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ефективного управління ціноутворенням як важливого інструменту підвищення 
результативності діяльності підприємства. Визначено основні підходи до 
формування цін, механізми їх аналізу та контролю, що дозволяють забезпечити 
раціональне встановлення цін з урахуванням витрат, попиту та конкурентного 
середовища, а також сприяють зміцненню ринкових позицій і стабільному 
розвитку підприємства. 
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ОСОБЛИВОСТІ ФОРМУВАННЯ МАРКЕТИНГОВИХ КОМУНІКАЦІЙ 
У СФЕРІ ЮРИДИЧНИХ ПОСЛУГ 

 
У сучасних умовах розвитку сфери послуг маркетингові комунікації 

виступають одним із ключових інструментів взаємодії підприємства з клієнтами. 
Вони забезпечують інформування про діяльність компанії, сприяють формуванню 
її професійного іміджу, впізнаваності та довіри з боку цільової аудиторії [2]. 
Особливого значення це набуває у сфері юридичних послуг, де рішення про 
співпрацю значною мірою залежить від репутації компанії та рівня її експерт-
ності [1]. 

Специфіка юридичних послуг визначає підходи до побудови маркетингових 
комунікацій. Їх нематеріальний характер, складність попередньої оцінки результату 
та високий рівень відповідальності зумовлюють орієнтацію клієнтів на довіру, 
досвід і професійний авторитет компанії [1]. У зв’язку з цим комунікації будуються 
навколо демонстрації експертності, пояснення складних питань і поступового 
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формування відносин із клієнтом. Вони поєднують інформування із залученням, 
а інформаційно-аналітичний контент виступає не лише джерелом знань, а й 
інструментом формування довіри [2]. 

Організація маркетингових комунікацій у юридичній сфері значною мірою 
відбувається у цифровому середовищі, яке виступає основним каналом первинного 
контакту з клієнтами. Зокрема, близько 96% потенційних клієнтів розпочинають 
пошук юридичних послуг через пошукові системи [4], що визначає ключову 
роль цифрових каналів у структурі комунікацій. 

Базовим елементом такої системи є вебсайт юридичної компанії, який виконує 
функції презентації послуг, джерела інформації та інструменту первинного 
контакту. В умовах конкуренції користувачі, як правило, порівнюють декілька 
компаній перед зверненням [6], що зумовлює необхідність чіткого позиціонування, 
структурованості та зручності вебресурсу. 

Важливу роль у формуванні маркетингових комунікацій відіграють соціальні 
мережі, які забезпечують постійну присутність компанії в інформаційному 
просторі та сприяють підтриманню інтересу аудиторії. Вони поєднують по-
ширення інформації з можливістю взаємодії, що дозволяє формувати лояльність 
і залучати потенційних клієнтів. За даними досліджень, близько 84% юридичних 
фірм використовують соціальні мережі для просування своїх послуг [5]. 

Узагальнені дані щодо використання цифрових каналів юридичними 
компаніями наведено на рис. 1. 

 
Рис. 1. Використання цифрових каналів у маркетингових комунікаціях 

юридичних компаній 
Джерело: складено авторами 
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Важливою складовою маркетингових комунікацій є також експертний 
контент, який поширюється через цифрові канали та забезпечує глибше розкриття 
професійних питань. Аналітичні матеріали, роз’яснення та коментарі до законо-
давчих змін формують уявлення про компетентність компанії та сприяють 
зміцненню довіри. Водночас його використання часто не має системного 
характеру: лише близько третини юридичних компаній регулярно створюють 
такий контент [6]. 

Ефективність маркетингових комунікацій значною мірою залежить і від 
безпосередньої взаємодії з клієнтами. Якщо на попередніх етапах формується 
первинна довіра, то у процесі особистого контакту вона поглиблюється та 
переходить у довгострокові відносини. Важливу роль відіграє характер такої 
взаємодії: здатність юриста пояснювати складні питання зрозумілою мовою, 
уважно слухати клієнта, своєчасно інформувати та проявляти ініціативність у кому-
нікації. Саме така побудова взаємодії сприяє закріпленню клієнта та підвищенню 
його лояльності [3]. Це підкреслює необхідність поєднання онлайн- і офлайн-
інструментів у межах єдиного підходу до роботи з клієнтами. 

Таким чином, маркетингові комунікації у сфері юридичних послуг фор-
муються як комплексна система, що охоплює цифрові канали, експертний контент 
та безпосередню взаємодію з клієнтами. Їхніми ключовими особливостями є 
орієнтація на довіру, поєднання інформування із залученням, а також значна 
роль персоналізованої взаємодії у формуванні довгострокових відносин із 
клієнтами. 
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