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Som jurist ar man expert p& hur man tillémpar lagen, men man
tar sig sdllan tiden att titta p& det som ger insikter om hur byrdn
presterar och lyckas.

« Vet du vilken jurist eller vilken typ av kund som bidrar mest till
eller férsémrar byréns [bnsamhet?

Vet du vilken marknadskampanj som gav de [bnsammaste
kunderna?

« Ardin kunder néjda?

Att bli en datadriven juristbyrd handlar dock inte s& mycket om
avancerad analys av data utan mer om att félja upp och ha
kontroll p& olika variabler (KPler — Key Performance Indicators) som
indikerar att man goér ratt saker.
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Valet av vilka KPl.er som ska anvdandas for att styra sin
byrd &r mdénga. Nedan foéljer ett urval av KPl:er inom olika
verksamhetsomrdden hos en juristbyrd:

Marknadsforlng

Antal marknadsaktiviteter

Marknadsféringskostnad per klient (den totala
marknadsféringskostnaden vs antalet fakturerade klienter)

Trafik p& hemsidan

Marknadsféringsbudget (del av den totala
marknadsféringskostnaden och omsattning)

Conversion rate p& marknadsaktiviteter

Anskclffnlng av nya klienter

Antal nya klienter

Hitrate -— Antal potentiella klienter konverterade till klienter
Kostnad per varvad ny klient

Antal nya érenden/dérenden dppnade

Antal nya klinter per kanal (sociala media, webbplats etc.)
Uppskattat medelvdrde for varje ny klient

Antal nya klientmdten bokade

Antal potentiella nya klienter som kom per klientmote

Utveckllng befintliga klienter

Antal avslutade drenden | édrenden
Genomsnittligt varde pd avslutade drenden
Klientens tillvaxttakt

Genomsnittlig debitering per klient
Genomsnittlig debitering per ny kund
Tillvéxt i debitering for toppkunder

Legala omréden per klient

Antal jurister per klient

Antal drenden per klient

Klientnojdhet
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Antal klientreferenser
Klientndjdhetsresultat (NPS etc)
Klienter "retention rate”
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Produktlwtet

Antal fakturerbara timmar

Fakturerade timmar vs totalt arbetade timmar

Antal odebiterbara dagar

Debiteringsgrad (antal fakturerbara arbetade timmar vs antalet
timmar p& arbetsdagen)

Realisationsgrad (antal fakturerade timmar fakturerat vs antalet
fakturerade arbetade timmar)

Betalningsgrad (antal betalda timmar vs antalet fakturerade
timmar)

Individuell prestation

Mdnatliga utgifter

Genomsnittligt fakturabelopp
Genomsnittligt timpris

Andel nedlagda partnertimmar

Antal 6ppnade drenden

Antal fakturerbara timmar per assistent
Antal inkommmande drenden

Intjdnade intakter &t klienter

Antal avslutade drenden

Finansiella

Fakturerade intakter per mé&nad

Faktureringsgrad (fakturerat belopp vs debiterbara antal
arbetade timmar)

Betalda intékter per mdnad
Betalningsgrad (inbetalt belopp vs totalt fakturerat belopp)
Skuldsattningsgrad (checkkrediter, kreditkort, 1&n etc.)

Rullande 12 m&nader “run rate” (berdknade arliga intdkter
baserade pd de senaste tre manaderna)

Rullande férvantade drliga kostnader (totalt belopp for
forvantade drliga kostnader, inklusive |6ner, for ett &r, baserat pd
de senaste tre m&naders kostnader)

Resultat -- Skillnad mellan “run rate” och férvantade drliga
kostnader

Obetalda kundfordringar

Alder p& kundfordringar

Nettoresultat i procent av intdkterna
Genomsnittlig debitering per drende
Genomsnittlig debitering per nytt drende



«  Genomsnittligt fakturabelopp

. Intakt per kvadratmeter (kontorslokaler)
« Intdkt per anstdlld

« Intdktens storlek per drende

Foretagskultur
- Medarbetartillfredsstallelse (NPS)
« Personalomsattning

Val av KPl:er

Kom ih&g att inte alla KPI: er &r anvéndbara fér just din juristbyrd.
Att férsdka mata alla tillgangliga KPler ar frestande, men onddigt
tidskrévande och kontraproduktivt. Med detta i &tanke - innan du
tittar pd vilka féretagsspecifika KPI: er du vill mata - bor du forst
tanka pd din juristbyrds unika évergripande mal och hur din byrd
mater framgdng. Framférallt pdverkas valda KPler av foljande
faktorer vid jamférelse av olika byrder:

« Transaktionsfokuserad byrd vs relationsfokuserad byrd

« Timprisbaserad ersattning vs fast prisbaserad ersattning

«  Byrdn darien tillvaxtfas vs byrdn &r i en mognadsfas
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GreatStep hjdlper féretag att omvandla data till insikter om sin verksamhet och ddrigenom
kunna ta steg mot att bli mer datadrivha. Genom hég kompetens inom Business
Intelligence och dess olika delar (dataarkitektur, Power Bl, data science, utbildning, Power
Platform etc.) samt bred verksamhetskunskap f&r vi vdra kunder att bli mer datadrivna.



