z tych
samych branz.
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Gdy juz wiemy, jakie sektory /
branze reprezentuja nasi
klienci, warto przyjrzec sie,

z jakimi problemami lub
wyzwaniami mierzg sie inne
podmioty i proaktywnie
zaproponowac klientom
odpowiednie rozwigzania

z wyprzedzeniem.
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Analiza konkurencji

Kolejnym krokiem, ktéry mozna podjaé, jest analiza konkurencji i przyjrzenie
sig, kogo 1 w jakim zakresie obstugujg inne, podobne do nas kancelarie prawne.
Analiza konkurencji pozwoli zidentyfikowac ewentualne luki na rynku, ktore
moga wskazywac¢ na grupy docelowe, ktore nie sa odpowiednio obslugiwane
przez konkurencie, lub na ustugi / produkty, ktérych konkurencyjne kancelarie
nie oferuja.

Badania rynkowe i segmentacja

W Internecie dostepnych jest wiele analiz i raportéw rynkowych, ktére moga
pomdce w lepszym zrozumieniu sektorow i branz, w ktérych dziataja klienci
kancelarii. Zapoznanie si¢ z nimi moze takze poméc w identyfikacji
potencjalnych grup docelowych.

Na podstawie zebranych danych, warto pokusi¢ si¢ o wprowadzenie
segmentacji do dzialan zarzadczych kancelatii 1 stale monitorowaé portfolio
klientéw. To utatwi pozyskiwanie nowych zlecen od aktualnych klientow
oraz szybsza analiz¢ potencjatu nowych produktéw i ustug.

Skutecznym narzedziem do monitorowania bazy klienckiej jest system typu
CRM, chociaz na poczatek wystarczy zwykly arkusz Excel. Kluczem do
osiagniccia sukcesu jest regularne i kompleksowe uzupelnianie danych
dotyczacych klient6ow.

Persony klientéw

Popularnym ostatnio narzedziem, zaczerpnigtym z metodologii Design
Thinking, jest proces tworzenia person klientéw. Stuzy to poglebionej analizie
i lepszemu zrozumieniu klientéw, spojrzenie na projekty czy wyzwania prawne
z ich perspektywy. Persony to fikcyjne profile reprezentujace przedstawicieli
grup docelowych, ktére zawieraja informacje takie jak wiek, plec,
zainteresowania, cele, potrzeby, problemy i preferencje klientow.

Monitorowanie trendéw i zmian na rynku

Niestety, w dzisiejszym dynamicznie zmieniajacym si¢ otoczeniu biznesowym,
raz przeprowadzona analiza — klientéw, branz czy konkurencji — to za malo.
Nalezy regularnie §ledzi¢ trendy rynkowe, a takze zmiany w przepisach
prawnych, nowe wyzwania czy potrzeby klientow na rynku prawniczym.
Zwlaszcza planowane zmiany przepisow, nakladajace na firmy dodatkowe
obowiazki czy konieczno$¢ wprowadzenia zmian sa dla kancelarii prawnych
punktem wyjscia do tworzenia nowych ustug i oferowania ich bytym,
aktualnym i potencjalnym klientom.
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] KLIENCI

Z punktu widzenia firmy, kluczowa grupa docelows sa jej klienci. Podobnie
w przypadku kancelarii prawnych — podstawowymi grupami docelowymi

sa byli, aktualni i potencjalni klienci. Weiel si¢ w role szefa marketingu
kancelarii prawnej i scharakteryzuj kazda z tych grup.

Byli klienci

To jedna z wazniejszych grup docelowych dla kancelarii prawnej, ktérej cecha
charakterystyczna jest fakt, ze maja juz wczesniejsze dos§wiadczenie korzystania
z ustug kancelarii. S to osoby, ktére w przeszlodci skorzystaly juz z porad
prawnych $wiadczonych przez kancelarig. O ile wspolpraca przebiegata
pomyslnie, a klienci byli zadowoleni z jakosci doradztwa, istnieje potencjal

do pozyskania nowych zlecen, a przynajmniej utrzymania i rozwinigcia

z nimi relacji.

Poniewaz byli klienci mieli juz kontakt z kancelaria, o ile ich do$§wiadczenia
byly dobre — sq oni bardziej skfonni do powierzenia jej nowych zlecen,
poniewaz wiaze si¢ to z mniejszym ryzykiem niz szukanie i wybdr nowego
uslugodawcy. Nie bez znaczenia bedzie tu zaufanie do marki czy konkretnych
prawnikow, ktére przektada si¢ na sklonnosé do ponownego korzystania

z ustug. Pozyskanie nowych zlecen jest tez z reguly latwiejsze z punktu
widzenia kwestii formalnych — firmy znaja si¢ juz wzajemnie, co przyspiesza

i utatwia podpisanie niezbednych uméw o wspdlpracy.

U bylych klientéw moga pojawic si¢ nowe problemy prawne, nickoniecznie
powigzane z poprzednimi zleceniami. Moze to by¢ na przyktad koniecznosé
aktualizacji dokumentéw prawnych, wynikajaca z nowych przepiséw.

Warto opracowac i wdrozy¢ systemowe podejscie do utrzymywania relacji

z bylymi klientami, regularnie przypominajac im informacje o zakresie uslug
kancelarii czy nowych produktach prawnych. Dzialania marketingowe

i komunikacja powinny by¢ spersonalizowane, aby pokaza¢ bytym klientom,
ze kancelaria zna i rozumie specyfike ich dziatalnosci, a takze wyzwania

z ktorymi si¢ mierza.

Byli klienci stanowia takze cenne zrédlo rekomendacii dla kancelarii i jej
prawnikow, co moze poméc w budowaniu pozytywnego wizerunku marki,
a w konsekwencji wplywa na pozyskiwanie nowych klientéw i zlecen.

Wazne jest zachecanie bylych klientéw do dzielenia si¢ pozytywnymi
doswiadczeniami ze wspolpracy z kancelaria z innymi potencjalnymi klientami.
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Aktualni klienci

Aktualni klienci to kluczowa grupa docelowa, wokot ktérej powinny sie
koncentrowaé dzialania kancelarii. Sg to osoby lub firmy, ktére obecnie
korzystaja z ustug prawnych kancelarii. Nawiazanie i utrzymanie z nimi
dlugoterminowej relacji jest kluczowe dla sukcesu firmy. Klienci na state;
obstudze lub regularnie korzystajacy z ustug kancelarii sa jednym z gtéwnych
ztr6det dochodu. Dlatego wazne jest, aby dbac o wysoki poziom ich obstugi,
a takze oferowac im ré6znego rodzaju wartosci dodane, ktére pomoga
zbudowacé zaufanie i lojalno$¢ wobec marki.

Nawet jesli klienci na biezaco zlecaja kancelarii prace, warto proaktywnie
proponowac nowe ustugi, identyfikowa¢ ewentualne nadchodzace zmiany
w prawie czy szanse rynkowe i informowac o nich klientéw. Zadowoleni
klienci stanowia zrédlo referencji i rekomendacji dla nowych klientéw. Staja
si¢ naturalnymi ambasadorami marki kancelarii, wiarygodnym zrédltem
informacji o naszej marce dla innych.

W przypadku aktualnych klientéw, konieczne jest utrzymywanie statego,
regularnego kontaktu, nie tylko przy okazji realizowanych dla nich ustug,
Regularna komunikacja w formie newsletteréw, aktualizacji prawnych

i zaproszeni na wydarzenia branzowe to dzi§ standard na rynku prawniczym.
Oczywiscie, w toku biezacej obstugi konieczne jest indywidualne podejscie,
uwzgledniajace ich specyficzne potrzeby i cele.

Kancelarie przyglgdajq sie takze
mechanizmom programéw
lojalnosciowych, takich jak

preferencyjne ceny czy wydarzenia

lub opracowania dedykowane

wytqgcznie statym klientom.
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Potencjalni klienci

Potencjalni klienci to grupa docelowa, dla ktérej kancelaria jeszcze nie
$wiadczyla ustug - nie oznacza to jednak, ze nie mieli oni z firma zadnego
kontaktu. Mogli zetkna¢ si¢ z przedstawicielem kancelarii na konferencji,
wzia¢ udzial w webinarium lub trafi¢ na strong internetowa czy profil firmy
w mediach spolecznosciowych.

Poniewaz potencjat poprzednich dwéch grup — bylych i aktualnych klientow,
jest w pewnym sensie ograniczony — liczba zlecanych przez nie projektéw
predzej czy pézniej osiagnie putap maksymalny, to potencjalnie klienci sa
grupg szczegOlnie istotna, jesli chodzi o rozwdj kancelarii, rozumiany nie tylko
jako wzrost przychodoéw, ale i rozbudowa zespotu specjalistow.

W gronie potencjalnych klientéw moga by¢ osoby/firmy, ktére juz dzi$
aktywnie poszukujg pomocy prawnej, i takie, ktore dzi§ jeszcze nie maja tej
potrzeby, ale moze si¢ ona wkrétce pojawi¢ — na przykltad w sytuacji zmian
w przepisach. Poniewaz potencjalni klienci nie wspotpracowacowali jeszcze
z kancelaria, szczegdlnie wazne jest, aby dociera¢ do nich z wlasciwym
przekazem marketingowym, we wlasciwym czasie, jednoczesnie informujac
o pelnym zakresie specjalizacji kancelarii i oferowanych ustugach.

W dotarciu do potencjalnych klientéw warto wykorzystywac roznorodne
kanaty marketingowe, takie jak Internet — strona internetowa oraz profile

w mediach spolecznosciowych. Stawiajac na organiczne i odplatne
pozycjonowanie, a takze na wysokiej jakosci tresci, zwickszamy szanse na
pojawienie si¢ w wynikach wyszukiwania w chwili pojawienia si¢ u klienta
konkretnego problemu prawnego. Szczegélnie dobrze sprawdzaja si¢ w tym
zakresie artykuly, poradniki, blogi, ktére odpowiadaja na pytania i problemy
potencjalnych klientéw, a takze strategiczne partnerstwa i wspotpraca

z firmami lub organizacjami, ktére maja kontakt z potencjalnymi klientami,
jak na przyklad réznego rodzaju stowarzyszenia. Warto postawic¢ na
aktywno$¢ w lokalnych organizacjach biznesowych i branzowych, udziat

w konferencjach i wydarzeniach, aby zbudowac¢ relacje i systematycznie
zwigkszy¢ swiadomosé marki.
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PRACOWNICY I WSPOLPRACOWNICY

Biorac pod uwage wyzwania
zwiazane z rekrutacja, takze
trudnosci z utrzymaniem
wykwalifikowanych specjalistow
— nie tylko prawnikéw,
pracownicy i wspotpracownicy
staja si¢ jedna z bardziej
istotnych grup dla
funkcjonowania i rozwoju
kancelarii prawne;j.

Byli pracownicy i wspétpracownicy

Osoby z tej grupy mialy juz kontakt z kancelarig — na state lub projektowo,
ewentualnie w trakcie stazu lub praktyk — wspolpracowaly z kancelaria, dzigki
czemu znajq jej zalety, ale takze wady, funkcjonujace w niej procesy, wartosci
i kulture organizacyjna. Moga by¢ wartosciowymi kontaktami dla kancelarii

w réznych aspektach, z ktérych najbardziej oczywistymi sa przejscie na strong
klienta, i polecenie ustug kancelarii.

Byli pracownicy i wspdlpracownicy, moga by¢ interesujacymi kandydatami
do pracy. Bedzie im latwiej (powtdrnie) wdrozy¢ si¢ w funkcjonowanie firmy,
w ktérej juz kiedys funkcjonowali. Ich wiedza i dos§wiadczenie z pracy

u konkurencji lub po stronie klienta moga by¢ cennym aktywem dla firmy.

Moga by¢ takze Zrédlem referencji i rekomendacii dla potencjalnych klientow
lub partneréw biznesowych, a takze potencjalnych nowych pracownikéw,
dlatego warto zadba¢ o utrzymywanie z nimi kontaktu. Wiele kancelarii

i firm doradczych tworzy i utrzymuje tzw. programy dla alumnéw, niestety

w wigkszosci dedykowane wylacznie prawnikom. Poniewaz dzi§ w kancelariach
pojawia si¢ coraz wigcej ekspertow o specjalnosci innej niz prawo —
ekonomisci, specjalisci od cyberbezpieczenistwa czy ESG — warto poszerzy¢
programy alumnéw o dodatkowe osoby.
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Aktualni pracownicy i wspotpracownicy

W tym miejscu warto podkreslié, ze nie méwimy tylko o prawnikach,

ale o wszystkich osobach, ktére aktualnie pracuja w kancelarii lub z nia
wspolpracuja. Utrzymanie wykwalifikowanego, zmotywowanego i silnego
zespolu, a takze zadowolenia pracownikéw jest kluczowe dla sukcesu
kancelarii, poniewaz bezposrednio przektada si¢ na jakos¢ pracy swiadczonej
dla klientéw kancelarii.

Warto zadbad, aby pracownicy i wspotpracownicy znali i rozumieli
wewnetrzne procesy, procedury i specyfike kancelarii. Te osoby to
ambasadorzy marki, funkcjonujacy na wielu polach i w wielu obszarach,
poza gléwnymi obszarami dzialania kancelarii, w ktorych warto, aby swoja
postawa i opinia budowali pozytywny wizerunek marki kancelarii.

Kluczowe z punktu widzenia tej grupy sa Sciezki rozwoju w firmie

i mozliwosci rozwoju zawodowego, a takze budowanie kultury
organizacyjnej. Nieodzowna jest rowniez rola komunikacji wewnetrznej

i biezacego rozwiazywania ewentualnych problemoéw. Coraz wigcej kancelarii
dostrzega, ze pozytywna atmosfera pracy przektada si¢ na jej jakosé

i zadowolenie po stronie klientow.

Pozyskiwanie i wdrazanie nowych pracownikéw to dla kancelarii naktady
zwigzane z czasem oraz kosztem, ktére nie zawsze si¢ zwracaja.
Niezadowoleni pracownicy, nie tylko odejda, zabierajac ze soba klientéw,
ale moga takze by¢ Zrédltem negatywnych opinii o firmie na rynku.

=~
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Potencjalni pracownicy i wspotpracownicy

To grupa docelowa nie pracowala ani nie wspotpracowala jeszcze z
kancelaria. Z punktu widzenia rozwoju konieczne jest stale przyciaganie

do firmy oséb o wysokich kompetencjach, ktére uzupetniaja i rozbudowuja
kapital wiedzy i umiejetnosci kancelarii.

Dla ptynnej obstugi klientéw wazne jest zapewnienie wlasciwych os6b

do pracy, w chwili, gdy pojawiajg si¢ nowe zlecenia lub zwigkszone
zapotrzebowanie po stronie klientow. W takich sytuacjach kancelariom zalezy
na szybkim nawigzaniu wspotpracy i posiadaniu puli 0sob, sposrod ktorych
moga wybierac te, posiadajace odpowiednie do danego projektu
kompetencje.

Dlatego tak wazne jest dzi§ budowanie marki réwniez wsréd potencjalnych
pracownikow i wspoétpracownikéw, aby kancelaria byta miejscem, w ktérym
chca pracowac i si¢ rozwija¢. Pamigtajmy, Ze o najlepszych pracownikow
kancelarie walcza dzi§ migdzy soba, nierzadko ich sobie podkupujac.

W komunikacji do tej grupy wazne jest wykorzystywanie réznych kanalow
rekrutacyjnych, takich jak ogloszenia, sieci zawodowe, strona internetowa
kancelarii, aby dotrze¢ do potencjalnych pracownikéw i wspélpracownikéw.
Wazne jest rowniez §wiadome i konsekwentne budowanie wizerunku
kancelarii jako pracodawcy, ktory oferuje rozwoj zawodowy, wyjatkowa
kulture organizacyjna oraz interesujace projekty.

¥

Ve
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PARTNERZY BIZNESOWI

Grupa, ktéra warto uwzgledni¢ w strategii marketingowej kancelarii sa takze
partnerzy biznesowi. To podmioty takie jak organizacje 1 stowarzyszenia
biznesowe, instytuty naukowe czy klastry biznesowe, a szerzej — takze
instytucje promujace sport, kulture, nauke czy inne organizacje spoleczne.
Moga to by¢ takze firmy, z ktérymi kancelatie maja wspdlne grupy klienckie,
ale nie sa dla siebie konkurencja — np. kancelarie doradzajace w obszarze prawa
nowych technologii i firmy dostarczajace oprogramowanie. Nie s3 to klienci
kancelarii, cho¢ zdarza sig, Ze prawnicy wspierajq ich inicjatywy, takze
niecodplatnie. Wspolpraca z tego rodzaju podmiotami ma wiele zalet — podnosi
prestiz kancelarii, pozwala na nawigzanie 1 utrwalenie relacji biznesowych,
wpisuje si¢ takze w dzialania o charakterze CSR prowadzone przez kancelarie.
Partnerzy biznesowi z reguly maja poglebiona wiedze na temat branzy czy
sektora, co sprawia, ze kancelarie wspolpracujac z nimi moga zaoferowac
ustugi bardziej komplementarne, oparte na lepszym rozpoznaniu rynku oraz
kontekstow i relacji biznesowych.
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Byli partnerzy biznesowi

Podobnie, jak w przypadku bylych klientéw i bytych pracownikéw /
wspolpracownikéw, takze byli partnerzy biznesowi maja juz za soba wspolne
projekty, realizowane z dang kancelaria. Mogg by¢ wigc cennym zrédtem
referenciji i rekomendacji, znajac wartosci i jako$¢ ustug §wiadczonych przez
kancelarig. Warto utrzymywac z nimi kontakt, pozostajac w ich §wiadomosci
i podtrzymujac relacje biznesowe. Na prezentowaniu studiéw przypadku ze
wspolnie zrealizowanych projektéw z reguly korzystaja zaréwno kancelaria,
jak i partner biznesowy.

Aktualni partnerzy biznesowi

Ta grupa obejmuje podmioty, z ktérymi wspolpraca trwa — na ten temat
czesto pojawiajq si¢ informacije na stronach internetowych i w mediach
spotecznosciowych kancelarii. Kancelatie zostaja partnerami, patronami czy
opieckunami wybranych instytucji i inicjatyw, wykorzystujac je do budowania
pozadanego wizerunku, a takze réznego rodzaju inicjatyw wewnetrznych dla
pracownikow w ramach employer branding.

Wspdlne inicjatywy daja obopdlne korzysci — kancelaria zyskuje mozliwosé
dotarcia do innych podmiotéw, do ktérych nie bylaby w stanie dotrze¢

z ofertg samodzielnie, z reguly w spos6b bardziej neutralny — jak webinaria,
warsztaty czy udzial w konferencjach i mozliwos¢ kontaktu z cztonkami izb.
Organizacje z kolei zyskuja partneréw finansowych i merytorycznych, dzigki
czemu mogg realizowaé swoje cele. Dtugoterminowa wspolpraca buduje
zaufanie i stabilno$¢ relacji z aktualnymi partnerami biznesowymi.

Warto utrzymywac regularny kontakt z partnerami biznesowymi, informowaé
ich o aktualnie zrealizowanych projektach, sukcesach, zmianach w prawie
istotnych dla organizaciji, a takze ich cztonkéw. Bardzo dobrze sprawdzaja

si¢ wspolne wydarzenia i inicjatywy, jak webinaria, seminaria czy konferencje,
ktére umozliwiaja partnerom biznesowym uczestnictwo w tworzeniu wartosci
dodanej dla klientéw kancelarii. Na przyklad, jesli chodzi o partnerow
biznesowych zwiazanych z instytucjami promujacymi kulture — w ramach
spotkan z klientami, mozna zorganizowa¢ np. dedykowane oprowadzenie

po wystawie, polaczone z krétkim wystapieniem na temat praw autorskich

w $wiecie cyfrowym.
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Potencjalni partnerzy biznesowi

To kolejna grupa, ktora jeszcze nie miata okazji wspotpracowaé z kancelaria.
Niektorzy partnerzy biznesowi sg szczegdlnie ,,oblegani” przez kancelarie
iinne firmy doradcze, poniewaz skupiajg liderow branz czy sektoréw

i sg bardzo aktywni, jesli chodzi o dzialania dla swoich czlonkéw.

Przyciaganie nowych partneréw biznesowych jest wazne dla rozwoju
kancelarii i budowania jej marki, a takze zwickszania zasi¢egu przekazu
marketingowego. Warto szukac ich aktywnie, i proponowac r6znego
rodzaju aktywnosci, nawet jesli beda to bardziej pojedyncze projekty niz
dtugofalowa, stata wspolpraca, zwlaszcza jesli mowa o podmiotach, ktére
maja szeroky sie¢ kontaktow i relacji biznesowych, ktére mogg przyczynic
si¢ do rozwoju kancelarii.

State grono rozpoznawalnych partneréw biznesowych sprawia, ze tatwiej
jest pozyska¢ kolejnych do wspdlpracy.
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DZIENNIKARZE

Dziennikarze, czy szerzej —
media, to wcigz wazny element
marketingowej uktadanki.

Moga by¢ oczywiscie klientami
kancelarii — reprezentacja grup
mediowych czy znanych nazwisk
ze $wiata mediéw przyczynia si¢
do uzyskania rozglosu.

Na co dzien, media to nadal
istotny kanat docierania do
klientéw i budowania wizerunku,
poprzez rozpowszechnianie
informacji o dziatalnosci kancelarii

ijej sukcesach.

Charakterystyka grupy

Media cechuje dzi§ bardzo duza réznorodnosé. Dziennikarze moga
reprezentowac rézne rodzaje mediéw, takie jak gazety, czasopisma, stacje
telewizyjne i radiowe, portale internetowe czy blogi. Maja rézne obszary
specjalizacji, takie jak prawo, biznes, polityka czy kwestie spoleczne. Wielu
z nich funkcjonuje jako liderzy opinii, prowadzac wlasne, catkowicie
niezalezne od redakcji kanaly w mediach spotecznosciowych.

Opiniotworcze zrédto informacji

Dziennikarze opracowujac tematy, szukaja informacji i wiarygodnych zrédet,
ktére moga stuzyc jako podstawa do tworzenia tresci dziennikarskich. Stawiaja
na rzetelno$¢, precyzje i nowosci, a takze tatwos$c i szybkosé w uzyskaniu opinii
czy eksperckiego komentarza.

Dziennikarze maja potencjal do ksztaltowania opinii publicznej i wplywania
na jej percepcje roznych tematéw, w tym dziatalnosci kancelarii prawnej. Ich
relacje i artykulty moga wplywac na postrzeganie kancelarii przez klientéw,
pracownikow i wspélpracownikéw, a takze partneréw biznesowych.

Media to takze Zrédlo informacii o rynku, branzach i sektorach klienckich czy
konkurencji, dlatego warto wybra¢ media wazne dla naszej grupy docelowej
i regularnie je $ledzic.
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Budowanie relacji z mediami

Nawiazywanie 1 rozwijanie relacji z dziennikarzami jest wazne. Moze
odbywac si¢ poprzez spotkania indywidualne, konferencje prasowe, czy
udzial w branzowych wydarzeniach, a takze udzielanie komentarzy
eksperckich, tworzenie artykuléw eksperckich do wybranych rubryk czy
udzial w debatach — zaréwno off, jak i online. Wazne jest budowanie
wzajemnego zaufania i zrozumienia.

Dziennikarze sa zainteresowani warto$ciowymi informacjami, ktére moga
by¢ podstawa do tworzenia artykutéw i materialéw. Dlatego warto
dostarczac¢ im unikalne, aktualne i istotne tresci zwiazane z dziatalnoscia
kancelarii, realizowanymi projektami i obowiazujacym prawem. Warto by¢
dostepnym i gotowym do wspolpracy w celu udzielania wiarygodnych
informaciji.

Dziennikarzy warto — oczywiscie za ich zgoda — doda¢ do list newslettera
czy alertow prawnych, a takze nawiazac z nimi kontakt poprzez media
spotecznosciowe, np. LinkedIn lub Twitter. Czesto to wlasnie za
posrednictwem mediéw spotecznosciowych dziennikarze szukaja
ekspertéw, chetnych do skomentowania zmian w prawie.
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ANKIETERZY MIEDZYNARODOWYCH RANKINGOW
PRAWNICZYCH

To kolejna grupa docelowa, na ktéra warto zwréci¢ uwage, zwlaszcza jesli
przywiazujemy wage do rankingéw prawniczych. Ankieterzy z
mie¢dzynarodowych rankingéw prawniczych odgrywaja istotna rol¢ w ocenie
i klasyfikacji kancelarii prawnych na podstawie ich osiagnie¢, kompetencji

i renomy. Wyniki rankingéw maja wplyw na wizerunek kancelarii na arenie
miedzynarodowej, co przeklada si¢ na renome wéréd klientéw i partnerow
biznesowych.

)

Ankieterzy, zwlaszcza ci zwigzani dtuzej z réznymi wydawnictwami, posiadaja
wiedze na temat rynku uslug prawnych. Warto nawiaza¢ z nimi kontakt na
przyklad przez LinkedIn czy Twitter i obserwowac na biezaco tresci, ktorymi
si¢ dziela. Moze to by¢ cenne i aktualne zrédto informacji o aktualnych
trendach i sytuacji na rynku prawniczym.

Rankingi prawnicze sa jednym z elementow, ktére klienci biora pod uwage
przy wyborze odpowiedniej kancelarii prawnej. Pozycje i oceny z rankingdw
majq tez duze znaczenie dla pozycjonowania kancelarii na rynku, réwniez
wobec konkurencji. Wysoko oceniane kancelarie ciesza si¢ wigksza
popularnoscia wéréd kandydatéw.
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Od ponad 20 lat doradzamy doradcom z sektora ustug
profesjonalnych — przede wszystkim indywidualnym
prawnikom — radcom prawnym i adwokatom, kancelariom
awnym, doradcom podatkowym, a takze biurom
m, W t1zech 01( nych ()bsmmch nmrketing,

Nasz zesp6t tworza praktycy z wieloletnim doswiadczeniem
zawodowym, zdobytym w wiodacych agencjach
m'ul\etmuoxﬁ*ch a takze polskich i miedzynarodowych
kancelatiach prawnych i firmach doradczych. Wszyscy
posiadaja solidne podstawy merytoryczne, i nieustannie
podnosza swoja wiedze 1 kwalifikacje na réznych kursach

1 szkoleniach.

B Strategic marketingowe
M Identyfikacja wizualna

[ | Strony internetowe i blogi
B Marketing online

B Copywriting

Il Outsourcing ustug

o194

marketingowych
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https://lexpertlab.pl/oferta/strategie-marketingowe/
https://lexpertlab.pl/oferta/identyfikacja-wizualna/
https://lexpertlab.pl/oferta/strony-internetowe-i-blogi/
https://lexpertlab.pl/oferta/marketing-online/
https://lexpertlab.pl/oferta/copywiting/
https://lexpertlab.pl/oferta/outsourcing-uslug-marketingowych/

SKONTAKTUJ SIE Z NAMIL. ZROBMY RAZEM COS$ WYJATKOWEGO!

dr Joanna Roszak

Od ponad 20 lat doradzam kancelariom prawnym i prawnikom indywidualnym,
a takze specjalistom §wiadczacym ustugi profesjonalne w odkrywaniu ich
mocnych stron, i na ich bazie — w budowaniu skutecznych strategii rozwoju

i promociji. Specjalizuje si¢ w projektach wykorzystujacych Internet i media
spotecznosciowe. Od wielu lat zajmuje si¢ rowniez projektami rekrutacyjnymi

i employer brandingowymi dla kancelarii prawnych. W wolnym czasie
podrézuje w nieznane, chadzam po gérach i czytam wywiady ze znanymi
ludZmi.

®+48 691 778 966

(=) j.roszak@lexpertlab.pl

www.linkedin.com/in/

dr-joanna-roszak/

Kamila Lewandowska

Od ponad 15 lat doradzam prawnikom indywidualnym, kancelariom prawnym
i ekspertom z sektora ustug profesjonalnych w obszarach zarzadzania
projektami oraz organizacji i optymalizacji proceséw biznesowych. Specjalizuje
si¢ w kampaniach komunikacyjnych i wizerunkowych, realizowanych w oparciu
o inbound i content marketing oraz design thinking. W czasie wolnym
uprawiam sport i zaczytuj¢ si¢ w ksiazkach o malarstwie i biografiach.

(O +48 600 276 036
®) klewandowska@lexpertlab.pl

in) www.linkedin.com/in/
kamlewandowska/
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