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Аннотация. Поскольку функционирование адвокатских образований харак-

теризуется рядом особенностей, связанных с некоммерческим характером их 

деятельности и дополнительными ограничениями, налагаемыми нормами про-

фессиональной этики, стратегическое планирование деятельности таких обра-

зований также не во всем может следовать устоявшимся правилам выработки 

стратегии развития коммерческой компании. Таким образом, предлагаемое ис-

следование является крайне актуальным для России, где практика управления 

адвокатскими образованиями, и, в частности, адвокатскими бюро, в основу ор-

ганизации которых положены принципы равного партнерства, в новых рыноч-

ных условиях еще только нарабатывается. Целью исследования является опре-

деление содержания и порядка осуществления стратегического планирования 

деятельности адвокатского бюро на основании особенностей его правового ре-

гулирования и функционирования, определяющих его ценности и миссию. Зада-

чей исследования является определение значения миссии и ценностей для выра-

ботки стратегии развития адвокатского бюро на основе анализа зарубежного 

опыта функционирования аналогов адвокатского бюро. Методологическую ос-

нову исследования составляет комплекс общенаучных и частно-научных мето-

дов исследования. Такие общенаучные методы, как анализ, синтез, конкретиза-

ция, аналогия, индукция, дедукция, были использованы в работе для исследования 

существующих за рубежом методик стратегического планирования деятельно-

сти коммерческой компании, и, в частности, юридической фирмы исходя из 

определения ее миссии и ценностей, и возможности их применения в адвокат-

ском бюро. В результате демонстрируется, что успех небольших профессио-

нальных фирм в значительной степени зависит от уровня долгосрочного плани-

рования их деятельности. На примере результатов исследований ряда ино-

странных ученых автор показывает, какое влияние может оказать миссия 

(программное заявление) адвокатского бюро (юридической фирмы) на выра-

ботку его стратегии, а также определение целей и задач его деятельности. 

Обосновывается важность программного заявления для определения направле-

ний развития деятельности фирмы, ее потенциальной клиентуры, источников 

стратегического роста. На примерах из практики демонстрируется, что мис-
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сия юридической фирмы может зависеть от ее размера, специализации, клиен-

туры. Делается вывод о том, что адвокатскому бюро следует разработать 

хорошую бизнес-стратегию и эффективно ее реализовывать. Четкое определе-

ние миссии обеспечивает основу для стратегического планирования.  

Ключевые слова: стратегия адвокатского бюро, программное заявление, 

стратегическое планирование, бизнес-план, цели и задачи деятельности. 
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Abstract.  Since the functioning of the forms of legal practice is characterized by 

a number of peculiarities associated with the non-commercial nature of their activities 

and additional restrictions imposed by the norms of professional ethics, strategic plan-

ning of the activities of such practices can also not all follow the established rules of 

strategy development of a commercial company. Thus, the proposed research is highly 

relevant for Russia, where the practice of management of different forms of legal prac-

tice, and, in particular, advocates' bureaus, the organization of which is based on the 

principles of equal partnership, in the new market conditions is still being developed. 

The object of the research is to determine the content and procedure of strategic plan-

ning of the advocates' bureau's activity based on the peculiarities of its legal regulation 

and functioning, which determine its values and mission. The research objective is to 

determine the significance of the mission and values for the elaboration of the strategy 

of development of the advocates' bureau on the basis of the analysis of foreign best 

practices in functioning of analogues of the advocates' bureau. The methodology of the 

research is a complex of general scientific and private-scientific methods of research. 

Such general scientific methods as analysis, synthesis, concretization, analogy, induc-

tion, deduction, were used in the work to study the existing foreign methods of strategic 

planning of the commercial company, and, in particular, law firm based on the defini-

tion of its mission and values, and the possibility of their application in the advocates’ 

bureau. As a result, it is demonstrated that the success of small professional firms 

largely depends on the level of long-term planning of their activities. Using the exam-

ple of research results of a number of foreign scholars, the author shows how the mis-

sion (mission statement) of a law office (law firm) can influence the development of its 

strategy, as well as the definition of goals and objectives of its activities. The author 

substantiates the importance of the mission statement for determining the directions of 

development of the firm's activities, its potential clientele, and sources of strategic 

growth. The case studies demonstrate that a law firm's mission statement can depend 

on its size, specialization, and clientele. It is concluded that a law firm should develop 
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a good business strategy and implement it effectively. A clear mission statement pro-

vides the basis for strategic planning.  

Key words: strategy of the advocates’ bureau, mission statement, strategic plan-

ning, business-plan, goals and objectives of law firm. 

 

Введение. 

На современном этапе многие 

компании осознали, что они действуют 

в гиперконкурентном мире быстро 

происходящих изменений, роста объ-

ема информации и более взаимосвязан-

ных глобальных рынков.  

Таким образом, времена, когда не-

сколько топ-менеджеров определяли 

стратегический план развития компа-

нии на следующие десять лет, давно 

прошли.  

Тем не менее, текущие условия ве-

дения бизнеса делают «стратегическое 

мышление» более важным, чем когда-

либо. Сегодня стратегическое плани-

рование наиболее эффективно, если 

оно закладывает основу для непрерыв-

ного аналитического процесса, в ходе 

которого изучаются ключевые состав-

ляющие: «кто мы» как институция 

(особенно в свете того, кто наши кон-

куренты), «куда мы идем», и «что нам 

нужно сделать», чтобы достичь этого. 

Последние тридцать лет стали пе-

риодом коренных изменений и на 

рынке юридических услуг, и в деятель-

ности юридических фирм, которая все 

более приобретает коммерческий ха-

рактер. Это потребовало от юридиче-

ских фирм адаптации, подвергшей се-

рьезной проверке традиционную кон-

цепцию юридической фирмы – причём 

настолько, что многие наблюдатели 

считают, что традиционная организа-

ция юридической фирмы более не жиз-

неспособна. Критики утверждают, что 

классическая организация юридиче-

ской фирмы больше не в состоянии 

справиться с огромными размерами и 

комплексностью, которых достигли 

многие крупные фирмы.  

Многие задаются вопросом, не 

пора ли отказаться от старой модели и 

принять более современные формы 

структуры и управления. Другие, од-

нако, возмущены ползучим (или без-

удержным) корпоративизмом, кото-

рый, по их мнению, негативно влияет 

на их фирмы. Они указывают на стира-

ние чувства и голоса партнерства, а 

также на бюрократические системы 

управления и контроля, которые отни-

мают ценное оплачиваемое время спе-

циалистов 

Особенно серьезному давлению 

подвергаются небольшие юридические 

фирмы, традиционно основанные на 

партнерстве и поддерживающие свою 

социальную миссию. При этом необхо-

димо учитывать, что юридические 

фирмы, в силу необходимости соблю-

дения принципов профессиональной 

этики, не могут в полной мере восполь-

зоваться всем инструментарием, имею-

щимся в распоряжении менеджера 

коммерческого предприятия, в связи с 

чем, им приходится вырабатывать соб-

ственные подходы к управлению. В 

российском контексте на это налага-

ется то, что в соответствии с россий-

ским законодательством деятельность 

адвокатских образований носит неком-

мерческий характер, что становится 
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дополнительным препятствием к ис-

пользованию общих подходов к ме-

неджменту при управлении адвокат-

ским образованием. Поскольку функ-

ционирование адвокатских образова-

ний характеризуется рядом особенно-

стей, связанных с некоммерческим ха-

рактером их деятельности и дополни-

тельными ограничениями, налагае-

мыми нормами профессиональной 

этики, стратегическое планирование 

деятельности таких образований также 

не во всем может следовать устояв-

шимся правилам выработки стратегии 

развития коммерческой компании. Од-

нако использование программного за-

явления о миссии и ценностях, может 

быть названо среди тех приемов, кото-

рые могут быть успешно заимствованы 

из инструментария управления ком-

мерческим предприятием. 

Результаты. 

Ряд исследований подтверждает, 

что большинство фирм малого бизнеса 

не имеют формального, письменного 

изложения стратегии фирмы, при этом 

в основном используют обобщенные 

стратегии роста. [1; 2; 4] При этом 

успех небольших профессиональных 

фирм в значительной степени зависит 

от уровня долгосрочного планирова-

ния. [5] Следует разработать хорошую 

бизнес-стратегию и эффективно ее ре-

ализовывать. Хорошая стратегия будет 

включать бизнес-план, цели в кратко-

срочной и долгосрочной перспективе, 

а также анализ отрасли и того, какое 

место фирма собирается в ней занять. 

Целью стратегии является помощь 

фирме в том, чтобы лучше вписать в 

среду, в которой она функционирует. 

Стратегия помогает развить индивиду-

альность фирмы и в конечном итоге 

получить ценных клиентов.  

На основании рассмотренных в 

ходе исследования типов юридических 

фирм, можно заключить, что их миссия 

или понимание «бизнес-идеи», как 

называет это итальянский исследова-

тель Лука Верцеллони вслед за швед-

ским ученым Ричардом Норманном, 

оказывает существенное влияние не 

только на цели и задачи деятельности 

компании, а также ее бизнес-страте-

гию, но – самое главное – и на страте-

гию адвокатов работы по делам, кото-

рые у них в производстве, в подходах к 

работе с клиентами. Именно миссия 

определяет портрет клиента фирмы, те 

виды услуг, которые фирма предостав-

ляет, ее позиционирование на рынке и 

внутреннюю организационную струк-

туру, а также стиль и характер ее ра-

боты и взаимоотношения с доверите-

лями.  

Обсуждение. 

Некоторые зарубежные исследо-

ватели характеризуют традиционную 

стратегию ведения бизнеса юридиче-

ской компании как стратегию, в основе 

которой лежат прочные связи с не-

сколькими крупными корпоративными 

клиентами и, соответственно, высокую 

зависимость от них. Подобная страте-

гия предусматривает наличие широ-

кого круга компетенций, что обуслов-

лено необходимостью юридических 

консультаций в различных областях и 

отраслях права, чтобы удовлетворить 

разнообразные потребности клиентов. 

Большинство фирм ориентировались 

на обслуживании клиентов в том же го-
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роде или регионе, где расположено ад-

вокатское образование, направляя вре-

менные «команды» из штаб-квартиры 

для решения проблем клиентов в более 

отдаленных местах, если это было 

необходимо. [6] Стабильные отноше-

ния с клиентами способствовали уве-

ренности и гарантированному получе-

нию прибыли, что обеспечивало устой-

чивый рост. 

Однако к последнему десятиле-

тию прошлого века среда корпоратив-

ной юридической практики ради-

кально изменилась, что привело к кар-

динальным изменениям в организации 

многих фирм и их бизнес-стратегии. 

Одним из основных изменений стало 

уменьшение зависимости корпоратив-

ных клиентов от юридических фирм. 

Долгосрочные, стабильные отношения 

между фирмами и клиентами, которые 

были характерны для корпоративной 

практики в прошлом, стали «редким 

товаром», так как компании все чаще 

демонстрируют готовность «покупать» 

юридические услуги в разных местах. 

В связи с этим, все большее число 

фирм принимают альтернативную 

стратегию, полагаясь на агрессивное 

преследование широкого круга корпо-

ративных клиентов и предоставление 

специализированных юридических 

консультаций на ограниченной ос-

нове[7]. Очевидно, что при работе с 

крупными корпоративными клиен-

тами, вопросы могут возникать не 

только в области корпоративного 

права или арбитража, но и в области 

уголовного права, трудового права, ми-

грационного законодательства. Зача-

стую, возникает необходимость в зна-

нии даже семейного и наследственного 

права, что сопряжено с влиянием на 

юридическую судьбу бизнеса в случае 

смерти или изменения семейного поло-

жения кого-либо из владельцев биз-

неса. Очевидно, что решение подоб-

ных вопросов требует особой квалифи-

кации. Крупный размер, акцент на спе-

циализацию, повышенная географиче-

ская дифференциация и диверсифици-

рованная клиентская база связаны с 

принятием корпоративными фирмами 

рационализированной стратегии веде-

ния бизнеса. 

Установление направления разви-

тия, закрепленного в миссии, помогает, 

предоставляя организации конечный 

«пункт назначения». Такое направле-

ние не определяет конкретно, как до-

браться до этого пункта, но позволяет 

гораздо легче распознать, когда орга-

низация сбивается с курса[3]. Органи-

зации формулируют свое направление 

развития различными способами и на 

различные временные горизонты. Чет-

кое определение миссии бизнеса обес-

печивает основу для стратегического 

планирования. 

Влияние миссии юридической 

фирмы на выработку ее стратегии, 

цели и задачи деятельности продемон-

стрировал в своей работе 2017 года 

«Внутри итальянских юридических 

фирм» итальянский специалист в обла-

сти социологии организаций Лука Вер-

целлони [8].   

В рамках своего исследования он 

изучил деятельность трех итальянских 

юридических фирм, которые представ-

ляют три основных типа юридических 

фирм, существующих в Италии: 
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- небольшая фирма, расположен-

ная в провинциальном городе, в кото-

рой работают три адвоката, включая 

владельца (Сигма);  

- адвокатская фирма среднего раз-

мера, расположенная в крупном городе 

– столице региона, где работает 20 че-

ловек, включая 8 партнеров (Каппа);  

-  крупная юридическая фирма, 

часть международной сети, располо-

женная в столице страны, где работает 

16 партнеров, 26 адвокатов и 29 стаже-

ров (Омега)[9].   

Верцеллони характеризует их как 

«ремесленную мастерскую», «тради-

ционную» организацию, и сложное 

«предприятие знаний».  

В результате проведенного иссле-

дования стало очевидным, что Сигма, 

Каппа и Омега руководствуются совер-

шенно разными «организационными 

идеями», что оказывает существенное 

влияние на их деятельность. 

Так, фирма Сигма считает своей 

миссией поддержку местного населе-

ния, в связи с чем, ее сотрудники не 

имеют четкой специализации и пред-

ставляют интересы своих клиентов по 

широкому кругу гражданских дел, а 

также по уголовным делам небольшой 

тяжести, их клиентами являются как 

физические лица, так и локальный ма-

лый бизнес. В основном, фирма предо-

ставляет индивидуальные консульта-

ции, как по делам, имеющим судебную 

перспективу, так и по внесудебным во-

просам, даже несмотря на их возмож-

ную малую значимость. Фирма зани-

мается как досудебным урегулирова-

нием споров, так и участием в судеб-

ном разбирательстве. Офис фирмы рас-

положен в шаговой доступности от 

местного отделения регионального 

суда и адвокаты фирмы в среднем 

участвуют в 7-8 судебных разбиратель-

ствах в неделю. Фирма осуществляет 

свою деятельность, основываясь на 

личных и прямых контактах, причем 

как с клиентами, так и с сотрудниками 

суда, и исключительно на местном 

уровне. 

Миссия Каппы имеет очевидную 

«политическую коннотацию» - это за-

щита трудовых прав работников. 

Фирма была учреждена профессио-

нальными союзами и до сих пор оста-

лась тесно с ними связанной, в связи с 

чем, ее клиентами в основном явля-

ются рабочие и безработные, часто 

иностранцы, и в основном члены проф-

союзов. Сотрудники фирмы предостав-

ляют недорогие и стандартные кон-

сультационные услуги, даже по мало-

значимым вопросам и, в подавляющем 

большинстве случаев, доводят дела до 

суда. Адвокаты фирмы открыто разде-

ляют одни и те же политические и 

культурные ценности. Они восприни-

мают профессию не только как источ-

ник дохода, но и как «социальную мис-

сию», защиту прав трудящихся, в связи 

с чем, сознательно берут со своих кли-

ентов гонорары в небольшой твердой 

сумме (около 90-250 евро за исковое 

заявление), а остальные издержки ста-

раются компенсировать за счет работо-

дателя. Фирма занимается почти ис-

ключительно вопросами трудового 

права и, исходя из четкого «выбора 

сферы», защищает только работников, 

а не работодателей. Адвокаты часто 

оказываются вовлеченными в дело с 

учетом их политических позиций. 
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Большинство  адвокатов рассматри-

вают юридическую компанию, в кото-

рой они осуществляют свою деятель-

ность, в качестве безальтернативного 

варианта и надеются остаться в этой 

компании на протяжении всей своей 

карьеры. Адвокаты стараются пред-

ставлять интересы как можно боль-

шего числа клиентов, даже несмотря на 

то, что это сопряжено с риском проиг-

рать несколько судебных процессов, и, 

как правило, они стараются понудить 

работодателя (оппонента) произвести 

выплату компенсации посредством за-

ключения мирового соглашения или в 

результате вынесения судом положи-

тельного решения. В большинстве слу-

чаев адвокаты фирмы стараются вести 

дело таким образом, чтобы иницииро-

вать судебный процесс. Такое поведе-

ние является результатом продуман-

ной стратегии, продиктованной, с од-

ной стороны, желанием защищать и от-

стаивать права трудящихся, а с другой 

– стремлением реализовать «организа-

ционную идею», характерную для дан-

ной адвокатской фирмы. Такой образ 

действий приносит в жертву один из 

видов деятельности, лежащих в основе 

профессии адвоката, как она понима-

ется в итальянских рамках, т.е. филь-

трацию требований общества к спра-

ведливости. 

Интересно с точки зрения влияния 

миссии на стратегию юридической 

фирмы также рассмотреть опыт такой 

фирмы,  как Омега. Фирма Омега 

имеет прочные семейные традиции. 

Эта компания основана около 100 лет 

назад дедом действующего управляю-

щего партнера компании. Омега пере-

жила две смены поколений руковод-

ства и несколько релокаций. Несколько 

лет назад Омега объединилась с другой 

компанией, также достаточно извест-

ной в Италии, в результате чего, стала 

частью международной сети. Омега 

растет, как по численности персонала, 

так и по обороту, и инвестирует значи-

тельные средства в развитие, в буду-

щее, а именно – в  своих молодых адво-

катов. Надо отметить, что средний воз-

раст адвокатов компании составляет 

30-50 лет. Фирма работает под извест-

ным и узнаваемым брендом и активно 

инвестирует в маркетинг и внешнюю 

коммуникацию. Компания была одним 

из пионеров Италии в сфере юридиче-

ской рекламы. Омега видит свою мис-

сию в защите интересов бизнеса и 

предлагает услуги «по индивидуаль-

ному заказу» крупным, в том числе 

международным, клиентам. Фирма 

специализируется в сфере трудовых 

отношений, а именно, в сфере взаимо-

отношений с профсоюзами и коллек-

тивных договоров, слияний и поглоще-

ний, аутсорсинга, реструктуризации и 

реорганизации предприятий, due 

diligence, коллективных увольнений, 

сокращения штатов и так далее. Пре-

имущественно,  адвокаты фирмы рабо-

тают во внесудебном порядке: такие 

дела составляют 60-70% от общего 

числа дел фирмы. В целом, адвокаты 

фирмы, чаще всего,  убеждают клиен-

тов отказаться от обращения в суд, так 

как фактически невозможно предска-

зать реальную цифру расходов, связан-

ных с рассмотрением дела, а также 

сроки разрешения спора судом. Клиен-

тами этой компании, как правило, яв-

ляются крупные бизнес-группы, банки 
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и страховые компании. Данное адво-

катское образование редко защищает 

физических лиц, но когда она это де-

лает, в качестве клиентов выступают 

менеджеры не ниже среднего звена. В 

большей части судебных дел Омега 

выступает на стороне работодателей. 

Более половины клиентов компании 

являются иностранцами или имеют 

свой бизнес за рубежом; т.е, они полу-

чают выгоду от участия фирмы в меж-

дународной сети, которая обеспечи-

вает известность и обмен контактами 

между членами сети. Фирма имеет по-

стоянных клиентов и работает в основ-

ном с дорогостоящими проектами, на 

которые направляет сформированные 

команды адвокатов, которые могут 

обеспечить комплексный подход и 

оперативное решение поставленных 

задач. 

Заключение. 

Адвокаты в юридических фирмах 

по всему миру сталкиваются с ради-

кальными изменениями, так как успех 

фирмы все больше требует, чтобы 

фирмы работали «как крупные пред-

приятия», а ценность адвоката измеря-

ется, прежде всего, количеством опла-

чиваемых часов и количеством привле-

ченных клиентов. Конкуренция между 

юридическими фирмами заставляет со-

временную фирму работать как бизнес. 

В то же время, применительно к рос-

сийским реалиям, адвокатские образо-

вания не могут в полной мере исполь-

зовать весь инструментарий в сфере 

управления, имеющийся в распоряже-

нии коммерческих предприятий. Од-

нако такие элементы, как, например, 

стратегическое планирование, могут 

быть успешно использованы адвокат-

скими образованиями и, в частности, 

адвокатскими бюро. Весьма полезным 

для любой организации, является опре-

деление ее видения, миссии и ценно-

стей. Эти заявления являются важ-

ными, конкретными ориентирами для 

будущего адвокатского бюро – они 

определяют цель его создания и 

направления дальнейшей деятельно-

сти. Выработка видения и миссии поз-

воляет более четко определять те про-

екты, клиентов и направления деятель-

ности, которые позволят воплотить 

ценности бюро. Таким образом, страте-

гическое планирование деятельности 

адвокатского бюро в существенной 

мере зависит от того, как будут опреде-

лены его миссия и ценности. 
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