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Юридический бизнес

— состояние рынка —

Экономика кризиса
Системные проблемы российской экономи-
ки начали сказываться на реальном секто-
ре, торговле и сфере услуг, то есть на основ-
ных клиентах юридических фирм. Конечно, 
юридический бизнес не требует многомил-
лионных вложений в основные и оборот-
ные средства. Однако если из-за финансово-
го кризиса и отсутствия кредитных ресурсов 
на рынке страдает бизнес клиентов, доходы 
юридических фирм тоже могут сократиться.

Впрочем, рынки кредитов рано или позд-
но восстановятся. В то же время есть другая, 
системная проблема, которая угрожает рын-
ку юридических услуг. В последнее время 
крупные корпорации стараются использо-
вать для юридической поддержки своих сде-
лок ресурсы и специалистов своего юриди-
ческого департамента. В условиях кризиса 
экономики корпорации по понятным при-
чинам будут экономить на юридическом аут-
сорсинге и постараются распространить эту 
практику на большее количество направле-
ний бизнеса.

Пожелавшие остаться неназванными 
партнеры разных юридических фирм рас-
сказывают, как одним консультантам кли-
ент попросту отказался платить и теперь 
уже почти год они с ним судятся. В другом 
случае крупный регион, выступивший кли-
ентом по инфраструктурному проекту, уре-
зал бюджет на 10%. В третьем — клиент чест-
но признался, что у него кончились деньги, 
поэтому проект пришлось приостановить. 

Сильно затягиваются сроки заключения но-
вых контрактов и пролонгации старых. В об-
щем, большинство юридических фирм уже 
ощутило на себе дыхание кризиса.

Впрочем, полагаем, что без консультан-
тов корпорациям и среднему бизнесу в лю-
бом случае не обойтись. Консультанты юри-
дических фирм получают более разнообраз-
ный и качественно иной опыт по сравнению 
с инхаусами. Отработанные технологии ока-
зания услуг позволяют грамотно управлять 
трудозатратами, ведь на решение сходных 
проблем разных клиентов набивший руку 
консультант потратит меньше времени, чем 
впервые сталкивающийся с возникшим слу-
чаем инхаус. Кроме того, внешние консуль-
танты обладают глубокой экспертизой по уз-
ким сферам деятельности бизнес-структур, 
в то время как инхаус вынужден быть уни-
версальным юристом, поскольку сопрово-
ждает деятельность работодателя во всем ее 
многообразии: от регистрации изменений 
устава до споров по взысканию дебиторской 
задолженности. Только юридическая фир-
ма может позволить себе нанимать и хоро-
шо оплачивать узких специалистов, напри-
мер по ипотечной секьюритизации, сделкам 
слияния и поглощения в нефтяной отрасли, 
листингу ценных бумаг и так далее. В усло-
виях практики внутреннего юриста неюри-
дической компании такой глубины достичь 
просто невозможно. Другое конкурентное 
преимущество внешних консультантов по 
сравнению с корпоративной юридической 
службой — гибкое изменение спектра услуг 
в соответствии с быстро меняющейся эконо-

мической конъюнктурой. Допустим, компа-
ния испытывает финансовые трудности и 
вынуждена заняться реструктуризацией ак-
тивов и долгов. Для найма соответствующе-
го специалиста потребуется время, в то вре-
мя как от юридической фирмы готовый па-
кет услуг можно получить в течение одной-
двух недель после направления запроса.

Кризисные предложения
Типичная юридическая фирма сегодня на-
поминает Пизанскую башню: конструк-
ция опасно накренилась и, кажется, вот-
вот рухнет, но на самом деле в таком поло-
жении просуществует еще долго. Конечно, 
услуги, востребованные клиентами в пери-
од экономического подъема, сегодня неак-
туальны. Но в нестабильной экономике у 
юристов появляется больше работы по дру-
гим направлениям. Проблемы клиентов 

часто конвертируются в значительные го-
норары их юридических консультантов.

«С начала 2015 года в международной 
юридической фирме Dentons особенно бы-
стрыми темпами развивается практика в об-
ласти судебных споров и арбитража»,— рас-
сказывает о ситуации в компании управля-
ющий партнер московского офиса междуна-
родной юридической фирмы Dentons Фло-
риан Шнайдер. Это коснулось судебной пра-
ктики Dentons практически по всем направ-
лениям: спорам в области уголовного права, 
интеллектуальной собственности, налогов, 
трудового права, антимонопольного права. 
«Во второй половине 2015 года мы ожида-
ем роста спроса на услуги практики в обла-
сти банкротств и реструктуризации, а также 
на юридические услуги в связи с проектами 
российских компаний в странах Азиатско-
Тихоокеанского региона и азиатских инвес-

торов в странах СНГ, особенно по проектам с 
китайскими, корейскими, японскими и ин-
дийскими компаниями»,— с уверенностью 
говорит управляющий партнер Dentons.

У управляющего партнера адвокатского 
бюро КИАП адвоката Андрея Корельского 
похожие наблюдения: «Рост неплатежей пра-
ктически во всех отраслях экономики и в са-
мых разных масштабах обеспечивает сейчас 
до 50% клиентских запросов для нашей су-
дебной практики». «Мы понимаем, что часть 
из них в будущем перерастет для нас в сопро-
вождение дела о банкротстве, и уже сейчас 
по количеству таких дел превышены показа-
тели прошлого года»,— продолжает адвокат.

«Поиск новых проектов в востребован-
ных областях юридического консалтинга 
следует включить обязательным пунктом в 
стратегию выживания юридической фирмы 
в кризис и рассматривать это как увеличение 
своей доли на данном рынке»,— считает Ро-
ман Беланов, адвокат юридической фирмы 
«Хренов и партнеры».

Андрей Корельский ожидает новой вол-
ны рейдерства, попыток забрать за бесценок 
все, что плохо лежит и имеет перспективы 
отскока через два-три года, если нормализу-
ется ситуация с Украиной и будут постепен-
но смягчаться санкции. И в регионах, и в ме-
гаполисах передел собственности уже начал-
ся и, скорее всего, достигнет пика к осени.

Бывают и включения
Между тем некоторым участникам рынка 
юридического консалтинга повезло больше: 
у них появилось много новых клиентов и но-
вых поручений от старых.

Включение в состав РФ Крыма и Севасто-
поля поставило в неопределенное правовое 
положение значительное число предприни-
мателей, неожиданно для себя оказавшихся 
в российской юрисдикции. Некоторым юри-
дическим фирмам, например AstapovLawyers 
International Law Group, это прине-
сло новую линейку проектов.

Выживание — временная стратегия, на ближайшие год-полтора,  
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Весь прошлый год и непростое начало текущего юридиче-
ские фирмы пытались адаптироваться к неблагоприятным 
экономическим условиям. Получилось не у всех. Как ни 
странно, выиграли не столько те, кто ставил задачу во что 
бы то ни стало не растерять завоеванные ниши, сколько те, 
кто искал возможности для роста и развития фирмы.
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составили до 10–15% персонала

Шагреневые тоже

— рейтинг —

”Ъ“ и проект LegalPractice.Ru пу-
бликуют результаты исследова-
ния юридического бизнеса в Рос-
сии. Представляем крупнейшие 
российские юридические фир-
мы (включая российские офисы 
международных фирм), а также 
рекомендованные фирмы по от-
дельным направлениям юриди-
ческой практики.

Как мы исследовали
Исследование проводилось мето-
дом опроса. Юридические фирмы 
получили специально разработан-
ные проектом LegalPractice.Ru ан-
кеты. Респонденты — юридические 
фирмы, то есть любые юридические 
лица, оказывающие юридические 
услуги, в том числе к адвокатские об-
разования, хозяйственные общества 
и товарищества, а также группы лиц, 
работающие под единым брендом. 
Список адресатов составлен по от-
крытым источникам, включая рос-
сийские и международные справоч-
ники юридических фирм, публика-
ции о рейтингах, в которых присут-
ствовали российские юридические 
фирмы, а также поисковые запросы 
в интернете. Разослано 267 анкет, по-
лучено 143 анкеты, принята к обра-
ботке 141 анкета (2 анкеты не приня-
ты к обработке ввиду пропуска срока 
подачи анкеты).

Сведения, полученные из анкет, 
проверялись по открытым источ-
никам, в частности через систему 
СПАРК, собственные интернет-сай-
ты респондентов, а также информа-
ции СМИ. Если в результате такой 
проверки возникали расхождения, 
исследователи обращались за разъ-

яснениями к указанным в анкете 
представителям респондента, после 
чего самостоятельно принимали ре-
шение о корректировке или сохра-
нении представленных сведений.

Вместе с тем мы отдаем себе отчет 
в том, что наши ресурсы недостаточ-
но велики для всеобъемлющего ис-
следования российского рынка юри-
дических услуг. Поэтому мыи про-
сим представителей юридических 
фирм, не попавших в рейтинг, в бу-
дущем оказывать содействие иссле-
дованию, в том числе своевременно 
и полно предоставлять свои данные. 

Как мы считали
ОСНОВНОЙ РЕЙТИНГ. Для ранжиро-
вания юридических фирм исполь-
зовано два количественных показа-
теля: выручка фирмы и количество 
юристов фирмы с учетом партнеров. 
Учитывая, что в большинстве случа-
ев респонденты предоставили дан-
ные о своей выручке на условиях 
конфиденциальности, эти данные 
мы не публикуем. В тех случаях, ког-
да респонденты не предоставляли 
данных о выручке, мы самостоятель-
но делали экспертную оценку пред-
полагаемой выручки респонден-
та, исходя из данных о численности 
юристов фирмы, а также об эффек-
тивной почасовой ставке юридиче-
ских фирм аналогичного уровня де-
ловой репутации и сегмента рынка.

Несмотря на то что экспертная 
группа составителей рейтинга це-
ликом состоит из профессиональ-
ных юристов, мы являемся привер-
женцами теории Адама Смита. Поэ-
тому показатель выручки оценива-
ется нами как ключевой с точки зре-
ния экономики деятельности юри-
дической фирмы и основной кри-

терий рейтинга. Он демонстриру-
ет, что фирма востребована на рын-
ке, ее услуги пользуются спросом. 
Остальные показатели, такие как 
деловая репутация, квалификация, 
мнение клиентов или коллег по це-
ху, носят субъективный характер, 
легче поддаются манипуляции и по-
этому, на наш взгляд, не могут быть 
использованы для ранжирования 
участников рынка.

РЕЙТИНГ ЭФФЕКТИВНОСТИ. В рей-
тинг эффективности юридических 
фирм включены лишь те респон-
денты, которые представили досто-
верные и поддающиеся проверке 
данные о выручке и численности 
юристов. Эффективность рассчита-
на как чистая операционная выруч-
ка на одного юриста — иными сло-
вами, сколько денег приносит про-
фессиональный член команды юри-

стов в свою фирму. При этом мы не 
делали дифференциации на партне-
ров, советников и ассоциатов (стар-
ших юристов, средних юристов, или 
middle lawyers, и младших юристов), 
поскольку в разных фирмах функци-
онал, компетенции и права членов 
команды настолько различны, что 
тот человек, который работает стар-
шим юристом в одной фирме, может 
претендовать на должность младше-
го партнера (или партнера на зарпла-
те) или советника в другой фирме.

ОТРАСЛЕВЫЕ РЕЙТИНГИ. В отрасле-
вых рейтингах в целом сохраняет-
ся монетарный подход к определе-
нию ведущих фирм по отдельным 
направлениям практики: в качестве 
основного критерия были исполь-
зованы данные фирм о выручке по 
ключевым практикам и сопостав-
лены с абсолютными значениями 
конкурентов. Весовое значение это-
го критерия оценивалось как К1 0,7. 
Однако в качестве дополнительных 
критериев с весом К2 0,3 были ис-
пользованы данные международ-
ных рэнкингов, отзывы клиентов (с 
учетом качества клиентов и стоимо-
сти клиентского проекта). Все участ-
ники отраслевого рейтинга были 
ранжированы в зависимости от ка-
чества критерия К2. Общий показа-
тель участника рейтинга рассчиты-
вался путем определения удельного 
значения суммы обоих коэффици-
ентов одного участника рейтинга к 
сумме удельных значений обоих ко-
эффициентов всех участников.

РЕЙТИНГ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ 
РАБОТОДАТЕЛЯ. Данный рейтинг со-
ставлен по результатам опроса, про-
веденного партнером 

”
Ъ“ компани-

ей FutureToday среди выпускников 
ведущих юридических вузов. Опро-
шены 362 студента и недавних вы-
пускника четырех вузов Москвы, 
возглавляющих рейтинг юридиче-
ских вузов (см. стр. 16).

Рейтинг привлекательности де-
монстрирует результаты продвиже-
ния бренда на рынке труда, а так-
же мнения потенциальных сотруд-
ников о качестве работодателя. Как 
видим, российским юридическим 
фирмам здесь есть над чем работать: 
большинство участников опроса хо-
тели бы работать в международных 
юридических фирмах.

Результаты
1. Учитывая конфиденциальность 
представленных нашими респонден-
тами данных о размере выручки и 
иных показателях деятельности фир-
мы, мы не будем комментировать, на-
сколько успешны были результаты 
работы конкретных респондентов 
по сравнению с результатами за 2013 
год. Однако в рамках общего анализа 
и сравнения с данными рейтинга 

”
Ъ“ 

юридических фирм 2013–2014 годов 
заметим, что некоторым нашим ре-
спондентам удалось не только раз-
виться качественно, открывая рын-
ку новые направления своих услуг, 
но и увеличить (в отдельных случаях 
на 65–70%) размер валовой выручки. 
Средний рост выручки фирм, участ-
вующих в этом и прошлогоднем рей-
тингах, оценивается в 19,4%, то есть 
несколько опережает официально 
признаваемую Минэкономики Рос-
сии инфляцию, хотя не полностью 
компенсирует снижение доходов из-
за девальвации рубля, если пересчи-
тать выручку в долларах 
США или евро.

Крупнейшие юридические фирмы России
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Место	 Наименование	 Место 
в рейтинге	 фирмы	 в рейтинге 
		  2013–2014  
		  годов
1	 «Егоров, Пугинский, 	 1 
	 Афанасьев и партнеры»	

2	 Dentons	 2

3	 «Гольцблат БЛП»	 3

4	 «Пепеляев Групп»	 4

5	 «Вегас-Лекс»	 5

6	 «ФБК Право»	 16

7	 White & Case	 7

8	 DLA Piper	 6

9	 Herbert Smith Freehills	 18

10	 ЮСТ	 10

11	 «Яковлев и партнеры»	 13

12	 «Хренов и партнеры»	 14

13	 PwC Legal	 9

14	 «Муранов, Черняков 	 11 
	 и партнеры»	

15	 Clifford Chance	 8

16	 Capital Legal Services	 —

17	 Morgan Lewis	 19

18	 «Олевинский,  	 31 
	 Буюкян и партнеры»	

19	 Linklaters	 15

20	 Allen & Overy	 12

21	 CMS	 21

22	 «Линия права»	 22

23	 Norton Rose Fulbright	 23

24	 КИАП	 27

25	 «Деловой фарватер»	 —

Место	 Наименование	 Место 
в рейтинге	 фирмы	 в рейтинге 
		  2013–2014  
		  годов
26	 Noerr	 30

27	 «Инфралекс»	 —

28	 «S&K Вертикаль»	 —

29	 Art De Lex	 —

30	 AstapovLawyers	 36

31	 «Уральский союз»	 37

32	 Lidings	 35

33	 «Приоритет»	 —

34	 DS Law	 —

35	 «Князев и партнеры»	 42

36	 Nektorov, 	 34 
	 Saveliev & Partners	

37	 «НЭО Центр»	 —

38	 «Интеллект-С»	 32

39	 «Коблев и партнеры»	 41

40	 «Правый берег»	 44

41	 «Шабарин и партнеры»	 —

42	 Incor Alliance	 —

43	 «Надмитов, 	 50 
	 Иванов и партнеры»	

44	 Ost Legal	 —

45	 «Адвокат Фремм»	 —

46	 «Легис Групп»	 —

47	 AbouzovKrapivin	 —

48	 «Лемчик, 	 — 
	 Крупский и партнеры»	

49	 Nevsky IP Law	 —

50	 «Маслов и партнеры»	 —

Топ-50 юридических фирм по размеру выручки

с16
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 16 | �Первое место в рейтинге юридических вузов 
занимает юридический факультет  
МГУ им. М. В. Ломоносова
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юридический бизнес

— состояние рынка —

По словам Олега Маль-
ского, партнера Astapov-

Lawyers, вчерашним украинским 
компаниям необходимо было пере-
ориентировать внутренние проце-
дуры и взаимоотношения с партне-
рами и государством с украинского 
права на российское. Проекты каса-
лись практически всех направлений 
юридических услуг: от помощи в ре-
гистрации компаний, перерегистра-
ции недвижимости до оказания юри-
дической помощи по вопросам нало-
гообложения и трудового права, адап-
тации договоров клиентов с их дело-
выми партнерами, помощи в офор-
млении лицензий и разрешений на 
осуществление отдельных видов де-
ятельности. Вновь открывшиеся для 
российского рынка юридических 
услуг клиенты дали возможность 
юридическими фирмам предложить 
им до 30 новых продуктов.

Вторая волна проектов началась с 
ростом напряженности в российско-
украинских отношениях, когда пред-
ставительствам и филиалам россий-
ских компаний на Украине потребо-
вался профессиональный консуль-
тант, и тут, видимо, имело значение 
наличие офиса AstapovLawyers в Мо-
скве, отмечает Олег Мальский.

Но были и потери. На условиях 
анонимности один из партнеров на-
циональной украинской юридиче-
ской фирмы сообщил 

”
Ъ“, что некото-

рые украинские юридические фир-
мы были вынуждены отказаться от 
контрактов с компаниями, связанны-
ми с РФ, даже если консультанта свя-
зывали с клиентом годы успешного 
сотрудничества. Причины такого от-
каза — конфликт интересов, посколь-
ку многие украинские юридические 
фирмы активно участвуют в разви-
тии нового украинского государства, 
а из-за конфликта с Россией ряд круп-
ных российских компаний с государ-
ственным участием рассматриваются 
как недружественные по отношению 
к новым властям в Киеве.

Встаем на якорных 
клиентов
Несмотря на то что в отдельных фир-
мах уже прошли сокращения, юри-
дический рынок не испытал пока се-
рьезных потрясений. Конечно, юри-
дические фирмы, как все, кто занима-
ется оказанием услуг, во многом за-
висят от клиентов, от их благополу-
чия и планов. Кризис заставляет про-
мышленность и торговлю затянуть 
пояса. Компании неохотно расстают-
ся со своими деньгами, приостанав-
ливают инвестиционные програм-
мы, планы по развитию, отказывают-
ся от рискованных предприятий, от-
кладывают усовершенствование вну-
тренних процессов — те проекты, к 
участию в которых нередко привле-
каются внешние юристы. Текущая де-
ятельность, если у компании не воз-
никло серьезных проблем, угрожаю-
щих ее бизнесу, успешно обслужива-
ется инхаусами.

В отличие от распространенной 
в США и Европе практики, у нас 
юридическое сопровождение биз-
неса не так часто полностью выво-
дится на аутсорсинг. «В России юр-
фирмам, как правило, поручают ре-
шение сложных, нетрадиционных, 
специфических вопросов, требую-
щих экспертных знаний, либо не-
обычные трудоемкие проекты»,— 
комментирует Надежда Орлова, 
партнер «ФБК Право».

В юридическом бизнесе историче-
ски выручают якорные клиенты — и 
на начальном этапе развития юриди-
ческой фирмы, и в кризис тоже. Необ-
ходимо выживать не одному за счет 
другого, а искать компромисс в цене 

услуг, чтобы, с одной стороны, не по-
терять их качество, а с другой — не ра-
ботать в убыток, ибо это уже, в свою 
очередь, может привести к банкротст-
ву консалтингового партнера.

В условиях кризиса важную роль 
приобретают и качество оказывае-
мых услуг, важность понимания теку-
щих потребностей клиента и того, как 
они будут меняться в зависимости от 
экономической ситуации в стране и в 
отрасли клиента.

Управляющий партнер москов-
ского офиса Dentons отмечает: «Во 
времена кризиса особое значение 
для юриста юридической фирмы 
приобретают навыки развития биз-
неса и выстраивания эффектив-
ных взаимоотношений с клиентом. 
Успешные в этом сотрудники заслу-
живают продвижения на вышестоя-
щие карьерные грейды».

Главный кризис в юридическом 
бизнесе — это кризис во взаимоотно-
шениях с клиентами. Общая практи-
ка наглядно демонстрирует, что проч-
ные отношения между клиентом и 
консультантом могут длиться десят-
ки лет. Консультант, удовлетворяю-
щий и понимающий запросы клиен-
та, следует за ним по миру, открывая 
офисы в регионах присутствия ком-
паний клиента. «Лучшая стратегия 
для юридической фирмы — удержа-
ние занятых позиций, демонстрация 
клиентам готовности идти навстречу 
и вместе переживать трудные време-
на»,— поясняет партнер «ФБК Право» 
Надежда Орлова.

В условиях кризиса нередко слу-
чается, что клиент не может вовре-
мя, а то и вовсе оплатить услуги свое-
го юриста. Некоторые юридические 
фирмы предоставляют таким кли-
ентам рассрочку, другие стараются 
сократить количество бесплатной 
юридической помощи. «Здесь всту-
пают в силу не только личностные 
отношения партнеров с клиентами, 
но и определенная финансовая ана-
литика»,— говорит Андрей Корель-
ский. Например, понимая, что опто-
вый импортер редких видов орхи-

дей кризис в России не переживет ни 
при каких обстоятельствах, нужно 
вовремя остановить консультирова-
ние, не порождая новых убытков, ко-
торые, скорее всего, окажутся в стро-
ке реестра кредиторов при банкрот-
стве вашего бывшего клиента. Поэ-
тому надо очень четко определить, 
с кем из клиентов вы готовы перей-
ти минное поле кризиса, даже если 
бизнес клиента уже ранен, но шансы 
на выживание есть, либо клиент уже 
«экономический труп», хотя еще не 
оставил попыток спастись, тогда на-
до сделать все, чтобы достойно «похо-
ронить» (обанкротить или ликвиди-
ровать) этот бизнес, чтобы он не по-
губил и тех, кто находится рядом, в 
том числе вас. Это тяжелое порой ре-
шение, но необходимое для спасе-
ния юридической фирмы, подыто-
жил господин Корельский.

Следствием падения стоимости 
рубля на валютных рынках стало 
повышение конкурентных возмож-
ностей российских юридических 
фирм, работающих за гонорары в 
российской валюте.

Интересно, что наименьшую за-
интересованность в переходе на об-
служивание в российские юридиче-
ские фирмы проявляют находящие-
ся под государственным контролем 
крупные корпорации и органы го-
сударственной власти. Фактический 
отказ от возможного «импортозаме-
щения» они оправдывают более вы-
соким качеством услуг иностранных 
фирм. Впрочем, более правдоподоб-
ным является объяснение, заключа-
ющееся в том, что на иностранцев 
легче выбить бюджет, а толстый, рас-
печатанный на мелованной бумаге 
отчет с разноцветными картинками 
и громким брендом часто является 
одним из атрибутов «прогрессивно 
мыслящего эффективного менедже-
ра» на госслужбе. Стоит ли говорить, 
что эти отчеты, как правило, никто 
не читает, а руководство госкомпа-
ний составляет мнение о результа-
тах работы консультанта по проекту 
по красиво оформленной презента-
ции — «мультикам», как выражается 
управляющий партнер одной из рос-
сийских юридических фирм.

Также можно отметить сокраще-
ние количества совместной работы 
российских и иностранных юриди-
ческих фирм над проектами, а также 
передачу клиентами части квалифи-
цированной работы от международ-
ных юридических фирм российским.

С учетом обвала рубля ставки ино-
странных юристов, номинирован-
ные в иностранной валюте, в рублях 
выросли почти вдвое. Поэтому рос-
сийские, а зачастую и международ-
ные клиенты ищут возможности для 
размещения заказов у российских 
юристов, которые свои рублевые 
ставки благоразумно пересматривать 
не стали. Нужно отметить, что юри-
сты ведущих национальных фирм за-
частую не уступают коллегам из меж-
дународных, набрав большой опыт за 
годы существования открытого юри-
дического рынка. Сейчас разница 
между сугубо российскими и между-
народными фирмами все более раз-
мывается, старшие юристы и парт-
неры переходят как в ту, так и в дру-
гую сторону. В этой ситуации клиен-
ты теряют интерес к тому, чтобы пе-
реплачивать за бренд, поскольку рос-
сийские консультанты демонстриру-
ют высокую клиентоориентирован-
ность, обладают необходимой квали-
фикацией и обеспечивают должное 
качество сервиса.

Однако некоторые наши источни-
ки в крупных корпорациях отметили, 
что их международные юридические 
консультанты стали проявлять более 
высокую гибкость в вопросах ценоо-
бразования. Российские офисы меж-

дународных консультантов готовы 
фиксировать стоимость своих услуг 
в рублях, а предложения по общему 
бюджету проекта могут быть вполне 
конкурентоспособны по сравнению с 
аналогичными предложениями рос-
сийских юридических фирм.

Заметно на рынке стало и вымыва-
ние иностранцев из российских офи-
сов международных юридических 
фирм. Еще десять лет назад подавля-
ющее большинство партнеров и око-
ло половины старших юристов у них 
были выпускниками западных юри-
дических вузов из страны происхож-
дения международной юридической 
фирмы. Сейчас большинство партне-
ров и практически все старшие юри-
сты — россияне или выходцы из 
стран СНГ, окончившие российские 
юридические вузы. Качество услуг 
при этом не страдает и в целом, с по-
правкой на региональную специфи-
ку, соответствует репутации бренда.

Финансовая математика
На рынке профессиональных услуг 
для бизнеса распространена шутка, 
что у юристов всегда плохо с цифра-
ми. Отчасти с этим можно согласить-
ся: хороший юрист не всегда, а точ-
нее, очень редко является хорошим 
финансистом.

Это же относится и к менеджмен-
ту, если мы говорим об управляющих 
партнерах, генеральных директорах 
или президентах юридических фирм. 
Они, как правило, имеют дело с до-
вольно широким управленческим и 
административным функционалом. 
И при этом часто руководители юри-
дических фирм продолжают практи-
ковать право, участвуя в клиентских 
проектах как руководители группы 
консультантов или адвокаты. В не-
большой фирме, например до десяти 
человек, с относительно небольшими 
оборотами наличие финансового ди-
ректора в штате будет выглядеть нем-
ного странно, обычно эта функция ло-
жится на управляющего партнера.

В большой фирме финансовый 
директор — отдельная должность. 
Его задача — содействовать управ-
ляющему партнеру или совету парт-
неров в финансовом планирова-
нии, принятии управленческих ре-
шений, связанных с сохранением и 
инвестированием свободных денеж-
ных средств фирмы, создании резер-
вов на различные случаи жизни, осо-
бенно в период экономических кри-
зисов, когда вовремя созданная фи-
нансовая подушка позволяет юриди-
ческой фирме легче перенести сни-
жение деловой активности клиен-
тов, а значит, и сокращение количе-
ства проектов и выручки.

В конце 2014 года многие финан-
совые директора компаний, в том чи-
сле юридических фирм, хеджирова-
ли потери фирм из-за волатильности 
на валютных биржах, девальвации 
рубля по отношению к основным ми-
ровым валютам, содействовали парт-
нерам и менеджерам в выработке но-
вых оптимальных форм изменения 
финансовых условий сотрудничест-
ва с клиентами, пытаясь определить 
оптимальный баланс между рента-
бельностью применяемых в фирме 
почасовых ставок юристов и возмож-
ностями клиента продолжить сотруд-
ничество на новых, изменивших-
ся условиях. Поэтому чем лучше фи-
нансовый директор понимает специ-
фику юридического бизнеса, чем бо-
лее подходящие финансовые инстру-
менты для сохранения и преумноже-
ния полученной прибыли он предла-
гает, тем стабильнее фирма будет се-
бя чувствовать на рынке даже в пери-
од экономической турбулентности и 
неопределенности.

Дмитрий Иванов,  
Максим Черниговский

Шагреневые тоже
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На рынке вакансий специалистов юри-
дического консалтинга штиль. Крупные 
международные и российские юриди-
ческие фирмы заморозили проекты по 
развитию практик, а в отдельных слу-
чаях провели сокращение штата. Од-
нако эксперты из профессионального 
рекрутинга прогнозируют коррекцию 
и стабилизацию ситуации на трудовом 
рынке к осени текущего года.

Иногда они сокращаются
Каким образом кризис повлияет на занятость 
на рынке юридических услуг? Предсказать это 
достаточно просто. Привлечение внешних кон-
сультантов традиционно считается у биз неса 
категорией второстепенных затрат, и такие 
затраты подлежат пересмотру в сторону со-
кращения, когда наступают тяжелые време на. 
Это приводит к сокращению выручки юри-
дических фирм по определенным, докри-
зи с ным продуктам и, если фирма ничего 
не пред принимает, падению рентабельности, 
за которым неизбежно следует либо сокраще-
ние численности фирмы, либо ее разорение.

По данным опроса компании PwC Legal, 
проводимого среди руководителей юриди-
ческих служб иностранных компаний, около 
80% респондентов планировали осуществлять 
работу своими силами. Эти данные подтвер-
ждают наблюдения других аналитиков о том, 
что юридические департаменты продолжают 
контролировать расходы на внешних консуль-
тантов с четкой тенденцией в сторону решения 
большего количества юридических вопросов 
и осуществления сделок внутренними силами 
самого департамента.

По словам Яны Золоевой, управляющего 
партнера PwC Legal, на рынке наблюдается 
пересмотр подходов к привлечению внешних 
консультантов. Это проявляется в сокраще-
нии случаев привлечения внешних консуль-
тантов в целом, перераспределении объемов 
услуг от крупных юридических фирм в пользу 
сравнительно небольших юридических фирм, 
установлении режима «закрытого пула» юри-
дических фирм, привлекаемых для решения 
тех или иных вопросов.

«Безусловно, нельзя сказать, что оказа-
ние юридических услуг в области строитель-
ства, сопровождения ипотечных сделок, сде-
лок с недвижимостью, обеспечения залога 
полностью сойдет на нет. Но нельзя оставить 
без внимания тот факт, что именно эти виды 
оказываемых юридических услуг находятся в 
наибольшей зоне риска»,— замечает Мария 
Коровицына, юрист юридической фирмы 
«Хренов и партнеры».

По нашим данным, для большинства юри-
дических фирм снижение средней загрузки 
юриста на клиентских проектах ниже 45–50% 
от общей продолжительности трудовых часов 
сотрудника приводит к потере рентабельности 
бизнеса. Нормальным является средняя за-
грузка консультанта по клиентским поручениям 
в пределах 80–85% рабочего времени. (Более 
высокая нагрузка приводит к существенной 
переработке, поскольку помимо клиентских по-
ручений приходится уделять время на админи-
стративную работу и переписку. В итоге такие 
«трудовые подвиги» ведут к 12–14-часовому 
рабочему дню без выходных и праздников и 
быстрому профессиональному выгоранию.)

Без лишних амбиций
Профессиональные рекрутеры отмечают, 
что уже полгода наблюдается количественное 
снижение по запросам на подбор юридиче-
ских специалистов. Это связано с тем, что 
работодатели оптимизируют свои структуры 
и к расширению штата мало кто сейчас готов.

Работодатель становится более изби-
рательным, так как текущий рынок дает ему 
такую возможность, а уровень предлагаемых 
кандидатам вознаграждений не растет.

«В предыдущие годы мы наблюдали есте-
ственное увеличение по заработным вилкам. 
Сейчас этот процесс остановился»,— конста-
тирует Мария Хандрос, ведущий специалист 
по подбору персонала компании Kelly Services 
CIS. Работодатели открыто говорят о том, что 
кризис — это время прогибать кандидатов по 
их ожиданиям, продолжает госпожа Хандрос.

Эксперт отмечает, что кандидаты 
 абсолютно комформны: если в начале 
2014 года кандидаты, приходившие к рек ру-
теру на интервью, говорили о желании уве-
личить доход при переходе на новое место 
работы в среднем на 15%, то сейчас они хотят 

хотя бы сохранить тот уровень заработной пла-
ты, который имели у последнего работодателя.

«Однако на общем фоне российские юри-
дические компании чувствуют себя несколько 
лучше и проявляют большую активность»,— го-
ворит Татьяна Грачева, менеджер рекрутинго-
вой компании Laurence Simons. В результате 
изменения внешнеэкономической ситуации 
и санкций некоторые госкорпорации начали 
чаще обращаться за услугами к отечественным 
юридическим фирмам. Исключение составля-
ют лишь те случаи, когда у российских компа-
ний недостаточно или просто нет экспертизы 
по каким-то вопросам. Компании из России 
стремятся восполнить недостаток опыта в том 
числе и за счет найма новых сотрудников. Они 
готовы заниматься усилением своей эксперти-
зы, чтобы стать более конкурентоспособными.

В сложном положении могут оказаться 
юристы иностранных юридических фирм, 
особенно юристы топовых позиций, считают 
рекрутеры. Их заработные платы и бонусы 
номинированы в иностранной валюте, дол-
ларах США или евро, и из-за падения курса 
рубля они стали слишком дорого обходиться 
своим компаниям.

«Пожалуй, у юристов из международных 
юридических фирм, желающих сменить рабо-
ту, сегодня есть два пути: российские юриди-
ческие фирмы, которые в силу сложившихся 
обстоятельств активизировались на рынке 
и заинтересованы в усилении своих команд 
за счет юристов из иностранных юридиче-
ских фирм, и наем во внутрикорпоративные 
юридические департаменты»,— полагает 
Татьяна Грачева.

Оптимизм оптимизаторов
Как известно, фирмы, оказывающие про-
фессиональные услуги, уникальны тем, что 
по окончании рабочего дня 99% их активов 
расходится по домам. Да, главный актив 
каждой юридической фирмы — профессио-
нальный коллектив.

В лучшие времена HR-менеджеры юриди-
ческих фирм вели настоящую охоту за профес-
сионалами. В период кризиса партнеры юри-
дических фирм ищут возможности сократить 
расходы, и далеко не всегда это оканчивается 
всего лишь отменой корпоратива или отказом 
от закупки печенья на офисную кухню.

Со слов специалистов по рекрутингу, 
юридические фирмы уже более полугода 
ведут работу по оптимизации структуры и 
сокращению штата сотрудников. В некоторых 
фирмах сокращения составили до 10–15% 
персонала. Чаще всего рубят с плеча между-
народные фирмы. Но и ведущие российские 
юридические фирмы в конце прошлого года 
пошли на существенные сокращения. Наибо-
лее уязвимыми оказались узкие специалисты 
в области корпоративного права. Действи-
тельно, об IPO и приобретении новых активов 
большинство клиентов на время забыло. 
Нет смысла платить зарплату и налоги за 
высокооплачиваемого специалиста, если 
он не может предложить клиентам продукты, 
востребованные во время кризиса.

В то же время в ряде случаев можно обой-
тись без увольнения, если востребованный 
в период экономического роста специалист 
готов освоить новые, пользующиеся спросом 
в период кризиса продукты. Более гибкий 
подход как со стороны работника, так и со 
стороны работодателя позволяет сохранить 
рабочие места и зачастую доходы, если обе 
стороны трудовых отношений понимают свои 
выгоды. Выгоды работника очевидны: нет нуж-
ды искать работу в период, когда с вакансиями 
туговато. Выгоды компании заключаются в том, 
что гибкие, хорошо адаптирующиеся к измене-
ниям члены команды не нуждаются в периоде 
вхождения в должность, который в случае 
с новыми работниками занимает до трех 
месяцев, им не нужны подъемные, как в случае 
переманивания чужих специалистов, и в целом 
их лояльность обходится в денежном выраже-
нии дешевле, чем наем новых сотрудников. 
Учитывая, что кризисные явления в российской 
экономике, и в частности в секторе юридиче-
ских услуг, прошли острую фазу, сейчас лучше 
воздержаться от резких действий в кадровой 
политике и сосредоточить усилия на адаптации 
команды к новым условиям рынка.

Понятно, что сегодня все находятся в ре-
жиме экономии: и юридические фирмы, и их 
клиенты. Поэтому обеим сторонам приходится 
быть более гибкими.

Дмитрий Иванов

Штат 40–50 человек

Юристов
20–25

В том числе 
партнеров 4–6

50%50%

СРЕДНЕСТАТИСТИЧЕСКИЙ ПРОФИЛЬ 
РОССИЙСКОЙ ЮРИДИЧЕСКОЙ ФИРМЫ
ИСТОЧНИКИ: FUTURETODAY, LEGALPRACTICE.RU.

УРОВЕНЬ ЕЖЕМЕСЯЧНОГО ДОХОДА 
ПРОФЕССИОНАЛОВ ЮРИДИЧЕСКОГО 
БИЗНЕСА В МОСКВЕ И САНКТ-
ПЕТЕРБУРГЕ (ТЫС. РУБ.)

Партнер

Юрист

Младший юрист, 
помощник адвоката

Советник, 
младший партнер

500 и более

300–600
Старший юрист – руководитель 
практики, направления

Старший юрист – 
главный специалист

250–400

110–300

50–120

25–55
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юридический бизнес
15

— бизнес-девелопмент —

Можно ли расти в кризис?
Когда снижается выручка в услови-
ях кризиса на рынке, менеджеры, 
отвечающие за продажи любят го-
ворить про «удержание доли падаю-
щего рынка». Но это проигрышная 
позиция. Да, условия ведения биз-
неса изменились и у клиентов, и у 
самих юридических фирм. Но плох 
тот бизнес-девелопер, который бу-
дет оправдывать кризисом собст-
венные проколы.

Конечно, бюджеты клиентов 
на услуги профессиональных кон-
сультантов сокращаются, усилива-
ется контроль исполнения клиент-
ских поручений. Но те же клиенты, 
которые «режут косты» по инвести-
ционным затратам, с удовольстви-
ем готовы заказывать антикризис-
ные продукты.

«Особенно востребованы сопрово-
ждение дел по банкротству и предста-
вительство в судебных спорах»,— рас-
сказывает Иван Апатов, управляю-
щий партнер компании White Collar 
Marketing. У некоторых юридиче-
ских фирм сменился пул ключевых 
клиентов, другие столкнулись с из-
менением подходов к привлечению 
консультантов, повысился уровень 
требований к поставщикам услуг. Но 
это скорее аспекты нового рынка, а 
не признак его стремительного со-
кращения, считает господин Апатов.

С учетом изменившихся условий 
необходимо пересмотреть продукто-
вую линейку юридической фирмы. 
На предпродажной стадии следует 
сфокусироваться на анализе актуаль-
ных потребностей клиентов, их теку-
щих задач и только после этого пере-
ходить к активным действиям по про-
даже консультационных услуг. По-
нятно, что в условиях экономии кли-
ент не купит «неполезные» компании 
услуги и плохой сервис.

Это правило подтверждают и са-
ми консультанты. Андрей Яков-
лев, управляющий партнер юриди-
ческой группы «Яковлев и партне-
ры», отмечающей в нынешнем го-
ду свое 25-летие, считает, что основа 
успеха в юридическом бизнесе при 
любых экономических реалиях — 
стать нужным своему клиенту. Надо 
ориентироваться на реальные нуж-
ды клиента, поясняет эксперт. «Ког-
да предлагаешь услугу, надо пони-
мать сущность бизнеса своего кли-
ента. Никто не хочет разговаривать 
о чужих проблемах, все хотят гово-
рить о своих,— констатирует госпо-
дин Яковлев.— Если не знаешь биз-
нес своего клиента, то лучше даже не 
пытаться что-то предлагать, потому 
что клиент сразу почувствует, что ты 
не понимаешь его проблем».

Время перемен
Эксперты в сфере развития юридиче-
ского бизнеса уже не первый год от-
мечают тренд роста конкуренции на 
рынке юридических услуг — год от 
года она становится только жестче. 
Время любимых консультантов за-
кончилось, каждая вторичная прода-
жа услуг как холодный звонок по но-
вому контакту. В кризис конкурен-
ция увеличивается не только количе-
ственно, но и качественно.

Для большинства фирм кризис 
является вынужденным стимулом к 
переменам — развитию новых пра-
ктик и формированию конкретных 
юридических продуктов под рынок. 

Соответственно, подобные измене-
ния должны быть основаны на ди-
агностике потребностей отдельных 
клиентов в частности и секторов 
рынка в целом.

В данных условиях только высо-
кий уровень экспертизы недостато-
чен, важна проактивность, умение 
предложить решение проблемы кли-
ента еще до того, как он направит за-
прос на коммерческое предложение.

«Высокий уровень качества услуг 
— это скорее гигиенический фактор, 
который могут поддерживать многие 
консультанты на рынке,— комменти-
рует Екатерина Клейменова, партнер 
компании White Collar Marketing.— 
Важно говорить с клиентом на одном 
языке, стать доверенным консультан-
том и бизнес-советником». Эксперт 
отмечает, что сами по себе юридиче-
ские заключения с перечислением 
норм законодательства и обоснова-
нием «почему нельзя» никому не нуж-
ны. Необходимы готовые бизнес-ре-
шения с обоснованием того, что не-
обходимо сделать, как снизить право-
вые риски, что изменить, чтобы ста-
ло «можно». Рыночная ситуация тако-
ва, что ошибок и реактивного поведе-
ния (спросили — ответили, о рисках 
не предупредили) никому не простят.

«Стоит отметить повышение зна-
чимости контент-маркетинга»,— под-
мечает Иван Апатов. Выбирая этот 
подход, продолжает эксперт, фир-
ма на некоммерческой и периодиче-
ской основе размещает в открытых 
источниках — собственных и незави-
симых — полезную и качественную 
информацию по отдельным юриди-
ческим вопросам. При использова-
нии такого инструмента фирма уже 
формирует лояльность потенциаль-
ных клиентов до момента встречи, 
закрепляет мнение о себе как о лиде-
ре в определенной отрасли и демон-
стрирует профессиональный и кли-
ентоориентированный подход.

Как показывает практика, юри-
дические фирмы размещают созда-
ваемые в рамках контент-маркетин-
га материалы в различных источни-
ках. Прежде всего это корпоратив-
ный сайт, который должен содержать 
специальный раздел для подобных 
материалов. Во-вторых, это автори-
тетные справочники и специализи-
рованные журналы. В-третьих, собст-
венные обзоры, белые книги и руко-
водства. И уже далее социальные се-
ти и сторонние интернет-источники.

Если говорить об инструментах 
продажи юридических услуг, они все 
те же, что и раньше, только требова-
ния к их качеству стали жестче, схо-
дятся в едином мнении эксперты в 
области развития бизнеса юридиче-
ских фирм: демонстрировать высо-
кое качество экспертизы, быть актив-
ным, постоянно информировать кли-
ента, становиться интеллектуальным 
лидером и выдавать действительно 
полезные и интересные продукты.

Маркетинг юридической фирмы 
должен быть системным: недостаточ-
но проспонсировать конференцию и 
ждать, что к вам тут же придут клиен-
ты и принесут крупные заказы. Фир-
ма должна быть постоянно на виду, 
советуют эксперты.

Системный маркетинг
В кризис юридические фирмы ча-
сто сокращают расходы на марке-
тинг, а маркетинговых усилий в 
сложных условиях может потребо-
ваться еще больше. «Однако если 

подойти к вопросу системно, мож-
но выстроить маркетинг без огром-
ных финансовых затрат»,— считает 
Екатерина Клейменова.

Во-первых, маркетинг не может 
быть размыт, поясняет госпожа Клей-
менова, стоит сосредоточиться на 
конкретных продуктах, которые фир-
ма планирует предложить клиенту, 
и акцентировать внимание на уни-
кальной экспертизе специалистов 
фирмы в данной области.

Во-вторых, клиентам следует 
предлагать аналитическую инфор-
мацию, которая действительно по-
может им в работе. Например, если 
это alert (краткая аналитическая за-
писка, рассылаемая клиентам и/или 
целевой аудитории), то стоит акцен-
тировать внимание на рисках для 
бизнеса, которые повлечет за собой 
то или иное изменение законода-
тельства или практики, указать, на 
что компании обратить внимание и 
т. д. Информация о том, что принят 
очередной закон, никого не интере-
сует, уверяет эксперт, это можно по-
смотреть и в правовых базах.

В-третьих, продолжает Екатерина 
Клейменова, нельзя сказать «А» и не 
сказать «Б». Если компания начина-
ет какой-либо проект, будь то серия 
семинаров, колонка в газете, ежене-
дельные аналитические обзоры и так 
далее, проект должен продолжаться 
заявленное количество времени и ка-
чество материалов должно быть неиз-
менно высоким.

Участвуйте в рейтингах
Немаловажную роль для подтвер-
ждения качества экспертизы юриди-
ческого консультанта играет присут-
ствие фирмы или ее специалистов 
в профессиональных российских и 
иностранных рейтингах.

К рейтингам можно относиться 
по-разному, но то, что существующие 
и потенциальные клиенты их чита-
ют, просят указывать в конкурсном 
предложении место юридической 
фирмы в рейтинге, знают все.

Участие фирмы в профессиональ-
ном рейтинге — это огромная сис-
темная работа, правильная подача 
информации в анкете, взаимодейст-
вие с исследователями, подготови-
тельная работа с клиентами, подго-
товка к интервью и т. д.

Стоит отметить, что в ряде случа-
ев организаторы госзакупок юриди-
ческих услуг прямо указывают на но-
минирование консультанта в рейтин-
ге как на один из нестоимостных кри-
териев конкурса на право заключе-
ния госконтракта. Аналогичные пра-
вила действуют и в положениях о за-
купках госкомпаний и других круп-
ных корпораций. Некоторые из них 
идут дальше: они отклоняют заявки 
на участие в конкурсах тех консуль-
тантов, которых нет в рейтинге. В 
случае если конкурентные процеду-
ры сводятся к запросу предложений 
по закрытому списку, рейтинг — тот 
источник, из которого будущий кли-
ент черпает информацию для состав-
ления такого списка.

В каждом рейтинге существуют 
свои правила игры, и чтобы про-
биться и стать рекомендованной 
компанией, необходимо эти прави-
ла четко соблюдать. Например, рей-
тинг 

”
Ъ“ предполагает достаточно 

глубокое раскрытие информации 
о численности сотрудников фирмы 
и ее выручке на условиях сохране-
ния конфиденциальности (получен-
ные сведения мы не публикуем). В 
ряде случаев составители рейтинга, 
в том числе 

”
Ъ“, запрашивают спи-

сок клиентов, чтобы проверить до-
стоверность полученных сведений 
и подтвердить сведения о рекомен-
дациях, предоставленных участни-
ком рейтинга.

Креативно, гибко, быстро
Эксперты юридического маркетинга 
помимо прочего отмечают, что хоро-
шим инструментом для создания по-
ложительного имиджа юридической 
фирмы, привлечения внимания к ее 
проектам являются социальные сети. 
Конечно, продавать дорогие юриди-
ческие услуги через социальные се-
ти вряд ли получится, однако это по-
зволит привлечь внимание клиен-
тов, соискателей вакансий и партне-
ров-смежников к элементам позици-
онирования и имиджу фирмы.

Инструментов много, резюми-
руют эксперты: если подсчитать, то 
получится больше сотни. Главное — 
грамотно их сочетать исходя из за-
дач и текущей ситуации в фирме и 
на рынке.

«Рецепт продаж юридических 
услуг в кризис: стать более мобиль-
ным и активным, предлагать качест-
венные продукты, быстрее реагиро-
вать на изменения»,— уверена Екате-
рина Клейменова.

Андрей Корельский, адвокат и 
управляющий партнер адвокатского 
бюро КИАП, называет свой принцип 
работы в кризис КГБ — «Креативно, 
гибко, быстро». «Будут выигрывать 
быстрые, а не умные, хотя быстрым 
ум также потребуется, чтобы сохра-
нить клиентов надолго, а не на разо-
вую продажу»,— поясняет господин 
Корельский.

По словам Александра Масгутова, 
партнера «ТаксАрт Групп», юридиче-
ским фирмам нужно стремиться пе-
репрофилировать менее актуальные 
практики на востребованные направ-
ления с целью сокращения издержек. 
В случае оперативной реализации 
партнерами фирмы таких инициа-
тив фирма получит конкурентные 
преимущества перед конкурентами, 
управление которыми более консер-
вативно, считает эксперт.

Выживать, 
адаптироваться  
или развиваться
По мнению независимого консуль-
танта по развитию бизнеса Ирины 
Никитиной, в ситуации высокой не-
определенности каждому партнер-
ству (фирме, адвокатскому бюро или 
коллегии) вне зависимости от его раз-
мера и местоположения необходи-
мо определиться со своей дальней-
шей стратегией действий: выживать, 
адаптироваться или развиваться.

Выживание — временная страте-
гия, на ближайшие год-полтора, если 
уж совсем непонятно, что делать даль-
ше, нет сил и ресурсов для принятия 
стратегического решения. Главной 
тактической задачей при выборе та-
кой стратегии будет свести баланс 
между доступными доходами и име-
ющимися расходами. Это пассивный 
подход к своему бизнесу: станет мень-
ше работы — станет меньше сотруд-
ников, сменим офис; клиент просит 
скидку и затягивает платежи — по-
дождем, а кому сейчас легко. Очевид-
ным риском такого подхода является 
риск сжаться до нуля. Однако вечно 
ужиматься не получится. Эта тактика 
работает лишь на короткие кризис-
ные периоды, а нынешний кризис с 
учетом его системного характера гро-
зит превратиться в «потерянное деся-
тилетие». Поэтому параллельно с так-
тикой выживания нужно прорабаты-
вать стратегию адаптации или роста.

Промежуточной по уровню хра-
брости Ирина Никитина называет 
стратегию адаптации. Выбор тако-
го подхода на тактическом уровне 
означает ревизию имеющихся про-
дуктов на предмет их востребован-
ности рынком и переориентацию 
фирмы на их продвижение и прода-
жу. Эта стратегия отлично сработает 
для небольших по количеству пра-

ктик и коллег юридических «бути-
ков». Еще лучше — для специализи-
рованных «бутиков», выстроенных 
вокруг наиболее востребованных 
сейчас практик, например банкрот-
ства, forensic и предотвращения бе-
ловоротничковой преступности, 
спрос на которую держится уже про-
должительное время и будет дальше 
подогреваться политикой. 

Но для не востребованных в теку-
щей ситуации практик это означает 
выход из зоны комфорта: потребуется 
переориентироваться на обслужива-
ние приоритетных практик, умерить 
собственные амбиции и бросить все 
силы на производство востребован-
ного продукта. И здесь есть большой 
подводный камень, который может 
помешать реализации такой страте-
гии. У партнеров, руководящих не во-
стребованными в кризис практика-
ми, всегда есть соблазн продолжить 
копаться в своем огороде и оттяги-
вать на это ресурсы фирмы, блокируя 
принятие нужных управленческих 
решений и попросту саботируя про-
екты, которые ведут лидирующие 
практики. Задача старших партне-
ров — создать такую систему вознаг-
раждения усилий каждого из партне-
ров, которая будет мотивировать всех 
на реализацию стратегии адаптации.

Стратегию адаптации успешно 
применяют московские офисы меж-
дународных юридических фирм: 
пользуясь своими обширными кли-
ентскими базами, они максимально 
тиражируют успешные кейсы, во-
стребованные в текущей экономи-
ческой ситуации.

Стратегия развития подойдет 
всем. Но поскольку ее реализация оз-
начает выход из зоны комфорта всех 
направлений и практик фирмы, ре-
ально к ней готовы лишь те фир-
мы, которые поставлены кризисом 
на грань выживания из-за специфи-
ки предлагаемых продуктов. Напри-
мер, сейчас сложно говорить об успе-
хе практик банковских и других ин-
вестиционных сделок.

Другая группа юридических 
фирм, для которых стратегия разви-
тия является безальтернативной,— 
это, конечно, юридические стартапы.

«Следует четко разделить два по-
нятия — 

”
рост“ (growth) и 

”
развитие“ 

(development),— отмечает Ирина Ни-
китина.— Достаточно долго развитие 
нами воспринималось как количест-
венный рост (клиентов, доходов, чи-
сла юристов и так далее). Именно так 
формулировались задачи маркетоло-
гам и формировались целевые пока-
затели фирмы. Это время, к счастью 
одних или великому сожалению дру-
гих, безвозвратно ушло!»

Развитие, в отличие от роста, по-
дразумевает качественные измене-
ния. Причем клиенты начнут менять-
ся первыми. Как только сами клиен-
ты будут готовы к изменениям и отве-
ту на поставленные вызовы, они бу-
дут готовы услышать предложения 
проактивных консультантов. Поэто-
му главной «продажной» задачей для 
партнеров юридических фирм сей-
час является диагностика и сортиров-
ка клиентов — на тех, кто созрел к из-
менениям, и тех, кто пока не опреде-
лился. Перспективными с точки зре-
ния продаж являются представители 
первой группы. Вторые — перевод 
времени и ресурсов.

«Естественно, что выяснять про-
блемы и заботы проще у знакомых 
тебе клиентов,— говорит Ирина Ни-
китина.— С моей точки зрения, на-
ступает эра проверки качества ваших 
отношений с клиентом: чем более от-
крытым и откровенным будет разго-
вор, тем эффективнее будет ваша по-
мощь клиенту».

Дмитрий Иванов,  
Максим Черниговский

Рост во время падения
Изменение экономической ситуации за послед-
ний год не повод останавливать развитие бизне-
са. Пока большинство юридических фирм пыта-
ется удержать долю падающего рынка, их успеш-
ные коллеги развивают новые направления.

прямая  
речь

А вы кого сократили?

Андрей Яковлев, управляющий партнер 
юридической группы «Яковлев и партнеры»:
— У нас стресс-тест уже на протяжении 25 лет 
идет. Слабые не выдерживают, сильные зака-
ляются. Полагаю, что коллектив у нас устойчив 
к любым трудностям, квалификация высокая, 
мы уже пережили три кризиса, поэтому нет 
никаких опасений и панических настроений. 
Не хочется дергаться и метаться из стороны 
в сторону — неблагодарное это дело, но го
товиться и смотреть на два шага вперед 
необходимо. Мы благополучно пережили 
начало 1990-х и развал СССР, затем кризис 
1998 года, буквально недавно — кризис 2008 
года, поэтому и нынешние времена пройдем 
без потерь. Так что можно сказать, что теку-
щая организационно-штатная структура была 
проверена годами успешной работы.

Я считаю, что надо повышать интенсив-
ность и производительность труда, сокращать 
непроизводственные издержки, больше ис-
пользовать накопленный за 25 лет опыт и зна-
ния, что повлечет сокращение временных за-
трат и позволит более эффективно работать 
в интересах клиентов, с меньшими финансо-
выми и временными затратами.

Олег Мальский, партнер  
AstapovLawyers International Law Group:
— Сокращать сотрудников пока что мы 
не планируем, однако это есть в планах B и C 
в случае ухудшения ситуации. Категория со-
трудников, которых собираемся потенциаль-
но увольнять в первую очередь,— это катего-
рия неэффективных сотрудников. Базируясь 
на статистических данных, можно определить 
эффективность каждого юриста в компании, 
и, соответственно, если человек в хорошее 
время или в условно хорошее время не смог 
показать свою эффективность, скорее всего, 
у него нет шансов увеличить эффективность 
в плохое время.

Снижение вознаграждения мы также не пла-
нируем, как и не планируем пересмотра премий 
и бонусов. В основном это связано с курсовой 
разницей. Возможно, будет введен freeze на по-
вышение, отмена определенных бонусов.

Анастасия Махнева, партнер,  
директор по развитию группы  
правовых компаний «Интеллект-С»:
— Сокращение юридического персонала не 
планируем. Потерю команды, которая создава-
лась, подбиралась, воспитывалась и взращива-
лась годами, можно смело приравнивать к поте-
ре бизнеса как такового. Поэтому HR-задача 
юридической фирмы в кризис — как минимум 
сохранить всех юристов, уже прошедших пери-
од адаптации в компании и профессии.

К тому же мы уже ведем обсуждение и раз-
работку гонорарной политики компании на 
случай, если наступят тяжелые финансовые 
времена. Наша задача — договориться и обо-
значить условия игры до наступления таких 
времен, чтобы все члены команды изначально 
понимали, чего ждать и на что рассчитывать.

Евгений Ковалев,  
управляющий партнер адвокатского бюро 
«Ковалев, Рязанцев и партнеры»:
— Я не считаю, что подобные меры будут эф-
фективны. В то же время наше бюро ожидает 
пересмотр системы премий и бонусов: мы при-
вяжем их к активности конкретного сотрудника, 
достижению им целей, которые фирма перед 
ним ставит. Я полагаю, что правильный подход 
связан не с сокращением расходов, а с увели-
чением доходов: попросту фирме нужно боль-
ше зарабатывать. Поэтому настоящая цель на-
шего бюро в следующем году — поиск нового 
подхода к делу, новых актуальных продуктов 
и новых способов увеличить свой доход.

Яна Золоева,  
управляющий партнер PwC Legal:
— В настоящее время мы не планируем сокра-
щения персонала — некоторое время назад 
мы ввели мораторий на наем сотрудников 
(за исключением некоторых позиций), чтобы 
подготовиться к текущей финансовой ситуа-
ции, и считаем оптимальным количество сот
рудников для оказания услуг нашим клиентам.
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юридический бизнес

— образование —

Профессия юриста наряду с профес-
сией врача считается одной из са-
мых сложных: необходимо не толь-
ко изучить в деталях множество за-
конов и подзаконных актов, но и 
блестяще овладеть логикой, ритори-
кой и другими важными навыками, 
изучить особенности правоприме-
нения и постоянно актуализировать 
свои знания вслед за быстро меняю-
щимся законодательством.

Но наряду с высоким уровнем до-
хода работа юриста приносит удо-
вольствие от решения вызывающе 
сложных интеллектуальных задач и 
вкуса победы в судебных баталиях. 
Поэтому, несмотря на все сложности 
получения юридического образова-
ния, а потом и самой работы на из-
нос, количество выпускников школ, 
желающих овладеть этой професси-
ей и построить успешную карьеру в 
юриспруденции, не уменьшается.

На волне такого интереса со сто-
роны абитуриентов многие вузы в 
1990-е годы открыли юридические 
факультеты и начали подготовку 
юристов. Но, конечно, далеко не все 
вузы, которые сейчас выдают дипло-
мы о юридическом образовании, 
действительно имеют сильную про-
фессорскую школу и способны дать 
такое сложное образование на высо-
ком уровне.

Мы опросили крупнейшие юри-
дические фирмы в России, чтобы уз-
нать, кого они принимают на рабо-
ту, какие выпускники наиболее во-
стребованы и что они предлагают 
молодым специалистам. Наш рей-
тинг позволяет выпускникам школ, 
мечтающим о юридической карье-
ре, выбрать вуз, окончив который 
они будут иметь больше шансов на 
достойную работу и карьеру. Ну а 
тем, у кого уже есть высшее юриди-

ческое образование, возможно, сто-
ит задуматься о получении допол-
нительного образования (напри-
мер, магистратуры) в одном из ву-
зов—лидеров рейтинга.

Главное требование работодате-
лей к молодым специалистам — на-
личие глубоких, фундаментальных 
юридических знаний. Но помимо 
фундаментальной подготовки очень 
важно умение применять получен-
ные знания в практической рабо-
те. Наши вузы зачастую грешат из-
лишней теоретичностью образова-
ния и неготовностью выпускников 
к столкновению с реалиями жизни.

Высокая позиция НИУ Высшая 
школа экономики (ВШЭ) в рейтинге 
юридических вузов во многом объяс-
няется умением дать практические 
знания и прикладные навыки рабо-
ты юристом. «20% учебной нагруз-
ки составляет проектная и исследо-
вательская работа,— говорит Евге-
ний Салыгин, декан факультета пра-
ва НИУ ВШЭ.— Это не только струк-
турно, но и идеологически отличает 
модель высшего юридического обра-
зования НИУ ВШЭ от системы обуче-
ния других вузов. Помимо традици-
онных лекций и семинаров студен-
ты получают знания и закрепляют 
навыки, выполняя значительное ко-
личество письменных работ, разби-
рая кейсы, участвуя в проектной де-
ятельности и практикумах».

Есть ли шансы у выпускников ву-
зов, не попавших в рейтинг? «Если 
компании нужен молодой специа-
лист, готовый много работать за не-
большие деньги, то здесь, как пра-
вило, выигрывают выпускники ре-
гиональных вузов,— отмечает Ма-
рия Хандрос, ведущий специалист 
по подбору персонала Kelly Services 
CIS.— Если речь идет о позиции, где 
необходим опыт работы, то работо-
датель, как правило, отдает большее 

предпочтение соискателю, имеюще-
му больший практический опыт».

Все более важным становится и 
знание иностранного (в первую оче-
редь, конечно же, английского) язы-
ка. Многие компании в принципе 
не принимают на работу выпускни-
ков без знания английского. По сло-
вам Евгения Салыгина, в ВШЭ сту-
дентам на выбор предлагается бо-
лее двух десятков профессиональ-
ных дисциплин на английском язы-
ке, читаемых российскими и при-
глашенными зарубежными препо-
давателями. Студенты могут писать 
на английском языке эссе, рефераты 
и курсовые работы. На втором курсе 
они в обязательном порядке сдают 

экзамен по стандарту IELTS. Не хуже 
с обучением английскому обстоит, 
конечно, и в МГИМО. Как правило, 
по окончании этого вуза выпускни-
ки отлично владеют по крайней ме-
ре двумя языками, один из которых 
чаще всего английский.

Как и два года назад, первое ме-
сто в рейтинге по числу партнеров, 
окончивших данное образователь-
ное учреждение, занимает юриди-
ческий факультет МГУ им. М. В. Ло-
моносова, созданный в числе трех 
первых факультетов старейшего ву-
за страны. Выпускниками МГУ яв-
ляется почти четверть всех партне-
ров в опрошенных юридических 
фирмах. Самый молодой вуз в топе 

рейтинга — юридический факуль-
тет НИУ ВШЭ — на шестом месте и 
обогнал многие старые и престиж-
ные вузы России.

Но партнеры — это люди, окон-
чившие эти университеты много, 
порой десятки лет назад. А кого же 
ценят и набирают лучшие юриди-
ческие компании сейчас? «Большая 
пятерка» лучших юридических ву-
зов за два года не изменила своих 
позиций в рейтинге: все те же пять 
вузов наиболее востребованы у ра-
ботодателей. А лидером в подготов-
ке юристов остается юридический 
факультет МГУ им. М. В. Ломоносо-
ва: 26% стартовых вакансий в опро-
шенных ведущих юридических 
компаниях занято выпускниками 
МГУ. Неизменны и другие места в 
первой пятерке, в которую вошли 
Московский государственный юри-
дический университет им. О. Е. Ку-
тафина и МГИМО, занявшие вторую 
и третью позиции рейтинга. Работо-
датели высоко ценят их знания ино-
странных языков вкупе с хорошей 
юридической базой. На четвертом 
месте самый успешный новый юри-
дический факультет — юрфак НИУ 
ВШЭ. Знание иностранных языков, 
современные методики образова-
ния, много сильных профессоров — 
вот рецепт успеха создания сильно-
го юридического вуза. И если пока 
немного бывших выпускников НИУ 
ВШЭ смогли стать партнерами, то 
мы уверены, что с годами их будет 
становиться все больше.

Замыкает пятерку лидеров луч-
ший из немосковских вузов — юри-
дический факультет Санкт-Петер-
бургского государственного универ-
ситета (СПбГУ). При этом отставание 
юрфака СПбГУ от НИУ ВШЭ за два го-
да увеличилось. Определенное ох-
лаждение работодателей к стремле-
нию взять на работу выпускников из 
Санкт-Петербурга, думаем, требует 
внимания со стороны руководства 
юрфака СПбГУ. Если ничего не пред-
принимать, не исключаем, что в сле-
дующем рейтинге у питерцев будут 
гораздо более скромные позиции.

Всем абитуриентам мы рекомен-
дуем в первую очередь стремиться 
в эти ведущие вузы. Несмотря на то 
что и выпускники других вузов до-

биваются успеха в карьере, дипло-
мы лидеров нашего рейтинга замет-
но увеличат шансы на успех.

По данным нашего исследова-
ния, средний уровень заработной 
платы на стартовой позиции в ве-
дущих юридических компаниях со-
ставляет примерно 45 тыс. руб., но в 
20% компаний платят от 70 тыс. руб. 
и выше. Как правило, на высокую 
зарплату могут претендовать вы-
пускники вузов—лидеров рейтин-
га, которые показали хорошие ре-
зультаты на собеседовании и тести-
ровании, а также могут продемон-
стрировать хотя бы минимальный 
опыт практической деятельности в 
качестве стажера или паралигала.

Всем тем, кто уже окончил учебу и 
думает о том, как стать успешнее на 
рынке труда, стоит помнить, что кро-
ме фундаментальных юридических 
знаний работодателям важны навы-
ки практической работы, мотивация 
постоянно развиваться и знание ан-
глийского языка — все это можно и 
нужно прокачивать и после оконча-
ния вуза. В том числе тем, кто окон-
чил один из лучших вузов: нельзя по-
чивать на лаврах, если вы хотите до-
расти до партнера. Ведь их доходы 
значительно выше: по данным ис-
следования, от 4 млн до 20 млн руб. 
и более в год. А решаемые ими зада-
чи гораздо глобальнее и интереснее.

Ну а вузам мы рекомендуем тес-
нее взаимодействовать с работода-
телями, учитывать их требования 
к подготовке студентов. И обратить 
внимание на успехи НИУ ВШЭ, юр-
фак которого был создан всего 18 лет 
назад, а уже обошел в рейтинге боль-
шинство вузов и продолжает расти! 
Привлечение сильного профессор-
ского состава, много интересных фа-
культативных курсов, особое внима-
ние практической работе и изуче-
нию английского языка — вот слага-
емые успеха. Такая конкуренция по-
могает и старейшим и лучшим юри-
дическим вузам не закисать и разви-
ваться, оставаясь, как МГУ, неизмен-
ным лидером юридического образо-
вания в России.

Дмитрий Иванов, 
”Ъ“;  

Иван Сафронов,  
управляющий партнер 
FutureToday

От вузов ждут практиков
”Ъ“ и компания FutureToday провели второе ис-
следование ожиданий работодателей от мо-
лодых специалистов в сфере юриспруденции 
и составили на его основе рейтинг наиболее 
востребованных у работодателей вузов, кото-
рые готовят молодых юристов.

— рейтинг —

2. В юридической фир-
ме за ее развитие, прода-

жу услуг, разнообразие направлений 
практики отвечают полноправные 
партнеры фирмы. Речь идет о насто-
ящих партнерах, участвующих в рас-
пределении доходов фирмы, а не о 
наемных сотрудниках (ассоциатах), 
номинированных как «партнер» (на 
рынке такие ассоциаты известны как 
партнеры на зарплате). Исследования 
показывают, что число полноправ-
ных партнеров прямо пропорцио-
нально выручке. Отдельные отклоне-
ния от данной закономерности свиде-
тельствуют о наличии в фирме парт-
неров на зарплате, для внешнего ми-
ра представленных как полноценные 
партнеры. Безусловно, эффективную 
работу в этом направлении иногда 
выполняют старшие юристы и совет-
ники, а также те же партнеры на зар-
плате, однако их необходимо четко 
и недвусмысленно мотивировать на 
работу, связанную с продажей услуг. 
Лучшей мотивацией помимо бонусов 
за привлечение клиента, конечно, яв-
ляется возможность роста до уровня 
партнера. Таким образом, фирмы, ко-
торые хотят наращивать выручку и 
долю рынка, должны активнее реали-
зовывать программу профессиональ-
ного роста коллег, открывать новые 
партнерские позиции, активнее при-
влекать партнеров из других фирм бо-
лее выгодными и прозрачными усло-
виями партнерства.
3. Исследование показало, что при 
достижении порогового значения чи-
сленности юристов (не всех сотрудни-
ков фирмы, а только тех, кто участвует 
в оказании профессиональных услуг) 
до 40–45 человек наблюдается суще-
ственный скачок эффективности де-
ятельности юридической фирмы в 
пересчете на одного юриста. По всей 
видимости, это явление — следствие 
эффекта синергии, когда разные пра-
ктики помогают друг другу продавать 
услуги и вести сложные межотрасле-
вые проекты. По всей видимости, 
для достижения такого эффекта не-
обходимы 5–7 партнеров, возглавля-
ющих различные направления юри-
дической практики (в случае дубли-
рования компетенций синергетиче-
ский эффект исчезает), обеспечивать 
реализацию проектов которых долж-
ны 12–15 советников и старших юри-
стов, 15 юристов и 10 младших юри-
стов и помощников. Мы не умаляем 
значения других членов команды: 

бухгалтеров, курьеров, водителей, ох-
ранников, секретарей, поваров, убор-
щиков, ремонтников, системных ад-
министраторов, маркетинг- и PR-спе-
циалистов, коммерческих и финан-
совых директоров, переводчиков, ре-
дакторов текстов и других полезных 
сотрудников, работающих на благо и 
процветание юридических фирм, но 
количество вспомогательного персо-
нала и соотношение численности со-
трудников бэк- и фронт-офисов фир-
мы существенного значения для эф-
фективности фирмы не имеет.
4. Исследование выявило «синдром 
бутика»: некоторые участники рей-
тинга, в том числе очень крупные 
фирмы, занимающие лидирующие 
позиции на рынке, получают 50–80% 
валовой выручки за счет одной-двух 
практик. В условиях резкого измене-
ния ситуации на рынке существуют 
риски потери финансовой устойчи-

вости и доли рынка компании. Пола-
гаем, что таким фирмам следует пред-
принять необходимые усилия для ди-
версификации своего бизнеса путем 
развития новых практик, привлече-
ния новых партнеров, либо слияния/
поглощения других фирм
5. Обращаем внимание на то, что 
финансовая эффективность юриди-
ческой фирмы не всегда зависит от 
величины. В рейтинге эффективно-
сти лучшими оказались фирмы из 
второй, третьей и даже четвертой де-
сятки топ-50. Это, конечно, не свиде-
тельствует о неправильном управ-
лении фирмами-лидерами рынка 
— просто у их менее крупных кол-
лег с этим чуть получше, да и снижа-
ющих эффективность дополнитель-
ных процедур, издержек, работы pro 
bono меньше.

Дмитрий Иванов,  
Максим Черниговский

Крупнейшие юридические фирмы России

К А К  М Ы  С Ч И Т А Л И

К исследованию были приглашены 132 юридические фирмы, представленные в Москве и от-
меченные Chambers & Partners, The Legal 500, Best Lawyers, Право.ру (рейтинги по количеству 
юристов и размеру выручки). К заполнению анкеты исследования приступили 48 компаний, 
предоставили необходимые данные 33 компании. Таким образом, практически четверть 
ведущих юридических фирм приняли участие в исследовании, а общее количество юридиче-
ских фирм, принявших участие в опросе, выросло почти в два раза. При этом в исследовании 
приняли участие все пять юридических фирм, попавших в топ-20 самых привлекательных 
работодателей, по мнению студентов ведущих юридических вузов Москвы. В основу рейтинга 
положены количественные показатели: информация о числе выпускников, принятых на работу 
или работающих в компании на стартовых позициях, а также количестве партнеров.
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Рейтинг вузов по количеству партнеров
Место	 Вуз	 %
1	 Московский государственный университет им. М. В. Ломоносова	 23

2	 Московский государственный юридический университет им. О. Е. Кутафина	 17

3	 Московский государственный институт международных отношений (У) МИД России	 12

4	 Санкт-Петербургский государственный университет	 6

5	 Военный институт МО СССР	 5

6	 Национальный исследовательский университет Высшая школа экономики	 4

7	 Уральский государственный юридический университет	 3

8	 Oxford	 2

9	 Белорусский государственный университет	 2

10	 Российский университет дружбы народов	 2

Рейтинг вузов по количеству нанятых выпускников
Место	 Вуз	 %
1	 Московский государственный университет им. М. В. Ломоносова	 26

2	 Московский государственный юридический университет им. О. Е. Кутафина	 19

3	 Московский государственный институт международных отношений (У) МИД России	 14

4	 Национальный исследовательский университет Высшая школа экономики	 12

5	 Санкт-Петербургский государственный университет	 5

6	 Уральский государственный юридический университет	 4

7	 Всероссийская академия внешней торговли МЭР РФ	 4

8	 Российская академия правосудия	 3

9	 Российский университет дружбы народов	 2

10	 Финансовый университет при правительстве РФ	 2
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Топ 15 юридических фирм 
по эффективности 
организации бизнеса 

Место	 Наименование фирмы 
в рейтинге
1	 «Гольцблат БЛП»

2	 «Муранов,  
	 Черняков и партнеры»

3	 «ФБК Право»

4	 «Коблев и партнеры»

5	 «Надмитов, Иванов и партнеры»

6	 «Пепеляев Групп»

7	 AstapovLawyers

8	 Ost Legal

9	 КИАП

10	 ЮСТ

11	 «Яковлев и партнеры»

12	 AbouzovKrapivin

13	 Capital Legal Services

14	 «Деловой фарватер»

15	 «S&K Вертикаль»

Рейтинг привлекательности 
юридических фирм 
как работодателей 
(опрос проводился среди 
выпускников юридических вузов)

Место	 Наименование фирмы 
в рейтинге
1	 White & Case

2	 Baker & McKenzie

3	 «Пепеляев Групп»

4	 Clifford Chance

5	 Linklaters

6	 Cleary Gottlieb

7	 Debevoisse & Plimpton

8	 «Гольцблат БЛП»

9	 Freshfields Bruckhaus Deringer

10	 Allen & Overy

Рейтинги 
по отдельным направлениям 
юридической практики

Место	 Наименование фирмы 
в рейтинге
Корпоративное право и сопровождение 
сделок слияния и поглощения
1	 Linklaters

2	 Morgan Lewis

3	 Clifford Chance

4	 Herbert Smith Freehills

5	 Allen & Overy

Судебные споры и арбитраж
1	 «Егоров, Пугинский,  
	 Афанасьев и партнеры»

2	 Dentons

3	 Goltsblat BLP

4	 Muranov, Chernyakov and Partners

5	 «Вегас-Лекс»

Налоговое консультирование  
и сопровождение налоговых споров
1	 «Пепеляев Групп»

2	 «Егоров, Пугинский,   
	 Афанасьев и партнеры»

3	 Dentons

4	 Goltsblat BLP

5	 «ФБК Право»

Недвижимость, землепользование, 
строительство
1	 Dentons

2	 DLA Piper

3	 Goltsblat BLP

4	 Clifford Chance

5	 White & Case

Банки и финансы
1	 White & Case

2	 Linklaters

3	 Dentons

4	 CMS

5	 «Яковлев и партнеры»
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