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Ostatnio dostalem maila z dwuosobowej
kancelarii w malym mie$cie, liczacym moze
40 tys. mieszkancow. Takie, jak ponizsza,
wiadomo$ci otrzymuje zreszta regularnie co
jakis czas. Dlatego tez pomyslalem, ze skoro
jest zainteresowanie takim wla$nie tematem,
to po prostu napisze kilka zdan na bazie

swoich doswiadczen.

Oto tres¢ wspomnianego maila:

Dzien dobry Panu!

Prowadzimy od roku kancelarie ze wspoélnikiem w matym
miescie. Na razie niestety nie widzimy wzrostow w liczbie
klientéw. Rynek jest trudny, sq na nim juz kancelarie o

ugruntowanej pozycji. Naprawde trudno jest pozyskaé

nowych klientéw. Czy moze nam Pan poméc w jakis sposob?

Wszyscy dobrze wiemy, jaka jest sytuacja. Zwlaszcza w matlych
miejscowosciach, gdzie nasycenie kancelarii bywa spore i coraz wieksze,
ludzie stoja w kolejce po pomoc prawng, a na domiar zlego wszyscy
prawnicy sie znaja, wiec niezrecznie jest stwarzac jawna i bezpos$rednia
konkurencje kolegom z tej samej branzy. Czesto wlasnemu patronowi ...

Co zrobi¢? Pamietaj:

Zawsze sa jakie$ sposoby i mozliwoSci. Zawsze!
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Napisalem ponizszy tekst czeSciowo na bazie do§wiadczen wlasnych,
czeSciowo na bazie doswiadczen zastyszanych w kancelariach prawnych
w calej Polsce. Dodalem tez wlasne przemyslenia. Jesli ktorys z
pomystow wyda Ci sie odpowiedni dla Twojej sytuacji - zastosuj go!
Jest Tw(j :) Albo wymys$l swoja wlasng, zupelnie inng metode promocji
Twojej kancelarii. Wiadomo, ze co dwie glowy, to nie jedna, wiec
wiedziony moimi stowami by¢ moze znajdziesz swoja wlasna, jeszcze

lepsza metode promocji :)

Zatem zagle staw i ruszajmy!

Powodzenia! :)

PS. Po lekturze tego poradnika zapraszam Cie jeszcze do bezplatnego

cotygodniowego kursu: Mala WIELKA Kancelaria, ktéry znajdziesz
TUTAJ!
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Zobacz:

Promocja kancelarii prawnej moze mie¢ wymiar lokalny albo

globalny.

Lokalna promocja opiera sie lokalnym rynku - co oczywiste,
globalna za$ na rynku szerzej nieokreslonym geograficznie. Kazda z
nich ma swoja specyfike i w zwigzku z tym w jej ramach powinny by¢

zastosowane inne dzialania.

Tutaj walczysz o do$¢ ograniczony rynek. Musisz mierzyc¢ sie czesto z
duza i znang sobie konkurencja. Walczy¢ o uwage potencjalnego klienta-
przechodnia, chociaz nie zawsze musi on tym przechodniem w istocie
by¢. Tutaj raczej (chot nie jest to regula) nie ma miejsca na specjalizacje

kancelarii.

Promocja lokalna moze mie¢ charakter analogowy i elektroniczny.

Analogowy, to po prostu wszelkie tradycyjne formy promocji. Niektore

znane, ale niektore - o dziwo - wcale nie.

Spojrz na kilka przykladow...
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Szyld przy wejsciu do kancelarii wprost z ulicy.

Przyjrzyj sie tablicy informacyjnej o Twojej kancelarii. Czy jest

widoczna? Czy jest czysta? Czy jest estetyczna? Czy jest po prostu duza?

Sto razy slyszalem w najrézniejszych kancelariach, ze duza tablica

informacyjna - duzy i solidny szyld - sprowadzaly do kancelarii klientow.

Czy to naprawde ma znaczenie?

Ktora ty bys$ wybral kancelarie, gdy$ stangl przed dwoma réznymi
szyldami: jednym ogromnym, a drugim malutkim? Jak mys$lisz, do
jakiego straganu ludzie podchodza najczesciej: malutkiego, gdzie jest
jeden produkt, czy duzego, gdzie jest ten sam produkt, ale w liczbie

1007?

Do ludzi najlepiej przemawiajg te idee, ktore nie sa wyrazone wprost.
Jesli zatem powiesz im, zZe jeste$ najlepszy, to pomysla, ze jest dokladnie
odwrotnie, ale jesli zamiast tego pokazesz im swdj ,,mega wypasiony”
szyld, to pomysla, ze masz sporo klientow skoro Cie na niego stac, a wiec

ze jestes$ najlepszy w okolicy.

Uwaga! Co dziennie przeczy$¢ swoja tablice z kurzu, jesli ja dosiegniesz
reka i nie jest zbyt duza :) Co dziennie! Wchodzac do kancelarii
zatrzymaj sie przy niej na moment i higieniczng chusteczka przetrzyj z
ulicznego brudu. Wysilek ten NA PEWNO sie oplaci.
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Inny przyklad.

Masz w swoim miescie na pewno jaki$ papierowy periodyk.

Tygodnik, dziennik, obojetnie co. Pomys$l o serii artykulow na tematy
najczesciej dreczace ludzi w Twojej okolicy. Na pewno testamenty, na
pewno rozwody, na pewno reklamacje, odszkodowania, czy urzadzenia
przesytowe. Tylko napisz o tym interesujaco. W zasadzie tresci
merytorycznej nie musi by¢ wiele, ale powinna by¢ jakas historia i Twoja
opinia na ten temat. Tekst nie musi by¢ dlugi, wazne aby budzil emocje.

Byl inny niz reszta ciezko strawnych prawniczych tresci.

Z redakcja takiej czy innej gazety na pewno dogadac sie nie jest latwo,
dlatego nie odpuszczaj po pierwszej odmowie. Zamiast tego przygotuj
dwa, trzy artykuly jako przyklady i je pokaz wydawcy. Pamietaj o

rozpoczeciu jakas historig i wyraznie odnos sie do lokalnej spolecznosci.

To jeszcze jeden przyklad.

Zaloéz grupe networkingowaq.

Zapros$ przedsiebiorcow z Twojej okolicy. Spotkajcie sie raz w tygodniu i
podzielcie swoimi do§wiadczeniami. Zwyczajnie. Pogadajcie o biznesie.
Nie sprzedawaj - w koncu i tak kazdy wie, co robisz. Po prostu spotkajcie
sie. Czasem zaproScie jakiego$ zewnetrznego gosScia na jakie$ drobne
szkolenie. Kazdy z Was na tym skorzysta i Ty tez. Zapro$ 10 osob. Nie
wszystkich, wybierz tych, z ktorymi chcialbys robi¢ interesy.
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A jesli zmienia sie stan prawny?

ZaproS$ przedsiebiorcOw na grupowe spotkanie. Nie przez ogloszenie w
gazecie, ale idZ do nich! USci$nij dloni kazdemu z nich, spdjrz w oczy i

zapro$. 90% z nich na pewno przyjdzie potem do Twojej kancelarii.

Mozesz tez zaplanowaé drukowanie jakiegos biuletynu.

Dla lokalnych przedsiebiorcow. Wystarczy co$ prostego, malego, ale
gustownego. Wysylaj go poczta, a jeszcze lepiej - zano$ go osobiscie.
USci$nij dlon, spojrz w oczy, usmiechnij sie. Wydruk takiego periodyku
nie bedzie duzym kosztem - przeciez nie musisz drukowac¢ dla calego

miasta :)

A czy myslates o swoich bytych klientach?

Czesto masz juz z nimi $wietng relacje - nie daj wiec o sobie zapomnie¢!
Ich takze zapraszaj na spotkania. Zano$ im biuletyn - po prostu o nich
dbaj. Jesli nie przyjda ponownie jako klienci to przyprowadza Ci innych

klientow.

Zaloze sie, ze przyklady mozna by mnozy¢. Wszystko jest tylko kwestig
Twojej pomyslowosci. Ja bym Cie nawet namawial do tego, abys robit
dokladnie inaczej, niz Twoja konkurencja. Z reguly tkwimy wszyscy w
klinczu tradycji i powielamy te same oklepane schematy od lat. Nie
mowie, ze sg ztle. Mam na myséli tylko to, ze kazdy z nas jest w innej

sytuacji i powinien sie do niej dostosowac. Jazda automatem ro6zni sie od
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jazdy autem z tradycyjng skrzynia biegoéw. Kancelaria, ktéra na rynku
ma juz wieloletnig pozycje ma zupekie inne mozliwo$ci niz Twoja -
poczatkujaca. W tym samym wys$cigu nie moga startowac olbrzymy z
krasnalami. Dawid wygral w Goliatem inng metoda, niz ten sie
spodziewal. Badz ,,partyzantem”. Nie wychodz do walki o
klienta na otwartym polu - dzialaj inaczej. Tylko w ten sposob

zaczniesz zdobywaé¢ uwage i klientow.

I najwazniejsze: absolutnie zobacz w swoich potencjalnych klientach
LUDZI. Ze swoimi problemami, nadziejami, smutkami i rado$ciami.
Pamietaj, ze kazdy z nas potrzebuje przewodnika. Ty taka osobg wlasnie
mozesz dla nich by¢. Jesli podejdziesz do nich w ten sposob, oni te
Twoje emocje pod$wiadomie odbiora i dadza Ci sie poprowadzi¢ za reke.
To bardzo wazna rzecz, wrecz fundamentalna. Tego nie pamietaja
wieksze niz Twoja kancelaria. Tego nie da sie podpatrze¢, ani skopiowac.

To Twoja realna i tajna bron.
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Jak wspomnialem wyzej, lokalna promocja kancelarii moze mie¢ takze

charakter elektroniczny.

Rzecz jest prosta: strona www i jej pozycjonowanie w wyszukiwarkach

za pomocg sztucznego pozycjonowania, czy Google AdWords.

Strona www

Z reguly na stronach kancelaryjnych brakuje jednej niezwykle wazne;j
rzeczy, to jest duzych, wyraznych, profesjonalnych zdje¢ zespotu
kancelarii. To jest absolutna podstawa podstaw. Fundament
fundamentow. Strona powinna by¢ prosta i odpowiada¢ na podstawowe
pytania - kim jeste$, co robisz i jak Cie znalez¢ (wiecej nie trzeba) - a
dodatkowo powinna wyraznie pokazywac¢ Twoja twarz (oczy i usta to
podstawa!). Zainwestuj w wybitnie dobre zdjecia tyle samo pieniedzy, co

w stworzenie samej strony. Ten wydatek jest przeciez raz na kilka lat.

Na stronie gléwnej zamie$¢ $§wietnej jakosSci zdjecie nawigzujace do
miasta, w ktorym mieszkasz. Mozesz je nawet zmienia¢, w zaleznos$ci od

potrzeb: czy to pora roku, czy wazne wydarzenie w miescie, itp.

Nastepnie zajmij sie promocjg takiej strony (pozycjonowanie,

lub AdWords). Sam tego nie zrobisz dobrze - musi to zrobi¢
profesjonalna agencja. Najlepiej taka, ktora ma realne do$wiadczenie w
promowaniu kancelarii prawnych [przeczytaj przy okazji ten artykut o

pozycjonowaniu kancelaryjnej strony www].
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Do lokalnej promocji mozesz wykorzystac takze

Facebooka i Instagram.

Tam powiniene$ pokazac, ze zyjesz problemami lokalnej spoteczno$ci.

Dziel sie wydarzeniami, uczestnicz w nich, chwal sukcesy lokalnych

przedsiebiorcéw (szczegolnie to podkreslam), dawaj rozwigzania i

pokazuj swoje dzialania na rzecz spoleczno$ci.

W promocji lokalnej mozesz oczywiscie rowniez wykorzystaé

blog prawniczy.

Tutaj jednak powiniene§s mimo wszystko pomysle¢ o jakiej$ specjalizacji.
Wiem, ze trudno jest - dzialajac lokalnie - ustali¢ specjalizacje dla bloga
(nie mam na mysli specjalizacji calej kancelarii, ale jedynie bloga!), ale
blog bez specjalizacji bedzie stratg czasu i pieniedzy. Jesli nie masz
pomyshu na specjalizacje przedmiotowa (np. spadki), pomysl o
specjalizacji podmiotowej, a wiec do jakiej grupy oséb chcesz swojego
bloga kierowaé¢. To moga by¢, powolani juz wyzej, przedsiebiorcy w
Twoim mieS$cie, albo inna grupa docelowa (wiecej o ustalaniu
specjalizacji bloga znajdziesz w darmowym fragmencie Pamietnika
Adwokata tutaj >>).

Tyle pomystow na temat lokalnej promocji Twojej kancelarii. A co z

globalng?
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Promocja globalna ma te powazna zalete, ze... UWAGA ...
uniezalezniasz sie od lokalnego rynku! A jako bonus masz to, ze nie
wchodzisz w konkurencje ze swoimi kolegami i kolezankami. To duza

warto$¢: przynajmniej nie tracisz przyjaciol ;-) Roznie bywa ...

Tego rodzaju promocje kancelarii najlepiej i najefektywniej (czyli

najtaniej i z odpowiednio dobrym skutkiem) zrealizujesz za pomoca...

bloga prawniczego.

Blog w kancelarii ma wiele zalet: idealnie sam sie promuje, idealnie
pokazuje Twoje doswiadczenie i wiedze, dziala bez ograniczen
czasowych i geograficznych, a takze wychodzi do masowego czytelnika.
Na dzien dzisiejszy nie potrafie wskazaé narzedzia, ktore oferowatoby

lepsze, czy chociaz takie same mozliwo$ci promocyjne.

Wecze$niej musisz jedynie przemyslec jego specjalizacje. Uwierz mi - to
jest wazne. Powiem wiecej - im wezsza specjalizacja, tym lepiej. Nie boj
sie, ze nie bedziesz miat czytelnikow i klientow! Pamietaj: tutaj celem
jest rynek globalny, a nie ograniczony - lokalny. I piszac o rynku
globalnym wiem co moéwie, bo w sieci nie ma granic. I jesli w
Trynidadzie znajduje sie osoba poszukujaca rozwigzania swojego

problemu, ktory Ty mozesz rozwigzac, to ona Cie znajdzie. Nie przyjdzie
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BLOG PRAWNICZY do kancelarii oczywiScie, ale napisze maila czy

Siedem faktéw, kt6re MUSISZ znaé, zanim zaczniesz zadzwoni (to moje wlasne doéwiadczenie).

[Twitter, Insta, Medium, Vine, Snap: @RafChmielewski]

Duzo wiecej na temat sposobu prowadzenia
skutecznego bloga prawniczego znajdziesz w
moim blogu Pamietnik Adwokata
(PamietnikAdwokata.pl). Natomiast o
podstawach dzialania bloga dowiesz sie z

mojego poradnika, ktory mozesz kupi¢ w tej

ksiegarni >>

Do promocji globalnej swojej malej, poczatkujacej kancelarii mozesz

wykorzysta¢ rowniez wszelkiego rodzaju...

fora dyskusyjne.

Powiniene$ sie w nich wypowiada¢, udziela¢ rad, porad, itp. Zauwaz,

ze kazda Twoja wypowiedz w takim miejscu ma walor ponadczasowoSci,
a do tego jeszcze przewinag sie przez nig setki czytelnikow, Twoich
potencjalnych klientéw. Raz napisana wypowiedz bedzie oddzialywala
na budowe Twojej marki przez cale dlugie lata. Im takich wypowiedzi

wiecej, tym silniejsze oddzialywanie. To oczywiste.

Innym sposobem sa Twoje wypowiedzi...
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w artykutach:

na blogach osob trzecich, czy tez w réznego rodzaju portalach,
serwisach, itp. Ale to juz znasz. Nie wiesz natomiast tego, ze ten sposob

promocji idealnie wspolgra z blogiem prawniczym!

O co chodzi?

W takim artykule powinienes$ dodac link do swojego bloga, a najlepiej do
jakiego$ postu w nim zawartego, zeby ludzie doczytali wiecej o jakims$
aspekcie poruszanego przez Ciebie problemu, na ktéry nie ma miejsca w
artykule. To dziala idealnie. Uwierz mi, albo najlepiej po prostu sprébuj

i sam sie przekonaj!

Mozesz wykorzystac jeszcze jedng metode: zle¢ web.lex stworzenie

bloga, jego prowadzenie i nastepnie promocje. Nie musisz traci¢ czasu -

mamy ogromne do§wiadczenie w tworzeniu warto$ciowej, prawniczej
treSci. Mozemy stworzy¢ tekst i po Twojej akceptacji promowac go na
tych portalach. Kazdy z tekstow bedzie prowadzil czytelnikéw albo do
Twojej strony www, albo - lepiej - do Twojego bloga. Proste i dobrze

dziala.

No dobrze ... tyle moze réznorakich sposobéw na promocje kancelarii :)
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Co ja bym zrobil na Twoim miejscu? Jaki sposob promocji bym wybral?

Szczerze? Wszystkie.

To bardzo rozsadne, aby z jednej strony ,,ogarnia¢” rynek lokalny,
ale z drugiej siega¢ po klientow spoza Twojego miasta. W ten sposéb

zapewnisz sobie spokojny biznes.

Pytanie tylko - jak znaleZ¢ na to wszystko czas?

Coz, to jest problem - bez wzgledu na zasobno$¢ portfela tego dobra

wiecej sobie nie kupisz.

Co zatem? Masz dwa wyjScia:

Albo bedziesz mial partnera, ktory zajmie sie promocja lokalna, albo
globalng, a Ty ta druga. Albo wybierzesz te z mozliwoSci, ktore zabieraja

najmniej czasu - s najbardziej efektywne.

Z tych efektywnych ja bym wybrat zdecydowanie: tworzenie wlasnej
grupy networkingowej, skupiajacej lokalnych przedsiebiorcow (jesli

chcesz ich w ogole obslugiwaé oczywisScie) i blog prawniczy.

Grupa networkingowa to spotkania raz w tygodniu, zreszta w mitej
atmosferze, by¢ moze bedzie wymagala na poczatku wiecej czasu na

organizacje. A blog prawniczy dziala jak automat: mozesz pisa¢ raz na
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miesiac, chociaz tutaj tez na poczatku bedziesz musial sie bardziej

wysili¢, aby potem zdecydowanie moc zwolni¢.

Powyzej pokazalem Ci kilka metod promocji kancelarii. Niektore
oczywiste bardziej - inne mniej. Warto sobie uzmystowic¢ jednak pewien
fakt: wszystkie te metody, jak tez metody promocji, o ktérych powyzej
nie ma ani stowa, zmierzaja do tego, aby Twdj potencjalny klient sie z
Toba skontaktowal. Czyli przyszedl, zatelefonowal do Ciebie, czy napisat
maila, albo zostawil komentarz w blogu, czy odpowiedz na jakims$

forum. Jednakze to nie jest koniec procesu promocji kancelarii! Gdyz...

... promocja kancelarii prawnej trwa dalej, nawet

do momentu, kiedy juz wykonasz uslhuge dla
swojego klienta!

A wiec promujesz swoja kancelarie, kiedy taka osoba do Ciebie dzwoni
po raz pierwszy, kiedy przychodzi do kancelarii, kiedy Ty prowadzisz w
jej imieniu jakie$ dzialania, kiedy sie z nig dalej komunikujesz, kiedy
»,meldujesz wykonanie zadania”, i kiedy jej méwisz do widzenia,

zapraszam Pana ponownie w razie potrzeby.

Proces promocji trwa stale. Zawsze. Pamietaj o tym! Dlatego warto

zastanowi¢ sie nad tym, jak obsluguje swojego klienta, jak sie z nim
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komunikuje, jak czesto, co moéwie, a czego nie mowie, itd. To wszystko

jest wazne.

Moze Ci sie to wydac¢ trudne, skomplikowane, ze tego jest bardzo duzo,
itp. Coz ... jest. Ale to jest nieodlaczny element kazdego biznesu. Malego,
czy duzego. Kancelarii prawnej, czy sklepu osiedlowego. Z reguly
posiadanie $wietnego produktu, czy uslugi merytorycznej nie wystarczy
do tego, aby biznes sie dobrze rozwijal. Bo jak sie dokladnie przyjrzysz,
nawet w swojej okolicy, to najlepiej radza sobie te firmy, ktére oprocz

produktu maja tez doskonalg obsluge klienta. Obslhuge klienta - czyli

proces komunikacji z osobg, ktora juz sie z nimi (z Tobg) wcze$niej w

jakis$ spos6b skomunikowala.

OczywisScie w roznych branzach jest roznie. Sklep spozywczy na osiedlu
ma inng obsluge klienta, a inng ma kancelaria. A nawet kazda kancelaria
bedzie miala inng obsluge klienta w zaleznosci do tego, jakich klientow i
w jakich sektorach obshuguje. Szczegoly zawsze zaleza od cech danej
branzy, ale tez od ... osobowosci kancelarii (osobowos$¢ kancelarii to

zupekie osobny temat).

Sa jednak pewne warte uwagi zagadnienia, nad ktérymi warto sie szerzej
zastanowi¢. To, co znajdziesz ponizej wynika z moich doswiadczen i

rozmoéw z setkami kancelarii w calym kraju. Postuchaj dokladnie...

Chodzi o sytuacje, w ktorej Twoja promocja lokalna czy globalna data
sw0j skutek i Twoj potencjalny klient do Ciebie dzwoni, pisze, itp. Co

wtedy?
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Cel rozmowy

Przede wszystkim, jesli to mozliwe, zmus potencjalnego klienta do
przyjscia do kancelarii. To moze nie by¢ mozliwe, jesli taka osoba ma
daleko do Ciebie, ale jesli jest mieszkancem Twojego miasta - niech do
Ciebie przyjdzie. Jesli przyjdzie, to podejmie juz jaki$ wysilek, z ktorego

trudniej bedzie mu potem zrezygnowac.

Wiele kancelarii, z ktorymi rozmawialem, wspominalo mi, ze jest to dla
nich kluczowy (pozadany) efekt rozmowy telefonicznej: sklonienie do
wizyty w kancelarii. Jesli klient przyjdzie, to w wiekszos$ci przypadkow
zostanie. JeSli nie chce przyjs¢, to znaczy, ze raczej tylko zawraca glowe i

nie przyjdzie ani do Ciebie, ani do nikogo innego.

Ceny podczas rozmowy telefonicznej

Podczas rozmowy telefonicznej nigdy nie rozmawiaj o cenie swojej
ustugi. Kancelaria to nie sklep, a ludzie maja tendencje do pytania o
cene ustugi. Pytaja, bo to jest racjonalne dzialanie: kazda kancelaria jest
dla nich taka sama, wiec szukaja powodu, dla ktérego powinni przyjs¢
akurat do Ciebie. Jesli nie dajesz im innych powodow, to oni szukaja go

sami - to jest proste.

I - uwazaj teraz - kiedy oni do Ciebie przyjda, to Cie poznaja i to bedzie
dla nich wtedy element wyro6zniajacy Twoja kancelarie od innych. A wiec
beda bardziej sklonni skorzysta¢ z Twojej oferty i ... zaakceptowa¢ nawet

wyzsze honorarium.
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Dlatego nie rozmawiaj o cenie ushugi podczas wstepnej rozmowy
telefonicznej. Wythumacz to koniecznoscia spojrzenia w dokumenty, itp.

Ale nie wspominaj o cenie.

Jak zachecié do wizyty w kancelarii

Jednym z najlepszych narzedzi do sklonienia do wizyty jest
opowiedzenie jakiej$ historii. Tak, tak! Kiedy ludzie do Ciebie dzwonia,
opowiedz podczas rozmowy dodatkowo jakas historie, w ktorej byt
klient, kt6ry mial identyczny problem jak osoba, ktéra akurat do Ciebie
dzwoni. Ten klient, bohater historii, do Ciebie przyszedl, a Ty zrobile$ co
trzeba i mu pomogle$. Czyli byl Kopciuszek, a Ty jeste$ Ksieciem, ktory
wybawia Kopciuszka z klopotow - takie skojarzenia stworzy taka

historia.

W takich historiach ludzie sie odnajduja i sami zaczynajq uwazacé, ze to
jest normalne, ze do Ciebie trzeba przyjs$¢. Skoro inni przychodza, to
znaczy, ze to jest powszechny zwyczaj. Nie musisz ich nawet naklaniaé

do wizyty - oni sami to zrozumiejq, jesli uzyjesz historii.

Opowiadanie historii w promocji kancelarii prawnej to jest w ogoble

temat na calg ksigzke. Wiecej napisalem o tym w Pamietniku Adwokata.

Jezyk komunikacji

Bylem $wiadkiem dziesigtek rozmoéw telefonicznych prawnikéw z

klientami. I uwierz mi, czesto sam niewiele rozumialem z tego, co bylo
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tlumaczone klientowi, chociaz mam wyksztalcenie prawnicze!

Pamietaj o prostocie jezyka. Jesli moéwisz w sposOb niezrozumialy, to
jedyne co osiggasz, to stres u swojego rozmowcy. A stres biologicznie
zmusza nas do ucieczki. Zamiast tego opowiadaj potocznym jezykiem,
swobodnie, na luzie. Do lepszego zrozumienia takze z pomoca przyjda Ci
historie, o ktérych wspomnialem powyzej. Historie pod$wiadomie
rozumie kazdy z nas - nawet dziecko. Uzywaj tez poréwnan i analogii,

ktore ulatwiajg zrozumienie Twoich stow.

Aha, bardzo wazna rzecz ... kiedy podnosisz telefon, WYRAZNIE
powiedz jak brzmi Twoje imie i nazwisko. Ja sam z reguly nie rozpoznaje
imienia i nazwiska swojego rozmowcy, gdyz ludzie przewaznie
wypowiadajg je niedbale i zbyt szybko. Blad! Wolno i wyraznie. Jesli
ludzie majg Cie postrzegacé, jako przewodnika po zyciowych rafach, to
musza CZUC, ze masz ,jaja”. Zatem kiedy juz ,podniesiesz stuchawke”,
odczekaj dwie sekundy, az bedziesz mial pewno$¢, ze rozmowa zostala
dobrze i prawidlowo polaczona u obu stron, a nastepnie powoli, gto$no i

wyraznie powiedz jak masz na imie. To proste i wazne! :)
Kiedy klient wchodzi do kancelarii
No i kiedy juz klient do Ciebie wchodzi, bo go do tego skloniles, to:

- podaj mu zdecydowang dlon do uSciSniecia - pamietaj, ze on

potrzebuje przewodnika, ktory go przeprowadzi przez jego zyciowy
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bajzel, zatem musi czué, ze ma do czynienia z osoba o mocnym
charakterze;

- podczas przywitania patrz mu w oczy;

- a takze wyraZnie i wolniej niz zwykle wypowiedz jeszcze raz swoje imie
i nazwisko, o czym wspomnialem powyzej, zeby klient mial pewnos¢,

ze to jeste$ Ty.

Rozmowa z klientem w kancelarii

Podczas rozmowy czesto uzywaj historii - to naprawde wazne. Nawet
takich, ktore byly przez Ciebie zaslyszane, czy sa po prostu wymyslone.

Jesli wymyslasz historie, powiedz o tym, np. w ten sposob:

Niech Pani sobie wyobrazi, ze ...

Albo

Zalozmy, ze ...

Dzieki historiom ludzie beda Cie lepiej rozumieli. Beda spokojniejsi i
beda pozytywniej patrzyli w przyszlos¢. To jest wazne, bo to zadecyduje

o tym, czy beda Cie dalej polecaé, badz czy przyjda z innymi sprawami
do Ciebie.

Podczas rozmowy z klientem w kancelarii - UWAGA - gestykuluj rekami.
Usiadz tak, aby$ mial rece wolne i zeby$ mogl ich swobodnie uzywac do

rozmowy. To jest bardzo, naprawde bardzo wazne. Rekami bowiem
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przekazujesz swoje emocje. A ludzie podejmuja decyzje na podstawie
emocji. Jesli nie gestykulujesz, Twoj wywodd jest plaski i suchy. Ale kiedy
pokazujesz rekami to czy tamto, to zaczynasz dociera¢ do ludzkich
emocji. Zaczynaja sie uspokajac i czu¢ pewnos¢, ze trafili w dobre
miejsce, w ktorym uzyskaja pomoc. Jeszcze raz powtorze - gesty Twoich
rak to naprawde wazna rzecz. Nie musisz konczy¢ kurséw na ten temat -
te z reguly powoduja, ze gesty staja sie sztuczne. Wystarczy, ze bedziesz

naturalny.

Ceny podczas rozmowy

We wspélpracy z r6znymi kancelariami zauwazylem, ze niektére maja
wysokie ceny swoich ustug, a inne - niskie. Tym pierwszym wiedzie sie

zawsze lepiej niz tym drugim.

Widzisz tutaj paradoks?

Z reguly kancelarie obnizaja swoje ceny w wyniku istnienia konkurencji.
Obnizaja, bo takie jest oczekiwanie rynku. Ale za tym nie idzie generalny
wzrost klientow i dochodoéw, a raczej ich spadek! Natomiast kancelarie
utrzymujgce wysokie ceny majq spokojniejszy biznes i wiecej

zadowolonych klientow!

Pamietaj o jednym: je$li dasz sie wcze$niej poznaé, klient zaakceptuje
wyzsze honorarium. Dlatego podczas rozmowy telefonicznej nie

wspominaj o cenie - na to jest odpowiedni moment podczas spotkania.
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Jak uksztattowaé cene honorarium?

Na pewno metodologia jest zro6znicowana. By¢ moze masz swoje kryteria
ustalania ceny honorarium. Ja wspomne ponizej o jednym sposobie,
ktory moze z gruntu odrzucisz, ale zastanow sie nad nim, a najlepie;j

przetestuj.

A wiec jedng z metod ksztaltowania §wiadomo$ci ceny produktu czy
ustugi jest poréwnanie jej do ceny bardzo wygoérowanej. Ten sposéb
promocji wykorzystywany jest przez sprzedawcéw. Czyli np. sprzedawca
moéwi Ci, ze to kosztuje milion, ale dla Ciebie to moze by¢ za 1000 pln.
Woéweczas te tysige zlotych wyglada na niewielka kwote. To jest
oczywiscie skrajny przyklad, ktérego Ty nie wykorzystasz, ale mozesz
zrobi¢ co$ podobnego: Kiedy klient pyta Cie, ile ,to” bedzie kosztowalo,
to najpierw zapytaj go, ile bedzie warta korzys¢, ktérg on osiagnie dzieki
Tobie. Np.:

- Pani Mecenas, no dobrze, ale prosze mi powiedzie¢ ile bede musiala
zapltacié?

- Prosze Pani, zastanéwmy sie, ile moja pomoc moze byé warta. Jesli
uda nam sie wywalczyé alimenty na kwote 500 zlotych miesiecznie,
to w przeciqgu 15 lat otrzyma Pani na swoje dziecko okoto 90 tys.
zlotych. Tyle jest wiasnie warta moja ustuga, prawda?

- Aha...

- No ale cena za niq jest przeciez znacznie nizsza i wynosi tylko 2

tysiqce.
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Moze nie jest to najlepszy przyklad, ale chodzilo mi o to tylko, aby Ci
pokazaé, jak mozna skonfrontowaé swoje wysokie honorarium z ceng
znacznie wyzszg, dzieki czemu samo honorarium wyglada juz znacznie

lepiej.

Sprobuj, przetestuj, inaczej sie nie dowiesz, co dziala a co nie.

Coz, to chyba... wszystko, co chcialem Ci przekaza¢. Mam nadzieje, ze
niektore pomysty zainspirowaly Cie do dzialania, albo do wymys$lenia
wlasnych metod promocji kancelarii. Jesli tak, napisz mi o tym, dobrze?

Moj adres to: rafal.chmielewski@web-lex.pl

Zyj wiecznie i w dostatku!
Rafal :)

Zapraszam Cie rowniez do grona moich znajomych na

Instagramie: @rafchmielewski

*¥*

w011

A takze koniecznie zajrzyj do mojego podcastu

pt. W drodze do kancelarii, ktéry jest de_facto seria

wywiadéw z do$wiadczonymi prawnikami, ktérzy i

niejedna wiosne w todze maja juz za soba.

*¥*

No i pamietaj o kursie: Mala WIELKA Kancelaria! >>
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