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Krásný den, jmenuji se Lucie Radkovičová. 

Jsem advokátkou s obchodním myšlením a více než 10-letou praxí

pomáhám samostatným právníkům a majitelům malých a středních

kanceláří objevit jejich silné stránky, myslet obchodně a přetvořit
jejich kancelář v úspěšné a ziskové podnikání.

Co vás brzdí od toho stát se úspěšným advokátem či advokátkou se

stálým přísunem prémiových klientů?

V tomto exkluzivním průvodci uvádím 50 způsobů můžete jako

advokáti získat nové klienty. 

Jedná se o kompilát způsobů za víc jak 10 let výkonu advokacie, se

kterými jsem se setkala a z nichž většinu z nich jsem sama úspěšně
používám. Přidávám tipy na procesy a online nástroje jako

pomocníky, které vám získávání a udržování vztahů s klienty

usnadní. Na místech, kde je to přínosné, zmiňuji rovněž judikaturu.

Objevte způsoby, jak zaujmout klienty a vytvořte si konečně
úspěšné a ziskové podnikání, po kterém toužíte!

Lucie 

POZNÁMKA AUTORKY 



JAK SI UDĚLAT E-

BOOK CO NEJVÍC

PŘÍNOSNÝM 

přečtete si e-book

využijte editovatelná pole a
poznačte si, jak by se daly použít
u vás v kanceláři
přijďte na 21LiveDays Den 5, kde
budeme brainstormovat vaši
situaci a vytvoříme strategii přímo
pro vás
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ODHODLÁNÍ

Svůj plán jak získávat klienty si sestavím nejpozději do:

pustťe si 21LiveDays Den 5 ze
záznamu (je na mém YouTube)



NA ZAČÁTKU

Dejte vědět do světa, že jste otevřeli svou vlastní advokátní kancelář. Podle etického kodexu i toho
akorát potřebujete pohlídat, že informace, které sdělujete, jsou přesné, nejsou klamavé, respektují
povinnost mlčenlivosti a další základní hodnoty advokacie (nezávislost advokacie, svoboda volby
advokáta ze strany klienta, vázanost jeho pokyny, oprávněným zájmem a platným právem,
nepřípustnost lží, čestnost apod. )

KDE  

Rodina je místo, kam vám přijde na mysl se obrátit nejdřív. Pokud by náhodou teď doma
nepotřebovali s ničím pomoci, tak požádejte o propojení na přátele nebo obchodní partnery
(obvykle rodiče). Pozor, tato metoda funguje jen tehdy, když máte doma zdravé vztahy. Naopak,
jestliže víte, že tu očekává, že právní věci máte dělat zadarmo (i když ostatním za jejich služby
platíte), tak jednou to zkuste vysvětlit, a pokud to nepomůže, přeskočte tuto možnost a jděte
dál.
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RODINA  

PŘÁTELÉ  

Další skvělý okruh lidí, na kterou se dá s úspěchem obrátit, jsou přátelé. Podívejte se na to
samozřejmě z hlediska svého zaměření, zda se jim to, co děláte, hodí. Pak je taky hodně dobré,
požádat, aby vás propojili se svými dalšími přáteli. Pamatujte, je to hodně o intuici - vyciťte, kde
se co hodí říct.

LIDÉ, SE KTERÝMI MÁTE STEJNÉ KONÍČKY

Jezdíte rádi na motorce, skáčete padákem nebo létáte cesnou? Kolem těchto věcí fungují
skvělé komunity a lidi se tu nabíjí. Každý z nich má nějaký svůj byznys nebo je minimálně na
pozici středního managementu. Dejte se s nimi do společné řeči.

Nejpozději do:         oslovím: 



Jestliže vás váš školitel nebude moc po advokátních zkouškách zaměstnat dál, ale
máte dobré vztahy a jste pro něho přínosem nějakou specializací, která se mu hodí,
tak pravděpodobně sami máte zájem vejít do jednání o možné spolupráci jako jeho
subdodavatel, popř. že se domluvíte na podobné obchodní spolupráci.

BÝVALÝ ZAMĚSTNAVATEL
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KLIENT (VAŠEHO BÝVALÉHO

ZAMĚSTNAVATELE), KTERÝ VÁS SÁM OSLOVÍ,

ABYSTE HO ZASTUPOVALI

Podle čl. 11 odst. 2 etického kodexu platí, že Poskytování právních služeb pro klienta,
kterému v téže věci poskytuje právní služby již jiný advokát, nesmí advokát bez
souhlasu již pověřeného advokáta převzít; chybí-li takový souhlas, smí být poskytnutí
právních služeb převzato teprve po řádném ukončení vztahu k již pověřenému
advokátovi. Pokud jde o klasické převzetí celé věci novým advokátem, doporučuji pro
klid duše nového advokáta postupovat tak, že si vyžádáte od klienta odvolání plné
moci nebo pokud odvolání nepřinesl, ohraničíte první právní úkon na právní pomoc
při ukončení jeho zastoupení stávajícím advokátem (typicky sepsání odvolání plné
moci) - v tom není totiž spatřováno porušení čl. 11 odst. 2 etického kodexu. (viz
kárného rozhodnutí sp. zn. K 146/2016).

NA ZAČÁTKU

KLIENT (VAŠEHO BÝVALÉHO

ZAMĚSTNAVATELE), KTERÝ VÁS SÁM OSLOVÍ S

ŽÁDOSTÍ O OPONENTNÍ STANOVISKO

Pak je tu ještě druhý rozměr této věci, a sice kdy klient, který má advokáta, požádá
jiného advokáta o druhý názor podobně jako v medicíně (second opinion). V tomto 



 Copyright © 2020 JUDr.Lucie Radkovičová. Kopírovat a šířit můžete pouze s předchozím písemným souhlasem. www.nextlegal.cz

NA ZAČÁTKU

případě doporučuji tuto právní službu takto úžeji vymezit, aby nedošlo k mylnému
dojmu, že se jedná o případ popsaný v předchozím odstavci. Komentář pro toto užší
vymezení používá slova jako vyjádření advokáta k právní službě poskytované jiným
advokátem, eventuálně k dílčímu produktu této právní služby, typicky k procesnímu
podání, rozboru, analýze atd. Eventuálně konzultaci o vhodnosti a smyslu postupu,
který právní zástupce klienta doporučuje.

BUDUJTE KONTAKTY

BÝVALÍ KOLEGOVÉ
Nezáleží na tom, ve kterém odvětví jste předtím pracovali. Řekněte svým bývalým
kolegům, že jste si otevřeli vlastní kancelář zaměřenou na xy a že byste byli rádi za
doporučení.

DALŠÍ ADVOKÁTI

Právní odvětví je široké a většina advokátů se specializuje. Například advokát na
rodinné právo může doporučit advokáta na ochranné známky. V tomto odvětví
můžete získat plno klientů na základě doporučení. 
(komentář k čl. 11 a čl. 19 odst. 1 etického kodexu Daniela Kovářová / Tomáš Sokol.
Etický kodex advokáta (Kindle Locations 4534-4536)

(komentář k čl. 11 a čl. 19 odst. 1 etického kodexu Daniela Kovářová / Tomáš Sokol. Etický kodex
advokáta (Kindle Locations 4534-4536)

Ve fázi, když začínáte, si nebudujete klienty, ale kontakty. Na to jednoznačně
doporučuji brát vizitky. Kyž si dohodnete, že se ozvete, tak to splňte. Když se
dohodnete, že se má ozvat, tak se připomeňte. Pošlete mu svůj užitečný materiál
nebo pomozte odkazem na to, o co se zajímal. Pamatujte: budujete důvěru.

Poznámky:



NETWORKINGY

Oblečte se a jděte mezi lidi. Na networkingy, buďte vidět a slyšet. Připravit si
jednoznačnou krátkou větu elevator pitch o tom, co děláte. Zajímavou a údernou.
Pěkně funguje elevator pitch:  

pomáhám [cílovka] vyřešit [problém] a získat tím [benefit]

KONFERENCE

Konference jsou skvělým místem pro pokročilé, protože na nich se spíš utužují
kontakty, které už máte, zvlášť na těch mezinárodních, které jsou jednou za rok, si
sdílíte kam se budou trendy ubírat. Takže dobré je to v tom, že dostanete na jednom
místě špičkové know-how, které si odnášíte “domů” a podle toho si natvarujete vaši
vlastní služby. Samozřejmě není vyloučeno, že tu obchod domluvíte. Jen to není
primární poslání konferencí.
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NA ZAČÁTKU I V PRŮBĚHU

VYRAŽTE VEN  

Jednou z příjemných forem setkávání a poznávání skvělých lidí jsou byznys snídaně.
Obvykle jsou na nějaké užší téma, které účastníky spojuje, což je skvělá příležitost.
Naopak byznys snídaně bez bližšího vymezení “jen aby byly” jsou podle mě ztráta
času.

BYZNYS SNÍDANĚ

“Hlavně neseďte za bukem. 
Vyražte ven a začněte si budovat kontakty.”

Lucie Radkovičová

 



Na kafe nechodíme se všemi, ale jen s těmi, kde vám to dává lidsky a obchodně smysl.
Na oběd s důležitějším člověkem. Domluvte se dopředu co chcete na obědě
projednávat a rozhovor. Připravte se a stanovte si cíl. Rozhovor veďte k tomuto cíli. 
 Samozřejmě, že za útratu zaplatíte - není to rande, ale obchodní oběd/kafe. S
gentlemanem se však o zaplacení nepřetahujte :-)

Do firem doporučuji jezdit až poté, co jste už společně nějaký placený byznys udělali a jdete
domlouvat další. Nedoporučuji brouzdat po republice za příslib. Každopádně jednání u vás
nebo u klienta může mít rozměr příjemného rozhovoru nebo vám ukáže provoz, který pro
zakázku potřebujete znát.
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NA ZAČÁTKU I V PRŮBĚHU

POZVĚTE DOPORUČENÝ KONTAKT NA KAFE NEBO

NA OBĚD

“Advokacie je obor o důvěře. 
Klient bude s vámi “rád”, když vám bude moci věřit.”

Lucie Radkovičová

JEDNÁNÍ U POTENCIÁLNÍHO KLIENTA VE FIRMĚ

Poznámky:



FIREMNÍ AKCE
Podobně jako předchozí bod s tím rozdílem, že akce je ve vaší kanceláři.
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NA ZAČÁTKU I V PRŮBĚHU

Můžete také zvážit pozvání klientů na tyto prémiové akce, nebo je uspořádat. Tyto akce
doporučuji, když už jste s klientem udělali pár pěkných zakázek, znáte se lépe a víte, že je
znalec a tedy o konkrétní má zájem. Hodí se pro utužování již navázaného vztahu.

VERNISÁŽE, VÝSTAVY, DEGUSTACE VÍN

AKCE, KDE SE MŮŽETE SETKAT S VAŠÍ CÍLOVKOU

Zmapujte si, kde se vaše cílovka schází. Mají různé spolky nebo pořádají třeba i neformální
setkání. Hodně toho můžete najít na Facebooku nebo Eventbride. Může to být ve vašem
městě nebo víte, kam zajet nebo to může být online. Na začátek doporučuji osobní setkání.

PUBLIKUJTE
Další skvělá věc je psát odborné publikace, knihy. Znám 2 hlavní cesty. První z nich je, že píšete
pro nakladatelství, ideálně právní. Druhá cesta je, že tvoříte vlastní produkty. U první varianta
je o tom, že se “vezete” na bigbrandu od začátku, jste rychleji vidět, ale za ten čas, který tomu
věnujete, dostáváte nízký honorář. V druhé cestě vás čeká víc prácena va všech frontách
(zjišťování potřeb trhu, obsah produktu, marketing), ale když se to naučíte, tak vás na konci
čeká nejen výrazně vyšší odměna, ale naprosto neopakovatelný pocit, že jste to dokázali. COž
vás posouvá k dalším a vyšším cílům.

Poznámky:



KOLOKVIA RŮZNÝCH SPOLKŮ, AKADEMIE VĚD

Tyto akce jsou výborné kombo, kdy se jednak můžete nachytřit a jednak poznáváte nové lidi z
oboru. Mnohdy to jsou kolegové, s nimiž vás spojuje užší specializace, což je skvělé, protože
společně probrainstormujete nejnovětší poznatky, názory kudy se bude trend ubírat, což je
neskutečně potřebné a nakopávající. V takových situacích se dají velmi přirozeně projednávat
různé možnosti spolupráce, do jakého velkého projektu se zapojit nebo jaký projekt společně
vytvořit.
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ZAPIŠTE SE DO ONLINE KATALOGU

Existuje několik portálů jako freelancer.cz nebo wwwnavolnenoze.cz, kam se můžete zapsat.
Doporučuji pouze v situaci, kdy se tu pochybují vaši potenciální klienti. 

ZUŽTE SVÉ ZAMĚŘENÍ
Mnoho advokátů se bojí zúžit své služby v domnění, že jim ubudou klienti. Ale opak je
pravdou. Jakmile se zúžíte, vaše "message" směrem ke klientům je jasnější, srozumitelnější a
nejen že dřív zakázku uzavřete, ale uzavřete jich víc. Zúžení může mít různé podoby. Nejen
oblastí, ale osobou klienta. Jak na zúžení, aby fungovalo a neslo víc peněz, se učí naši studenti
v programu Smart Creative.

SPECIALIZUJTE SE A STÝKEJTE SE S PODOBNĚ
LADĚNÝMI KOLEGY

Mnoho advokátů se bojí zúžit své služby v domnění, že jim ubudou klienti. Ale opak je
pravdou. Jakmile se zúžíte, vaše "message" směrem ke klientům je jasnější, srozumitelnější a
nejen že dřív zakázku uzavřete, ale uzavřete jich víc. Zúžení může mít různé podoby. Nejen
oblastí, ale osobou klienta. Jak na zúžení, aby fungovalo a neslo víc peněz, se učí naši studenti
v programu Smart Creative.

https://bit.ly/CekaciListinadoSmartCreative
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ŠKOLENÍ, KDE ŠKOLÍTE

MĚJTE PŘESAH Z PRÁVA

Právníci se mnohdy bojí specializace, že jim ubydou klienti. Napadlo vás ale, že určitým
druhem specializace je i to, že máte přesah z práva? Jste právník a rozumíte IT? Bingo. Nebo
celý život milujete koně, ale vystudovali jste práva? Skvělé.

Další dobrou metodou jak získat klienty je školit. Znám 2 hlavní cesty. První je, že školíte pro
agenturu - výhodou je, že ona dělá celý marketing a vy “pouze” odškolíte. Druhá cesta je, že si
školení budete organizovat sami. Nevýhodou je, že to máte se vším okolo, tedy i s
marketingem, abyste přivedli dostatek účastníků, na druhou stranu velkou výhodou je, že
máte výrazně vyšší odměnu (i po odečtení nákladů na organizaci a marketing).

Poznámky:

ŠKOLENÍ, VZDĚLÁVACÍ PROGRAMY, KDE SE

ÚČASTNÍTE JAKO STUDENT
Další skvělá věc jsou vzdělávací kurzy, kam jste se přihlásili jako účastník. Není to
prvoplánovité, ale velmi často se stává, že se tím, jak se představujete, pak spolu strávíte celý
den, o přestávce dáte kávu a popovídáte, tak zjistíte, jak si můžete navzájem pomoct. A v
těchto situacích máte velkou možnost vystoupit z řady. Buď jste tam sami jako jeden právník
nebo jste tam sami jako jeden právník na danou specializaci nebo přesah. Lidi mají možnost
poznat, jak jste příjemný člověk. Čím delší toto vzdělávání je, například 4-týdenní kurz nebo 3-
měsíční kurz, tím víc času spolu trávíte, víc o sobě mluvíte, víc se poznáváte a tím pádem je
větší prostor, že  i na případní dohození zakázek. Například v mém programu Smart Creative
si studentky na jednom kole předaly zakázky v hodnotě 80 000 Kč. A jen tak - že spolu byly a
měly příležitost se opakovaně delší dobu potkávat.
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PROZKOUMEJTE ONLINE

Na začátku vám stačí úplně jednoduchý jednostránkový prezenční web. Je nesmysl utrácet
velké peníze za tvorbu webu, když ještě nemáte ujasněno, kdo je váš ideální klient a co chcete
dělat. Můžete použít Aboutme.com nebo jednostránkový Wordpress, Wixx nebo Leadpages.
Hlavně si sem dejte nějakou pěknou fotku (ne z předchozího zaměstnání, kde měli úplně jiný
styl než máte teď vy), a pište z pohledu vašeho čtenáře. Nezapomeňte si sem dát sign-up
formulář pro přihlášení se k dostávání občasných newsletterů o tématu, na které se
specializujete.

WEB (KDYŽ ZAČÍNÁTE)

WEB (PRO POKROČILÉ)
Máte-li už jasno, kdo je váš ideální klient, co je provázaný systém produktů, který sleduje cestu
zákazníka, a tento systém máte už vybudovaný, je ideální čas začít tvořit pořádný web.
Důležité je volit platformu, na níž web bude, pluginy, které potřebujete, externí aplikace, které
nasadíte - podle toho, co vá vyšlo ve vaší obchodní strategii. Láká vás to mít takový systém, ale
v těch pojmech se ztrácíte? Zarezervujte si se mnou úvodní konzultaci nebo se podívejte se na
náš program Smart Creative.

WEB A KOMENTÁŘ K ČL. 32 ETICKÉHO KODEXU

Takovouto činnost lze považovat za ekvivalent osobního či písemného dotazu potenciálního
klienta na možnost poskytnutí právní služby. Z toho důvodu tedy se nejeví být provozování
webové stránky ekvivalentem reklamy a není nabízením poskytnutí právní služby osobě, která
ji sama nepožaduje. Je zřejmé, že webové stránky včetně různých speciálních sekcí,
informačních, elektronických bulletinů apod. naprosto jednoznačně patří do kategorie
dovolené osobní publicity. Nepochybně jde o reklamu sui generis , byť nikoliv v té
nejzákladnější podobě, neboť zde advokát neplatí za samotnou propagaci, ale obecně za
instalaci a používání webové stránky tomu, kdo je fakticky jejím provozovatelem. Je nesporným 
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faktem, že webové stránky neoslovují každého, tedy obecně osobu, která nabídku právní
služby zcela jistě nepožaduje, ale jsou připraveny pro ty osoby, které minimálně projeví zájem
o advokátní kancelář a minimálně se zajímají o to, zda by jim mohla poskytnout právní službu,
kterou potřebují. Na tyto webové stránky se připojují ti, kteří z nějakého jiného důvodu jeví
zájem o činnost advokátní kanceláře nebo advokátních kanceláří, typicky novináři, ale zcela
určitě nejde o ekvivalent reklamy a ten, kdo se na webové stránky připojuje, vcelku bezpečně
ví, kam se připojuje a co může očekávat, tedy z nějakého důvodu, byť možná ne striktně jen
proto, že požaduje právní službu, chce tyto stránky otevřít a s jejich obsahem se seznámit. 

MAILING
Máte-li už jasno, kdo je váš ideální klient, co je provázaný systém produktů, který sleduje cestu
zákazníka, a tento systém máte už vybudovaný, je ideální čas začít tvořit pořádný web.
Důležité je volit platformu, na níž web bude, pluginy, které potřebujete, externí aplikace, které
nasadíte - podle toho, co vá vyšlo ve vaší obchodní strategii. Láká vás to mít takový systém, ale
v těch pojmech se ztrácíte? Zarezervujte si se mnou úvodní konzultaci nebo se podívejte se na
náš program Smart Creative.

Daniela Kovářová / Tomáš Sokol. Etický kodex advokáta (Kindle Locations 8474-8480).

Poznámky:
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Vyhledejte si Linkedin, Facebook skupiny, kde je vaše cílovka, pomáhejte jim, odpovídejte na
jednodušší dotazy. Držte si míru co už je placené.

KOMENTUJTE A POMÁHEJTE VE SKUPINÁCH

V LINKEDIN SKUPINÁCH SVÉ CÍLOVKY

Volba zda používat sociální sítě a kterou z nich se odvíjí od toho jaké právo děláte a kdo je váš
ideální klient. LinkedIn patří k těm, kde se nachází B2B klienti a trend poslední doby, který
příchází ze zahraničí, je, že to už není výhradně jen místo, kde je hemží jen odborný články, ale
dostává se do popředí i lidská rovina. Ať děláte B2B, je to pořád o tom, že lidé prodávají lidem
a s nimi budujete vztahy (ne s firmami).

OBJEVUJTE NOVÉ SÍTĚ
Většina právníků zná jen mainstream - LinkedIn, Facebook a Instagram. Ale jsou ii další sítě,
které by vás třeba na první pohled nenapadly, nicméně stojí za to si je zmapovat a projít si je.
Můžete pěkně zjistit, že tam je váš ideální klient jako doma a….! budete tam k nim mluvit sami
(např. Reddit, Pinterest).

VE FB SKUPINÁCH SVÉ CÍLOVKY

Volba zda používat sociální sítě a kterou z nich se odvíjí od toho jaké právo děláte a kdo je váš
ideální klient. Jak to zjistit? Doporučuji si projít FB skupiny různého zaměření a pokud vám to
dává smysl, začít zde přispívat. Určitě je dobré si vnitřně stanovit, co radíte a co už bude
placená služba, protože bez strategie vám to můžem pěkně ujíždět. Celou takovou strategii se
můžete naučit v našem programu Smart Creative.

Poznámky:
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ZAVEĎTE SI SYSTÉM NA SVÉ KONTAKTY

Jakmile začnete mít plný vizitkář, je nejvyšší čas zavést si systém. Používejte CRM systém
(hned). Kontakty si dejte na mailing list a komunikujte s nimi podle toho jak jste se domluvili.
Pamatujte: hlavně přirozeně. Neobesílejte nikoho, s kým jste se nedomluvili. Budujete důvěru.
Není od věci si poznačit jména jejich dětí nebo kde byl na dovolené, nebo kdy má narozeniny
nebo jaké má koníčky - samozřejmě když se vám o tom při vašem rozhovoru sám zmíní.

NEBUĎTE PRÁVNÍK PRO VŠECHNO

U začínajících advokátů řeším dnes a denně tento mýtus - musím brát všechno. No, řeknu to
takto. Dřív, než by z toho zbohatli, tak mi přichází s tím, že jsou přepracovaní, vyčerpaní, už se
to nedá a potřebují z toho ven.

Poznámky:

STRATEGIE

"Ideální rozhovor s potenciálním klientem vypadá tak, 
že se nebavíte jen o práci, 

ale i o tom, co máte rádi." (volný čas apod).
Lucie Radkovičová
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MYSLETE NA VĚCI OD KONCE
Tvoříš magnet zdarma? Připravuješ malý produkt? Mysli na věci od konce ať se ti nestane, že
se rozdáš zdarma a už ti nezbyde materiál na prodej. Nejdůležitější je začít s tím, co je váš cíl,
a od něho naplánovat celou cestu, kterou k tomu cíli úspěšně dojdete. Že budete plán v
průběhu cesty updatovat? To je úplně přirozené.

VYTVOŘTE SI SVÉHO IDEÁLNÍHO KLIENTA

Velmi často se setkávám s tím, že mají právníci hotový celý produkt a přijdou za mnou, proč
jim neprodává. Bohužel na to šli úplně opačnou cestou. Nejdřív zjišťujte potřeby klienta a ty
vytestujte. Teprve pak se pouštíte do tvorby produkty, který se dobře prodává a promuje.

Poznámky:

Víte, co je největší ztráta času? když svými marketingovými aktivitami míříte na všechny. Je to
jako házet hrách na zeď a čekat, který hrách se udrží. Jak nahodilé to je. Popřemýšlejte, pro
koho vás těší pracovat, s kým je vám dobře a kde máte nejlepší výsledky.

NETVOŘTE HNED CELÝ PRODUKT
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BUĎTE VIDĚT
Mnoho právníků čeká až přijde práce, v domnění, že advokátní předpisy neumožňují se
propagovat. Ano, advokáti to mají s propagací složitější, proto je potřeba se naučit, kde jsou
limity, co je dovoleno a co už ne. A podle toho být vidět.

VYTVOŘTE SI SVÉHO IDEÁLNÍHO KLIENTA

Vaše cílovka ocení, když ji budete dávat aktuality zprávy, zajímavosti, které jsou přínosné. Když
se budete dívat na věci out of the box. Protože žádný problém není právně izolovaný. A klient
chce nejen právníka, ale člověka, který rozumí jeho druhu podnikání nebo druhu problému.

Poznámky:

Víte, co je největší ztráta času? když svými marketingovými aktivitami míříte na všechny. Je to
jako házet hrách na zeď a čekat, který hrách se udrží. Jak nahodilé to je. Popřemýšlejte, pro
koho vás těší pracovat, s kým je vám dobře a kde máte nejlepší výsledky.

COKOLI TVOŘÍTE, DÁVEJTE UŽITEČNÝ OBSAH
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DÍVEJTE SE NA VĚCI Z POHLEDU VAŠEHO KLIENTA
Problém je, že právníci píší právnicky a z jejich pohledu. Klient tomu nerozumí. To, co si
myslíte, že vašeho klienta tíži, mnohdy vůbec neodpovídá tomu, co je pravda. Zjišťujte klientovi
potřeby.

DĚLEJTE MARKETING PRAVIDELNĚ

Při své jakékoliv aktivitě navenek byste měli postupovat s myšlenkou od konce. Postujete ve
skupinách? Dejte na konci odkaz, kde se o vás dozví víc. Píšete blogpost? Pozvěte ho na konci
postu na konci na úvodní konzultaci. Jste na schůzce s klientem o zakázce? Mějte připravenou
nabídku.

Poznámky:

Vyberte si komunikační kanál, kde budete vidět a to dělejte pravidelně. Není nic horšího být
chvíli vidět, pak dlouhá stopka. Jakmile začnete něco dělat, každý pátek zveřejníte další live,
blogpost nebo video, tak vaši lidé si na to zvyknou a očekávají další. Proto je strategické si ze
začátku vybrat 1 komunikační kanál.

VŽDY MĚJTE PŘIPRAVENOU NĚJAKOU VÝZVU K AKCI

VYBERTE SI JEDEN MARKETINGOVÝ KANÁL A

OBSAH Z NĚHO RECYKLUJTE
Základem marketingu je dělat ho pravidelně. Proto si ze začátku vyber 1 komunikační kanál,
abyste to stíhali. Nedoporučuji hned na začátku outsourcovat, potřebujete najív sůvůj “tón
hlasu”, co vám funguje, abyste věděli, jaké bude zadání a co máte kontrolovat (až budete
jednou outsourcovat).
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NAPLÁNUJTE SI SVÉ AKTIVITY DOPŘEDU
Ideální je mít tak 4, 6 blogpostů, videí, podcastů udělaných dopředu. Nevyvede vás z míry,
když lehnete s angínou nebo chcete odjet na rodinnou dovolenou.

ZMAPUJTE SI NEJDŮLEŽITĚJŠÍ AKCE VE SVÉM OKOLÍ

Poznámky:

Tíhnete k offline? Zmapujte si ve svém okolí akce, kde je a potkává se vaše cílovka.
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BUDUJTE VZTAH A CESTU KLIENTA

Potenciální klienti vás zatím neznají. Pokud není nějaký speciální urgence, tak on hned
nekoupí nejdražší produkt jaký máte. Je to o tom vytvořit si celý provázaný systém produktů.
Pro začátek začněte s metodikou ASCD. Provázaný systém produktů a jak si produkty vytvořit,
promovat a prodávat se pak učí naší studenti v programu Smart Creative.

Poznámky:

VYMÝŠLETEJTE PRODUKTY A BUD INOVATIVNÍ

Klient je v dnešní době zvyklý na různá inovativní řešení ze zahraničí, Jestliže je inovace vaše
krevní skupina, pusťte se směle do toho. Vymýšlejte jak jinak byste mohli být klientům užiteční
a podívejte se do dalšího umíte mimo právo.

JAK UPEVŇOVAT VZTAH

S KLIENTY

POŽÁDEJTE O DOPORUČENÍ, DOPORUČTE

Další poměrně zapomínaná, ale účinná věc, je požádat o doporučení a ještě větší efekt má, že
nabídnete doporučení. To dělá divy.
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POŽÁDEJTE O REFERENCI NA KONCI ZAKÁZKY

Dokončili jste zakázku? Dejte si do emailu, kterým budete posílat fakturu, žádost o referenci. A
pokud klienta znáte dobře, tak se ho rovnou zeptejte osobně.

Poznámky:

REVIDUJTE SVÉ KROKY

Utužujte vztahy také tím, že jednou za čas klientovi zavoláte. Doporučuji i vyšších zakázek.
Cílem není dělat obchod, ale zeptat se jak se má a jaký efekt mají ty smlouvy a procesy, co jste
před časem do jeho provozu zavedli. Zaveďte si na to CRM systém, ať víte kdy se máte komu
ozvat.

ZAVEĎTE PRAVIDELNÉ TELEFONÁTY

Podle mého názoru jsou klienti, kteří potřebují víc vaši péče a naopak jiní, kteří ocení jen
službu v základní verzi (loscost služby), protože jim to tak prostě vyhovuje. Proto byste si měli
udělat pořádek v klientech a vymezit si dostatečný čas na rozvoj skalních klientů.

Jednou za čas, ideálně tak kvartálně, projdi všechny dosavadní marketingové aktivity a zreviduj.
Důležité je mít čísla, takže hodně měřte. Všechny aplikace, pokud je používáte správně, vám
dávají čísla. A samozřejmě co nefunguje, tak přestaňte dělat, nebo udělejte jinak nebo lépe.

ROZLIŠTE SI KLIENTY NA SKALNÍ A NESKALNÍ

DĚLEJ SPECIÁLNÍ AKCE PRO KLIENTY
Dělejte speciální akce, dejte klientovi bonus za to, že klient se k vám vrací (nemluvím o slevách,
ale o něčem užitečném navíc, co vás nestojí mnoho - to know-how už máte, ale on to velmi
ocení, ať pocítí, že to má pro něho výhody, že se k vám vrací). Například obchodní snídaně,
webináře.
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Poznámky:

Advokát Petr říká: "Nemohu cíleně psát cizím lidem, pokud je mi známo.”
 Jak to tedy je opravdu? 
Nezakazuje to nejen advokátní předpis, ale i GDPR. 
Dobrá zpráva: Přímé oslovování vůbec nefunguje. Dokážete si představit, že u vás zazvoní
výrobce Tesly a bude vám nutit si koupit auto? Nebo že vám pošle email /poprvé slyšíte o
Tesle) a vy si ji hned koupíte? Takto to nefunguje.

PŘÍMÉ NABÍZENÍ SLUŽEB

Advokát má právo informovat veřejnost o poskytovaných službách za předpokladu, že jsou
tyto informace přesné, nejsou klamavé a respektují povinnost mlčenlivosti a další základní
hodnoty advokacie. Komentovaný článek je fakticky pouhým rozvedením obecné povinnosti
jednat poctivě a nelhat. Uvádět klienty na webu jen s jejich souhlasem.

ČLÁNEK 25 EK

ADVOKÁTI A REKLAMA

ADVOKÁTNÍ PŘEDPISY

ČLÁNEK 26 EK
Osobní publicita advokáta v médiích jako tisk, rozhlas, televize, elektronická komerční
komunikace nebo jiná média se povoluje, pokud jsou splněny podmínky čl. 25.

Daniela Kovářová / Tomáš Sokol. Etický kodex advokáta (Kindle Location 8037).
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Poznámky:

Zajímavý komentář k čl. 26: Při nejlepší vůli se tak nelze dobrat závěru, zda pravidla výslovně
zakazují reklamu na advokátní služby. Z kárných rozhodnutí přímo uvádí je to, že nejsou
přípustné letáky.

Advokát má právo informovat veřejnost o poskytovaných službách za předpokladu, že jsou
tyto informace přesné, nejsou klamavé a respektují povinnost mlčenlivosti a další základní
hodnoty advokacie. Komentovaný článek je fakticky pouhým rozvedením obecné povinnosti
jednat poctivě a nelhat. Uvádět klienty na webu jen s jejich souhlasem.

Daniela Kovářová / Tomáš Sokol. Etický kodex advokáta (Kindle Location 8101).

Přínosné může být toto rozhodnutí odvolacího kárného senátu ČAK ze dne 12. 3. 2007 sp. zn.
K 84/04:
"Reklamu a povolenou publicitu advokáta, Pravidly profesionální etiky advokátů ČR povolenou,
je nutno chápat tak, že umožňuje informaci veřejnosti o advokátem poskytovaných právních
službách a osobní publicitu v médiích při dodržení podmínek v „Pravidlech“ uvedených,
neumožňuje však nabídku poskytování právních služeb konkrétní osobě, která je sama
nevyžádala."

Nemyslím si ale, že by to byl problém. Chtít takto dělat reklamu není vůbec účinné. Určitě
vezměte v potaz i čl. 31.
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Poznámky:

(1) Advokát nesmí nabízet poskytnutí právní služby osobě, která ji na něm sama nepožaduje,
ledaže jde o osobu, s níž se soukromě nebo při výkonu advokacie stýká. Výjimečně tak smí
učinit, je-li zřejmé, že neprodlené poskytnutí právní služby je v zájmu takové osoby nezbytné.
(2) Při nabízení svých právních služeb se advokát musí zdržet jakéhokoliv naléhání, zvlášť je-li z
okolností nebo projevu osoby, které je služba nabízena, zřejmé, že o ni nemá zájem. 

Z tohoto mi vyplývá, že “nenabízíte”, když informujete a děláte zjišťování potřeb potenciálního
zákazníka vhodným (neobtěžujícím) způsobem. Dále nenabízíte osobě, když cílíte na ideálního
klienta, což je skupina lidí, nikoli osoba. Dále mi z toho vyplývá, že “nenaléháte”, když
informujete, dodržujete možnost odhlásit se z odběru newsletterů, děláte zjišťování potřeb,
nebo máte webovou prezentaci či děláte reklamu přes FB Ads - nenutíte, protože necílíte na
konkrétní osobu a u reklam a retargeting cookies si navíc může adresát zobrazování vypnout
nastavením prohlížeče.

NABÍDKA PRÁVNÍCH SLUŽEB ČLÁNEK 31 EK
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Poznámky:

ZPROSTŘEDKOVÁNÍ ČLÁNEK 32 EK

Daniela Kovářová / Tomáš Sokol. Etický kodex advokáta (Kindle Locations 8392-8395 a 8474-8480.

Použití jiných osob
(1) Za doporučení nebo zprostředkování právní služby nesmí advokát poskytnout ani přijmout
úplatu nebo jinou výhodu.(2) K náboru klientů nesmí advokát použít jiných osob, a to ani
vlastních klientů. Za takové nepřípustné použití jiných osob se považuje též, předá-li jim
advokát své informační prostředky nebo plné moci s určením, aby jich při získávání klientů pro
advokáta použily.

Podle komentáře k odst. 1:  Vylučuje provizi za doporučení či zprostředkování právní služby a
navazuje tak na čl. 31, upravující nabídku právních služeb, a na čl. 25 a čl. 26, upravující
publicitu a reklamu (srov. komentář k těmto článkům). 

Podle komentáře k odst. 2: Toto ustanovení do značné míry limituje osobní publicitu či
reklamu advokátních služeb, což je obecně mezi advokáty respektováno. Zřejmě proto se
neobjevují billboardy propagující advokátní kanceláře ani reklamní spoty v televizi.



3ZPŮSOBY, JAK MŮŽEME

SPOLUPRACOVAT 

Zarezervujte si úvodní konzultaci a poradím vám! 
https://bit.ly/30minonlinezdarma

ÚVODNÍ STRATEGICKÁ KONZULTACE

OBCHODNÍ ŠKOLA PRO PRÁVNÍKY
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https://bit.ly/obchodniskolapropravniky

SMART CREATIVE PROGRAM
https://bit.ly/CekaciListinadoSmartCreative

https://bit.ly/CekaciListinadoSmartCreative
https://bit.ly/obchodniskolapropravniky
https://bit.ly/30minonlinezdarma
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