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FIRST MOVER-
ADVOKATVIRKSOMHEDER
SATSER PA SOCIALE MEDIER

De twitter, linker, skyper og facebooker. | starten mest, fordi de selv var nysgerrige, men
ogsa fordi de er overbeviste om, at de i stedet for at vente pd, at kunderne kommer til
dem, ma de veere der, hvor kunderne er.

AfTrine Baadsgaard

"Forum Advokater er nu
med i Legal 500.

"Anders Etgen Reitz er pa
udkig efter knivskarp fuld-
maegtig inden for ansaettel-
sesret med erfaring fra et af
de forende advokatfirmaer
pd omradet.

Ovenstaende er blot to eksempler p3,
hvordan advokater og advokatfirmaer
agerer i den digitale verden. Og noget
tyder pa, at flere og flere bruger de nye
sociale medier til at komme i kontakt med
omverdenen.

"Efter en diskussion i partnerkredsen i
slutningen af 2009 gik det op for os, at
vivar frygtelig inkompetente pa det felt.
En del af os havde faet invitationer til
LinkedIn, men ikke rigtig faet sat os ind i,
hvad det var, og mente i hvert fald ikke, at
det var noget for os. Men efterhanden var
det s& massivt, at vi ikke syntes, vi kunne
sidde det overhgarig,” fortaeller partner og

advokat Carl Erik Skovgaard Sgrensen fra
Advokatfirmaet DELACOUR DANIA.

DEN DIGITALE GENERATION

Kontoret hyrede herefter en ekstern kon-
sulent med speciale i sociale medier, og
han fik et par ting til at ga op for advoka-
terne.

"For det farste kunne vi jo se, at verden
bliver mere digital. Og at vi i stigende
omfang eri kontakt med det, man kalder
"digital natives”, altsa personer fgdt efter
1978, der har levet hele deres voksenliv
med mobiltelefoner og internet. Herud-
over fik vii partnerkredsen — som alle hg-
rer til i kategorien "digitale immigranter”
- envoksende erkendelse af, at vi var ngdt
til at sege rad og vejledning hos yngste
medarbejder, da vi er frygtelig inkompe-
tente pa det felt,” siger Carl Erik Skovgaard
Sgrensen.

Kontoret er mest aktivt pa LinkedIn, hvor
hver medarbejder har en profil, og virk-
somheden som sadan ogsa er repraesente-
ret med en side.

"Hos os opfordres medarbejderne til at
markedsfgre sig pa LinkedIn pa minimum
samme niveau, som vi markedsfgrer os pa
virksomhedens normale hjemmeside. Alle
juristerne opfordres meget kraftigt til at
deltage, mens sagsbehandlere og sekre-
teerer har gjort det af egen fri drift med det

resultat, at alle nu feler, at de er med til

at bidrage til markedsfaringen pa hver pa
deres made og i det netvaerk, der er deres;’
forteeller han.

EFFEKTEN ER TYDELIG

Men satsningen har ogsa betydning
internt.

"De yngre medarbejdere er i stigende grad
netvaerksmennesker, der nok skal vaere
dygtige fagligt, men som i lige sa hgj grad
lever af deres evne til at netvaerke. Det vil
sige, atvi er ngdt til at indrette arbejds-
pladsen efter dem. De skal have Blackber-
ries og nu snart iPads og alting "on loca-
tion"" siger Carl Erik Skovgaard Sgrensen,
der ogsa opfordrer medarbejderne til at
vaere aktive pd andre platforme, sdsom
Plaxo, Twitter og Facebook.

"Som virksomhed har vi valgt ikke at vaere
pa Facebook, da det er vores vurdering, at
vi som erhvervsadvokater ikke er helt sa
relevante her," fortzeller han.

Helt konkret har den digitale satsning
betydet, at deltagerantallet ved kontorets
ga hjem-meder og foredrag er steget med
40-50 pct.

"Det betyder, at vi satser meget mere pa
den digitale markedsfgring, end vi nogen-
sinde har gjort. Vi opfatter os selvsom en
lille medievirksomhed, der har informa-
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tioner, der har forskellige distributionska-
naler. Sociale medier er en af dem, vores
hjemmeside en anden, vores nyhedsbreve
er en tredje kanal,” siger Carl Erik Skovga-
ard Serensen, der ogsa er meget opmaerk-
som pa den interne sammenhangskraft.

SKYPE OG VIDEO BREDER SIG
"Efterhanden som virksomheden vokser,
skal vi bruge mange krzefter pd, at den
enkelte medarbejder faler sig som del af
holdet og hele tiden har adgang til at fa at
vide, hvad der bliver skrevet om advokat-
firmaet, og viden om hvilke sager, der er
kendt i medierne, sa markedsferingsar-
bejdet internt er sadan set lige sa stort, og
derfor har vi ogsa et meget aktivt intra-
net,” siger Carl Erik Skovgaard Sgrensen og
forteeller, at den naeste store satsning fra
virksomhedens side formentlig bliver mere
video.

"Skype-samtaler, hvor man kan se hinan-
den 1, vil vi benytte mere og mere. Hertil
kommer, at vi vil udstyre en raekke mgde-
lokaler med kameraer, sd to-tre medarbej-
dere kan sidde og samarbejde, uanset hvor
de befinder sig geografisk. Endelig er der
formodentlig videoretsmeder pa vej, sdle-
des at forberedende retsmgder f.eks. kan
tages pr. video," siger Carl Erik Skovgaard
Sgrensen.

HJEMMESIDEN NEDPRIORITERES

“Efter den 01.02.2011 vil advokatbranchen
ikke vaere den samme. Mange ting foregar,
som de har gjort i drevis. Og alt for fa ting

udfgres, som de kan og burde —idag ogi
morgen. Vi vil hele tiden se pd, om noget
kan gares bedre og mere effektivt. Dels
ved hjaelp af moderne teknologi, dels gen-
nem nye arbejdsprocesser. Vi anerkender
de ting, der er gode i branchen, og vi vil
forandre det, der ikke er”

Sadan lyder det bramfrit pa det nye advo-
katkontor IUNO's hjemmeside. Her kan
man ogsa se, at alle medarbejdere har en
Skype-konto, ligesom partnerne har en
Twitter-profil.

Som helt nystartet kontor har stifterne
selvsagt gjort sig en del tanker om, hvor-
dan man skal gribe de sociale medier an.
Det fortzeller partner og advokat Anders
Etgen Reitz:

"Vihar lyttet til trendforskerne og taget
den erkendelse til 0s, at viividen- og infor-
mationssamfundet garimod push i stedet
mod pull. Det vil sige, at vi skal vaere der,
hvor folk er, i stedet for at tvinge dem til
atveere, hvorvi er. Og her er de sociale
medier et godt vaerktgj, hvis vi vil i dialog
med potentielle kunder og omverdenen,’
siger han.

Kontoret er gaet i luften med en sparsom
hjemmeside, og selv om Anders Etgen
Reitz lover, at den skal udbygges lidt mere,
sa ger han ogsa klart, at firmaet aldrig
kommer til at bruge flere hundredtusinde
pa en hjemmeside.

"Vi synes ikke, det tjener noget formal, og
vivil hellere lzegge vores informationer
derud, hvor folk Iaeser dem," siger han.

TILLID VIA RELATIONER

Den anden del af det er, ifglge Anders
Etgen Reitz, at advokateridagi hgj grad
lever af tillidsopbygning. "Man ved ogs3,
at den bedste made at byge tillid pd er
via relationer, og det underbygger i hgj
grad den made, vi ser vores potentielle
kunder pa. Vi vil hellere bruge energi pa at
bygge relationer end pd at fa spalteplads
i en avis. Vi har ogsa mange udenlandske
kunder og samarbejdspartnere, og der er
internettet og de sociale medier et godt
redskab,” siger han.

Hos IUNO bruger man primaert LinkedIn,
der, ifelge Anders Etgen Reitz, er det mest
erhvervsorienterede netvaerk. [IUNO har
ogsa overvejet blogs, men opfatter blogs
som lidt for meget en envejskommunika-
tion.

"Her har vi i stedet valgt Twitter, som vi
synes er et mere velegnet sted, nar man vil
i kontakt med omverdenen,’ siger Anders
Etgen Reitz. Og kontoret gnsker netop at
komme i dialog.

"Vores koncept er, at vi gerne vil ggre op
med forskellige ting i branchen, f.eks.

det, at advokaten er en usynlig starrelse,
der ikke har egne holdninger, men alene
afspejler klienten, og som man derfor kan
fa det svar ud af, man gerne vil have. Vi har
holdninger og vil gerne give udtryk for dem
og debattere dem. Vi har en opfattelse af,
atvi pa den made giver folk et klarere valg,’
siger han.

Som et eksempel pa ting, IUNO har taget e«
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op til debat, er de regler, der gor, at en
advokatvirksomhed ikke ma have en pro-
fessionel bestyrelse.

"Visynes, at det er forkert og har derfor
valgt den taetteste lgsning pa det problem,
som vi kan, nemlig et Advisory Board, og
det har vi diskuteret bl.a. pa Twitter. Et
andet emne kunne vaere faste priser, som
vi bestemt er tilhaengere af," siger Anders
Etgen Reitz.

SCREENES FOR DIGITALE KOMPETENCER
Skype med video er en helt integreret ting
pd kontoret, og IUNO bruger isar Face-
book i forbindelse med rekruttering.
"Vilaegger vaegt pa, at den enkelte medar-
bejder tager ansvar for sine egne opda-
teringer pa de forskellige netvaerk. Nogle
gange kan vi beslutte at koordinere vores
udmeldinger, hvis der er et bestemt tema,
vignsker at debattere. Men det skal vaere
drevet af interesse og lyst, og det er ogsa
noget, vi screener folk for, ndr vi anszetter
dem. At de ser mulighederne og interesse-
rer sig for det,” siger han.

Og hvilke reaktioner har man sa faet hos
IUNO?

"Vived gennem vores kunder og samar-
bejdspartnere, at de lzeser det, vi skriver,
og at det giver dem et positivt indtryk af, at
der er aktivitet. Det er markedsfgring, der
bliver lest og noteret, og derfor rammer
det ogsa meget mere malrettet, i stedet

for ndr man skyder med spredehagl i en
annoncekampagne, og der kommer helt

klart ogsa konkrete opgaver ind via dette.
Men jeg opfatter det egentlig mere som et

veerktgj til at kommunikere med dem, vi i
forvejen pa anden vis har fati,’ siger han.

| advokatbranchen har man dog for det
meste kun et skuldertrzek tilovers for
IUNQO’s aktiviteter.

"Branchen har jo en meget staerk konserva-

tiv kultur, og vi far helt klart flest positive
reaktioner fra folk uden for branchen. Vi

ser det som en opgave ikke bare at brande

vores firma, men ogsa hele branchen. Vi vil
gerne have stgvet det kedelige image af og
overbevise kunderne om, at det at ga til en
advokat er noget andet, end hvad man har

vaeret vant til,” siger han.

DGER KENDSKABET TIL NAVN OG PROFIL
Ogsa hos advokat og partner Allan Ohms
og Forum Advokater i Roskilde har man
taget de nye medier til sig.

"Det begyndte egentlig, fordi jeg gerne selv

ville kende noget til det, og derfor satte
jeg mig for at begynde at bruge de nye
sociale medier, og det har jeg nu gjortiet
stykke tid. Jeg bruger LinkedIn, bl.a. som

opslagsveerk, ligesom jeg er med i nogle af
de arbejdsgrupper, der er pa LinkedIn. Her
henter jeg inspiration og prgver at udbrede

kendskabet til mit navn og min profil ved
at leegge indhold og statusopdateringer

ud," siger han.

Allan Ohms benytter sig ogsa af Twitter og
Facebook.

"Pa Twitter laegger jeg f.eks. links til interes-
sante artikler, gerne fra vores egen hjem-
meside, sa jeg far folk ind pa den. | det hele
taget er jeg meget opmaerksom pa at ud-
brede det, vi har af indholdsmaessig vaerdi.
Artikler, undersggelser, debatter. Facebook
benytter jeg til noget mere direkte dialog.
Jo mere dialog, man har, desto bedre lzerer
man folk at kende, og jeg synes, det er

en god mulighed for at vise lidt om den
person, man er. Det kan vaere med til at
nuancere billedet lidt,” siger Allan Ohms.

Han har helt konkret faet kunder via sin
elektroniske aktivitet.

"Mange af medierne giver jo mulighed for,
at man kan felge med i, hvordan personen
har fundet mig. F.eks. via LinkedIn. "

Selv synes han ikke, der er nogen ulemper
ved at benytte sig af de sociale medier.
"Ved at gge sin synlighed har man jo en
starre chance for at blive valgt. Og nar
man ser bort fra tidsforbruget, synes jeg,
det er meget effektivt. Og med hensyn til
tidsforbruget er det jo sddan, at vi alle har
24 timer i degnet, og sa er det jo op til en
selv at prioritere den tid, og jeg synes, den
er sa rigeligt er det veerd,” slutter han.

LAR HVORDAN JERES IT-INVESTERINGER KAN GIVE MERE VARDI

Danske Advokater arrangerer i samarbejde med IT-systemleverandgrerne et heldagsseminar, hvor vi seetter fokus pa, hvordan IT som

support kan udvikle din forretning.

Seminaret finder sted tirsdag den 21. juni pd Radisson Blu Royal Hotel i Kebenhavn fra 10:00 til 20:00

Pa medet vil du bl.a. fa bud pa:

. Hvorfor er nogle advokatvirksomheder laengere fremme end andre IT-maessigt.
. Hvorfor nogle har bedre bundlinje end andre.
. Hvilke systemleverander, | bar vaelge som advokatvirksomhed.

To management konsulenter fra PA Consulting, direkter og partner lvan Madsen, ACCURA, og IT-chef Steen Hermansen, Danske Advokater,
er pa talerlisten. Desuden vil syv leverandgrer af advokatsystemer forteelle i 3 x 3 seancer hvordan de kan understgtte din forretning.
Dagen afsluttes med en netvaerksbuffet, hvor du kan mgdes med andre deltagere og leverandererne til en uformel afsluttende snak.
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