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I. WSTEP

W wyniku otwarcia dostepu do zawodéw prawniczych polski rynek ustug
prawnych w ostatnich latach znaczaco sie powiekszyt. W poréwnaniu z ro-
kiem 2005 w Polsce obecnie ustugi $wiadczy co najmniej dwa razy wiecej ad-
wokatéw 1 radcéOw prawnych! (niewiele ponad 20 tys. w 2005 1 ok. 50,5 tys.
w 2014 — dane szacunkowe, na podstawie raportu Naczelnej Rady Adwo-
kackiej). Przewiduje sie réwniez, ze w kolejnych latach liczba prawnikéw
bedzie systematycznie wzrastaé. Zmiany iloSciowe powoduja wzrost konku-
rencji w tej branzy. Prawnicy sa coraz cze$ciej zmuszeni do konkurowania
o klientéw, a co za tym idzie — ro$nie ich zainteresowanie mozliwoSciami
uzyskania 1 utrzymania przewagi konkurencyjnej na rynku. Do niedawna
to prawnicy byli w centrum zainteresowania, a teraz zaczynaja dostrzegacé
nadrzednag role nabywcow ustug, dlatego konsekwencjg zmian stato sie prze-
de wszystkim skierowanie dziatan prawnikow na klientéw. Celem artykutu
jest poszerzenie wiedzy o czynnikach konkurencyjnosci w szczegdélnym ro-
dzaju ustug profesjonalnych, jakim sa ustugi prawne. Jednocze$nie w pracy
przedstawione zostang wyniki autorskiego badania empirycznego dotycza-
cego oceny czynnikéw konkurencyjnoéci kancelarii prawnych przeprowa-
dzonego wérdd prawnikéw prowadzacych kancelarie prawne w Wielkopol-
sce. Zakres przestrzenny artykulu ma wymiar dwojaki. W czesci dotyczacej
ogodlnej charakterystyki polskiego rynku ustug prawnych uwzgledniono
kancelarie prawne Swiadczace ustugi w catej Polsce, natomiast w czes$ci em-
pirycznej zbadano kancelarie prawne (adwokackie 1 radcowskie) z obszaru
Wielkopolski.

* W artykule wykorzystano fragmenty niepublikowanej rozprawy doktorskiej autora:
Wptyw jakosci ustug na konkurencyjno$é kancelarii prawnych, napisanej pod kierunkiem
prof. zw. dr. hab. Kazimierza Rogoziniskiego, UE w Poznaniu, Poznan 2014.

1 W artykule skoncentrowano sie wytacznie na zawodach adwokata i radcy prawnego. W roz-
wazaniach pominieto sytuacje zawodowa doradcéw prawnych.
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I1. ISTOTA KONKURENCYJNOSCI PRZEDSIEBIORSTW

Konkurencyjnoéé przedsiebiorstwa jest efektem oddzialywania wielu me-
chanizméw oraz czynnikéw wewnetrznych (tkwiacych w przedsiebiorstwie)
1 zewnetrznych (istniejacych w otoczeniu). W tabeli 1 przedstawiono wybrane
przez autora definicje konkurencyjnos$ci przedsiebiorstw.

Tabela 1
Wybrane definicje konkurencyjnosci przedsiebiorstw
Autor Definicje konkurencyjnosci przedsiebiorstw

Laura Tyson Zdolnoé¢ wytwarzania produktow, ktére wytrzymuja test miedzyna-
rodowej konkurencji, a konsumenci korzystaja z trwale rosnacego
standardu zycia.

Stanistaw Flejterski Zdolnoé¢ do projektowania, produkowania i sprzedawania towaréw,
ktorych ceny, jako$é 1 inne walory sa bardziej atrakcyjne od odpo-
wiednich cen produktéw oferowanych przez konkurentéw.

Janine Bremound, Zdolno$é do przeciwstawiania sie konkurentom, przedsiebiorstwo

Marie-Martine Salort moze by¢ konkurencyjne ze wzgledu na cene, jako§é produktu, do-
bra opinie.

Marian Gorynia Umiejetnoéé osiagania i/lub utrzymywania przewagi konkurencyj-
nej, pojecie tozsame ze zdolnoécia konkurencyjna.

Marek J. Stankiewicz Zdolno$¢ do sprawnego realizowania celéw na rynkowej arenie mie-
dzynarodowej (przestrzen, w ktérej zachodzi zjawisko konkurencji
miedzy okre§lonymi podmiotami).

Elzbieta Urbanowska- | Cecha przedsiebiorstwa, ktéra ma charakter wielowymiarowy.

-Sojkin Skladaja sie na nig konkurencyjnosci czastkowe, okreslone w odnie-
sieniu do poszczegblnych obszaréw strategicznych.

Edward Cyrson Proces, w ktérym uczestnicy rynku, dazac do realizacji swych
intereséw, proébuja przedstawié¢ korzystniejsze od innych oferty
ceny, jakoSci lub innych cech wplywajacych na decyzje zawarcia
transakcji.

Zrédio: opracowanie na podstawie M. Stawinska, Strategie konkurencji w handlu detalicznym w warun-
kach globalizacji rynku, Wyd. AE w Poznaniu, Poznat 2005, s. 43, za: J. Signetzki, Relacje partnerskie
z klientami a konkurencyjnosé przedsiebiorstw budowlanych w Polsce, Rozprawa doktorska, Uniwersy-
tet Ekonomiczny w Poznaniu, Poznan 2011, s. 82.

Wszystkie powyzej wymienione definicje cechuje podejécie do konkurencyj-
noéci jako pojecia teoretycznego, w ktorym istota zachowan podmiotéw gospo-
darczych sprowadza sie do konkurowania, rywalizacji 1 konfrontacji. W takim
ujeciu w kréotkim okresie znamieniem konkurencyjnosci jest posiadanie przewa-
gi nad rywalami pod jakims$ wzgledem, a w dtugim — atrybut konkurencyjnosci
przystuguje organizacji, ktéra potrafi przetrwaé¢ w konkurencyjnym otoczeniu®.

2 M. Gorynia, B. Jankowska, Klastry a miedzynarodowa konkurencyjnosé i internacjonaliza-
cja przedsiebiorstwa, Difin, Warszawa 2008.
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Celem badan konkurencyjnosci przedsiebiorstw jest okreslenie podsta-
wowych czynnikéw 1 zrodet oraz sposobow ich wplywu na rezultaty przed-
siebiorstwa?. Zgodnie z pogladem Marka J. Stankiewicza konkurencyjnos$é
przedsiebiorstw powinna by¢ rozpatrywana jako system zlozony z czterech
podsystemoéw: potencjatu konkurencyjnosci, przewagi konkurencyjnej, instru-
mentéw konkurowania oraz pozycji konkurencyjnej*. Potencjat konkurencyj-
noséci sktada sie z zasobéw materialnych 1 niematerialnych przedsiebiorstwa,
umozliwiajacych zdobycie trwalej przewagi konkurencyjnej nad konkurencyj-
nymi firmami. Z kolei przewage konkurencyjna nalezy rozumieé¢ jako efekt
wykorzystania potencjalu konkurencyjnosci, umozliwiajacego przedsiebior-
stwu generowanie atrakcyjnej oferty rynkowej i skutecznych instrumentow
konkurowania. Instrumenty konkurowania okresla sie jako Srodki éwiadomie
tworzone przez przedsiebiorstwo dla pozyskania nabywcow. Pozycja konku-
rencyjna jest natomiast rozumiana jako osiagniety przez firme wynik konku-
rowania w danej branzy, analizowany na tle wynikéw realizowanych przez
konkurentéw®. Powyzsze elementy odzwierciedlaja wiele istotnych uwarun-
kowan, ktére maja wplyw na konkurencyjnos¢ przedsiebiorstw. Istotne jest,
aby czynniki te analizowaé¢ w sposéb kompleksowy 1 dostrzegac ich wzajemne
powiazania oraz zalezno$cl.

III. SPECYFIKA KONKURENCYJNOSCI USLUG
PROFESJONALNYCHS®

Problematyka konkurencyjno$ci w literaturze ekonomicznej opisywana
1 rozwijana jest przede wszystkim na podstawie dzialalnosci przedsiebiorstw
produkcyjnych, a w niewielkim stopniu uwzglednia specyfike ustugowa’.
W artykule podjeta zostata préoba wykazania odmiennosci koncepcji pojmo-
wania konkurencyjnosci przez organizacje ustugowe w odréznieniu od przed-
siebiorstw produkcyjnych. Podobnie jak dostawcy przedmiotéw material-
nych takze ustugodawcy dziataja na rynku w obecnosci konkurentéw, ktorzy
réowniez daza do utrzymywania dotychczasowych oraz pozyskiwania nowych

3 Z. PierScionek, Strategie konkurencji i rozwoju przedsiebiorstwa, PWN, Warszawa 2003,
s. 165.

4 M. J. Stankiewicz, Konkurencyjnosé przedsiebiorstwa. Budowanie konkurencyjnosci przed-
siebiorstwa w warunkach globalizacji, Towarzystwo Naukowe Organizacji i Kierownictwa ,Dom
Organizatora”, Torun 2002, s. 184-185.

5 Ibidem.

6 Ustugi profesjonalne sa terminem wprowadzonym na bazie analizy marketingowej, nato-
miast w nomenklaturze statystycznej sa one nazywane ustugami biznesowymi. O charakterysty-
ce tych ushug wiecej w: K. Rogozinski, Zarzqdzanie profesjonalng praktykq medyczng, Wolters
Kluwer Polska, Warszawa 2009, s. 32-33 oraz M. Chtodnicki, Ustugi profesjonalne przez jako$é do
lojalnosci klientéw, Wyd. AE w Poznaniu, Poznan 2004.

" Podobnie jak dostawcy przedmiotéw materialnych, réwniez ustugodawcy dzialaja na rynku
w obecnoéci konkurentéw, ktérzy rowniez daza do utrzymywania dotychczasowych oraz pozyski-
wania nowych klientéw. Nie wszystkim uslugodawcom udaje sie ten cel osiagnaé¢ w pozadanym
przez nich stopniu, co wynikaé moze z réznego poziomu ich konkurencyjnos$ci, rozumianej jako
sprawno$¢ zyskiwania preferencji klientéw, wiecej w: J. Mazur, Zarzadzanie marketingiem ustug,
Difin, Warszawa 2001.
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klientéw. Z uwagi na charakter wolnych zawodéw oraz cechy ustug profesjo-
nalnych?® stwierdzi¢ mozna, ze wérod ustugodawcow w stosunku do konkuren-
tow rynkowych dominuja raczej zachowania kooperacyjne niz konfrontacyjne.
Postawa ta przejawia sie gtéwnie w unikaniu otwartej walki konkurencyjnej
oraz czasami w poszukiwaniu sojusznikow rynkowych. Kolejna cecha ustug
profesjonalnych jest fakt, ze co do zasady wynik éwiadczenia nie moze byé
z gory zagwarantowany. Dlatego czeSciej konkuruje sie w tych ustugach jakos-
cig $wiadczonych ustug oraz sposobem obstugi. Powyzsze sprawia, ze szcze-
gblnego znaczenia w ustugach profesjonalnych nabiera marketing relacyjny.
Dziatania nastawione na realizacje jego zatozen, w tym oferowanie przez pra-
cownikoéw wysokiej jakosci obstugi klienta, staja sie kwestig kluczowa. Lojal-
ny klient korzysta z wiekszej liczby ustug, co w rezultacie prowadzi do wzro-
stu zysku. Z powyzszych powodoéw efektywne konkurowanie na rynku ushug
prawnych nie moze ograniczacé sie tylko do stosunkowo kosztownego oraz mato
skutecznego zdobywania nowych klientéw. Zatem zaréwno oferta, jak 1 inne
dzialania prowadzone przez kancelarie prawne powinny byé¢ nastawione na
utrzymanie dotychczasowych klientow.

Majac na uwadze specyfike konkurencyjnosci w ustugach profesjonalnych,
zasadne jest autorskie zdefiniowanie konkurencyjnosci kancelarii prawnych.
W artykule przyjeto nastepujaca definicje: konkurencyjnosé kancelarii praw-
nych oznacza ich zdolno$¢ do pozyskiwania i utrzymywania klientéw wyz-
sza niz zdolno$é¢ osiagana przez konkurentéw. W kolejnej czeSci szczegdtowo
przedstawiona zostanie specyfika konkurencyjnosci kancelarii prawnych.

IV. KONKURENCYJNOSC KANCELARII PRAWNYCH

Czynniki determinujace konkurencyjno$é¢ sa do§é silnie zréznicowane
branzowo, dlatego w praktycznych prébach jej pomiaru powinno sie dazyé¢ do
sporzadzenia listy zmiennych istotnych dla konkurowania w danej branzy.
W przypadku kancelarii prawnych ocena udzialu w rynku jest dodatkowo
utrudniona, poniewaz rynek ustug prawnych ma charakter rozproszony?, a do
tego nie ma dostepnych danych dotyczacych konkurencyjnoéci publikowanych
przez organy administracyjne lub samorzady zawodowe adwokatéw lub rad-
céw prawnych. Ponadto ze wzgledu na substytucyjnoé¢ bedaca wynikiem dzia-
lalnoéci doradeéw prawnych zachodzi problem z okresleniem bezpos$rednich
konkurentéw branych pod uwage przy ocenie udziatu w rynku. W takiej sytu-
acji najlepszym zrédiem wiedzy o konkurentach sg obstugiwani ushugobiorcy.
Klienci niezadowoleni z ustug dotychczasowego prawnika chetnie opowiadaja
o aspektach wspédtpracy, ktére im nie odpowiadaty, oraz wskazuja, co ich zda-
niem nalezatoby zmieni¢. Dzieki temu prawnicy wiedza, co moga zrobic¢ lepie]
od konkurencji 1 gdzie moga okazaé sie skuteczniejsi. Prawnicy moga zdoby-
wac wiedze dotyczaca swoich konkurentéw réwniez dzieki analizie rankingow

8 Chodzi zwlaszcza o niezalezno$é oraz zasady etyki zawodowe;j.
9 M. E. Porter, Strategie konkurencji. Metody analizy sektoréw i konkurentéw, PWE, Warsza-
wa 1992, s. 239-263.
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kancelarii prawnych. W Polsce za najbardziej prestizowe uznawane sa rankin-
gl prowadzone przez ,,Rzeczpospolita” oraz przez ,Gazete Prawna”. Najlepsi
wylaniani sa wedlug najwiekszej liczby prawnikéw badz rocznej wielkosci ob-
rotu lub zysku, badz wedtug najwiekszych transakcji obstuzonych przez dana
kancelarie. Rankingi pomimo wielu zalet maja tez wady. Gtéwna niedoskona-
loscia jest fakt, ze opisuja najczesciej najwieksze 1 najbardziej znane kancela-
rie, ktére stanowia jednak znaczaca mniejszosé ogétu. Informacje o konkuren-
¢ji prawnicy moga czerpac rowniez z Internetu oraz z branzowych publikacji.
Wiedze o konkurentach, ich sposobie §wiadczenia ustug oraz polityce cenowej
moze dostarczy¢ rowniez analiza otwartych przetargéw na obstuge prawna'®.

W ustugach prawnych konkurowanie jest utrudnione réwniez dlatego, ze
prawnicy albo wcale nie moga sie reklamowaé, albo jest to bardzo utrudnione.
Obowiazujacy polskich adwokatéow bezwzgledny zakaz reklamy ma wielolet-
nia, siegajaca okresu miedzywojennego tradycje. Zaréwno przed wojna, jak
1w latach pdzniejszych adwokatura sprzeciwiala sie jakimkolwiek formom re-
klamowania swoich ustug!. Natomiast radcowie prawni moga stosowaé mar-
keting 1 reklame, jesli sa one zgodne z prawem 1 godnoscia zawodu. Radcowie
prawni moga obecnie informowac¢ klientéw o efektach éwiadczonych ustug,
o 1lo$ci prowadzonych 1 wygrywanych spraw, o miejscach zajmowanych w ran-
kingach. Sprawia to, ze klientom tatwiej jest dokonaé¢ wyboru. Liberalizacja
zasad etyki radcow prawnych nie spowodowala jednak pelnej wolnosci 1 do-
wolnosci dziatan, nie doprowadzita do pojawienia sie billboardéw czy innych
drapieznych metod, np. napastliwo$¢ w szpitalach czy na lotniskach podczas
katastrof!2.

Konkurowanie o klientéw moze sie odbywaé¢ w oparciu o wiele determi-
nant rynkowych. Tradycyjnie wyrdznia sie cenowe'? oraz pozacenowe czynniki
konkurencyjnosci. Konkurencja pozacenowa polega na rywalizacji pomiedzy
przedsiebiorstwami opartej na wykorzystywaniu innych niz cenowe charakte-
rystyki, ktére wplywaja na decyzje klientéw o zawarciu transakeji. Do charak-
terystyk tych zaliczy¢ mozna przede wszystkim: jakos¢ ustug 1 sposéb obstugi
klienta, marke, forme ptatnosci, warunki gwarancji, czas $wiadczenia ushugi,
nizsze koszty eksploatacji, zakres oferowanych ustug 1 wiele innych!*. Do sto-
sunkowo czesto uznawanych zrédet trwalej przewagi konkurencyjnej nalezy
réowniez wilasciwe ksztaltowanie relacji z klientami'>. W ustugach prawnych
dodatkowo znaczenie moga mieé: osiagniety wynik w postaci wygranej spra-

10 D. Hotubiec (red.), Zarzadzanie kancelariq prawng. 100 najwazniejszych pytan, jak robic to
skutecznie, Wolters Kluwer Polska, Warszawa 2010, s. 203-204.

1 E. Krzeminski, Etyka adwokacka. Komentarz, Wolters Kluwer, Warszawa 2003, s. 110-117.

2 D. Hotubiec (red.), op. cit., s. 143-145.

13 Rynki débr 1 ustug, na ktérych producenci konkuruja, tylko cenami, stanowig rzadkosc, co
spowodowane jest m.in. réznica w jakoéci oferowanych ustug. Jednoczeénie w przypadku ustug
prawnych cena nie stanowi dobrej podstawy przewagi konkurencyjnej ze wzgledu na niska wraz-
liwo$é¢ cenowa klientéw, wynikajaca z charakteru ustug profesjonalnych.

14 K. Bradto, Konkurencja cenowa i pozacenowa, http://mfiles.pl/pl/index.php/Konkurencja_
cenowa_i_pozacenowa [dostep: 11.07.2014].

1 Wynika to z faktu powtarzalnoéci kontaktéw klientéw z kancelaria, dlatego nie wystarczy
ich pozyskaé jednorazowo, zapewniajac korzystna dla nich oferte, ale konieczne jest jej zachowa-
nie 1 utrzymanie jak najdtuzej pozytywnych relacji z nimi.
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wy, podejmowanie wszelkich mozliwych w danej sytuacji dziatan, przekonanie
klienta o dobrze ulokowanych érodkach 1 otrzymaniu wartoSciowego Swiadcze-
nia, wiedza merytoryczna prawnikow, doSwiadczenie, specjalizacja lub mate-
rialne érodki $wiadczenia ustug!®. W kolejnej czeSci przedstawione zostana
wyniki badania empirycznego dotyczace oceny czynnikéw konkurencyjnosci
przez prawnikow.

V. ZALOZENIA METODYCZNE
PRZEPROWADZONEGO BADANIA EMPIRYCZNEGO

Czesé¢ empiryczng artykulu rozpocznie opis zalozen metodycznych prze-
prowadzonego badania oraz charakterystyka kancelarii prawnych objetych
badaniem. Nastepnie przedstawione zostana wyniki przeprowadzonego ba-
dania dotyczace czynnikow konkurencyjnosci kancelarii prawnych. W prze-
prowadzonym badaniu iloSciowym analizie poddano kancelarie prawne,
zarowno adwokackie, jak 1 radcowskie, zatrudniajace co najmniej dwéch
prawnikow!’. Ze wzgledu na czasochtonno$é 1 wysokie koszty zaplanowa-
nych badan zakres przestrzenny ograniczono do obszaru Wielkopolski'®.
Uczestnikami badania byli wlasciciele/wspdlnicy kancelarii prawnych. Ce-
lem badania bylo m.in. ustalenie oceny wybranych czynnikéw konkuren-
cyjnosci przez uczestnikow badania. Badanie zrealizowano z wykorzysta-
niem metody ankietowej. Wstepna wersja kwestionariusza ankiety zostala
poddana weryfikacji przez badanie pilotazowe, podczas ktérego zebrano
40 wypelnionych kwestionariuszy. Wlasciwe badanie iloSciowe przeprowa-
dzono w miesigcach maj-czerwiec 2014 r. Kwestionariusze ankiety byly do-
starczane w wersjl papierowe] za posrednictwem poczty, a ponadto wysyla-
no na adres e-mail kancelarii kwestionariusz do wydruku w formacie pdf
oraz link do ankiety online. Kwestionariusz ankiety online zostal umiesz-
czony na domenie Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu (badanie-kan-
celarii.ue.poznan.pl), co podnioslo wiarygodno$é badania!®*. W wyniku ana-
lizy baz danych Okregowej Rady Adwokackiej w Poznaniu oraz Okregowe]
Izby Radcow Prawnych w Poznaniu, a takze ,Rankingu kancelarii prawni-
czych 2014” opracowanego przez ,,Rzeczpospolita” autor ustalil ogélna liczbe

16 W czeSci empirycznej artykulu wyrézniono i analizie poddano 38 czynnikéw konkurencyj-
nosci kancelarii prawnych.

17 Sa to kancelarie mate, érednie oraz duze. Z uwagi na odmienng specyfike zarzadzania
w czescl empirycznej pominieto kancelarie jednoosobowe.

18 Uzywane w artykule pojecie ,z obszaru Wielkopolski” oznacza dokladnie kancelarie
z obszaru dziatania Okregowej Izby Radcéw Prawnych w Poznaniu oraz Izby Adwokackiej
w Poznaniu.

¥ Kwestionariusz zostal stworzony przy wykorzystaniu oprogramowania Lime Survey beda-
cego typem systemu Computer-Assisted Web Interview (CAWI). Oprogramowanie to umozliwito
zbieranie danych oraz ich analize. Autor ograniczyl dostep do ankiety online, wysylajac zaprosze-
nie do udziatu w badaniu wraz z adresem internetowym, pod ktérym znajduje sie kwestionariusz,
tylko do wybranej grupy oséb (przedstawicieli kancelarii prawnych). Ograniczenie to wykluczyto
mozliwo§¢ udzielania odpowiedzi przez respondentéw spoza badanej populacji.
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kancelarii prawnych z obszaru Wielkopolski zatrudniajacych co najmniej 2
prawnikow na 236. Wérdd nich 15 wystepowalo zaréwno w bazach danych
korporacji adwokackiej, jak 1 radcowskiej, dlatego ostateczna liczba kance-
larii stanowiacych populacje generalng to 221 kancelarii prawnych. Wypet-
nione kwestionariusze otrzymano ze 115 kancelarii prawnych, co oznacza
zwrotno$§¢ na poziomie 52,03%. Ponize] przedstawiona zostata struktura
kancelarii, ktérych przedstawiciele wzieli udzial w badaniu 1 wypetnili kwe-
stionariusz ankiety (tab. 2). Struktura badanych kancelarii ze wzgledu na
liczbe zatrudnionych prawnikéw przedstawiala sie nastepujaco: 67,8% sta-
nowily kancelarie mate zatrudniajace od 2 do 5 prawnikéw, 28,7% — kance-
larie érednie zatrudniajace od 6 do 30 prawnikéw, a tylko 3,5% — kancelarie
duze, zatrudniajace ponad 30 prawnikéw. W celu dalszej analizy postano-
wiono potaczy¢ grupe Srednich 1 duzych kancelarii, ktére tacznie stanowity
32,2% badanej populacji.

Struktura badanych kancelarii ze wzgledu na rok ich powstania przed-
stawiata sie nastepujaco: 52,7% badanych kancelarii powstato do 2005 r.%,
a 47,3% powstato w 2006 r. lub pdzniej. Wéréd badanych kancelarii praw-
nych 46,1% specjalizowato sie w obstudze klientéw indywidualnych, 36,5%
— w obstudze klientéw instytucjonalnych, a 17,4% — w obstudze obu grup
klientéw.

Tabela 2

Struktura kancelarii bioracych udzial w badaniu ze wzgledu na wybrane cechy?'

Lp. Cechy kancelarii bioracych udzial w badaniu Liczebnosé | Udzial
do 2005 r. 49 42,6%

1. Rok powstania kancelarii*! od 2006 r. 44 38,3%
brak danych 22 19,1%

2-5 78 67,8%

2. Liczba zatrudnionych prawnikéw 6-30 33 28,7%
powyzej 30 4 3,5%

indywidualnych 53 46,1%

3. Specjalizacja w obstudze klientéw instytucjonalnych 42 36,5%
z obu grup 20 17,4%

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie wynikéw przeprowadzonego badania.

20 W latach 2005-2006 rozpoczatl sie proces szerszego otwarcia dostepu absolwentéw studiéw
prawniczych do zawodéw adwokata oraz radcy prawnego.

21 Kategoria nie sumuje sie do 115, poniewaz nie wszyscy respondenci udzielili odpowiedzi
na to pytanie.
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Analiza czynnik6w konkurencyjnoséci kancelarii prawnych

Na podstawie przeanalizowanej literatury oraz przeprowadzonego ba-
dania pilotazowego?? zidentyfikowano 38 nastepujacych czynnikéw konku-
rencyjnosci kancelarii prawnych: odpowiadanie na potrzeby i1 oczekiwania
klientow; rzetelnoéé; dotrzymywanie ztozonych w kontaktach z klientami
zobowiazan; terminowo$¢ realizac)ji ustug 1 informowanie klienta na biezaco
o wszelkich zmianach; udzielanie klientom wyczerpujacych i zrozumialtych
dla nich informacji; troska personelu o sprawy nabywcy ustugi; umiejet-
no$¢ wzbudzania zaufania; umiejetno$é udzielania klientowi praktycznych
porad; dostosowanie czasu obstugi do wymagan klienta (np. godziny otwar-
cia); umozliwienie klientowi preferencyjnego sposobu optacania naleznoéci;
sprawna 1 szybka obstuga (np. wysylanie pism przed terminem); zyczliwa
1 mila obsluga; widoczne zaangazowanie personelu — gotowos$é do udziela-
nia pomocy; wyglad zewnetrzny 1 wystr6j kancelarii; sposéb ubioru praw-
nika 1 estetyka ubioru personelu; doSwiadczenie (okres funkcjonowania
kancelarii); tradycja 1 historia kancelarii; wizerunek kancelarii/ reputacja
prawnikow; specjalizacja w niszowe]j dziedzinie; niskie ceny ustug; dogodna
lokalizacja kancelarii; wysoki poziom kompetencji prawnych 1 wiedzy mery-
torycznej; zatrudnianie w kancelarii uznanego specjalisty (oséb z tytulami
naukowymi); nawiazanie wspoélpracy z renomowanym partnerem zagra-
nicznym; struktura organizacyjna kancelarii; funkcjonowanie administracji
kancelarii (sekretariatu, archiwum); niskie koszty prowadzenia dziatalnos$ci
oraz ich redukcja; przestrzeganie zasad etyki zawodowej; dzialania marke-
tingowe majace na celu promocje kancelarii; rodzaj Sswiadczonych ustug (do
jakich klientéw jest kierowana oferta); wprowadzanie nowych produktéw
lub ustug komplementarnych; wyrdzniajaca sie strona internetowa; pozy-
cjonowanie strony internetowej w wyszukiwarkach internetowych; promo-
cja w Internecie np.: media spoteczno$ciowe (Facebook, Twitter, YouTube,
LinkedIn, GoldenLine); prowadzenie strony internetowej/bloga; technologia
—informatyzacja lub jakakolwiek inna przewaga technologiczna oraz korzy-
stanie z informatycznych programéw do zarzadzania kancelaria. Ponizej,
w tabeli 3, przedstawiono $rednie oceny czynnikéw konkurencyjnoséci kan-
celarii prawnych.

Za najbardziej istotne dla oceny konkurencyjnosci kancelarii prawnych
uczestnicy badania uznali czynniki o charakterze jakoSciowym, ktére oparte
zostaly przede wszystkim na stuzacej badaniu jakoSci uslug metodzie
SERVQUAL?, przy uwzglednieniu specyfiki zarzadzania kancelaria prawna.

22 Respondenci zostali poproszeni o przeanalizowanie wszystkich czynnikéw konkurencyj-
nosci wystepujacych w kwestionariuszu badania pilotazowego oraz o sformulowanie uwag, spo-
strzezen i wlasnych sugestii, a przede wszystkim o prébe rozszerzenia listy. Finalnym efektem
przeprowadzonych badan pilotazowych byto skonstruowanie nowej, rozwinietej listy czynnikéw
konkurencyjnosci kancelarii prawnych.

2 Obszerny opis istoty metody SERVQUAL mozna znalezé m.in w: A. Parasuraman,
V. A. Zeithaml, L. L. Berry, SERVQUAL: a multiple-item scale for measuring consumer percep-
tions of service quality, ,Journal of Retailing” 64(1), 1988, s. 12-39.
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Tabela 3
Ocena czynnikéw konkurencyjno$ci kancelarii prawnych
Czynnik konkurencyjnosci 2(:;:;10:(?1;1:;(1:2
Rzetelnoéé 4,54
Dotrzymywanie zlozonych klientom zobowiazan 4,51
Umiejetno§é udzielania klientom praktycznych porad 4,49
Udzielanie klientom wyczerpujacych informacji 4,47
Wysoki poziom wiedzy i kompetencji prawnych 4,41
Terminowo§é realizacji ustug 4,39
Umiejetnoéé wzbudzania zaufania 4,34
Widoczne zaangazowanie personelu 4,28
Reputacja prawnikéw/ wizerunek kancelarii 4,27
Zyczliwa i mita obstuga 4,27
Odpowiadanie na potrzeby i oczekiwania klientéw 4,25
Doéwiadczenie — okres funkcjonowania kancelarii 4,03
Troska personelu o sprawy klienta 4,01
Specjalizacja w niszowej dziedzinie 3,99
Sprawna 1 szybka obstuga 3,97
Sposéb ubioru prawnika i estetyka ubioru personelu 3,80
Pozycjonowanie strony WWW w wyszukiwarkach internetowych 3,70
Przestrzeganie zasad etyki zawodowej 3,69
Dostosowanie czasu obstugi do wymagan klienta 3,69
Zatrudnianie w kancelarii uznanego specjalisty 3,67
Rodzaj éwiadczonych ustug 3,62
Tradycja i historia kancelarii 3,560
Wyrézniajaca sie strona internetowa 3,48
Umozliwienie preferencyjnego sposobu optacania nalezno$ci 3,42
Niskie ceny ustug 3,37
Dogodna lokalizacja kancelarii 3,19
Prowadzenie strony WWW/ bloga prawniczego 3,18
Wyglad zewnetrzny i wystréj kancelarii 3,15
Wprowadzanie nowych produktéw lub ustug komplementarnych 3,10
Informatyzacja/ przewaga technologiczna 3,10
Dzialania marketingowe/ promocja kancelarii 3,03
Promocja w Internecie, np. media spoleczno$ciowe 3,00
Funkcjonowanie administracji kancelarii 2,97
Korzystanie z informatycznych programéw do zarzadzania kancelaria, 2,93
Wspblpraca z renomowanym partnerem zagranicznym 2,90
Redukcja kosztéw prowadzenia dziatalno$ci 2,90
Struktura organizacyjna kancelarii 2,67

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie wynikéw przeprowadzonego badania.
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Poszczegoblne cechy jakosci ustug prawnych zostaty zatem przyporzadkowa-
ne do pieciu podstawowych wymiaréw, a mianowicie: solidnoéci, pewnosci,
zdolnosci reagowania, empatii oraz materialnosci. Co do zasady czynniki
o charakterze jakos$ciowym zostaly ocenione przez uczestnikéw badania
znacznie wyzej niz inne czynniki. Potwierdzeniem wiekszego znaczenia
nadanego tym czynnikom przez uczestnikéw badania jest przedstawienie
zbiorcze dziesieciu najwazniejszych czynnikéw konkurencyjnoéci kancelarii
prawnych. Az osiem z nich mialo charakter jako$ciowy. Najwyzej oceniany-
mi przez uczestnikow badania czynnikami konkurencyjnosci o charakterze
jakoéciowym byly: rzetelno§é (4,54), dotrzymywanie zlozonych klientom
zobowigzan (4,51) oraz umiejetnos$é udzielania praktycznych porad (4,49).
Ogoélnie stwierdzi¢ wiec mozna, ze dla respondentéw najwazniejsze byly
czynniki nalezace do szeroko pojmowanej solidno$ci §wiadczenia ustug,
czyli zdolnoéci ustugodawcy do zrealizowania obiecane)j ustugi we wlasciwy
sposéb 1 na obiecanym poziomie — doktadnie, solidnie, niezawodnie, rze-
telnie 1 na czas. Zauwazy¢ mozna tez ogblng tendencje, ze wyzej ocenione
zostaly czynniki dotyczace samego procesu §wiadczenia ushug niz material-
nych §rodkéw ich §wiadczenia. Dzieki temu ukazana zostata naczelna rola
wspotpracy ustugodawcdéw z ustugobiorcami, prowadzaca do doskonalenia
obstugi nabywcow.

Czynniki o charakterze innym niz jakoSciowy nie zostaly ocenione wysoko
przez uczestnikow badania 1 tylko w trzech przypadkach ich $rednia ocena
przekroczyta 4,0. Byly to: wysoki poziom wiedzy merytorycznej 1 kompeten-
¢ji prawnych (4,41), reputacja prawnikéw/ wizerunek kancelarii (4,27) oraz
okres funkcjonowania kancelarii (4,03). Co ciekawe, stosunkowo nisko oce-
nione zostaly szeroko opisywane przez praktykéw biznesu czynniki dotyczace
dziatalnosci kancelarii w Internecie, takie jak: pozycjonowanie strony inter-
netowe] w wyszukiwarkach internetowych (3,70), wyrézniajaca sie strona
internetowa (3,48), prowadzenie strony internetowej/ bloga (3,18), przewaga
technologiczna (3,10), promocja w Internecie (3,00) lub korzystanie z wioda-
cych informatycznych programéw do zarzadzania kancelarig (2,93). Uczest-
nicy badania zaskakujaco nisko ocenili tez podstawowe, jak wydawatoby sie,
czynniki konkurencyjnosci kancelarii prawnych, takie jak: niskie ceny ustug
(3,37) czy dogodna lokalizacja kancelarii (3,19).

Oproécz przedstawienia najwazniejszych czynnikéw konkurencyjnoéci dla
wszystkich kancelarii prawnych, dokonano réwniez wyrdznienia dziesieciu
najwazniejszych czynnikow konkurencyjnosci ze wzgledu na nastepujace
kryteria: wielko§¢ kancelarii, rok powstania kancelarii, specjalizacja kance-
larii prawnych w obstudze okreslonych grup klientéw. Ponizej przedstawiono
szczegbtowe wyniki analizy. W tabeli 4 zamieszczono dziesieé najwazniej-
szych czynnikéw konkurencyjnosci matych kancelarii prawnych (zatrudnia-
jacych od 2 do 5 prawnikéw) oraz Srednich 1 duzych kancelarii prawnych (za-
trudniajacych wiecej niz 6 prawnikéw).

Mozna zauwazy¢ pewne réznice w ocenie czynnikéw konkurencyjnosci
przez przedstawicieli wymienionych grup, jednakze nie sa to rdznice znaczne,
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poniewaz 8 czynnikéw zostalo uznanych za najwazniejsze w obu grupach.
Najwyzej ocenianym czynnikiem dla malych kancelarii byta rzetelnosé (4,54),
a dla $rednich 1 duzych — dotrzymywanie zlozonych klientom zobowigzan
(4,57). Warto zwréci¢ uwage na fakt, ze generalnie czynnikom o charakterze
jako$ciowym przypisywano wiekszy wplyw na konkurencyjno$é w Srednich
1 duzych kancelariach prawnych.

Tabela 4

Dziesie¢ najwazniejszych czynnikéw konkurencyjnoéci kancelarii prawnych zatrudniajacych
od 2 do 51 powyzej 6 prawnikéw

Czynnik konkurencyjnosci Ocen‘a Czynnik konkurencyjnosci Ocer{a
. V. czynnika . . czynnika
— kancelarie zatrudniajace . — kancelarie zatrudniajace .
od 2 do 5 prawniké w skali owyzej 6 prawniko w skali
prawntkow od1ldo5 powyze) & prawnizow od1do5
Rzetelnoéé 4,54 D(?trzymywanle. zloz’onych 4,57
klientom zobowigzan
Dotrzymywanie ztozonych Udzielanie klientom
. . , 4,49 . . .. 4,54
klientom zobowiazan wyczerpujacych informacji
Umiejetno$é udzielania . L, .
klientom praktycznych porad 4,46 Terminowo§¢ realizacji ustug 4,54
Udzielanie klientom 4,44 Rzetelnosé 4,54
wyczerpujacych informacji
Umiejetnoéé¢ wzbudzania Umiejetnoéé udzielania
2 4,38 . 4,54
zaufania klientom praktycznych porad
Wysoki poziom wiedzy Wysoki poziom wiedzy
. .. 4,37 . .. 4,49
1 kompetencji prawnych 1 kompetencji prawnych
Terminowos¢ realizacji ustug 4,32 Widoczne zaangazowanie 4,43
personelu
Odpowiadanie na potrzeby Reputacja prawnikéw/
. . . . . 4,29 . .. 4,32
1 oczekiwania klientéw wizerunek kancelarii
Zyczliwa i mita obstuga 4,27 Zyczliwa 1 mita obstuga 4,27
Reputacja prawnikéw/ Troska personelu o sprawy
. .. 4,24 4,27
wizerunek kancelarii nabywcy

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie wynikéw przeprowadzonego badania.

W tabeli 5 przedstawiono dziesieé najwazniejszych czynnikéw konkurencyj-
noéci dla kancelarii prawnych powstalych do 2005 r. oraz powstatych w 2006
1 pbzniej. Nie wystapity znaczne réznice w ocenie, a dziewieé czynnikéw wysta-
pito w réznej kolejnoéci w obu grupach. Ogélnie mozna stwierdzié, ze czynniki
o charakterze jakoSciowym odgrywaja wieksza role w kancelariach zalozonych
w 2005 r. 1 wezeénie]j.
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Tabela 5

Dziesie¢ najwazniejszych czynnikéw konkurencyjnoéci kancelarii prawnych powstatych
do 2005 r. 1 kancelarii dzialajacych od 2006 r.

Czynnik konkurencyjnosci 0cen.a Czynnik konkurencyjnosci Ocer{a
. czynnika . czynnika
— kancelarie powstale do . — kancelarie powstale .
2005 r w skali w 2006 1. i pézniej w skali
’ od1dob 1P J od1dob
Rzetelnosé 4,65 Rzetelnosé 4,45
Dotrzymywanie zlozonych Umiejetno$c udzielania
. . , 4,65 . 4,45
klientom zobowigzan klientom praktycznych porad
Wysoki poziom wiedzy Udzielanie klientom
. .. 4,63 . . . 4,39
i kompetencji prawnych wyczerpujacych informacji
Udzielanie klientom Dotrzymywanie ztozonych
. . .. 4,55 . . , 4,36
wyczerpujacych informacji klientom zobowiazan
Terminowo$é realizacji ustug 4,53 Uniej Q.tnosc wzbudzania 4,34
zaufania
Umiejetno$é udzielania 453 Odpowiadanie na potrzeby 497
klientom praktycznych porad ’ i oczekiwania klientow ’
Reputacja prawnikow/ Wysoki poziom wiedzy
. .. 4,37 . .. 4,25
wizerunek kancelarii 1 kompetencji prawnych
Widoczne zaangazowanie 4,37 Terminowo$é realizacji ustug 4,23
personelu
Umiejetnoéé wzbudzania za- Widoczne zaangazowanie
. 4,35 4,23
ufania personelu
Odpowiadanie na potrzeby 4,27 Zyczliwa i mita obstuga 4,20
1 oczekiwania klientéw

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie wynikéw przeprowadzonego badania.

W tabeli 6 przedstawiono dziesie¢ najwazniejszych czynnikéw kon-
kurencyjnoséci odpowiednio dla kancelarii prawnych specjalizujacych sie
w obstudze klientéw indywidualnych oraz klientéw instytucjonalnych. Nie
wystapily znaczne réznice w ocenach w poszczegblnych grupach, a dzie-
wie¢ czynnikow wystapito w réznej kolejnoéci w obu grupach. Ponadto trzy
najwazniejsze czynniki (rzetelnoéé, dotrzymywanie ztozonych klientom zo-
bowigzan oraz umiejetnos$¢ udzielania klientom praktycznych porad) zosta-
1y ocenione identycznie w obu grupach w takiej samej kolejnosci. Ogédlnie
mozna stwierdzié, ze czynniki o charakterze jakoSciowym odgrywaja wiek-
sza role w kancelariach specjalizujacych sie w obstudze klientéw instytu-
cjonalnych.
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Tabela 6

Dziesie¢ najwazniejszych czynnikéw konkurencyjnoéci kancelarii prawnych specjalizujacych sie
w obstudze klientéw indywidualnych 1 klientéw instytucjonalnych

Czynnik konkurencyjnosci — Ocena Czynnik konkurencyjnosci — Ocena
kancelarie specjalizujace sie | czynnika | kancelarie specjalizujace sie | czynnika
w obsludze klientow w skali w obstudze klientow w skali
indywidualnych od1ldo5 instytucjonalnych odldo5
Rzetelnosé 4,53 Rzetelnosé 4,55
Dotrzymywanie ztozonych Dotrzymywanie ztozonych
. . , 4,49 . . , 4,52
klientom zobowigzan klientom zobowigzan
Umiejetnoéé udzielania 445 Umiejetno§é udzielania 459
klientom praktycznych porad ’ klientom praktycznych porad ’
Udzielanie klientom Udzielanie klientom
. . . 4,43 . . . 4,48
wyczerpujacych informacji wyczerpujacych informacji
Umiejetnoéé wzbudzania Wysoki poziom wiedzy
. 4,40 . o 4,48
zaufania 1 kompetencji prawnych
Wysoki poziom wiedzy 4,36 Terminowosé realizacji ustug 4,40
1 kompetencji prawnych
Terminowo$é realizacji ustug 4,34 UmleJQ.mOSC wzbudzania 4,38
zaufania
Reputacja prawnikéw/ wizeru- Widoczne zaangazowanie
.. 4,28 4,38
nek kancelarii personelu
Zyczliwa i mila obstuga 4,23 Odpowiadania na potrzeby 4,38
1 oczekiwania klientéw
Widoczne zaangazowanie per- 4,21 Zyczliwa i mila obstuga 4,36
sonelu

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie wynikéw przeprowadzonego badania.

Wyniki przeprowadzonego badania pozwalaja dostrzec, ze prawnicy po-
strzegaja konkurencyjno$é nie tylko jako forme rywalizacji?, lecz takze jako
spos6b dziatania prowadzacego do budowania dlugotrwatych relacji z klienta-
mi przez doskonalenie jakos$ci §wiadczonych ustug. Gléwnym zatozeniem nur-
tu wspoélpracy, ktéory wywodzi sie z koncepcji marketingu relacyjnego, jest po-

2 Tradycyjny model konkurencji rynkowej oparty jest na nastepujacych zalozeniach: rozsta-
nie klienta z firma sprawia, ze ,krazy” on miedzy ré6znymi wytwoércami produktéw w nadziei na
znalezienie lepszych dla siebie wykonawcéw 1 produktéw o wyzszej jakosci. Rozstanie z klientem
rodzi presje na wykonawce, by usprawnit swoje funkcjonowanie i zwiekszyl starania o rezultaty,
co wplywa na podnoszenie efektywnosci ekonomicznej przedsiebiorstw. Wiecej w: K. Rogozinski,
Zarzqdzanie wartoscia z klientem, Oficyna Wolters Kluwer Business, Warszawa 2012, s. 294. Sto-
wem, bardziej mobilny popyt i rotowanie klientéw sprzyjaja lepszemu i bardziej efektywnemu
funkcjonowaniu poszczegdlnych przedsiebiorstw. W takim ujeciu zaklada sie, ze organizacje kon-
kuruja o dominujaca pozycje w dostepie do ograniczonych zasobéw, a podstawowg miara sukcesu
(rozumianego jako osiggnieta przewaga konkurencyjna) jest udzial w rynku. Ponadto zaklada sie,
ze firmy moga mieé sklonnoéé do wzajemnego zwalczania sie i mieé zasoby potrzebne do dtugo-
trwalego 1 energicznego przeciwdzialania. Zob. M. E. Porter, op. cit., s. 22.
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lozenie nacisku przez organizacje ustugowe nie na pokonanie konkurentéw?,
ale na budowanie trwatych relacji z klientami. W takim ujeciu zaktada sie, ze
organizacje Swiadczace uslugi profesjonalne nie eliminuja sie nawzajem, ale
pozwalaja przej$¢ konkurentom mimochodem, rywalizujac dzieki dazeniu do
przeksztalcania jakos$ci w kategorie naprowadzajaca na warto$é. Podstawowa,
miarag sukcesu jest dla nich posiadanie korzySci wynikajacych z dtugookreso-
wej wspolpracy.

Ponadto w ustugach profesjonalnych rywalizowaé mozna jeszcze w inny
sposoOb: dazeniem do mistrzostwa, perfekcyjnoscia wykonania, samorozwojem
potwierdzonym uzyskiwaniem stopni naukowych?. Przy zachowaniu wyze]
wymienionych warunkéw mozna stwierdzié, ze profesjonalici (prawnicy) oraz
kancelarie prawne bardziej przyciagaja, niz eliminuja klientow. Potwierdze-
niem takiego podejécia do konkurencyjnosci sa reguly zapisane w branzowych
kodeksach etyki. Na przyktad zgodnie z § 23b pkt 2¢c Kodeksu etyki adwokac-
kiej?” adwokaci nie moga ujawnia¢ informacji, ktére zawieraja bezposrednie
poréwnania w zakresie jako$ci z innymi mozliwymi do identyfikacji adwoka-
tami 1 cztonkami innych korporacji prawniczych lub dokonywac ich krytyki.
Zgodnie z § 24 Kodeksu adwokaci powinni stuzy¢ sobie rada 1 udziela¢ wza-
jemnej pomocy w pracy zawodowe], jezeli nie koliduje to z interesem klienta,
a § 31 pkt 1 stanowi, ze adwokat powinien przestrzega¢ w stosunku do ko-
legéw zasad uprzejmosSci, lojalnosci 1 kolezenstwa. Z kolei zgodnie z art. 32
Kodeksu etyki radcy prawnego? radcy obowigzani sa przestrzegac lojalnosci
1 kolezenstwa wobec wszystkich czlonkéw samorzadu, a zgodnie z art. 33 —
powinni udzielaé sobie pomocy i stuzy¢ rada w sprawach zwiazanych z wyko-
nywaniem zawodu, o ile to nie szkodzi interesom podmiotéw, na rzecz ktérych
S§wiadcza, pomoc prawna,.

W artykule przyjeto réwniez, ze mozna ocenia¢ konkurencyjnoéé kancela-
rii prawnych, kierujac sie kryterium ich pozycji konkurencyjnej. Uczestnicy
badania oceniali swoja pozycje konkurencyjng w skali: bardzo dobra, dobra,
$rednia, staba oraz bardzo staba. Wéréd ogétu badanych kancelarii najwiecej —
47,0% okreslito swojq pozycje jako dobra. Mniej, czyli 26,1%, zadeklarowalo,
ze ich pozycja konkurencyjna jest Srednia, natomiast 15,7% — ze bardzo dobra.
Znacznie mniej uczestnikéw wskazywalo na pozycje stabg i bardzo staba (6,1%
11,7%). Opinie uczestnikow badania o pozycji konkurencyjnej swoich kancela-
rii nalezy zatem uznacé za pozytywne.

Nastepnie dokonano analizy postrzeganej przez uczestnikéw badania po-
zycji konkurencyjnej kancelarii ze wzgledu na wyrédznione kryteria, co pozwo-
lito odkryé, ze waznymi determinantami konkurencyjno$ci sa: rok powstania
kancelarii, jej wielko$¢ oraz specjalizacja w obstudze okreslonej grupy klien-

% Termin ,konkurencja” pochodzi od tacifiskiego concurrere, ktére znaczy ,biec razem”.

26 K. Rogozinski, Zarzqdzanie wartoscia..., s. 293-299.

2T Zob. Zbiér zasad etyki adwokackiej 1 godnosci zawodu (Kodeks etyki adwokackiej) uchwalo-
ny przez Naczelng Rade Adwokacka 10 pazdziernika 1998 r. (uchwata nr 2/XVIII/98) ze zmiana-
mi wprowadzonymi uchwala Naczelnej Rady Adwokackiej nr 32/2005 z 19 listopada 2005 r. oraz
uchwalami Naczelnej Rady Adwokackiej nr 33/2011 — 54/2011 z 19 listopada 2011 r.

28 Zob. Kodeks etyki radcy prawnego, Zalacznik do Uchwatly Nr 5 VIII Krajowego Zjazdu Rad-
céw Prawnych z 10 listopada 2007 r.
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tow. Co ciekawe, poszczegdlne grupy kancelarii na ogét w podobny sposéb po-
strzegaly znaczenie czynnikéw konkurencyjnos$ci, natomiast wystapily duze
réznice w ocenie wlasnej pozycji konkurencyjnej. Co do zasady swoja pozycje
konkurencyjna najlepiej postrzegaly kancelarie zatozone do 2005 r., redniej
oraz duzej wielkosci, specjalizujace sie w obstudze klientéw instytucjonalnych
oraz posiadajace duzy udzial statych i lojalnych klientéw.

VI. PODSUMOWANIE

Wobec zachodzacych na polskim rynku uslug prawnych dynamicznych
zmian kancelarie prawne poszukuja sposobéw stuzacych zdobywaniu 1 utrzy-
mywaniu przewagl konkurencyjnej. Konkurencyjno$é¢ kancelarii prawnych
oznacza ich zdolno$é do pozyskiwania i utrzymywania klientow wyzsza niz
zdolno$¢ osiagana przez konkurentow. W artykule wyrézniono 38 czynnikow
konkurencyjnosci kancelarii prawnych o charakterze jakoSciowym oraz nieja-
kos$ciowym 1 nastepnie dokonano ich poréwnania. Pod uwage wzieto wylacznie
uwarunkowania oddzialujace na konkurencyjno$¢ w sposob pozytywny.

Oprécz przedstawienia najwazniejszych czynnikéw konkurencyjnosci
zbiorczo dla wszystkich badanych kancelarii prawnych dokonano réwniez wy-
réznienia 10 najwazniejszych czynnikéw konkurencyjnosci ze wzgledu na na-
stepujace kryteria: wielkos¢ kancelarii, rok powstania kancelarii oraz specja-
lizacja kancelarii prawnych w obstudze okres§lonych grup klientéw. Uzyskane
wyniki pozwolily zwroci¢ uwage na zwigzek pomiedzy jakoscig ustug a konku-
rencyjnoécia kancelarii prawnych. Konkurowanie przez jako$¢ to umiejetnosé
takiego wykorzystania zasobow, ktére umozliwia uzyskanie przewagi nad
konkurentami w postaci wyzszej jakosci, a takze udokumentowanie tej prze-
wagi na rynku w formie wyrézniajacej pozycji konkurencyjnej. Kluczowa per-
spektywa oceny pozycji konkurencyjnej organizacji ustugowej jest perspekty-
wa ustugobiorcy. Z uwagi na specyfike ustug prawnych, w ktérych nie mozna
zagwarantowaé klientom osiggniecia oczekiwanego rezultatu, uslugodawcy
konkuruja przede wszystkim przez zwracanie uwagi na jakos¢ Sswiadczonych
ustug oraz doskonalenie sposobu obstugi nabywcéw. Dzieki temu mozliwe
jest budowanie trwatych relacji z klientami zamiast wykorzystywania tychze
klientéw do prowadzenia walki z konkurentami.

Chociaz przedstawione w artykule ustalenia dostarczaja nowej wiedzy do-
tyczacej konkurencyjnosci kancelarii prawnych — zdaniem autora — zasadne
bytoby przeprowadzenie podobnego badania wéréd kancelarii prawnych z ob-
szaru catej Polski. Bardzo interesujaca moglaby sie okazaé réwniez analiza po-
réownawcza uzyskanych wynikow z danymi uzyskanymi wéréd zagranicznych
kancelarii prawnych. Zagadnienia te autor chcialby podejmowaé w przyszlosci
w ramach dalszych prac badawczych.

dr Marek Gnusowski
Uniwersytet Ekonomiczny w Poznaniu
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Summary

The Polish legal services market is developing fast and the number of law firms is growing
rapidly. They strive to build competitive advantage over other law firms and find more loyal cus-
tomers. The aim of the study is to explain the concept of competitiveness of Polish law firms. A list
of factors which contribute to their prosperity was formulated. The article contains the results of
an empirical (quantitative) research into the relations between service quality and competitive-
ness of law firms in Wielkopolska (one of the biggest Polish regions) conducted by the author in
2014.



