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PRZEDMOWA

Drogi Czytelniku,

Przez ponad trzy dekady prowadzenia wtasnej kancelarii miatem oka-
zje obserwowac, jok zmienia sie nasza profesja i dostrzegtem nowe
wyzwania, kiére stawia przed nami wspdfczesny rynek prawniczy. Kie-
dys wystarczata nam dogtebna znajomosé prawa i umiejetno$é analizy
przepisow. Dzis to dopiero punkt wyjscia. Klienci oczekujg czegos
wiecej — chcg wiarygodnego partnera, ktéry nie tylko rozwigze ich
problem, ale réwniez zrozumie ich potrzeby, poprowadzi przez proces
i pokaze realng warto$¢ oferowanych ustug. Z tego wiasnie powodu
powstata ta ksigzka. Chce podzieli¢ sie z Tobg wiedzq i doswiadcze-
niem, ktére zdobywatem przez lata. Wiem, jak trudne bywa potgcze-
nie profesjonalizmu prawniczego z umiejetnosciami sprzedazowymi.
Wiem, ze wielu z nas nie czuje sie komfortowo, myslgc o sobie w kate-
goriach ,sprzedawcy”.

Sprzedaz w naszej branzy to cos znacznie wiecej. To budowanie
relacji opartych na zaufaniu, prezentowanie swojej wartosci w sposodb
klarowny i uczciwy oraz umiejetne prowadzenie klienta do decyzji,
ktéra bedzie korzystna dla obu stron. W tej ksigzce znajdziesz prak-
tyczne wskazdwki, ktére pomogg Tobie skutecznie zarzgdzaé proce-
sem sprzedazy swoich ustug. Dowiesz sie, jak lepiej komunikowa¢ sie
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z klientami, rozumie¢ ich potrzeby i proponowaé rozwigzania, ktére
bedq dla nich najlepsze. Podpowiem Ci, jak przekonaé Twoich poten-
cjalnych klientéw do oferty w sposdb profesjonalny i etyczny, a takze
jak zamyka¢ transakcje, dbajgc przy tym o dtugotrwate relacje, ktdre
przyniosq korzysci zaréwno Tobie, jak i Twoim klientom. Nie znajdziesz
tu technik manipulacji ani tanich sztuczek, to nie jest ksigzka o sprze-
dazy w tradycyjnym tego stowa znaczeniu, ale przewodnik po tym, jak
by¢ prawnikiem XXI wieku — profesjonalnym, empatycznym i skutecz-
nym. Mam nadzieje, ze pomoze Ci ona spojrzeé na sprzedaz nie jako
na co$, czego trzeba unikaé, ale jak na naturalng czes¢ naszej pracy,
ktéra pozwala lepiej stuzy¢ naszym klientom. Ciesze sie, ze zdecydo-
wates sie siegngc¢ po te ksigzke. Wierze, ze czas, ktéry poswiecisz na
jej lekture, zaowocuje wiekszq satysfakcjq z pracy, lepszymi relacjami
z klientami i wiekszym sukcesem zawodowym.

Zycze Ci inspirujqgcej lektury i wielu sukcesow!



WPROWADZENIE

Wspodtczesny rynek ustug prawnych zmienit sie bardziej niz wielu z nas
chce przyznaé. Dzi$ sama wiedza prawnicza juz nie wystarcza. Klient
nie szuka wytgcznie eksperta od przepisow. Szuka partnera, kogos,
kto zrozumie jego sytuacje, poprowadzi przez proces i pomoze pod-
ja¢ wiasciwg decyzje. Przez lata obserwowatem, jok wielu prawni-
kéw zmaga sie z jednym problemem, nie z brakiem kompetencji, ale
z trudnosciqg w komunikowaniu swojej wartosci. Sprzedaz w nasze;
profesji wcigz bywa tematem niewygodnym. Kojarzy sie z naciskiem,
przekonywaniem, czasem nawet manipulacjq. Tymczasem w rzeczy-
wistosci jest czym$ zupetnie innym. Pamietam klienta, ktory wszedt do
mojego gabinetu z wyraznym sceptycyzmem. ,Nie wiem, czy praw-
nicy to dla mnie rozwigzanie, zwykle to tylko kosztuje i nic z tego
nie wynika” — powiedziat na wstepie. Nie przekonywatem go. Nie
przedstawiatem oferty. Po prostu stuchatem. Pietnascie minut pézniej
powiedziat: ,Dopiero teraz czuje, ze ktos naprawde rozumie moj pro-
blem”. To doswiadczenie wiele mnie nauczyto. Sprzedaz w ustugach
prawnych nie polega na przekonywaniu. Polega na stuchaniu, rozu-
mieniu i prowadzeniu klienta przez proces, ktory czesto jest dla niego
trudny i obcigzajgey. Najwiekszqg sztukg sprzedazy nie jest méwienie,
lecz stuchanie. To w dialogu rodzi sie prawdziwa warto$¢, wtedy, gdy

potrzeby spotykajq sie ze zrozumieniem. Ta ksigzka powstata wtasnie
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po to, by pokazaé, ze sprzedaz w ustugach prawnych nie jest dodat-
kiem do zawodu. Jest jego naturalng czescig. Nie joko technika, ale
jako sposdb pracy oparty na relacji, zaufaniu i odpowiedzialnosci.
Przez wiele lat zawdd prawnika opierat sie na stabilnym modelu
pracy. Kancelarie budowaty swojg pozycje w oparciu o wiedze,
doswiadczenie i relacje rozwijane czesto przez dekady. Klient trafiat
do prawnika z polecenia, a sama obecnos¢ kancelarii na rynku byta
wystarczajgcym dowodem jej wiarygodnosci. Ten model przez dtugi
czas dziafat. Dzi$ jednak przestaje by¢é wystarczajgcy. Zmiana nie
nastgpita nagle, ale jej skutki odczuwamy bardzo wyraznie. Rynek
ustug prawnych stat sie bardziej wymagajqgcy, bardziej konkurencyjny
i zdecydowanie bardziej dynamiczny. To, co kiedys byto przewagq,
dzi$ jest jedynie punktem wyjscia. Po pierwsze zmienito sie otoczenie
rynkowe. Kancelarie nie konkurujg juz wytgcznie lokalnie. Na rynku
obecne sq miedzynarodowe podmioty, wyspecjalizowane butikowe
kancelarie oraz nowe modele swiadczenia ustug prawnych oparte na
technologii. Klient ma dostep do szerokiej oferty i potrafi jg poréwny-
waé. Po drugie, zmienit sie sposéb podejmowania decyzji. Dawniej
wybdr prawnika byt czesto naturalng konsekwencjq rekomendacji. Dzi$
jest swiadomq decyzjq. Klient analizuje, poréwnuje, sprawdza opinie
i oczekuje jasnego uzasadnienia, dlaczego to wiasnie tej kancelarii
powinien zaufa¢. Po trzecie, zmienifo sie tempo pracy. Rozwdj tech-
nologii przyspieszyt niemal kazdy element funkcjonowania kancelarii.
Komunikacja, dostep do informacji, obieg dokumentéw — wszystko
dzieje sie szybciej. Wraz z tym rosng oczekiwania klientéw wobec
dostepnosci i sprawnosci dziatania. W tych realiach nie wystarczy by¢
dobrym prawnikiem w tradycyjnym rozumieniu tego sfowa. Coraz wiek-
szego znaczenia nabiera sposdb, w jaki prawnik pracuje z klientem,
jak komunikuje, jok prowadzi rozmowe, jok ftumaczy ztozone kwestie
i jok buduje relacje, ktéra wykracza poza jedng sprawe. To wtasnie
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w tym miejscu zaczyna sie obszar, kiéry przez lata byt w naszej pro-
fesji marginalizowany lub traktowany z dystansem: sprzedaz ustug
prawnych. Nie jako zestaw technik, ale jako umiejetnos$é prowadzenia
klienta przez proces decyzyjny w sposéb swiadomy, uczciwy i zrozu-
miaty. Zrozumienie tej zmiany jest dzi$ kluczowe. Bo zawdd prawnika
nie traci na znaczeniu. Zmienia sie tylko sposdb, w jaki te wartosé
trzeba pokazac.



FUNDAMENTY SPRZEDAZY
W UStUGACH PRAWNYCH

SPRZEDAZ W USEUGACH PRAWNYCH NIE ZACZYNA SIE OD OFERTY.
ZACZYNA SIE DUZO WCZESNIE) — W GEOWIE | SERCU KLIENTA.
ZANIM ZDECYDUJE SIE POWIERZYC Cl SWOJA SPRAWE, MUSI
POCZUC, ZE JESTES DLA NIEGO PARTNEREM, NIE SPRZEDAWCA,



1. PSYCHOLOGIA KLIENTA

Zrozumienie psychologii klienta to fundament skutecznej sprzedazy
ustug prawnych. Klient, ktéry trafia do kancelarii, nie dziata wytqgcznie
racjonalnie. Jego decyzje sq w duzej mierze wynikiem emocji, potrzeby
bezpieczenstwa i poszukiwania zaufanego wsparcia. Czesto znajduje
sie w trudnej sytuacji zyciowej: rozwdd, konflikt biznesowy, sprawy
spadkowe czy niepewnos¢ prawna. W takich momentach nie szuka
wytgcznie rozwigzania, ale kogos, kio pomoze mu zrozumieé sytu-
acje i przeprowadzi go przez nig krok po kroku. Prawnik, ktory rozu-
mie sposéb myslenia klienta, zyskuje realng przewage. Potrafi lepiej
komunikowa¢ warto$é swojej pracy i prowadzi¢ rozmowe w sposéb,
ktéry buduje zaufanie. Jak mawia sie w branzy: ,Klient nie szuka tylko
prawnika, szuka swojego prawnika”. Zrozumienie psychologii klienta to
fundament skutecznej sprzedazy ustug prawnych. Klient, ktéry zwraca
sie do prawnika, nie dziata wytgcznie na podstawie racjonalnych
przestanek. Jego decyzje sq czesto wynikiem silnych emocji, potrzeby
bezpieczenstwa i poszukiwania zaufanego wsparcia. Czesto znajduje
sie w trudnej sytuacji zyciowej, moze mierzy¢ sie z rozwodem, pro-
blemami biznesowymi, niejasnosciami w sprawach spadkowych czy

konsekwencjami dziatan prawnych, ktére budzqg niepokd;.
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1.1. CO MOTYWUIJE KLIENTA DO WYBORU
PRAWNIKA?

Decyzja o wyborze prawnika rzadko jest w petni racjonalna. Klient nie
analizuje wytgcznie kompetencji, ocenia réwniez sposéb komunika-
cji, poziom zrozumienia i poczucie bezpieczenstwa. Najwazniejsze

czynniki:

ZAUFANIE | AUTORYTET
Klient musi mie¢ przekonanie, ze trafia do osoby kompetentne;.
Autorytet buduje sie nie tylko doswiadczeniem, ale takze sposobem

prowadzenia rozmowy i prezentfowania rozwigzan.

EMPATIA | ZROZUMIENIE
Klient chce czué, ze jego sytuacja jest traktowana indywidualnie.
Dla niego to nie jest ,kolejna sprawa” — to czesto jeden z wazniejszych

momentow w zyciu.

JASNOSC KOMUNIKACII
Zrozumiaty jezyk redukuje napiecie. Klient, ktéry rozumie, co sie

dzieje, podejmuje decyzje szybciej i z wiekszym spokojem.

REKOMENDACIJE | OPINIE
Zaufanie czesto budowane jest jeszcze przed pierwszym spotka-

niem — przez doswiadczenia innych klientéw.

PRZEWIDYWALNOSC KOSZTOW

Klient chce wiedzie¢, za co ptaci i jokie bedqg konsekwencje finan-
sowe wspdtpracy. W praktyce klient nie wybiera ,najlepszego praw-
nika”. Wybiera tego, ktdremu chce zaufac.



PROWADZ DO DECYZJI
1.2. RELACJE

Relacja miedzy klientem, a prawnikiem to nie tylko kwestia formalnosci
i umow. To przede wszystkim interakcja petna emocji, ktérg ksztattuje
postrzeganie wspdtpracy i efektywnosé. Klienci, ktorzy zwracajqg sie
0 pomoc prawng, czesto sg w sytuacjach stresujgcych, petnych nie-
pewnosci i leku. Waznym elementem tej relacji jest:

Potrzeba kontroli, klient chce aktywnie uczestniczy¢ w procesie
i rozumieé¢ podejmowane decyzje.

Relacja klient—prawnik to skomplikowana sie¢ emocji, od strachu
i niepewnosci po potrzebe ochrony i kontroli. Jesli potrafisz rozpoznaé
i odpowiedzie¢ na te emocje, stajesz sie nie tylko skutecznym doradcg
prawnym, ale rowniez wsparciem, ktérego klient potrzebuje w trudnym
momencie swojego zycia. Klucz tkwi w empatii, jasnej komunikacji
i budowaniu partnerskiej relacji, ktéra pozwala klientowi czué sie
zrozumianym, zaopiekowanym i aktywnie zaangazowanym w proces.

1.3.  EMOCJONALNE ASPEKTY RELACJI KLIENT—
PRAWNIK

Zaufanie to fundament kazdej relacji miedzy prawnikiem, a klientem.
Bez niego, nawet najwyzsze kompetencje i specjalistyczna wiedza
mogq nie wystarczyé, by przekonac klienta do wspdtpracy. Klient musi
czug, ze nie tylko znasz przepisy, ale ze potrafisz dziata¢ z troskq, sku-
tecznosciq i petnym zaangazowaniem. Jak zatem budowaé zaufanie?

Profesjonalizm
Zaczyna sie od drobiazgdw: punktualnosci, przygotowania, uwaz-
nosci. Klient widzi szczegdty. To one tworzq obraz prawnika jako osoby
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rzetelnej i godnej zaufania. Jesli cos obiecasz, to dotrzymaj stowa.

Twoja spdjnos¢ buduje jego poczucie bezpieczenstwa.

Edukacja klienta

Nie zakfadaj, ze klient rozumie zawitosci prawa. Twoim zadaniem
jest ttumaczy¢ mu krok po kroku, co sie dzieje, dlaczego podejmujesz
konkretne dziatania i jakie sg mozliwe scenariusze. Méw prosto, bez
zargonu. Klient, kiéry rozumie, mniej sie boi, a to buduje jego zaufa-
nie. Jak mawiajq doswiadczeni prawnicy: ,Nie wystarczy znaé prawo.
Trzeba je umieé wyjasnic”.

Transparentnosé

Jasno komunikuj warunki wspétpracy i koszty — od pierwszego spo-
tkania. Ukryte optaty czy przemilczane ryzyka to najkrétsza droga do
utraty zaufania. Nawet trudne informacje mozna przekazac uczciwie.

Klient to doceni i wrdci.

Empatia

Klient to nie tylko sprawa, ale przede wszystkim cztowiek. Czesto
zmeczony, zestresowany, niepewny. Nie musisz by¢ terapeutq, ale
powiniene$ by¢ uwazny. Zadawaj pytania. Wystuchaj. Nie oceniqj.
Czasem jedno zdanie potrafi zdjgé z klienta ciezar, ktdry nosit od

miesiecy.

Reputacja

Twoja marka zaczyna dziataé, zanim jeszcze klient wejdzie do
kancelarii. Opinie innych, profil online, publikacje, udziat w wyda-
rzeniach, to wszystko wptywa na to, jak jestes postrzegany. Wiele
decyzji o wspdtpracy zapada, zanim klient wypowie pierwsze zdanie.
Zaufanie to konkretna warto$¢, budowana dzien po dniu. Jesli klient
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czuje, ze jest wazny, ze naprawde go stuchasz i dziatasz z troskq, nie

tylko zostanie, ale poleci Cie dale;.

1.4. JAK PRAWNIK MOZE WYKORZYSTAC
PSYCHOLOGIE KLIENTA W SPRZEDAZY UStUG?

Rozumienie psychologii klienta to realne narzedzie sprzedazy, pod
warunkiem, ze uzywamy go uczciwie i $wiadomie. Klient, ktéry czuje
sie zrozumiany, bezpieczny i zaopiekowany, chetniej podejmuje wspot-
prace i czesciej do niej wraca. Jak wiec wykorzystywaé psychologie
klienta w praktyce, bez manipulacji, za to z klasg?

AKTYWNE StUCHANIE

Stuchanie to umiejetnos¢ zadania wlasciwego pytania i uwaznego
przyjecia odpowiedzi. Czasem wystarczy jedno zdanie: ,Co w te] sprawie
jest dla Pani najwazniejsze?” i klient zaczyna méwic o tym, co naprawde
go boli. Jesli dasz mu przestrzen i nie przerywasz, ustyszysz wiecej niz
tylko fakty. Poznasz prawdziwe potrzeby, takze te niewypowiedziane.

PERSONALIZACJA KOMUNIKAC]I

Kazdy klient to inny swiat. Jeden chce konkretow i termindw, drugi
potrzebuje rozmowy i ftumaczenia. Twoim zadaniem jest wyczué, jok
mowi¢, zeby zostaé zrozumianym i zeby klient poczut sie potrakto-
wany indywidualnie. To nie wymaga sztuczek, wystarczy Ci odrobina

uwaznosci i elastycznosé.

POKAZYWANIE WARTOSCI
Nie zakfadaj, ze klient wie, na czym polega Twoja praca. Opo-

wiedz mu, co realnie zyska dzieki Twojemu wsparciu. Zamiast mowic:
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,Poprowadze Pani sprawe rozwodowq”, powiedz: ,Pomoge Pani spo-
kojnie przejs¢ przez ten proces, zabezpieczy¢ sytuacje finansowq
i zadba¢ o dobro dzieci”. To wlasnie jezyk korzysci, ktéry buduje

poczucie sensu wspdtpracy.

MINIMALIZOWANIE STRESU

Prawo dla klienta to czesto nieznany teren. Nie wie, co go czeka,
co moze pojs¢ zle i ile to wszystko potrwa. Twojq rolg jest ten chaos
uporzqgdkowaé. Wyttumaczy¢ kolejne kroki, byé w kontakcie, odpo-
wiada¢ na pytania, zanim klient zdgzy sie ich ba¢. Spokdj, jaki mu

daojesz, dziata lepiej niz reklama.

BUDOWANIE RELACJI NA LATA

Dobra relacja nie koriczy sie wraz z ostatnim pismem procesowym.
Wysytasz newsletter? Organizujesz spotkania edukacyjne? A moze
raz na jakis czas po prostu pytasz, jak sie klient czuje? To drobiazgi,
ktére pokazujq, ze nie traktujesz relacji jok transakeji. Klient, ktéry
czuje sie pamietany, wraca i poleca dalej. Psychologia klienta to nie
technika, ale postawa. Gdy klient widzi, ze go rozumiesz, ze jestes
po jego stronie, i ze mozesz mu pomdc, zyskujesz zaufanie, lojalnosé
i reputacje, ktéra pracuje na Ciebie kazdego dnia.

Sprzedaz ustug prawnych nie zaczyna sie od oferty. Zaczyna sie duzo
wczesniej, w relacji. W tej czesci przyjrzelismy sie temu, kim jest klient
prawnika, jakie nosi w sobie leki, oczekiwania i potrzeby. Zrozumielismy,
ze klient nie szuka wytqcznie rozwigzania prawnego. Szuka cztowieka,
ktdry go wystucha, pomoze zrozumie¢ sytuacje i poprowadzi przez nig
z poczuciem bezpieczenstwa. Pokazalismy tez, jak budowaé zaufanie,
jak prowadzi¢ dialog oparty na stuchaniu i edukowaniu, a nie przemo-
wianiu z piedestatu. Jak wykorzystywaé psychologie nie do manipulowa-

nia, ale do budowania relacji, kiéra przetrwa wiecej niz jedng sprawe.



