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PRACOWAL DLA WAS

Maciej Trgbski
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Prawnicy in-house to najwazniejsza grupa
klientow kancelarii prawnych. Partnerzy nie-
ustannie walczg o ich uwage i utrzymanie
istniejgcych relacji. MOQQ Survey 2024 to
proba przekazania rynkowi szczerego
feedback'u.

Prawnicy in-house przyznajg, ze ostatnie lata byty czasem rozwoju oferty
kancelarii i wzmozonej aktywnosci ofertowej w social media. Co szczegolnie
interesujgce - rynek dojrzewa, a kancelarie z mid-marketu i firmy butikowe coraz
skuteczniej konkurujg z polskim TOP-50. Ta tendencja jest takze wyrazna na
zachodzie i swiadczy o rosngcej konkurencyjnosci na rynku i malejgcych rozni-
cach jakosciowych.

Pomimo liberalizacji regulacji samorzgdowych dotyczgcych zakazu reklamy,
w relacji miedzy prawnikiem wewnetrznym a kancelarig nadal wiodgcym jezykiem
komunikacji handlowej jest tre$¢ merytoryczna. Zadna z odpowiedzi prawnikdw
in-house nie wskazuje na skutecznosc jakichkolwiek pozamerytorycznych
praktyk informacyjnych. Czy to oznacza, ze Izejsze tresci osobowosciowe czy
pozamerytoryczne nie majg sensu? Absolutnie nie. Ale bez solidnej komunikaciji
merytorycznej rozwoj w tym segmencie klientow bedzie bardzo trudny.

Badanie pokazato takze ciemng strone Business Developmentu. Nachalnos¢
prawnikow, nieche¢ do nawigzywania nie-biznesowych relacji i instrumentalne
traktowanie bytych kolegow. Te gorzkie prawdy majg podtoze strukturalne, co nie
0znacza, ze nie trzeba z nimi walczyc.

Zapraszam.
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MOQQ Survey 2024: Business Development

Profil respondentow
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Badania jakosciowe vs. ilosciowe

Badanie przeprowadzilismy stosujgc podejscie jakosciowe. Zamiast na ilosci udzielo-
nych odpowiedzi, skupiliSmy sie na jakosci respondentow. Zeby zapewni¢ odpowiedni
profil uczestnikow i wysokg jakos¢ odpowiedzi, zastosowalismy nastepujgce
narzedzia:

+ selektywny dobor respondentow

 formuta pytan otwartych

* wywiady pogtebiajgce

W ten sposob prezentujemy Panstwu opinie wyselekcjonowanych osob, obejmujgca
rozne segmenty rynku ustug prawnych.

Prawnicy in-house Prawnicy kancelarii

Prawnicy in-house
stanowili wigkszosc¢

Prawnicy kancelarii
stanowili 42.4 %

ankietowanych ankietowanych
ankietowanych to ankietowanych to

85.3% Dyrektorzy Dziatow Partnerzy lub Managing
Prawnych Partners kancelarii
respondentow korzysta respondentow to Senior
z ustug kancelarii z Associates kancelarii
polskiego TOP 50 prawnych

67.6 %

pbadanych korzysta z
ustug mniejszych
kancelarii

padanych pracuje w
kancelariach z polskiego
TOP 50

48.0 %
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Ocena praktyk Business
Development kancelarii

Rola polskich prawnikow jest coraz bardziej rolg europejska. Juz teraz
zdarza nam sie prowadzic z polskimi kancelariami konsultacje w

obszarach ustandaryzowanych prawem unijnym dla wszystkich

krajow cztonkowskich.

Karol Stomski
Bridgestone

Polskie kancelarie konkurujg ceng, a przy tym nie widac istotnych
réznic w jakosci (a jezeli juz wystepuja, to na plus).

Dzieki temu srednie i butikowe kancelarie zaczynajg skutecznie
konkurowac z liderami rynku. Klienci nie potrzebujg juz rozmawiac z
dang praktyka tylko dlatego, ze to czesc duzej kancelarii. Biznes

potrzebuje ekspertyzy i mniejsze kancelarie nauczyty sie juz, jak jej

dostarczyc.
Biznes nie kupuje od kancelarii tylko wiedzy, ale ustuge prawna.
? Chcemy, zeby byta ona odpowiednio opakowana, obudowana
7 procesami i dbatoscig o jakosc.
Michat Wolny

IR [etamre Dla mnie to jest prawdziwy wyroznik, umiejetnosc dostarczenia

wiedzy w sposob, ktory przekazuje informacije o brandzie kancelarii

i na pierwszym miejscu stawia klienta.
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Ocena praktyk Business
Development kancelarii

?
A
Magdalena

Kawczynska
Ayvens Poland

Kancelarie oczywiscie powinny rozwijac swoj biznes, ale nie za
wszelkg cene. Coraz czesciej obserwujemy Business Development,

ktory pozbawiony jest ... dobrego smaku.

Pisanie prawnikowi wewnetrznemu maila z wytknieciem
niezgodnosci z prawem nie jest pozgdane, nawet jezeli ten prawnik
w innych okolicznosciach mogtby byc zainteresowany naprawieniem
tej niezgodnosci we wspotpracy z autorem maila. Forma w jakie]
zostat poinformowany - mail, ktory jest de facto "denuncjacijg”
powoduje, ze zwroci sie raczej do kogos, kto inaczej pojmuije lojalng i
partnerskag wspotprace.

Prawnicy kancelaryjni muszg wiecej myslec o tym, jak ich dziatania sg

przez nas odbierane.
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Pomysl o kancelariach, z ktérymi aktualnie pracujesz

| uwazasz za zaufane. Co oprocz wysokiej jakosci
merytorycznej decyduje o tym, ze z nimi pracujeszije
cenisz?

N

Komentarz MOQQ

Chcielismy sprawdzi¢ na co - oprocz wysokiej jakosci wiedzy merytorycznej — zwracajg
uwage prawnicy in-house dobierajgc partneréw. Najwyzej cenig sobie ,biznesowe
podejscie” i znajomos¢ specyfiki obstugiwanego biznesu. Prawnicy wewnetrzni
podkreslajg tez wage zarzgdzania komunikacjg i personalizacji modelu $wiadczenia ustug.
Biznes lubi ustugi $wiadczone w modelu tailor made i jest gotowy za nie ptacic.

VAN Kompleksowos¢ (integracja informacji z roznych dziatow w jednym punkcie kontaktowym
- M\
@ dla projektu), terminowos$¢ - poza dotrzymaniem standardowego terminu umownego

kancelaria proaktywnie upewnia sig jaki termin jest niezbedny dla danego zlecenia.

v~ Responsywnos¢, biznesowe podejscie, znajomosc specyfiki biznesu obstugiwanego

- M Y

NS przez kancelarie, kultura, sprawna i jasna komunikacja, umiejetnosc¢ przyznania sie do
btedu.

AR Staty, zaangazowany point of contact, ktdry rozumie organizacje. Dobre przyjmowanie

Q feedbacku. Rozumienie celow i apetytu na ryzyko organizacji. Partnerska wspotpraca
Z dziatem in-house. Klarowna komunikacja i brak lania wody. Umiejetnosc przyznania sie
do bteduizarzadzenia problemem.

R Fakt, ze kancelaria przejmuje obowigzki koordynacyjne w zakresie ujednolicania porad
Q na kilka jurysdykcji, zajmuje sie tez kwestiami asystencko-logistycznymi (np. przygo-
towywanie prezentacji, tailor-made materiatow do wysytki wewnetrznej), ze bierze moj
feedback bardzo mocno pod uwage i zmienia sig zgodnie z moimi potrzebami. Wazne jest
tez to, ze kancelaria dedykuje czas prawnikow na poznanie nas jako klienta, ktorego nie
billuje, i jest to ich inwestycja w to, zeby ich porady byty trafne i uwzgledniajgce realne
otoczenie biznesowe.

« -~ Responsywnos¢, biznesowe podejscie, znajomosc specyfiki biznesu obstugiwanego
przez kancelarie, kultura, sprawna i jasna komunikacja, umiejgtnos¢ przyznania sig¢ do
btedu.

« '~ Rozsgdna stawka godzinowa, przejrzyste raportowanie czasu, responsywnosc, jezykiton
- M N
,Q komunikacji dopasowany do charakteru relacji.

v~ Konkretni cztonkowie i cztonkinie ich zespotow, ktorych doswiadczenie wzbudza zaufanie
— M N
,Q w konkretnym projekcie.

0 Turning

M legal skills
into superpowers.
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N

Pomysl o kancelariach, z ktorymi aktualnie pracujesz i uwazasz

za zaufane. Co oprocz wysokiej jakosci merytorycznej decyduje
o tym, ze z nimi pracujesz i je cenisz?(cd.)

O . Zaufanie, rozumiane jako otwartos¢ w informowaniu o potencjalnych ryzykach,

N2

PN

przyznawaniu sie do ewentualnych btedow, lojalnos¢ wobec in-house, budowanie
relacji, komunikatywnosc.

Szeroki zakres konkretnych specjalizacji (nie tylko M&A czy capital markets),
elastycznosc¢ warunkow wspotpracy, bycie punktem kontaktowym do wspotpracy
takze z innymi kancelariami w regionie, ktéry wspieram (m.in. CEE).

Transparentne zasady wynagradzania, odcigzenie w biezgcej pracy zamiast
generowanie nowych probleméw prawnych (samodzielno$¢, wskazanie
aktualnych standardow rynkowych), stosowanie zasad prostego jezyka i legal
design.

1) moje przekonanie o kompetencjach merytorycznych, 2) terminowos¢, 3) oni sg
dla mnie a nie ja dla nich - ja decyduje o zasadniczych kwestiach, harmonogramie,
prawnicy sie nie narzucajg, sg dostepni (w granicach rozsgdku).

Odpowiedzi wprost, krotkie, praktyczne podejscie. Nie rozdmuchiwanie problemow,
nie przedstawienie ich wigkszymi niz sg (wprowadzanie w btgd 0sob z biznesu).

Sposob komunikacii, tworzenie trwatej relacji, nie tylko sprowadzajgcej sie do
wykonania zlecenia.

Specjalizacja i dyspozycyjnosc. Przygotowanie do spotkan, szczegolnie znajomosc
otrzymanych materiatow.

(i) proaktywne dziatanie i komunikacja, (i) elastyczny sposéb rozliczania (np. flat
rate, lump-sum, etc.), (i) rozwigzania legal tech z interface klient - kancelaria.

Dtuga wspotpraca przektada sie na pewng (i tak ograniczong) znajomosc specyfiki
naszej dziatalnosci.

Jakos¢ merytoryczna, specjalizacja w okreslonej dziedzinie, cena, podejscie pro-
biznesowe.

Szczeraitransparentna komunikacja, szybkos¢, dopasowanie do potrzeb.

Ludzie, responsywnos¢, znajomosc biznesu, szukanie rozwigzan, a nie problemow.
Osobiste relacje, uczciwa wycena i billowanie, dostepnos¢ i dobra komunikacja.
Responsywnosc, otwartosc nainne rezimy prawne.

Zrozumienie potrzeb biznesowych, responsywnosc, przewidywalnosc kosztowa.

Stabilnosc zespotu kancelarii oraz znajomosc¢ klienta.

O Turning

M legal skills
into superpowers.
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Co lubisz w dziataniach Business Development
kancelarii prawnych?

N

Komentarz MOQQ

Biznesowe lunche? Wystawne kolacje? Prezenty? Okazuije sig, ze prawnikom in-house nic
nie zastgpi specjalistycznej wiedzy podanej w niebanalny sposob. Jezeli wiedza ta bedzie
sie od razu nadawata do rozprowadzenia wewngtrz dziatu czy organizacji - tym lepiej.
Droga do serca prawnika wewnetrznego prowadzi przez gtowe.

Sporadycznie w odpowiedziach pojawiajg sie takze wartosciowe wskazania dotyczgce
procesu ofertowania i obstugi. Odpowiedzi pokazujg tez, jak zroznicowang grupg sa
respondenci. Od duzego zainteresowania wartoscia, ktorg kancelarie dostarczajg (czesto
za darmo) po zamknigcie na pozamerytoryczny kontakt z prawnikami zewnetrznymi.
Warto zwroci¢ uwage na ten element, tworzac strategie informacyjne dla tego segmentu
klientow.
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(i) dostosowanie tresci i formy przekazu do potrzeb klienta, (i) atrakcyjny i prosty
newsletter/webinar, (i) angazowanie klienta we wspolne dziatania, (iv) inicjatywa
w zakresie automatyzacijii standaryzacji wybranych proceséw - legal tech.

Dostarczajg argumentéw do rozmdw z moimi przetozonymi, ktorzy miewajg wiekszg
otwarto$¢ na informacje i poglady naptywajgce spoza organizacji (nawet Iub
zwitaszcza, jezeli sg to poglady identyczne jak moje).

Okazjonalne przekazywanie newsletterow, co stanowi dobre zrodto wiedzy ogolnej na
temat nowosci, zmian w prawie, aktualnych trendow. Webinary (z tych samych
powoddw). Okazjonalne spotkania na zywo - dobra okazja do networkingu.

Klarowne materiaty podsumowujgce relewantne doswiadczenie i projekty realizowane
przez Kancelarig: BD zw. z organizacjg szkolen, webinarow, itp.

Dobre prezentacje dziatalnosci kancelarii, kiedy sg o to proszone, spotkania
pokazujgce site merytoryczng, newslettery.

Spotkania in-person, na ktérych mozna zobaczy¢ co sie dzieje w branzy i zorientowac
sie co robirynek w zakresie niektorych regulaciii jakie sg trendy.

Nie lubie dziatan business development kancelarii prawnych:) kancelaria powinna
sprzedawac w oparciu o renome a nie reklame :)
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Co lubisz w dziataniach Business Development
kancelarii prawnych? (cd.)

PN

O Turning

M

legal skills
into superpowers.

Transparentnosc i biezgcy kontakt z klientem.

Newsletter, webinary.

Aktywnosc dynamizm profesjonalizm.

Webinary.

Tresciwe webinary i newslettery, ktore nie slizgajg sie po powierzchni.
Nie wiem o takich dziataniach.

Szkolenia online i raport branzowe.

Obiektywizm wiekszy od inhouse.

Z Kancelariami mamy kontakt w celu uzyskania wsparcia w poszczegolnych
merytorycznych obszarach.

Szkolenia, alerty prawne.

Wartosciowe szkolenia aranzowane dla klientow.
Wartosciowe szkolenia.

niestety nie mam z nimi kontaktu. czesciej kontaktuje sie z partnerami.
Budowanie relacjii kreatywne podejscie.

Webinary, spoktania tematyczne.

Bezposredni kontakt.

Otwartosc na dialog.

przewidywalnosc¢ terminu realizacji zadania.

Lubie jesli dzielg sie wiedzg i podajg praktyczne przyktady.
CZASAMInewslettery. NIEKTORE wydarzenia merytoryczne.
Nie wiem.

Nic.
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Jakie materiaty (jezeli jakiekolwiek) lubisz dostawac od
kancelarii i czy czytasz materiaty / newslettery, ktore
otrzymujesz? Jezeli czytasz czesc - ktore wybierasz?

N

Komentarz MOQQ

Partnerzy majg skrajnie rézne przekonania dotyczace tego, czy prawnicy in-house czytajg
tresci informacyjnie tworzone przez kancelarie. Badanie daje jednoznaczng odpowiedz.
Zdecydowana wigkszosc prawnikow wewnetrznych czyta kierowane do nich newslettery
i materiaty informacyjne. Kancelarie nie doceniajg, jak duzg role mogag petni¢ we wspieraniu
klientow w Sledzeniu zmieniajgcego sie otoczenia regulacyjnego.

Prawnicy wewnetrzni sg jednoczesnie bardzo wyczuleni na niskg jakosc¢ tresci i dosc
zroznicowani w swoich preferencjach co do formatu i dtugosci.

L~ Skanuje wszystko co przychodzi - ale w szczegotach czytam to co zawiera konkretne
_,@_ i praktyczne informacje i know-how, a nie tylko zajawki (po ktdrych trzeba napisac do

kancelarii i zleci¢ prace zeby dostac realng porade).

« 1~ Newslettery o zmianach w prawie, praktyce organow, istotnym orzecznictwie (zmiana
Ao/ linii) w relewantnym dla mnie obszarze; materiat musi by¢ krotki i praktyczny, wazne
linki do materiatow zrodtowych (zwtaszcza zmieniajgcych sie lub nowych ustaw).

L czytam te, ktore majg walor czysto merytoryczny, edukacyjny i zawierajg element

- M\

,Q wtasnej opinii autora, subiektywnego stanowiska, proby konkretyzaciji jakiegos
abstrakcyjnego problemu.

« - Czytam jedynie te, ktore dotyczg lub mogg dotyczyc¢ bezposrednio dziatalnosci mojej
,@ firmy. Na reszte nie ma czasu.

« L Czytam te, ktore akurat pasujg do tematow, ktorymi sie zajmuje, i ktore zawierajg
merytoryczne tresci, a nie tylko zahaczenie o temat i zaproszenie do wspotpracy.

\(‘ -~ Lubig raporty dotyczgce nowelizacji przepisow. Newslettery i periodyki kancelarii,

\J ktdre sg redagowane jak czasopisma naukowe (np. publikacje kancelarii Wardyrski).

.~ Doceniam dobre, celowane webinary. Nie lubie materiatow pozornie merytorycznych,
_,\HQ ale nakierowanych wytgcznie na sprzedaz, a nie na budowanie wiedzy.

« - Wybieram newsletter kancelarii Wardynski ,codozasady” i materiaty ktore dorastajg do
tego standardu komunikacji :)

0 Turning

M legal skills
into superpowers.
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N

Jakie materiaty (jezeli jakiekolwiek) lubisz dostawac od
kancelarii i czy czytasz materiaty / newslettery, ktore
otrzymujesz? Jezeliczytasz czese - ktore wybierasz? (cd.)

C - . Zdecydowanie z mojg branzg, bytoby super, gdyby kancelarie przygotowywaty
profilowane newslettery, bardzo przydatne.

PN

Nie czytam gdyz najczesciej sg to oczywiste kwestie ktore nie wskazujg na
wyjgtkowg wiedze kancelarii z danego obszaru.

Lubie okazjonalne newsletter o zmianach w prawie, planowanych zmianach itp.
Wybieram czes¢ dotyczgcg zagadnien moggcych mie¢ znaczenie dla mojej
organizacji (np. HR).

Newslettery, teasery, najczesciej te ukierunkowane na branze lub o tematyce
uniwersalne;j.

Newslettery/newsy cenionych kancelarii branzowych w ramach ich nisz. Dobrym
pomystem jest przeglad case law.

Czytam jesli sg z tematyki ktora mnie dotyczy lub interesuje. Muszg byc¢ krotkie
i konkretne.

Tak, czytam, przynajmniej czes¢, pod warunkiem, ze sg krotkie, napisane
zagadnieniowo.

Aktualizacje otoczenia prawnego reprezentowanego biznesu- szczegolnie takie
bulletpoints.

Materiaty merytoryczne - tak, chociaz nie jest to bardzo regularna czynnosc.
Krétkie newslettery z ewentualnymi linkami do bardziej szczegdtowych informacii.
Krétkie i zwigzte informacije o waznych zmianach, wyrokach, decyzjach.

Zwigzte newslettery z czestotliwoscig nie czesciej niz raz na miesigc (moze byc
nawet raz na kwartat).

Krétkie podsumowania zmian w prawie w okreslonej dziedzinie.

Co do zmiany prawa w konkretnej dziedzinie.

Informacije o zmianach w prawie.

Newslettery na temat nowosci (ale skrotowe).

Monitor legislacyjny dotyczgcy mojej branzy.

Tak, czytam newslettery, ale tylko te dotyczgce tematyki, z ktorg pracuje.
Czytam sg przydatne podane w przystepny sposob.

Nie lubie dostawac, nie czytam, usuwam.

O Turning

M legal skills
into superpowers.
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Co lubisz i czego nie lubisz w spotkaniach, w czasie
ktérych kancelarie prezentujg swojg oferte (pitching
meetings)?

N

Komentarz MOQQ

Tzw. pitching meetings (spotkania ofertowe lub zapoznawcze spotkanie z potencjalnym
klientem) to czesto plamka $lepa prawnikow kancelaryjnych. Partnerzy sg przekonani,
ze sg w stanie bez wigkszego przygotowania ,sprzedac” swojg kancelarie i pozyskac
Zlecenie. Przy obstudze prawnikow in-house takie podejscie zazwyczaj nie dziata.

Kancelariom obrywa sie za niedopasowanie doswiadczen, wodolejstwo, ogolniki i ... styl.
Jednoczesnie prawnicy wewnetrzni przekazujg sporo wskazowek, jak przygotowac sie do
tego rodzaju spotkan.

~ 1 Nie lubie ogdlinikowych informacijii folderow z portfolio - porozmawiajmy o konkretnych

7,\: ! rozwigzaniach i do$wiadczeniu a nie ogolnikach. Nie lubig tez wystawiana na spotkania

wianuszka partneréw, a nie ludzi z ktorymi potem miatabym realnie pracowac, nie
pozwala mito ocenic realnej sity zespotu.

v Lubie jak kancelaria zna potrzeby firmy i zapoznata sie chociaz troche w profilu

@ dziatalnosci, nie lubie: teoretycznych rozwazan, brak praktycznego zastosowania lub
proponowanie czego$ nie zwigzanego z branzg (totalnie wkurzajgce jesli nie wiedzg
do kogo mowig).

« - Nie lubie ogolnikéw, powielania informacji ze strony internetowej na temat kancelarii

,@ czy prawnikéw, czy tez bardzo bazowych informacji prawnych na temat zagadnienia,
ktorego dotyczy oferta. Lubie i oczekuje wiekszych konkretow “pod projekt” i skupienia
sie na tym, jak kancelaria moze nam konkretnie pomoc, jakiego rodzaju podejscie
i narzedzia, model wspotpracy moze zaoferowaC aby utatwi¢ nam, prawnikom
wewnetrznym, zycie.

1 Jezeli spotkanie trwa zbyt dtugo, przekazywane tresci nie sg dobrze przygotowane,

\U? a Kancelarii nazbyt koncentruje sie na swoich osiggnieciach kosztem mojego czasu.
Spotkanie powinni by¢ krotkie i tresciwe. Chetnie postucham o doswiadczeniu
kancelarii, jezeli dotyczy aspektu ktory mnie dotyczy/interesuje.

« - (i) braku autentycznosci, (ii) przesadnego marketingu. (i) nadmiernej pewnosci
Q\ siebie oraz (iv) przerostu formy nad trescis, tj. za duzo contentuo kancelarii, a za mato
pytan o potrzeby klienta albo nawet i uczciwej rozmowy z wymiang oczekiwan.

« - Lubie klarowne ustalenie oczekiwan co do wspotpracy i delivery. Nie lubie nachalnej
\U? "sprzedazy pudetkowej" - zachecania do wspotpracy z innymi zespotami kancelarii.

O Turning
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N

Co lubisz i czego nie lubisz w spotkaniach, w czasie ktorych
kancelarie prezentujg swojg oferte (pitching meetings)? (cd.)

@ - Rzadko biore udziat w takich spotkaniach. Raczej skupiam sie na spotkaniach
dotyczgcych okreslonych tematow i tam, kancelaria ma wigksze szanse na
przekonanie do zatrudnienia, poprzez pokazanie sity merytoryczne;j.

Nie lubie braku konkretnej wizji jak kancelarii planuje swiadczy¢ ustugi. Nie lubig
unikania za wszelkg cene zaproponowania wynagrodzenia ryczattowego.

Mozna dzieki temu wstepnie zweryfikowac czy dana kancelaria ma dla nas cos
interesujgcego do zaproponowania czy nie.

Unikam ale jesli sg potgczone z sensowng dawka aktualnosci/wiedzy porzgdkujgcej
- toto jestelement pozytywny.

Spotkania sg bardzo ogolne, niestety dalej czgsto komunikacja kancelarii idzie
w duchu: jestes in-house, wiec nic nie wiesz i potrzebujesz nas do najprostszych
zadan (co nie jest prawds).

Nie lubie nachalnej sprzedazy i opowiadania o teorii. Lubig jak naprawde chcg
zrozumie¢ moj problem, angazujg sie w niego i od razu wychodzg z inicjatywa
rozwigzania go.

Lubie kiedy kancelaria oferuje gotowos¢ do zrozumienia i wspolnego rozwigzania
istoty mojego problemu, nie Iubie gdy probuje wcisng¢ niedopasowany do
indywidualnych potrzeb produkt typu "gotowiec”.

Lubig konkret, nie lubie wodolejstwa.
Konkretny przekaz, adekwatne doswiadczenie, meritum.
Prezentacje oferty bez zrozumienia potrzeb docelowych klienta.

Lubie profesjonalizm i konkretne informacje. Nie lubie nadmiernego marketingu
wtasnego.

Unikam takich spotkan, nie majg sensu, boosobg kupujgcg ustuge tez jest prawnik.

Jest to mozliwos¢ poznania zespotu kancelarii. Nie Iubie dtugich prezentacji
z przesadng autopromocja.

Nie lubig braku analizy z jakimi wyzwaniami moze sie dana firma mierzyc.
Unikam takich spotkan.

Nuda, powtarzalnosc, wszyscy mowig to samo, osoby bez charyzmy.
Za duzo ogolnikow, za mato konkretow pod nas.

Nie godze sie na takie spotkania.

O Turning

M legal skills
into superpowers.
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Wybor kancelarii
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Magdalena
Kawczynska
Ayvens Poland
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Kopaczynska-
Grabiec
Wonga.pl

Zazwyczaj pracuje z prawnikami, ktorzy dobrze znajg naszg branze.
Dzieki temu, kiedy przekazuje im instrukcije, prawnicy doktadnie
rozumiejg czego oczekuije i gdzie lezy problem. Bardzo dobrze
odbieram zainteresowanie branzg i spotkg - cenie sobie, kiedy
prawnicy sg ciekawiichetnie dziele sie wiedzg. Prawnik bez

Znajomosci branzy nie bedzie umiat efektywnie doradzi¢ zarzgdowi.

Wyjatkiem sg sytuacje, w ktorych potrzebuje sektorowej specjalizacji
Spoza naszej branzy, np. w relacjach z dostawcami ustug

pomocniczych. Wtedy wazniejsza bedzie wiedza z tego zakresu.

Miedzy duzymi i mniejszymi kancelariami zanikajg réznice
jakosciowe. Ale dalej obecne sg roznice w postrzeganiu. Jezeli
prawnik in-house zatrudni swietnego lokalnego prawnika, ktory
przegra sprawe, wina za wybor - zty, spadnie na in-house’a. Jezeli tg
sSamg sprawe przegra renomowana kancelaria, oznaczato, ze
Sprawa byta nie do wygrania. Tam, gdzie ryzyko jest duze, brand

kancelarii dalej ma znaczenie.

Przy wyborze kancelarii kluczowym kryterium jest dla mnie
ekspertyza. Decyduje sie na wspotprace tam, gdzie priorytetem jest
wiedza i kompetencie, a nie jedynie osobiste relacje. Nawet
najbardziej relacyjny prawnik, ktory nie dysponuje odpowiedniag
ekspertyzg w obszarze moich potrzeb, nie bedzie w stanie pozyskac
mnie jako klienta. Relacje sg istotne, jednak z perspektywy mojej roli
kluczowa pozostaje jakos¢ merytoryczna ustug swiadczonych przez

moich partnerow.
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Jak wybierasz kancelarie prawne do wspotpracy? Co
bierzesz pod uwage?

N

Komentarz MOQQ

Jak prawnicy in-house wybierajg partnerow zewnetrznych? Jak pozyskac klienta z tego
segmentu? Te pytania regularnie zadajg sobie partnerzy polskich kancelarii. Nie miejmy
ztudzen - nawigzanie wspotpracy z nowg firmg posiadajgcg prawnika wewnetrznego jest
trudne, szczegolnie jezeli oznacza dla in-house’a zerwanie wspotpracy z inng kancelaria.

Jednak jak kazdy z nas, prawnicy in-house regularnie ,chodzg na zakupy”. Dlatego
specjalnie dla Was zebralismy odpowiedzi na pytania jak czesto to robig, kogo szukajg i jak
wybierajg. Badamy tez skutecznosc¢ merytorycznej aktywnosciinformacyjne;.

Badanie dowodzi, ze prawnicy in-house najczesciej przy wyborze kancelarii opierajg sie na
istniejgcych relacjach. Dlatego wtasnie warto inwestowac¢ w ich rozwoj. Ale nie tylko.
Respondenci podkreslajg, ze wysokiej jakosci materiaty merytoryczne mogg przyniesc
kancelarii nowego klienta.

Jezeli kancelaria, z ktorg nie pracujesz skieruje do Ciebie interesujgce
tresci, czy moze to zwrocic Twojg uwage i potencjalnie prowadzic do
nawigzania wspotpracy?

(1-zdecydowanie nie, 5 - tak i zdarzyto mi sie to)

10 11 (32,4%)

9 (26,5%)

5 6 (17,6%)
5 (14,7%)

3 (8,8%)
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N

Jak wybierasz kancelarie do wspotpracy? Co bierzesz pod
uwage”?

\(‘\/ Specjalizacje, zaufanie, relacje, komunikatywnos¢, bezposredniosc, orientacje

@ na potrzeby klienta, rzetelno$¢ rozumiana, jako znajomosc¢ potrzeb klienta i brak
nadmiernej zachowawczosci, otwartos¢ w komunikowaniu potencjalnego ryzyka,
koncentracja na celu.

oferta/wstepna rozmowa o zleceniu pokazuje Sciezke ktorg pojdziemy/problemy,
ktore bedg wymagaty rozstrzygniecia i jakie to bedzie miato znaczenie dla decyzji
biznesowych. Mozna to postrzegac jako wiedze dawang ,za darmo”, ale moim
zdaniem ryzyko wykorzystania tej wiedzy przez dziat prawny wewnegtrzny jest
niewielkie, a szanse na dopiecie dealu rosng.

Poczucie pewnosci, ze kancelaria zna dany obszar, ma doswiadczenie i juz
7 N

v~ rozumienie potrzeb biznesowych, umiejetnos¢ pokazania wartosci dla biznesu,

responsywnos¢, 0szczedno$¢ mojego Czasu i wktadu zamiast generowania
probleméw prawnych i obszernych opinii prawnych, transparentne zasady
wynagradzania.

P~ Ceng, zakres ekspertyzy zgodny z potrzebami mojej organizacji, gotowos¢ na

7@7 elastyczno$¢ wspotpracy, w tym czas ptatnosci faktur (gotowo$¢ do uzgodnienia
dtuzszego czasu, bo procesowanie ptatnosci w duzej organizaciji jak moja jest tez
czasochtonne, wymaga szeregu approvals, a nie jest komfortowe potem
“thumaczenie sig" z opoznien w ptatnosciach, za ktére sama nie odpowiadam).

~ () merytoryke, (ii) proaktywnos¢, (i) odwage w doradztwie, (iv) forme i tres¢
7,@\7 komunikacji (executive summary), (v) cene do jakosci, (vi) elastycznos¢ w modelu
rozliczania, (vii) zaawansowanie technologiczne.

« L~ rekomendacje, wtasne doswiadczenia i wiedze o kompetencjach prawnikow,
_@_ charakter wspdtpracy (czy potrzebuje brandu dla inwestordw, czy kompetentnych ale
niekoniecznie znanych prawnikow), cena.

\(‘N/ wiedza, doswiadczenie, tzw. business oriented skills. Nie szukam prawnika, ktory
@ bedzie straszyt przepisami, ale znajdzie wyjscie z sytuacji w rozsgdnym czasie

~ Na poczgtku research lub polecenie przez innych prawnikow. Pdzniej ocena
7,@\7 wykonanego polecenia/zadania, z ktorym mierzymy sie w wewnetrznym dziale
prawnym.

N

~ L~ Mam panel, ktory sie sprawdza. W ostatnim czasie nie wybieratem kancelarii w PL.
7,©: W innych krajach tak, tam znaczenie miato doswiadczenie, wielkos¢ zespotu, cena,
responsywnosc i elastycznosc.
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Jak wybierasz kancelarie do wspotpracy? Co bierzesz pod
uwage? (cd.)

0 Turning

M

legal skills
into superpowers.

Cena, dopasowanie oferty do mojej potrzeby, dobry kontakt merytoryczny,
a przede wszystkim akceptacja wydatku przez przetozonych,

Doswiadczenie zespotu, projekty, ktore prowadzita kancelaria, ale tez cene.

Doswiadczenie, kompetencije, stawki, znajomosc¢ branzy, realizowane podobne
projekty.

Realne doswiadczenie w tematyce oraz konkretnych prawnikow.

Zasoby i wielkos¢ zespotu, footprint geograficzny, nowoczesnos¢ podejscia
do udzielania porad prawnych.

Cene, specjalizacje, polecenie.

Specjalizacja, szybkosc reakcjii praktycznosc porad.

Wielkosc¢ kancelarii oraz jej specjalizacje.

Doswiadczenie, jasny przekaz, jasne zasady wspotpracy.

Specjalizacje (niemal wytgcznie).

Historia wspdtpracy (z prawnikami bardziej niz z kancelariami), rankingi.
Rankingi, nazwiska i rozmowy weryfikacyjne o znalezionych ze znajomymi.
Osobiste znajomosci, ceng, dopasowanie oferty do naszych potrzeb.
Jednostki z ktorymi konkretnie mam pracowac.

Dostepnosc, naliczanie godzin.

Jakosc merytoryczng. Opinie z rynku. Kwestie finansowe.

Specjalizacje, zespot z ktorym mam wspotpracowac, wysokos¢ wynagrodzenia,
rekomendacije.

Obszar specjalizaciji, doswiadczenie w prowadzeniu konkretnych spraw itd. Zakres
oferty vs cena ustugi.

Rekomendacje od zaprzyjaznionych osob, ktorym ufam.
Doswiadczenie w konkretnych obszarach, wspotpraca z konkurencjg ;-)
Nazwiska i lokalizacja.

Specjalizacja.
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Kiedy zawezisz wybor kancelarii do kilku
prezentujgcych podobng jakosc, jak
dokonujesz wyboru? Jak wazna jest cena?
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Komentarz MOQQ

Odpowiedz na to pytanie wydawataby sie prosta. Jezeli jakos¢ prezentowana przez kilka
kancelarii jest podobna, cena powinna by¢ decydujgca, prawda? Okazuje sie, ze nie do
konca.

Gdy wybieramy towary lub ustugi o podobnej jakosci, naszymi wyborami kieruje wiele
subtelnych mechanizmow psychologicznych. Jednym z nich jest pod$wiadomy opor
przeciwko najtanszej opcji. O ile nie mamy nic przeciwko negocjowaniu w dot ceny ustugi,
ktorg uwazamy za najbardziej jakosciowg, o tyle gdy prezentuje sie nam kilka ofert
0 podobnej jakosci, czesto podswiadomie unikamy wyboru najtanszej opciji.

Nasi respondenci zwracajg tez uwage na aspekty, ktore w ich ocenie uzasadniajg wyzszg
ceng ustug. W te fragmenty kancelarie powinny wczytac sie szczegolnie intensywnie.

Cena jest waznym kryterium ale bardzo wazne jest wrazenie jakie prawnik prezentujgcy
oferte zrobi na mnie i na zarzgdzie. Chodzi o to czy prawnik jest konkretny i ma pomyst na
Swiadczenie ustugi i czy ma podejscie w ktorym skupia sie na tym aby rozwigzac problem
albo osiggnac cel zatozony przez spotke.

Zbyt wysoka cena zdyskwalifikuje niemal zawsze (w powiedzmy... 95%), chyba ze mamy
juz tradycje wspotpracy i nieco wyzsza cena jest zrekompensowana tym, ze po drugiej
stronie jest osoba, ktora juz poznata naszg organizacje od srodka - w przeciwnym
wypadku cena jest pierwszym filtrem, nastepnie dopasowanie proponowanego
rozwigzania do problemu lub termin realizacji lub wstepna ocena (lub wyobrazenie na
temat) jakosci merytorycznej.

Cena nie jest na pierwszym miejscu. Zdecydujg kompetencje poszczegolnych osob
i renoma catej kancelarii. Musi by¢ dopasowana do tego konkretnego projektu, ktory
prowadze. To muszg byc¢ praktycy, a nie teoretycy prawa.

Cena jest istotna aczkolwiek drugorzedna. W pierwszej kolejnosci biore pod uwage jakosc,
renome/polecenia przez innych, rekomendacije.

W 80-90% przypadkow cena bedzie kluczowa przy dobrej jakosci. 10-20% to zlecenia
gdzie jakos¢ musiby¢ TOP-owa, wtedy mozemy zaptaci¢ wigcej.
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jakosc, jak dokonujesz wyboru? Jak wazna jest cena? (cd.)
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Cena jest bardzo wazna, ale zwracam uwage najbardziej na to z kim konkretnie
bede pracowac / z ktorym prawnikiem.

Umiarkowanie, jesli nie przekracza rynkowego standardu. Wazniejsze jest poczucie
ze temat zostanie dowieziony i przewidywalnosc kosztow.

Na pierwszym miejscu jest biznesowe podejscie do problemu i praktycznos¢ porad,
polegam na dotychczasowych doswiadczeniach w pracy z kancelariami.

Oczywiscie cena jest istotna przy podobnym poziomie ale rownie wazne znaczenie
majg konkretni prawnicy w zespotach.

Cena jest istotna, kluczowe jest doswiadczenie (seniority) zespotu, znajomose
branzy

Polecenie od kogos zaufanego, cena jakies 50%.

Pracujemy w modelu rocznych globalnych retainers, takze nie zwracam uwagi na
cene. :)

Jest wazna z pkt widzenia budzetu.
Cena wptywa na oceng, jednak sg wazniejsze kryteria.

Jezeli jakos¢ jest podobna i zasoby wystarczajgce dla projektu, to na ogot cena
decyduje o wyborze.

Cena + doswiadczenie w podobnego typu sprawach (znajomos$¢ standardow
rynkowych).

Przy tej samej jakosci cena decyduje.

Opinie zaufanych znajomych z branzy. Cena zazwyczaj drugorzedna.

Na krotkiej liscie cena bedzie jedng z istotniejszych kwestii.

Komunikacja i wspotpraca z gtownym punktem kontaktowym z ramienia kancelarii.

Na podstawie dobrej komunikaciji i szybkosci odpowiedzi na zapytania. Cena jest
wtedy na drugim miejscu.

Cena jest istotna, ale nie najwazniejsza. Pomocne mogg byc¢ rekomendacje od
zaprzyjaznionych osob.
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Czy zwracasz uwage na ranking przy wyborze kancelarii?
Jezelitak, to naktore?

N

Komentarz MOQQ

Rankingi kancelarii to bardzo gorgcy temat. Kancelarie przyktadajg do nich niematg uwage.
Nie jest tez tajemnicg, ze niektorzy duzi klienci wymagajg obecnosci w rankingach jako
potwierdzenia wymaganej specjalizacji. Ale czy rynek naprawde na nie patrzy?

Okazuje sie, ze nie.

Zwracamuwage wkraju iza granicg: 8.8 %
Wiekszg uwage zwracam za granicg: 20.6%
Nie zwracam uwagi: 50.0 %

Inne: 20.6 %

Wsrod rankingdw najwiekszg popularnoscig cieszy sie the Legal500, na drugiej pozycii
plasuje sie Chambers, podium zamyka ranking kancelarii prawnych Rzeczpospolitej.

Respondenci podkreslajg, ze rankingi sg im pomocne dopiero w przypadku, gdy nie majg
innych zrodet, z ktorych mogg czerpac¢ wiedze o kancelariach. Bardzo rzadko podejmujg
decyzje wytgcznie w oparciu o ranking.

Tym niemnigj, rankingi sg nadal uniwersalnie traktowane jako dowdd dobrej jakosci ustug
oferowanych przez kancelarie i cho¢ sg przeceniane przez kancelarie, to nie mozna
odmaowic im wptywu na biznes.

v~ Przywigzuje niewielkg wage do rankingdw. Sg przydatne, ale tylko pomocniczo, jako
ATYA przypomnienie o tym, kogo poprosic o oferte.

\(‘\\f Rankingi mogg by¢ pomocne jednak nie sg dla mnie zadnym istotnym wyznacznikiem
/@ jakosci pracy kancelarii.

O Turning
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Jak czesto dokonujesz przegladu kancelarii, z ktorymi
pracujesz?

A

Komentarz MOQQ

Kolejnym aspektem, ktory poddalismy ocenie w badaniu byta czestotliwos¢ dokonywania
przez prawnikdw wewnetrznych przeglagdu kancelarii, z ktorymi wspotpracuja. Informacja o
czestotliwosci przeglagdu moze by¢ istotna do planowania przez kancelarie interakcii
utrzymaniowych Iub ... aktywnosci w obszarze business development.

CZESTOTLIWOSC PRZEGLADU KANCELARII

Raz nadwa lata
9%

2-4razy wroku
9%

Raz wroku
35%

Na biezgco
21%

Nie dokonuje
26%
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RozwOQj relacii

Alina Kociecka
Amazon

Zuzanna
Kopaczynska-
Grabiec
Wonga.pl

Kluczem do zbudowania dtugofalowej relacji z klientem premium jest
dla mnie dogtebna znajomosc¢ jego biznesu - w tym wewnetrznych
procesow i sposobow podejmowania decyzji - oraz umiejetnosc

doradzania w taki sposob, zeby utatwic prawnikowi in-house zycie.

Prawnicy chcgcy pracowac ze mng muszg dziatac tak, jakby
dostownie byli w mojej gtowie. Doceniam jesli proaktywnie wychodzg
Z inicjatywami w zakresie rozwigzan, ktore zaraz bedg mi potrzebne.
Tylko w ten sposob moge pracowac jednoczenie na kilkudziesieciu
projektach w multi-jurysdykcyjnym srodowisku. Taka integracija z
businessem klienta wymaga bardzo duzych naktadow, ale skutkuje
tym, ze kancelaria nie musi obawiac sie konkurencii.

W branzach o wysokim stopniu obcigzenia regulacyjnego kluczowg
cechg, ktora przekonuje mnie do wspotpracy z kancelarig, jest
zdolnosc do integrowania roznych obszarow regulacyjnych. Jesli
zZwracam sie o porade dotyczgcg np. ustug ptatniczych, a kancelaria
jednoczesnie identyfikuje istotne aspekty zwigzane z AML czy
RODO, stanowi to dla mnie istotng wartosc dodang - pod warunkiem,

Ze sgone rzeczywiscie relewantne z perspektywy biznesu.

Tego rodzaju podejscie pozwala na koncepcyjng wspotprace z
kancelarig, co z kolei pomaga biznesowi unikac kosztownych btedow

i podejmowac bardziej swiadome decyzje.
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RozwQj relacii

Karol Stomski
Bridgestone

Kluczem rozwoju relacji jest proaktywnosc, rozumiana na dwa
sposoby. Doceniam, kiedy kancelaria poswieca czas, zeby zrozumiec
naszg branze, a potem proaktywnie wykorzystuje tg wiedze zeby
proponowac nam nowe rozwigzania lub skanowac dlanas w
wyselekcjonowany sposob horyzont nadchodzgcych zmian
prawnych.

Personalizacja komunikacji do potrzeb in-house’éw przynosi bardzo
dobre rezultaty.
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Pomysl o kancelariach, z ktorymi aktualnie pracujesz.
Jakie dziatania mogtyby podejmowac te kancelarie, zeby
zakontraktowac od Ciebie wiecej pracy lub podniesc
Twojg satysfakcje ze wspotpracy z nimi?

A

Komentarz MOQQ

Wbrew powszechnemu przekonaniu prawnikdw, w utrzymanie klienta o regularnych
potrzebach prawnych jest zadaniem co najmniej tak samo trudnym, jak jego pozyskanie.
Jest to szczegdlnie prawdziwe w segmencie premium naszego rynku. Z jednej strony,
partnerzy zarzgdzajgcy kancelarii liczg na dynamiczny rozwoj przychodu retencyjnego,
motywowany przez cross-selling i rozwdj relacji. Z drugiej, im wiekszy wydatek na ustugi
prawne w danej kancelarii, tym intensywniejsze rozmowy o rabatach, presja na redukcije
kosztow i walka o utrzymanie wysokiej jakosci. Tzw. ,efekt wow” jest tatwy do osiggniecia
na pierwszym spotkaniu. Duzo trudniejszy na dziesigtym.

Co orozwoju relacji sgdzg sami prawnicy in-house? Sprawdzmy.

v Oprocz ustalenia rozsgdnych stawek? Transparentnos¢ w billowaniu, nie billowanie
@ spotkan wewnetrznych i przygotowywania time-sheets, umawianie spotkan (billable)
tylko z prawnikami niezbednymi w takich spotkaniach, uczciwosc, brak chciwosci, unikanie
manipulacji, traktowanie in-house po partnersku.

/

v Wiecej koncentracji i podkreslenia konkluzji / gtéwnych wnioskow dotyczgcych danego

@ problemu, z ktérym sie zwrécitam do kancelarii (na zasadzie mozna/nie mozna, pod jakimi

warunkami i jakie sg ryzyka), mniej rozwazan natury ogolno-prawnej. Woéwczas tatwiej
przetworzyc to na informacje do przekazania biznesowi czy wtasciwym interesariuszom.

L~ Pogtebianie znajomosci struktur, zasad pracy klienta oraz jego realnych potrzeb, a nie
Q zakoniczenie danego projektu. Dzis od kancelarii wymaga sie gtebokiego zrozumienia
punktu widzenia klienta, rowniez tego biznesowego.

~ '~ To nie dziatania kancelarii zwigkszg ich obrét z firmg (z tym spotykatem sie tez bedac

prawnikiem w kancelarii) - narzucanie sig, BD itd. Moze inni to lubig/odpowiadajg na to,
moim zdaniem zakres pracy zalezy gtéwnie od budzetu firmy i stopnia nietypowosci
(specjalizacji) zagadnienia.

v~ Dobudowywac dziaty kancelarii w oparciu o osoby, ktore specjalizujg sie w danym
,@ obszarze tak, zeby tatwiej byto korzystac z ustug tej samej kancelarii jako gtownego
doradcy. Dorzucanie specjalizaciji do jednego partnera nie budzi mojego zaufania.

O Turning

M legal skills
into superpowers.
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Pomysl o kancelariach, z ktorymi aktualnie pracujesz. Jakie
dziatania mogtyby podejmowac te kancelarie, zeby
zakontraktowac od Ciebie wiecej pracy lub podniesc Twojg
satysfakcje ze wspotpracy z nimi? (cd.)

O Turning

M

legal skills
into superpowers.

Przychodzi¢ z konkretng ofertg na konkretne prace przynoszgce wartosc
organizacji i dziatowi prawnemu wraz z wyceng (nie ogdlnie "np. pomozemy Ci
wdrozy¢ whistleblowing"), pytac o informacje zwrotng po wykonanej ustudze.

Niepoprawianie szyku zdan, skupienie si¢ na merytorycznej pomocy. Brak
koniecznosci robienia double check po kancelariach.

Maksymalnie dostosowywac sie do moich potrzeb - pyta¢ o nie szczegdtowo,
przedstawia¢ mi prototypy swoich rozwigzan, zanim mnie za nie zabillujg.

Lepiej dociera¢ do osob decyzyjnych z przekazem "co i dlaczego warto z nami
zrobi¢, zeby biznes dziatat lepiej / bardziej efektywnie / mniej ryzykownie”.

llos¢ zlecen nie zalezy od kancelarii, moim zdaniem to niewtasciwe zatozenie.
Satysfakcja pojawia sie po dobrze wykonanym zadaniu. Tylko tyle i az tyle.

Jestesmy bezlitosni w zmianie doradcow, jezeli nie czujemy sie komfortowo, wiec
wszystkie organizacje z ktorymi pracujemy, bardzo lubimy = ciezko odpowiedziec¢
na te pytanie.

(i) aktywnie informowac o zmianach prawnych oraz ich wptywie na mojg branze,
(i) zapewnia¢ warto$¢ dodang w postaci nieodptatnych szkolert / webinaréw
| zaproszen na konferencje.

Biezgce informowanie 0 zmianach w przepisach, webinary itd.

Transparentnosc stawek oraz koncowego wynagrodzenia.

Elastycznos¢ w podejsciu do wynagrodzenia.

Bezptatny audyt procesdw prawnych i ofertowanie obstugi tych procesow.
Jeszcze lepsze rozumienie potrzeb, dbanie o prostote przekazywanych informacji.
Dedykowany prawnik, mniejsze wewngtrzne rozdrobnienie praktyk.
Zaproponowac nizsze stawki godzinowe w abonamencie.

Lepiej kroi¢ oferty pod konkretny rodzaj pracy, lepsze rozeznanie biznesowe.
Musiatbym byc¢ przekonany, ze praca bez obrobki moze byc¢ przekazana biznesowi.
Podniesc satysfakcje - pisac prostszym, bardziej przystepnym jezykiem.

Patrzyc¢ na tematy horyzontalnie i rozwigzywac sprawy biznesowo.

Wigcej inwestycji i rozwigzan w zakresie legal design i legal tech.

Mniej kosztownych i nieistotnych ‘fajerwerkow'.



© MOQQ Limited MOQQ Survey 2024: Business Development s.26

Czego oczekujesz od kancelarii w zakresie business
development w roku 20257 Co mogtoby korzystnie
wptyngc narelacje kancelarii z Tobg i Twojg organizacjg?

A

Komentarz MOQQ

Nowy rok to tradycyjnie dobry czas na zmiany. Kancelarie szukajg nowych rozwigzan, ktore
moga korzystnie wptyngc¢ na ich market presence i sprzedaz. Nasi respondenci pokazujg,
ze cho¢ zmiana jest potrzebna, to istotniejsze moze sig okazac skupienie sie na poprawie
podstawowych elementow obstugi niz wdrazanie skomplikowanych marketingowych
strategii.
~ - Proaktywne przedstawienie doradztwa w zakresie nowych regulacji oraz okresowych
przeglagdow compliance - oferta dostosowana od razu do klienta z wykorzystaniem tego
co kancelaria juz wie o organizacji z innych zlecen (co $wiadczy o komunikacji miedzy
dziatami kancelarii) oraz tego co mozna o tej organizacji znalez¢ w ogolnodostepnych
Zrodtach.

e Dla mnie osobiscie dobre bytoby kontynuowanie wysytania okazjonalnych newsletterow

Q\ i moze jakas konferencja lub seminarium "in person”. Niemniej, przynajmniej w mojej
organizacji, tego typu dziatania mogg niewiele zdziata¢ pod kgtem uzyskania zlecen
(decydujgce sg inne czynniki).

v Jasnej informacji co do zakresu ustug, przewidywalnosci kosztowg w kontekscie ceny
- M =
@ ifloscigodzin, ktére majg zosta¢ poswigcone na zadanie lub ryczattu.

« -~ Przygotowywania zajawek, ktére sg dostosowane do naszego businessu - jesli wchodzg
— W -
Q w zycie nowe regulacje, chce wiedzie¢ jaki one majg wptyw na nasz business a nie ogolnie.

« -~ Zachowania dotychczasowych cen, rozszerzenia oferty lepiej dopasowanej do wyzwan
@i probleméw mojej organizacji, zmniejszenia prob “wciskania® niedopasowanych
i Zbednych rozwigzan.

@ Merytoryczne materiaty, ktére mogg doprowadzi¢ do nawigzania wspotpracy w okreslonej
/L dziedzinie.

\/‘ ~ Annual kick off - czego oczekujemy od siebie wzajemnie przed kolejnym rokiem
@ wspotpracy.

« - Niczego. Wspotpraca jest oparta na wzajemnym zaufaniu i doswiadczeniu. Business
development w moim przypadku nie pomoze, a moze zaszkodzic.

O Turning

M legal skills
into superpowers.
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Czy kancelarie, z ktorymi pracujesz prowadzg okresowe
spotkania Business Review? Czy takie spotkanie sg /
bytyby dla Ciebie wartosciowe?

A

Komentarz MOQQ

Rozwao;j relacji z klientem ustug profesjonalnych musi opierac sig o regularne pozyskiwanie
informacji o jakosci i odbiorze ustug. Jednym z obszardw, w ktorych kancelarie prawne
popetniajg najwiecej btedow jest brak informacji zwrotnej i brak rozmowy z klientami
0 potrzebach biznesowych ich organizaciji.

Przygotowana przez dziat marketingu ankieta satysfakcji czy zadane po spotkaniu pytanie
,CZy wszystko ok” lub ,co stychac w biznesie” nie ma szans na dostarczenie kancelarii
rzetelnych i wartosciowych informacji.

Co ciekawe, ta czesc¢ ankiety byta bardzo zroznicowana - czes¢ prawnikow in-house jest
zdecydowanymi zwolennikami spotkan Business Review, czesc nie widzi na nie miejsca
w swoich kalendarzach. Moze to wynikac z kilku czynnikow. Najwazniejsze jednak jest to,
ze wsrod respondentow byt tylko 1, ktory stosowat to narzedzie, a nastepnie przerwat.
Wszyscy pozostali, ktérzy wymieniajg sie gtebszym feedbackiem z kancelarig zamierzajg
stosowac to narzedzie nadal. Warto sprobowac.

L Tak, pracuje z kilkoma wybranymi kancelariami na tyle blisko, ze mamy biezgcy mechanizm

,@ feedbacku, oceny pracy. Pracujemy takze wspolnie, zeby ocenia¢ satysfakcje moich
klientdw wewnetrznych (coroczne sprawdzenie satysfakcji moich wewngtrznych end-
userow + sesje feedback z businessem). Prowadze takze coroczne spotkania
z kancelariami w zakresie strategii na kolejny rok - tego co mozemy robic lepiej i jak,
poniewaz brakuje kancelarie jak moj zespdt wewnetrzny i operujemy w modelu
secondmentow.

« 1 Nie, ale na pewno bytyby pomocne, chocby zeby rozwazy¢ zmiane modelu wspotpracy,
@ np. nowe modele wynagradzania.

v Nie uczestniczytam w tym dotychczas. Nie wiem czy mogtabym poswieci¢ czas na
@ spotkanie, to mogtoby by¢ czasem trudne, ale np. Ankieta na forms - jak najbardziej.

N~ e

@ Uwazam ze powinny by¢ potgczone z merytoryka, dzis czas jest najcenniejszym dobrem.

0 Turning

M legal skills
into superpowers.
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Czy kancelarie, z ktorymi pracujesz prowadzg okresowe
spotkania Business Review? Czy takie spotkanie sg / bytyby dla
Ciebie wartosciowe? (cd.)

O Turning

M

legal skills
into superpowers.

Nie prowadzg, ale mogtyby by¢ wartosciowe.

Tak. Sg wartosciowe.

Nie, ale bytyby wartosciowe.

Nie prowadze i nie widze takiej potrzeby.

Rzadko prowadzg. Tak, takie spotkanie to dobry pomyst.
Nie prowadza.

Kancelarie nie prowadzg, a powinny - takie spotkania bytyby bardzo wartosciowe.
Nie prowadzg i nie, nie bytoby.

Nie, to bytoby ciekawe.

Nie i nie mam czasu na to.

Nie prowadzg. Nie wiem, czy bytyby wartosciowe...

Nie/nie - uwagi zgtaszam od razu. Jesli problemy sg trwate i istotne to mozna
zmienic kancelarie.

Nie prowadzg. Bardzo bym je cenit.

Raczej nie prowadzg. By¢ moze bytyby wartosciowe pod warunkiem, ze bytyby
krotkie i merytoryczne.

Nie. Tak.

Mniejszos¢ z nich sporadycznie prowadzi. Tak gdyby byty przeprowadzone
W sposob "user-friendly” i bez wiekszego zaangazowania czasowego.

Nie prowadzg. Nie widze przeszkod, by takie spotkania realizowac. Natomiast
w naszym przypadku nie wydajg sie one konieczne.

Nie spotkatam sie.
Tak, bardzo.
Nie.

Nie.
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Ktore z tych narzedzi stosujesz w celu usprawnienia
pracy z kancelarig zewnetrzng?

A

Komentarz MOQQ

Rozmowa o wspotpracy miedzy kancelariami prawnymi a prawnikami wewnetrznymi ma
takze wymiar narzedziowy. Obie strony poszukujg rozwigzan, ktére mogg poprawic
efektywnosc pracy, skroci¢ obieg informacji czy uprosci¢ weryfikacje prac. Klienci stosujg
rozne metody, aby zapewnic¢ sobie komfort wspotpracy. Najpopularniejsze z nich to:

staty panel kancelarii

wspolna przestrzen dyskowa

regularne spotkania

dostep do klienckiego systemu zarzgdzania zadaniami
W relacji do rynku brytyjskiego polskie kancelarie i prawnicy in-house pozostajg w tym
aspekcie nieco w tyle. W Wielkiej Brytanii wykorzystanie tych narzedzi znacznie przekracza
35%, a do tego stosowane sg tez bardziej zaawansowane systemy (do kontroli billingéw).

Prawnicy in-house potwierdzajg gotowsc na dialog technologiczny z kancelariami.

Ktore z tych narzedzi stosujesz w celu usprawnienia pracy
Z kancelarig zewnetrzng?

40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00% L
Staty panel Wspolna Zadnez Regularne Dostep kancelarii Osobiste
kancelarii przestrzen powyzszych spotkania dosystemu indywidualine
wspofpracujgcych  dyskowadla biznesowe z zarzgdzania spotkaniaonline
kancelarii kancelariami zadaniami
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Jak wazne sg dla klientow ponizsze elementy pracy z
kancelarig?

N

Komentarz MOQQ

Zapytalismy naszych respondentow po obu stronach jak wazne dla klientow kancelarii sg
okreslone aspekty wspotpracy. Zsumowalismy odpowiedzi, zestawilismy rankingi i ..
naszym oczom ukazat sie w miare jednolity, ale niepozbawiony roznic obraz.

Dla obu stron najwazniejsza jest terminowosc. Nastepnie pojawiajg sie roznice. Prawnicy
in-house na drugim miejscu stawiajg relacje jakosci z ceng, kancelaryjni tatwosc kontaktu.

Warto na bazie wynikow przesledzic kancelaryjne priorytety w utrzymaniu relacj.

Cecha In-house Kancelaria Difference

TerminowosSc realizowanych zadar 1 1 0
Odpowiednia jakos¢ do ceny 2 6 -4
Jasna, zwigzta komunikacja 3 5 -2
Jakosc¢ obstugi 4 3 1
Umiejetnosc rozpoznania potrzeb biznesowych 5 2 3
tatwos¢ kontaktu 5 4 1
Wydajnos¢ 6 7 -1
Regularne informowanie o stanie sprawy 7 9 -2
Dedykowana osoba do kontaktu (single point of contact) 8 8 0
Stosowanie sig do billing guidelines mojej organizaciji 8 8 0
Dazenie do jak najszybszego zakonczenia sprawy 9 9 0
Staty zespét po stronie kancelarii] 10 n -1
Model rozliczen inny niz godzinowy n 13 -2
Poziom Seniority prawnika, ktory realizuje zadanie 12 14 -2
Kompetencje w zakresie zarzgdzania projektami 13 10 3
Poczucie bycia wartosciowym / istotnym klientem 14 8 6
Umiejetnosc pracy procesowej 15 12 3
Rabaty i upusty 16 15 1
Ceny nizsze niz konkurencja 17 13 4
Ustugi dodatkowe - np. szkolenia 18 15 3

O Turning

M legal skills
into superpowers.
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/1ty Business Development

Relacje buduje sie dtugo. To jest dtugodystansowa praca, a nie
sprint. Na przyktad, chodzenie na konferencje po to, zeby zdobyc¢
kilka kontaktow, mowic, ze jest sie najlepszym, a potem naciskac na

Zlecenia, to nie jest droga do dobrego BD.

Ewa Swiderska
Regional Counsel

Konferencja, lunch, czy kawa to nie zawsze odpowiednie miejsca i
czas natwardg sprzedaz. Takie spotkania lepiej jest wykorzystac na

budowanie relacji.

W pracy z kancelariami zdarzajg sie rozne niedopuszczalne sytuacie.
Kancelaria wysyta nam alert, o ktory nie prosilismy, a nastepnie go

billuje. Kancelaria odbywa z nami szczerg rozmowe 0 budzecie

projektu, a potem go przekracza i oczekuje zaptaty. Kancelaria

Agnieszka _ _ N
Skowronek obiecuje konkretny webinar, a okazuje sie, ze marnuje moj czas.

Eurocash

Pracujemy szybko, ale to nie znaczy, ze nie sprawdzamy. Znam swoj
biznes i projekty tak dobrze, ze bardzo tatwo jest mi wychwycic
nieefektywnosci w rozliczeniach z kancelariami. Brak precyzyjnych

rozliczen to jedna z najszybszych drog do utraty zaufania.

Moj zespot bardzo irytuje, kiedy rozmijamy sie z kancelarig co do
losci zafakturowanych godzin. Wszyscy jestesmy prawnikami

z doswiadczeniem i mamy swiadomosc tego, ile dana czynnosc

moze zajgc. Kiedy regularnie dostajemy rozliczenia, ktore znaczgco
Karol Stomski odbiegajg od naszych estymacji, to jest to dia nas sygnat do

Bridgestone
zastanowienia sie, czy ta wspotpraca ma nadal sens.

Akceptuje, ze LinkedIn jest przestrzenig sprzedazowsg. Networking
jest ok, ale nie nachalny. Trzeba miec¢ umiar.



© MOQQ Limited MOQQ Survey 2024: Business Development s.32

Jak wedtug Ciebie wyglgda zty Business Development
prowadzony przez prawnikow i kancelarie?

A

Komentarz MOQQ

Business Development kancelarii prawnych ma swojg ciemng strone. Zdecydowalismy sie
pokazac jg, zeby rozpocza¢ dyskusije o lepszym przygotowaniu prawnikow do sprzedazy
i wyeliminowaniu z rynku niektorych szczegolnie negatywnych praktyk. Ponizej zwracamy
uwage na trzy kluczowe aspekty.

Po pierwsze, prawnicy nie sg w zaden sposob przygotowywani do sprzedazy. Dla osob
przyzwyczajonych do osiggania dobrych rezultatéw i oczekujgcych, ze to klienci bedg do
nich przychodzi¢ po radg, oswojenie sie z realiami wspotczesne] sprzedazy ustug
prawnych jest bardzo trudne. Prawnicy zazwyczaj nie dostajg zadnego wsparcia ze strony
kancelarii, jedyne co jest im komunikowane to cele sprzedazowe. Brakuje szkolen,
wiasciwie rozlokowanych kompetencji i dobrze zorganizowanych procesow sprzedazo-
wych.

Po drugie, prawnicy prowadzgcy sprzedaz nie dostajg od swoich kancelarii odpowiedniego
czasu i zasobow na jej realizacje. Wymaga sie od nich utrzymania ilosci godzin zapisanych
na klientow i rownoczesnie sprzedazy. Co wiecej, kancelarie oczekujg natychmiastowych
rezultatow, podczas gdy oczywiste jest - szczegolnie w segmencie prawnikow in-house -
Ze niektore dziatania BD przynoszg rezultaty po miesigcach (nawet latach) od ich
podjecia.

W konsekwencji, nasz styl sprzedazy pozostawia wiele do zyczenia. Nieprzygotowani
prawnicy z nierealnymi celami rzucajg sie na potencjalnych klientow liczac na szybka
sprzedaz. Nietrudno przewidziec rezultat takiej strategii. Tu tez popetniamy kolejny btad.

Po trzecie wiec, w ferworze celdw i dgzenia do ,szybkiej sprzedazy” zapominamy o drugiej
stronie tego procesu. Odcztowieczony in-house staje sie ,leadem’, kazda interakcja
okazjg do ,zrobienia deala” czy chociaz zaimponowania. Prawnicy wewnetrzni regularnie
Czujg sig osaczani, instrumentalizowani, wykorzystywani.

Kompetencje z zakresu sprzedazy i utrzymania relacji powinny na stale wejsc¢ do kanonu
doskonalenia zawodowego kazdego prawnika zajmujgcego sie rozwojem biznesu.

Kazdego.
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Jak wedtug Ciebie wyglgda zty Business Development
prowadzony przez prawnikow i kancelarie?

Promowanie ustug w nowym obszarze przez ludzi, ktorzy nie majg przestrzeni na
ekspertyze w nowym obszarze (np. jeden dziat/partner ktéry ,zgarnia” kazdy temat
dotyczacy nowych regulacji czy to cyber czy ochrona srodowiska czy sygnalisci).

(i) brak lojalnosci wobec klienta po odniesieniu sukcesu, (i) przyttaczajgcy wrecz
nachalny networking, (iii) brak umiaru w dziataniach business development, bywa wrecz
karykaturalny i bywa, ze zamienia sie w protekcjonalne traktowanie.

Wysoki poziom odcztowieczenia i oderwania od kontekstu, nieznajomosc klienta i jego
potrzeb (np. branzy, specyfiki procesow biznesowych) bezrefleksyjne automatyzacje,
obstuga przez osoby niemajgce przygotowania merytorycznego.

Préby organizowania spotkan, tylko po to, aby przedstawi¢ kancelarig, w sytuacji, gdy nie
ma potrzeby zakontraktowania kolejnej kancelarii.

Czesty kontakt bezposredni z pytaniem, czy mozemy wesprze¢ w tym czy w tym
(obserwuje wiekszg czestotliwose kiedy sg wieksze zmiany w prawie, ostatni przyktad:
dyrektywa o sygnalistach).

Namawianie na ustugi, ktorych nie potrzebuje, wywieranie presji w postaci niezgodnosci
Z przepisami, wywieranie presji braku mojej wiedzy dot. zmian w prawie.

"Spotkajmy sie na Sniadaniu/wieczorku przy winie pogadac o XYZ", pie¢ roznych ofert
ptatnych szkoler miesiecznie. Proby przeskakiwania z komunikacijg prosto do zarzgdu.

Brak przejrzystosci w podejmowanych przez kancelarig dziataniach, co czesto powoduje
nieporozumienia pomiedzy kancelarig a klientem.

W przypadku, gdy Kancelaria/prawnik jest mato responsywna, chaotyczna w komunikacii,
nie przekazuje jasnych informacji nt. stanu sprawy.

Zbudowanie koncepcji, ktorej wdrozy¢ sie nie daje i brak gotowych alternatywnych
rozwigzan, nieprzedstawienie mi statystycznych rozmiaréw ryzyk.

Nachalne oferty, mail z template z wpisanym imieniem dla pozornej personalizacij,
chwytanie sig kazdego “nowego” tematu.

Namolne reklamowanie sie przez Linkedin, usilne przedstawianie sie jako ekspert /
specjalista, nieproszone oferty, brak skromnosci.

Celebryckie podejscie do contentu i publikowanie prywatnych tresci na portalach
profesjonalnych.

zbyt nachalne namawianie do skorzystania z ustug. Takie dziatania przynoszg odwrotny
skutek.

into superpowers.
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Jak wedtug Ciebie wyglgda zty Business Development
prowadzony przez prawnikow i kancelarie? (cd.)
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Skupienie sie na sprzedazy.

Nachalna sprzedaz.

Nachalny (w moim odczuciu prawie kazdy BD taki jest).

Lunche biznesowe, ktore sa ,odhaczane”.

Natarczywosc, nieadekwatne stawki do zadania.

Nietransparentne zasady wynagradzania, niepokazywanie wartosci dla biznesu.
Nachalna sprzedaz, np. na eventach, podczas luzniejszych spotkan typu lunch.
Inwazyjnosc.

Natarczywosc jest najgorsza. Nie pomaga takze intensywnosc w relacjach.
Przeplatanie w polskim jezyka angielskiego bez uzasadnienia.

Natarczywe spamowanie mailami.

Nachalnosc oraz zbyt intencjonalne zachowanie.

Mam ktopot w uczestniczeniu w wydarzeniach nie zwigzanych z merytorycznymi
spotkaniami.

Spotkania, naktérych leje sie wode, bez przekazywania konkretow.
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Social media
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Grabiec
Wonga.pl

Jesli Twoje posty w social mediach majg wartos¢ merytoryczng, to
nawet jezeli nie dostajesz setek ,lajkow”, postuj dalej, bo prawnicy
Cie widzg i pamietajg. Zdarzato mi sie pytac o oferte kancelarie, z
ktorg wezesniej nie pracowatam, ze wzgledu na to, ze jej
prawnik/prawniczka wypowiadali sie ciekawie i merytorycznie na

dany temat na LinkedIn.

Merytoryczne i przemyslane alerty i webinary sg bardzo dobrg formag
prowadzenia dziatan BD. Nawet jezelinie uczestnicze w nich sama,
chetnie wysytam na nie prawnikow z mojego zespotu. Kancelarie
powinny przy tym pamietac o wysytaniu materiatow do uczestnikow,

wtedy mozna udostepnic je innym prawnikom w zespole.

LinkedIn to swietne miejsce na wypromowanie sie jakosciowymi,
merytorycznymi tresciami. Korzystamy tez z tej platformy wybierajgc
nowych partnerow. Sprawdzamy jakosc ich trescii na tej podstawie
budujemy sobie przeswiadczenie o tym, czy jakosc ich pracy bedzie

odpowiednia.

MOj zespot chetnie uczestniczy w webinarach oraz zewnetrznych
szkoleniach, pod warunkiem ze sg one wysoce merytoryczne i

dostarczajg realnej wartosci.

Zdarzyto sie, ze zdecydowalismy sie na wspotprace z kancelarig po
dobrze przeprowadzonym webinarze, w ktorym przedstawiono
kluczowy dla nas problem w sposob profesjonalny i kompleksowy.
Webinary to doskonata forma prezentacji ekspertyzy kancelarii,
jednak moga rownie skutecznie ujawnic jej brak. Dlatego ich jakosc

ma kluczowe znaczenie.
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Jak oceniasz wykorzystanie social media przez
kancelarie?

A

Komentarz MOQQ

Respondenci badania sg podzieleni jezeli chodzi 0 oceng korzystania przez prawnikow
z social media. Uniwersalnie doceniajg ciekawy przekaz merytoryczny, rownie uniwersalnie
krytykujg ,chwali-posty”, ale roznie oceniajg tresci poza-merytoryczne. Dos¢ gtosno
styszalne jest tez oczekiwanie nowych formatdw, oryginalnych tresciizmian konwenciji.

Czyrok 2025 to przyniesie? Zobaczymy.

« - Stabo, jedynie dla "pochwalenia sig" w kolejnych rankingach, ktorych wartosci nie jestem

@ w stanie oceni¢, wyjgtkiem jest mec. Zalewski obecnie z Bird &Bird, ktéry robi $wietny blog
z legal fin tech, osobiscie kibicuje przedstawicielowi starszego pokolenia mec. Michatowi
Tomczakowi, ktéry wystartuje z ksigzkg i blogiem, doskonate “"diagnozy" wspotpracy
kancelarii z prawnikami in-house. Czytatam fragment, obiecujgce i prawdziwe! Opinia
doswiadczonego prawnika kancelaryjnego z interakcjami z in-house’ami najwigkszych
firm.

« - Patrz Kancelaria PCS, kiedys wzorcowe zbudowanie kancelarii od zera w oparciu 0 model
@ social media i networkingu (patrz lata 2020-2022), obecnie przesyt tg konwencjg, brak
nowych kanatow komunikaciji, volume over value.

. Od fajnego (np. merytoryczne alerty Fairfield, Raczkowskiego) do irytujgcych

N

@ (dokonywana z naruszeniem etyki zawodowe]j kampania PR na rzecz bankow). Sg tez
fajnie prowadzone profile, ale bez wartosci dodanej dla prawnika wewn. (np. Moyers).

~ Ogdlnie dobrze, jest to dla mnie tez zrodto wiedzy o tym, co sig dzieje na rynku, w prawie,
— M Y-

) @ /. jakie wydarzenia majg miejsce (dzieki temu mam szanse by¢ w miare na biezgco, sama nie
mam niestety czasu uczestniczy¢ ani samej sledzic).

/(‘\ ~ Mamwrazenie, ze wcigz jeszcze w duzej mierze ktadzie sig akcent na bezosobowe profile
— N -
VD\ catych organizacji, zamiast lub przy niedoborze profili i tresci osobowych prowadzonych

s

indywidualnie przez konkretne "twarze" danej kancelarii.

« A Aktywnosc na LI jest dos¢ meczaca, ale jesli publikujg tresci merytoryczne to chetnie
— M V=
Q zaglgdam, podobnie jak informacje o webinarach, etc.
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O Turning

M

legal skills
into superpowers.

(cd.)

Nie wykorzystujg, ale poza LinkedIn nie widze na to potencjatu. Nie chce oglagdac
spraw zawodowych na prywatnych SM.

Korzystam z wiedzy ktéra tg drogg dzielg sie kancelarig. Biore co dajg i nie oceniam
tego negatywnie.

Mam wrazenie, ze obecnie im mniejszg kancelaria, tym lepiej prowadzi social media.
Nie odwiedzam zbyt czesto.

LinkedIn jest obecnie przetadowany informacjami.

Miejscami interesujgco.

Bywa to zabawne.

Klarownie dla réznych odbiorcow.

W wiekszosci wypadkdw Zle - kancelarie czesto promujg siebie a nie swojg wiedze.
Cenie sobie.

Nie korzystam.

Czes¢ regularnie publikuje ciekawe i profesjonalne tresci. Czes¢ robi to
nieregularnie.

Czesc¢ duzych kancelarii w mojej ocenie sprawie je wykorzystuje.
Raczej nudy + zalew info o rankingach.

Pozytywnie, o ile sg podejmowane zgodnie z wytycznymi samorzgdu
radcowskiego/adwokackiego.

Generalnie na plus, cho¢ z pewnoscig sg jeszcze obszary do poprawy. Jest to co do
zasady szybki sposob na przekazanie informacii.

Przecietnie.

Bardzo dobrze.
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Zarzgdzanie projektami
prawnymi

4

P

Michat Wolny
ZRE Katowice

Magdalena
Kawczynska

Ayvens Poland

Prawnicy in-house myslg projektami. Prawnicy kancelaryjni
zadaniami. Umiejetnosc wpasowania sie przez prawnika
zewnetrznego w projekt realizowany przez organizacje

jego klienta to realne wsparcie dla prawnika wewnetrznego.

Kancelarie powinny tez postrzegac to co robig dla nas jako projekty.
Elementem, ktory bywa zaniedbywany przez prawnikow
zewnetrznych jest brak ciggtego nadzoru nad projektem, nawet
jezelinie ma w nim aktualnie biezgcych zadan. Takinadzor i
dostarczanie cyklicznych update’ow daje klientowi poczucie
zaopiekowania oraz pewnosc, ze prawnik zewnetrzny czuwa caty

czas nad powierzonym projektem.

Prawnicy in-house mysla, do zasady, projektami, ale tez procesami.
Mam na mysli, ze biorg pod uwage catosc procesu biznesowego a nie
jedynie jego wycinek, bez kontekstu catosci: poczatkui konca,
przyczyny i konsekwencji oraz ryzyka moggcego wystgpic na kazdym

etapie.

Prawnicy kancelaryjni muszg zrozumiec jak ich zadanie
wkomponowuije sie w projekt realizowany przez in-house’a. Mogliby
tez bardzo skorzystac na zastosowaniu wiedzy projektowe i
procesowej we wtasnej pracy. Zarzgdzanie zadaniami i eliminowanie
prawniczego ,waste-u” w czasie swiadczenia ustug to zagadnienia

dla kazdej kancelarii.
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Zarzgdzanie projektami
prawnymi

Alina Kociecka
Amazon

Moja organizacja mowi 0 sobie, ze jest najwiekszym startupem na
swiecie. U nas nie ma miejsca na dostarczanie wiedzy prawne;

‘ogolno-teoretyczne)”, ktorg sami musimy dopasowac do biznesu

Kancelarie, ktore z nami pracujg muszg odnalezc sie w bardzo
dynamicznej rzeczywistosci i repriorytetyzowac zadania tak samo
szybko, jak robimy to wewngtrz

Kluczem do sukcesu jest rozumienie, jak porada prawna - ktora jest
jednym z puzzli uktadanki - wpisuje sie w caty projekt realizowany

przez organizacje.
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Zarzgdzanie projektami prawnymi a praca z prawnikami
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netrznymi.

Komentarz MOQQ

Zarzgdzanie projektami prawnymi od zawsze byto w centrum uwagi MOQQ. Zapytalismy
prawnikdw wewnetrznych o to, jak wazne sg dla nich kompetencje z tego obszaru i jak
oceniajg wiedze swoich partnerow po stronie kancelarii prawnych. Wyniki jasno pokazuja,
ze kompetencje projektowe sg bardzo wazne, a ich zaniedbywanie przez kancelarie

prawne jest widoczne.

Jak wazna jest wedtug Ciebie dla wiedza z zakresu zarzgdzania
projektami prawnymi?

15

11 (32,
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7 (20,
6%)

5 5 (14,
2 (5,‘9%) 2(59%) 2 (5,’9%) 7%) 4011,
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Jak oceniasz wiedze prawnikow zewnetrznych z zakresu zarzgdzania
projektami prawnymi?
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Oczywistym jest, ze relacja prawnik in-house - prawnik zewnetrzny to
relacja oparta na zaufaniu. Wazne jest dla mnie, zeby prawnik, z ktorym
wspotpracuje, potrafit przyznac sie do btedu, jesli taki popetnit.
Brniecie w btgd to marnowanie czasu i pieniedzy mojej organizaciii
narazanie jej naryzyko. Wazna jest tez jakosc rozliczen - kancelaria

musi zapewnic, ze rozliczenia doktadnie odpowiadajg ustaleniom.

Korzystajcie z doswiadczenia in-house’ow. Prawnicy kancelaryjni
moga sie od nas bardzo duzo nauczyc. Nasze projekty bardzo mocno
dotyczg biznesu i prawnicy in-house sg skorzy do tego, zeby dzielic sie
tg wiedzg. Moze nie bedzie to spotkanie billowalne, ale na pewno

przyniesie wartosc, ktéra zaprocentuje na dalszej drodze zawodowe;.

Kancelarie powinny powaznie podejsc do zagadnien z obszaru legal
tech. Nieodlegta przysztoscig bedg zapytania ofertowe, w ktorych
kliencibedg wymagac od kancelarii dostarczenia efektywnosci
wtasnie w oparciu o technologie. Jezelikancelarie chcg pracowac z
tym segmentem dynamicznych klientow, legal tech jest dla nich
kierunkiem do rozwoju i wymaga adopcji nowych narzedzi

operacyjnychimerytorycznych.

Dla prawnika in-house wspotpraca z kompetentnym prawnikiem
kancelaryjnym, ktory doskonale rozumie specyfike naszego biznesu,
dba 0 najwyzszg jakosc ustug, skrupulatnie pilnuje rozliczen, nie
naduzywa relacji i wnosi wartos¢ dodang wynikajgcg z perspektywy
zewnetrznej, to niezwykle satysfakcjonujgce doswiadczenie. Majgc
PO swojej stronie odpowiednich partnerow, mozna byc¢ pewnym, ze
praca prawnika in-house jest realizowana na najwyzszym poziomie, Z
korzyscig zarowno dla organizaciji, jak i wtasnego rozwoju

zawodowego
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Co jeszcze powinny Twoim zdaniem zmienic kancelarie w
podejsciu do prawnikow in-house?

. W szerszy kontekst podejmowanych dziatar, zamiast ograniczac¢ sie do reaktywnego
rozwigzywania problemow - stworzenie prawdziwego partnerstwa opartego na otwartym
dialogu moze zaskakujgco wptyngc na poprawe wspotpracy.

\( .~ Kancelarie powinny odwazniej dzieli¢ sie wiedzg operacyjng i wciggac prawnikdw in-house
. N

« 1 Zrozumiec, ze in-house to po prostu skupienie sig na realizacji prawnych potrzeb klienta w

@ innym zakresie niz robi to kancelaria. In-house to silnik, kancelaria moze byc
turbodotadowaniem. Trzeba tez zrozumiec, ze przysztosc pracy dla przewazajgcej czesci
prawnikow to wiasnie in-house. Organizacje powoli to rozumiejg, a kancelarie nie potrafig
sie przestawic na biznesowe podejscie do realizacji tematow.

~ - Prawnicy in-house nie tylko rozdzielajg prace, ale duzo robig sami aby unikac

@ problemow/sporow. Kancelarie powinny starac sie dowiadywac o tych dziataniach, dzieli¢
sie doswiadczeniem nie oczekujgc pracy w kazdym obszarze i pozycjonowac sie do spraw
najpowazniejszych.

« L Selekcjonowac tresci, ktorymi "karmig" prawnikdw in-house. Bardzo czesto w ogromie

— M -

@ nowych regulacji, niezbedng umiejetnoscia jest ich odpowiednia selekcja, co dodatkowo
uzasadnia korzystanie np. z kilku kancelarii butikowych.

« 1~ Pogodzi¢ sig z tym, ze prawnikow in-house czesto nie interesuje dana specjalistyczna
dziatka prawa. Chcg mie¢ temat zaopiekowany, a nie czujg potrzeby doksztatcania sie
i zwiekszania kompetenciji.

« 1 Potrzebujemy innej perspektywy w ocenie problemu - z praktyki oraz doswiadczenia
D procesowego. Jezeli dajemy kancelarii wytyczne biznesowe i wskazéwki co mozna
odpuscic, to liczymy na to, ze dane zadanie zostanie wykonane zgodnie z oczekiwanymi
zatozeniami. Wazny jest dla nas legal design - nie chcemy traci¢ czasu na ttumaczenie

analiz na jezyk potoczny.

1~ Podsumowujgc powyzsze odpowiedzi, w mojej ocenie, kancelarie powinny skupic sie na

,@ potrzebach (wej$¢ w buty) klienta, a przede wszystkim prawnika wewnetrznego, ktory
jest najczesciej twarzg klienta wobec kancelarii. Powinny by¢ partnerem i pomoc
prawnikowi wewngtrznemu rozwigzac dany problem.

« . Niestety kancelarie czesto dajg do zrozumienia ze prawnik in-house to osoba
@ niedouczona, siedzgca na cieptej posadzie, ktdra popija kawe i nic nie robi. Uswiadomienie
im faktycznego zakresu zadan in-house’a czesto wprowadza kancelarie w konsternacje.

« 1~ Cyklicznie, z wtasngj inicjatywy kontaktowa¢ sie z dedykowanymi szkoleniami lub
_ M
Q raportami oraz z zapytaniem o potrzeby organizaciji.
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Co jeszcze powinny Twoim zdaniem zmienic kancelarie w
podejsciu do prawnikow in-house? (cd.)

@ . Sposob myslenia, ze na stanowisku in-house’a odcina sie juz tylko kupony ;) -
oczywiscie to jest generalizacja, ale ten mit jest niestety ciggle jeszcze
wszechobecny.

Wieksze partnerstwo, wiekszy kontakt przy realizacji powierzonych spraw.

Bardziej partnerskie podejscie, umiejetnosc¢ bardziej biznesowego myslenia a nie
tylko stricte prawnego.

Jeszcze wigksza transparentnosc¢ w zakresie kosztow.

Brakuje mi czasami wiekszej empatii do naszego workload + ilosci watkow, ktorymi
nieustannie zonglujemy.

Zrozumienie, ze przewidywalnos¢ kosztowa jest konieczna. Prostota i jasnosc
przekazywanych informaciji, dotyczy to rowniez ofert.

Cyklicznie z wtasnej inicjatywy kontaktowac sie z dedykowanymi szkoleniami lub
raportami oraz z zapytaniem o potrzeby organizacji.

Zrozumiec, ze potrzebujemy konkretdw i rekomendacii bez lania wody i unikania
konkretnych odpowiedzi.

Nie zapominac, ze in-house jest prawnikiem, ktory jest (przynajmniej powinien byc)
w stanie zweryfikowa¢ merytorycznie jakos¢ pracy kancelarii. Prawnicy in-house
tez powinni o tym pamigtac:).

Prowadzi¢ tematy od A do Z, nie angazowac¢ mocno prawnikow in-house w tematy,
ktore prowadzi kancelaria.

Ustandaryzowanie formuty odpowiedzi miedzy dziatami kancelarii - wewnetrzna
weryfikacja, ze odpowiedzi trzymaijg sie tego standardu.

Bardziej interesowac sig informacjg zwrotng po zakor\iczonym projekcie.

Patrzenie na prawnikdw in-house z wyzszoscig wynikajgcg z pracy w organizacii
wykonujgcej zadania czysto lub przede wszystkim prawnicze.

Bardziej adaptowac sie do specyfiki pracy klienta i inwestowac czas w poznanie
klienta i otoczenia biznesowego, w ktorym funkcjonuje.

Czerpanie z rozumienia biznesu przez wewnetrznych prawnikdw, wsparcie a nie
pouczanie oraz cheC rozwigzywania problemu, zamiast dawania nierealnych
wytycznych.

Uwzglednia¢, ze prawnicy in-house sg tak samo zajeci i oczekujg praktycznych
materiatow, ktére mogg tatwo przetozy¢ na jezyk biznesowy; dotrzymywanie
termindw; otwartos¢ na budzety i egzekwowanie ich wykonalnosci.
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