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Сколько стоит Ваша фирма?

Дисконтирование:

1) Сильная зависимость от клиентов. (3 или менее клиентов дают 50% 

дохода)

2) Зависимость от юристов/партнеров (2-3 человека)

3) Закрытость компании
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Как будут оценивать:

1) Основной актив фирмы

a. люди (как производственные ресурсы)

b. репутация, т.е. качество отношений с клиентами (как гарантия сбыта)

2) Способность генерировать свободный денежный поток, т.е. финансовая 

эффективность

Финансы юридической фирмы
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ПЯТЬ ПАРАМЕТРОВ УСПЕХА

* На основе Ruben Giles, Law firm mergers: taking a strategic approach. 2005. P.12.

Устойчивые 

клиентские 

отношения

Мотивированное 

исполнение со 

стороны 

сотрудников

Надлежащая 

внутренняя 

инфраструктура 

и культура

Конкурентная 

стратегия

Эффективное 

лидерство и 

управление
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Управление фирмой
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ОРГАНИЗАЦИОННАЯ 

СТРУКТУРА

ПАРТНЕРЫ

СТРАТЕГИЧЕСКОЕ

УПРАВЛЕНИЕ

ОПЕРАТИВНОЕ 

УПРАВЛЕНИЕ

ПРАКТИКА 1 ПРАКТИКА 2 ПРАКТИКА 3 ПРАКТИКА 4

РЕГИОН 1

РЕГИОН 2

КЛИЕНТСКАЯ 

ГРУППА 1

КЛИЕНТСКАЯ 

ГРУППА 2

ИНДУСТРИЯ 1

ИНДУСТРИЯ 2

* На основе Susan Raridon Lamberth. The Practice Group Leaders’s Handbook for Success, P. 2-10.

Управление фирмой

LegalStudies.RU, 2010



5

Р
о

ли
 и

 о
б

я
з
а

н
н

о
с
ти

Партнер -

лидер

Роль- лидер:

- Коммерческая эффективность

- «Носитель» культуры фирмы

- Качества: стратегич.ориентированность, межличностность,  

влиятельность, глобальность

Новый лидер

Развитие навыков лидерства:

- Стратегии работы с клиентами и построения 

взаимоотношений

- Стратегии развития юридической фирмы

Руководитель 

группы

Развитие 

управленческих 

навыков:

- Управление 

поручениями

- Управление другими

Рост в развитии 

навыков 

взаимоотноше-

ний с клиентами 

и 

осознания 

своей роли

и своих сил

Рост 

в бизнес-

развитии

Индивидуаль-

ный вклад

Развитие технич. 

навыков:

-Самоорганизация

-Основы навыков 

юридической работы

Продолжающееся 

развитие технич.  

навыков + Начало 

приобретения 

навыков 

управления

Младший юрист Юрист 
Старший 

юрист
Партнер 

Развитие профессиональных навыков и компетенций 
* На основе Hildebrandt Handbook of Law Firm Management, 2005, P. 4-19.

Управление фирмой



•Донесение 
продукта

•Знакомство с 
брендом

Предполагаемые 
клиенты

•Закрепление 
ценности 
продукта

•Закрепление 
ценности бренда

Потенциальные 
клиенты •Работа с 

ожиданиями

•Сферхудовлет-
ворение

Клиенты

•Поддержание 
контактов

•Клиентские 
мероприятия

Рекомендатели

Маркетинг и PR

меры

Продажи

Исполнение/ 

Отношения с 

клиентами
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Mаркетинг и PR
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МОДЕЛЬ ЮРИДИЧЕСКОЙ УСЛУГИ

глазами клиента

УПРАВЛЕНИЕ РАБОТОЙ ЮРИДИЧЕСКОЙ ФИРМЫ

В Т.Ч. ПРОЦЕДУРЫ (СЕРВИС)

ВЕРНОСТЬ КЛИЕНТУ:

КОНФИДЕНЦИАЛЬНОСТЬ И НЕЗАВИСИМОСТЬ

ЗНАНИЯ И КОМПЕТЕНТНОСТЬ

НЕПРОЗРАЧНО ДЛЯ КЛИЕНТА
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[*] Использованы элементы модели качества услуги из Working 

on quality: Rightfully Satisfied/ Foundation Viadicte, The 

Netherlands. – P. 10. www.viadicte.nl 

Mаркетинг и PR
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Высокое

Осознание

услуги

клиентом

Низкое

Пассивные              Инструменты продвижения               Активные

Сфера высокой 

конкуренции
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Mаркетинг и PR
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Интенсивность использования инструментов 

продвижения
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почасовая 

ставка (1)

фиксированный 

гонорар  (2)

условный 

гонорар (3)

риск превышения 

расходов

исключительно на 

клиенте
на юристе (фирме)

распределен между 

обеими сторонами

риск нежелательных 

результатов

исключительно на 

клиенте
на клиенте

распределен между 

обеими сторонами

необходимая 

степень доверия
низкая средняя высокая

общие интересы 

клиента и юриста
низкий    уровень средний уровень высокий уровень

LegalStudies.RU, 2010

Финансы юридической фирмы

Формы гонораров: степень доверия и 

распределение рисков  



Высокий

Риск 

юрфирмы

Низкий

Низкий                 Риск клиента  Высокий
10

Комиссионная оплата 
(гонорар успеха)

Оплата по привнесенной 
ценности 

Почасовые ставки

Финансы юридической фирмы

Формы гонораров: поиск компромисса

LegalStudies.RU, 2010



Воплощение гонорара в прибыль

Способность 

заработать 

гонорар

Потенциал

Валовая  

прибыль Операцион

ная 

прибыль

Валовой  

доход

Прямые 

расходы

Накладные 

расходы

Прибыль 

до налогов

Кредит

Прибыль

Налоги

Этап 1 Этап 2 Этап 3 Этап 4 Этап 5
11LegalStudies.RU, 2010
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Высокая

Загрузка 

(план)

Низкая

Конкурентоспособность
Не оплачиваемое клиентами 

время

Избыток специалистов Плохое планирование

Низкие                           Сверхплановые затраты времени                                 Высокие

Утраченный потенциал: 

распределение ресурсов

12LegalStudies.RU, 2010
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Утраченный потенциал: реализация

Реализация

в целом

(Overall 

realization)

=

СУММА, ПОЛУЧЕННАЯ ПО СЧЕТАМ

ОТРАБОТАННОЕ ВРЕМЯ    Х    СТАНДАРТНАЯ СТАВКА

НИЗКАЯ: 85% ВЫСОКАЯ: 90%

13LegalStudies.RU, 2010

Финансы юридической фирмы



Поступления Расходы: выплаты от 

имени клиента

Должны быть 

предоплачены

Прямые издержки: 

оплата труда юристов 

(включая партнеров)

Могут доходить до 

45-55% дохода
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Накладные расходы:
аренда, вспомогательный 

персонал, материалы и т.п.

Аренда – не более 

10-15% дохода

Кредиты 

Налоги

Прибыль партнеров

Контроль над издержками и расходами

14LegalStudies.RU, 2010
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Видение

СЕЙЧАС

ЧЕРЕЗ 3 ГОДА

Поведение 

конкурентов

Новые 

конкуренты

Изменения 

требований 

клиентов

Политические, 

Экономические и 

Социальные Тренды

Технологии

Ресурсы

… необходимо учитывать конкурентные способности фирмы,
Ее стратегию , а также требования рынка *

Место на рынке

Имидж

Ценность

Ключевые клиенты

Ключевые услуги

Основа конкуренции

Поведение 

Структуры 

Системы

Навыки

Процедуры

Культура

Экономика

Ключевые клиенты

Ключевые услуги

Основа конкуренции

Поведение 

Структуры 

Системы

Навыки

Процедуры

Культура

Экономика

Место на рынке

Имидж

Ценность

*  Alan Hodgart.  «Mergers & Acquisitions of Law Firms:

Strategies for the Development of Independent Law firms»

IBA Conference  04.12.2009

Формулирование стратегии
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Специализация юридической фирмы

+

Формулирование стратегии

LegalStudies.RU, 2010


