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Преамбула

· Целью настоящего Отчёта является предложение руководству компании «ААА» (далее – Компания) вариантов возможного позиционирования Компании, их обсуждения и последующего утверждения.

· Настоящий документ является результатом проведённого изучения особенностей и специфики текущей ситуации на российском рынке юридических услуг с целью определения возможных перспективных рыночных ниш. Мы определяли: кто 
и зачем пользуется юридическими услугами, как происходит выбор подрядчика. Оценивались:

· Целевая аудитория (Потребители услуг)

· Конкурентное окружение (Продавцы услуг)

· Сегментация рынка и привлекательность сегментов

· Методы, с помощью которых проводилось исследование:

· Изучение ситуации на рынке с помощью открытых информационных источников в сети Интернет.

· Проведение глубинных интервью с участниками рынка – заказчиками юридических услуг.

· Анкетирование заказчиков юридических услуг

· Последующий анализ полученной информации и определение трендов
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1. Рынок юридических услуг РФ
1.1. Резюме 

Цель исследования рынка юридических услуг – определение наиболее привлекательных для Компании рыночных сегментов и предложение руководству компании стратегических альтернатив позиционирования на рынке. 

Крупнейшими сегментами рынка (по направлениям специализации) являются:

1 Налоговое право;

2 Судебные споры; 

3 Корпоративное право;

4 Коммерческое и хозяйственное право.

Помимо сегмента «Налоговое право», наиболее стабильное развитие происходит 
в сегментах: 

1 Посредничество в судебных спорах;

2 Корпоративное право;

3 Услуги в сфере интеллектуальной собственности;

4 Юридические услуги в области трудового права и услуги для финансового сектора.

В целом для рынка актуальны потребности:

1 В услугах профессиональных юристов и системном юридическом обслуживании;

2 В уникальных юридических продуктах. 

Среди прочих тенденций можно отметить рост конкуренции между юридическими компаниями и возрастание значимости услуг в области интеллектуального права.

В свою очередь, услуги в области налогового и юридического консалтинга находятся в стадии зрелости, и основным фактором роста потребления услуг здесь является законодательное регулирование и структура потребностей клиентов. 

Основные негативные факторы, сдерживающие развитие рынка юридических услуг:

1 Информационная закрытость, высокий объём и преобладание теневых контрактов;

2 Низкая активность участников рынка в нормотворческой деятельности;

3 Отсутствие полноценной саморегулируемой организации участников рынка (поставщиков и потребителей юридических услуг).

В результате проведенного анкетирования и анализа вторичных источников информации установлено, что выбор юридической компании осуществляет руководство компании-заказчика по критерию – рекомендации партнеров и знакомых. 

Предварительное знакомство с юридической компанией потенциальные потребители юридических услуг осуществляют посредством обзора корпоративного сайта и личного контакта (телефон, встреча) либо с привлечением своего сотрудника (чаще всего штатного юриста).

Сегментирование потребителей юридических услуг произведено по критерию размер компании в виду общеуниверсального характера потребности в данных услугах. В этой связи, уместно рассматривать крупные компании (сегмент А), средние компании (сегмент Б), мелкие компании (сегмент С) и выделять мотивы обращения к сторонним специалистам. 

Наиболее привлекательными сегментами для Компании являются сегменты «средние» и «мелкие» компании, так как сама компания относится к группе малых юридических компаний. 

Конкуренция с крупными универсальными юридическими компаниями нецелесообразна ввиду отсутствия раскрученного бренда Компании и значительных интеллектуальных и человеческих ресурсов. Таким образом, возможен вход в сегмент средних российских специализированных и универсальных юридических фирм (сегмент Б).

При этом, конкурентные преимущества уместно строить на следующих принципах:

1 Новизна интеллектуальных и менеджерских продуктов/услуг;

2 Близость к покупателю;

3 Оперативность (гибкость) малой компании.

В конкурентной группе средних юридических компаний для сегмента средних 
и мелких компаний потребителей юридических услуг возможно позиционирование Компании как:

1 Компании-разработчика новых продуктов и схем;

2 Компании, оказывающей «менеджерские» услуги;

3 Компании, специализирующейся на интеллектуальном праве.

1.2. Цели исследования

Цель исследования рынка юридических услуг – определение позиционирования Компании на рынке. 

Для реализации этой цели потребовалось:

1 дать характеристику целевой аудитории (потребителей услуг);

2 оценить конкурентное окружение (продавцы услуг);

3 определить наиболее привлекательные сегменты в области юридического обслуживания; 

4 сформировать предложения по позиционированию Компании на рынке. 

1.3. Источники информации

Вся совокупность источников информации разделена по принципу прямых 
и косвенных сведений, относящихся к целям маркетингового исследования.

К прямым источникам отнесены сведения, содержащие количественные данные 
за 2006 г. по результатам деятельности в юридическом консалтинге 34 компаний. 

К косвенным источникам относятся экспертные мнения деятелей рынка юридических услуг (проведен опрос), материалы первого независимого рейтингового Агентства (FIRA Ltd), РБК, Госкомстата и ряда других, таких как ЮНИПРАВЭКС, РИА «Новости», Goltsblat BLP и др. 

Следует иметь ввиду, что использованные источники практически исчерпывают весь перечень доступной информации на рынке, при этом отличаясь существенной неполнотой исторических данных и несовместимостью применяемых классификаций и группировок.

1.4. Ограничения

В силу указанных недостатков используемых источников информации, и прежде всего низкой достоверности первичных данных, используемых в рейтингах, эти последние могут применяться только для определения качественной картины текущего состояния 
и тенденций развития исследуемого рынка. 

Таким образом, исследовательская часть отчета имеет целью только предварительную ориентацию на рынке юридических услуг и не претендует 
на исчерпывающий характер. Полученные результаты нуждаются в регулярной актуализации в процессе работы на рынке.

1.5. Классификация видов юридических услуг 

В настоящем отчете используется классификация юридических услуг 
по содержательному признаку, имеющая следующий вид: 

1 Налоговое право;

2 Судебные споры;

3 Корпоративное право;

4 Коммерческое и хозяйственное право. 

В целях обеспечения корректности проводимых сопоставлений в отчете могут допускаться отдельные отступления от этого перечня в плане объединения или различения видов и подвидов услуг.

К сожалению, существующие классификации не позволяют в полной мере сгруппировать услуги по полному набору признаков, необходимых и достаточных для анализа основных процессов, происходящих на рынке. Оптимальная группировка должна позволить выделить виды услуг, различаемые по таким содержательным признакам, как стадия жизненного цикла услуги, уровень стандартизации работ (услуг), факторы формирования спроса, факторы конкуренции. Однако, такой глубины проработки, поставленные цели и задачи не требуют. 

1.6. Объёмы предоставления юридических услуг и их динамика 

В настоящем исследовании будет рассматриваться сектор корпоративных юридических услуг (В2В). Рынок юридических услуг для физических лиц также существует, но он более затратен  и менее прибылен.

Структура рынка юридических услуг (по направлениям специализации) выглядит следующим образом. 

На рисунке 1.1. отражена сложившаяся структура рынка юридических услуг в России. 
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Рис. 1.1. Структура рынка юридических услуг в 2006 г.

Крупнейшими сегментами (по направлениям оказываемых услуг) являются:

1. Налоговое право   –  40%;

2. Судебные споры – 18%;

3. Корпоративное право – 15%;

4. Коммерческое и хозяйственное право – 9%;

5. Прочие виды юридических услуг – 18%.  

На рисунке 1.2. представлены темпы роста рынка юридических услуг по разным направлениям специализации.
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Рис. 1.2. Темпы роста юридических услуг по направлениям специализации

Исходя из приведенных данных и собственных исследований, можно сделать следующие выводы: 

Наиболее выгодной специализацией является налоговое право. В 2006 году 
на долю этого сегмента пришлось 40% совокупных доходов юридических компаний 
из числа опрошенных. А постоянный рост активности государства по сбору налогов ведёт к росту спроса на услуги юристов в этом сегменте. 

Посредничество в судебных спорах является также перспективным направлением специализации, вне зависимости от роста или спада на рынке. Снижение коррупционности системы арбитражного правосудия, общий рост правовой культуры бизнес-сообщества  
и появление положительных судебных прецедентов в спорах с госорганами позитивно влияют на развитие данного направления консультирования.   

До кризиса активно росли объёмы сделок по слияниям и поглощениям, публичных размещений ценных бумаг, во многих российских компаниях шли процессы роста 
и внутренней реструктуризации. Сейчас в сегменте услуги в области корпоративного права относительная стагнация.

Юридические услуги в сфере интеллектуальной собственности – перспективный сегмент по причине активного государственного участия в развитии сегмента.   

В 2006 году доходы от услуг в сфере трудового права выросли более чем на 60%. Рост этой ниши связан с огромным количеством трудовых споров в результате кризисных сокращений. В целом же удельный вес этого сегмента в общей структуре рынка невелик – менее 3% в 2006 году. 

Сегмент юридических услуг для финансового сектора до кризиса рос чрезвычайно быстро. Однако сейчас перспективы этого сегмента неопределённы. 

1.7. Внешние факторы развития

Анализ экспертных оценок и вторичных источников информации позволяет выделить следующие основные факторы, определяющие динамику развития различных сегментов рынка юридических услуг. 

Нормативно-законодательное окружение: 

1 определяет потребность в обязательном привлечении внешней юридической экспертизы. 

2 стимулирует заказчиков к использованию услуг внешних консультантов. Это относится к узкоспециализированным услугам, и работам, самостоятельное выполнение которых предприятиями и организациями требует специальных компетенций.  

3 регламентирует способы и процессы оказания услуг.

Нормативный фактор в основном оказывает воздействие на стандартизированные типы услуг, рынки которых достаточно стабильны.

Тенденции экономического развития:

4 темпы общего роста экономики задают объёмы общего роста спроса 
на юридические  услуги,

5 циклические процессы в экономике определяют рост потребностей в юридических услугах со стороны отдельных отраслей хозяйства, в зависимости, например, от процессов притока или освоения инвестиций,

6 стадия развития отрасли и жизненного цикла отдельного предприятия задают характер основных проблем развития предприятия, и, следовательно, характер его потребностей в юридических услугах.

Профессиональная квалификация консультантов и потребителей консалтинговых услуг:
В последние годы существенным фактором, определяющим характер приобретения 
и потребления юридических услуг, стало повышение уровня квалификации как самих консультантов, так и потребителей услуг, т. е. руководителей предприятий или лиц, принимающих решения о приобретении юридических услуг (ЛПР).

1.8. Внутренние факторы развития

Так как рынок юридических услуг – это одна из составляющих частей бизнеса, которая естественно падает вместе с бизнесом, то при анализе внутренних факторов развития применена теория «жизненных циклов», позволяющая определить, на какой стадии развития находится тот или иной сегмент рынка. Основные характеристики выделяемых стадий развития приведены в таблице 1.1.

	Стадия развития
	Темп роста
	Количество участников рынка
	Барьеры для конкуренции
	Характер конкуренции
	Процессы консолидации

	Становление
	нестабильный
	ограниченное
	низкие
	незначительная
	отсутствуют

	Рост
	высокий
	растущее
	средние
	растущая
	слабо выражены

	Зрелость
	умеренный/ низкий
	стабильное
	высокие
	агрессивная
	растущие

	Дестабилизация
	падение
	снижающееся
	сегмент теряет привлекательность
	ожесточенная
	активные

	Регресс/ переход на новый цикл
	падение/ нестабильный
	снижающееся
	сегмент непривлекателен
	падающая
	активные


Табл. 1. 1. Характеристика стадий развития сегментов рынка

Услуги в области налогового (основная специализация  компаний 40 % рынка) 
и других видов юридического консалтинга находятся в стадии зрелости, и основным фактором роста потребления услуг здесь является законодательное регулирование. В то же время, «индивидуальный» характер использования консалтинговых услуг клиентами 
и значительная роль административного ресурса (в той или иной форме) замедляют выраженные процессы консолидации в сегментах. В последние годы были созданы весьма эффективные барьеры для вхождения на рынок новых конкурентов в виде СРО и развития института аккредитации.

1.9. Тенденции развития рынка 

Экспертами отрасли прогнозируется продолжение  процессов слияний и объединений на рынке юридических услуг, как среди международных, так и среди российских юридических фирм ещё в течение 5 лет.

Причём, будет сохранена тенденция к объединению юридических фирм, как российских с российскими, так и российских с международными. На рынке будут присутствовать 2-3 крупнейшие национальные компании, которые войдут в число best friends и most recommendend. Помимо этого, активно будут развиваться новые формы юридического бизнеса – адвокатские бюро и адвокатские партнёрства.

Стабилизацию рынка юридических услуг не стоит ожидать ранее 2010 г. 
Но существенного роста не произойдет. Для сравнения: в 2006-2007 годах рост рынка составлял почти 40 процентов ежегодно, в 2008 году – всего  20 процентов соответственно.

Среди прочих тенденций рынка можно назвать:

1. Рост востребованности услуг профессиональных юристов. 

Российское законодательство развивается так быстро, что один человек или небольшой коллектив не в состоянии уследить за всеми изменениями, учитывать их  и использовать 
в своей деятельности. Необходимо обращение к профессиональным юристам.

2. Рост потребности в системном юридическом обслуживании. 

Юридические услуги больше не могут быть чисто юридическим. Как правило, юридические вопросы связаны с экономическими, финансовыми и управленческими вопросами.  Необходим системный, комплексный подход, качественный консалтинг, разработка схем, необходимых документов, позиций по конкретным вопросам.

3. Рост потребности в уникальных юридических продуктах. 

Вызвана усложнением законодательства и развитием различных форм бизнеса. Такие продукты находятся на стыке разных сфер законодательства, требуют комплексной проработки, создания новых схем эффективного функционирования бизнеса.

4. Рост конкуренции между юридическими компаниями. 

Далее конкуренция будет лишь обостряться. Причём, как между отечественными игроками и иностранными юридическими фирмами, так и среди российских компаний. 

5. Возрастание значимости услуг в области интеллектуального права.

По оценкам специалистов, эта сфера российского законодательства – одна из наиболее сложных и наименее проработанных, при этом она также и одна из самых перспективных. 

2. Определение характеристик целевой аудитории потребления юридических услуг
2.1. Исследование мотивов обращения целевой аудитории к услугам сторонних юристов

Цель данного этапа исследования состоит в выявлении приоритетных целевых сегментов рынка и описания характера потребностей групп компаний в юридических услугах.

На основании проведённого глубинного интервью и анкетирования были выявлены основные мотивы обращения к сторонним юристам.

Результаты опроса приведены в таблице 2.1.

	 Вопрос
	Ответ
	ИТОГО

	Есть ли у вашей компании 

Потребность в услугах юриста?
	да
	100%

	
	нет
	- 

	
Как часто она возникает
(в среднем)?
	ежедневно
	30%

	
	раз в неделю
	30%

	
	раз в месяц
	40%

	Ваша компания:

 


	имеет  штатного юриста
	40%

	
	имеет юридический отдел из нескольких человек
	10%

	
	пользуется  услугами «приходящего» юриста
	30%

	
	заключила договор с юридической компанией на обслуживание
	30%

	Какого рода юридические услуги 

наиболее востребованы вашей компанией?
	консультации юриста
	80%

	
	ведение судебных дел
	30%

	
	аудит и оформление договоров и других документов
	70%

	Как вы ищете подрядчика на юруслуги?


	спрашиваете коллег по работе
	 -

	
	спрашиваете партнёров
	40%

	
	спрашиваете у банка
	 -

	
	спрашиваете знакомых
	50%

	
	ищете рекламу в прессе
	- 

	
	ищете в Интернете сайты юристов
	30%

	Кто проводит выбор подрядчика?

	Владелец компании
	60%

	
	Генеральный директор/Руководитель компании
	40%

	Кто принимает окончательное решение 
о выборе подрядчика?
	Владелец компании
	60%

	
	Генеральный директор/Руководитель компании
	40%

	С какими подрядчиками на юруслуги 
вы предпочли бы работать?

	крупная юридическая компания
	60%

	
	небольшая компания
	60%

	Какая форма сотрудничества 
с юридической компанией 

вам более удобна?
	Разовые заказы
	30%

	
	Постоянное сотрудничество
	40%

	Интересно ли вам сотрудничество

на основе абонентского обслуживания?

	да
	10%

	
	нет
	40%

	Потребность в каких областях юридических услуг возникает у вашей компании чаще всего:  


	трудовое законодательство  
	60%

	
	налоговое право 
	70%

	
	административное право 
	60%

	
	арбитраж
	30%

	
	охрана интеллектуальной собственности 
	10%

	
	регистрация/ликвидация юрлиц
	70%


Таб. 2.1. Выявление мотивов обращения к сторонним юристам
2.2. Характеристика целевой аудитории

На основании данных, полученных в ходе глубинных интервью (раздел 2.1.), из анкет 
и из открытых источников в Интернете, можно сделать следующие выводы.

Целевая аудитория Компании – собственники бизнеса и топ-менеджмент компаний. Они  непосредственно проводят выбор и прямо взаимодействуют с юристами. 

В целом целевой аудитории свойственна низкая правовая культура. Особенно ярко это проявляется в зависимости от масштабов компании. Так, менее половины малых компаний (сегмент В) имеют штатного юриста и привлекают его со стороны. В среднем бизнесе (сегмент Б) уже более двух третей компаний имеют штатного юриста или даже юридический отдел. У крупного бизнеса всегда есть свои юридические отделы.

В итоге в малом и среднем бизнесе от половины до трети компаний юридически уязвимы. 

Самая востребованная услуга – юридическая консультация. Вторая по популярности услуга –  разработка, анализ и сопровождение заключения договоров и аудит различных документов.

Большинство предприятий прибегают к помощи юристов ежедневно, раз в неделю или раз в месяц. 

В основном компаниям интересно постоянное сотрудничество с юридической компанией, хорошо себя зарекомендовавшей. При этом подавляющее большинство компаний не готово к постоянной оплате услуг сторонних юристов, например, в форме абонентской платы, а предпочитает оплату фактических работ.

Таким образом, типичный представитель целевой аудитории – владелец или топ-менеджер компании, как правило, имеющей в своём штате единицу юриста, но при необходимости, как минимум ежемесячно, обращающейся за юридической консультацией 
к сторонним специалистам.

2.3. Выявление критериев выбора подрядчиков

Выбор юридической компании-партнёра осуществляет руководство компании-заказчика. Основной критерий – рекомендации партнёров и знакомых. Это самый надёжный критерий, так как результаты работы в этом случае можно наблюдать наглядно. 

При выборе партнёра на «открытом» рынке главные критерии – надёжность 
и профессионализм. 
Размер компании-партнёра не является принципиально важным моментом, определяющим выбор, хотя большинство предпочитает сотрудничество со средней или крупной компанией.

При первичном  выборе степень надёжности партнёра руководители определяют, руководствуясь своими собственными критериями. К ним относятся, например:

1 спектр услуг,

2 число сотрудников, 

3 число и место расположения офисов, наличие филиалов,

4 время существования на рынке.

Информация берётся, прежде всего, с сайтов юридических компаний.

При вторичном, окончательном выборе имеют значение также:

1 мобильность сотрудников компании, 

2 оперативность решения вопросов, 

3 доступность руководителей и специалистов компании для прямого общения. 

Уровень профессионализма партнёра выбирающие оценивают сами при прямом общении либо привлекают для этого своих штатных юристов. 

3. Сегментирование рынка юридических услуг и характеристика привлекательности целевых сегментов
3.1.  Описание критериев сегментации 

В сегменте В2В потребность в юридических услугах имеет общеуниверсальный характер. Потребителями данных услуг являются все компании, вне зависимости 
от отраслевых и прочих особенностей. 

Поэтому единственным критерием сегментации целевой аудитории может служить размер компании. Именно данный параметр определяет специфику обращения потребителей к услугам юристов. 

3.2. Общая характеристика сегментов 

Среди целевых групп потребления растет спрос на оптимизацию налогообложения 
в рамках законодательства, а также на юридические услуги, в том числе составление различного рода договоров, экспертизу сделок. Изменения в налоговом законодательстве, 
с одной стороны, и его противоречивость, с другой, способствуют возникновению 
у предприятий потребности в услугах сторонних консультантов. 
Поэтому стабилен спрос на услуги юридических фирм, специализирующихся 
на разъяснении действующих нормативных актов, выработке рекомендаций по наиболее оптимальному отражению в учете хозяйственных операций, решении текущих вопросов 
и поиске путей оптимизации налогообложения 
В зависимости от масштабов деятельности компаний-заказчиков юридических услуг можно выделить следующие сегменты потребителей юридических услуг:

Сегмент А – Крупные компании

Имеют свои собственные юридические отделы и департаменты, специалисты которых  решают большинство корпоративных задач, разрабатывают схемы оптимизации деятельности компании.
Причины обращения к специалистам со стороны: 

1. загруженность штатных юристов,

2. необходимость решения специфических вопросов, не входящих в компетенцию штатных юристов,

3. потребность в технических услугах, требующих значительного объёма менеджерской организационной работы (например, реализация разработанных схем, работа в регионах),

4. «делегирование» ответственности при заказе услуг, потенциально предполагающих возможные негативные последствия для лиц, их осуществляющих. 

Сегмент Б – Средние компании 

Имеют своего штатного юриста или юридический отдел, способные решить значительную часть корпоративных задач. 

Причины обращения к специалистам со стороны: 

1. загруженность штатных юристов,

2. необходимость разработки схем оптимизации деятельности компании 
и решения сложных вопросов, не входящих в компетенцию штатных юристов,

3. потребность в услугах, требующих значительного объёма менеджерской организационной работы (например, реализация разработанных схем, работа 
в регионах),

4. «делегирование» ответственности при заказе услуг, потенциально предполагающих возможные негативные последствия для лиц, их осуществляющих.

Сегмент В – Малые компании

Не имеют юриста в штате. Всегда обращаются к сторонним специалистам. 

3.3. Оценка привлекательности сегментов  

Основные характеристики привлекательности сегментов приведены ниже. 

Сегмент А – Крупные компании (крупный бизнес)

Сегмент с высокой платежеспособностью.  Имеет своих профессиональных юристов либо юридический отдел, практически полностью обеспечивающий решение всех юридических вопросов. Поэтому этот сегмент готов заказывать в основном специфические, неинтеллектуальные – «менеджерские» – услуги, при этом сопряжённые ещё 
и с определённой ответственностью (возможно,  и уголовной). 

Такие услуги могут быть безусловно выгодными с точки зрения экономического эффекта, но не очень интересны как основная, стратегическая, специализация компании. Они могут быть одним из вспомогательных направлений деятельности.

Сегмент Б – Средние компании (средний бизнес)

Самый многочисленный и в целом платежеспособный сегмент. Готов заказывать самые разнообразные профессиональные услуги, как специализированные, так и «менеджерские». На наш взгляд, это наиболее перспективный сегмент. Заинтересован в комплексных интеллектуальных услугах (например, разработка различных схем оптимизации налогообложения, оптимальной структуры бизнеса), консалтинге с целью защиты бизнеса прежде всего от действий государственных органов и недобросовестных конкурентов.  

Сегмент В – Малые компании (малый бизнес) 

Многочисленный, но не очень платёжеспособный сегмент. Если исключить самые малые компании, то есть возможность оказывать разнообразные услуги,  как несложные типовые, так и интеллектуальные комплексные. Плюс данного сегмента – малые масштабы и отсутствие бюрократизации компаний, что дает возможность выхода непосредственно 
на владельцев бизнеса и облегчает способы маркетинговой коммуникации.

Данный сегмент можно считать вторым по привлекательности.

Как отдельный сегмент отметим юридические компании всех размеров, которые могут привлекать Компанию как субподрядчика для выполнения как узкопрофильных специализированных услуг интеллектуального плана, так и «менеджерских» услуг.

Важно понимать, что для компаний-заказчиков из сегментов А и Б (крупные и средние компании) обеспечить надлежащее качество обслуживания по широкому спектру вопросов могут только средние и крупные юридические фирмы.

Таким образом, наиболее привлекательными сегментами рынка для Компании  можно считать сегменты Б и В (средний и малый бизнес соответственно). 
3.4. Выделение потенциальных областей специализации компании

Потенциальные области специализации и оказываемых работ охарактеризованы ниже. 

Налоговое право: консультации по исчислению и уплате налогов, правам 
и обязанностям налогоплательщиков; налоговый аудит и оптимизация налогообложения; правовая экспертиза действий и нормативных актов налоговых органов; оценка налоговых последствий заключения договоров и предотвращение нежелательных для клиентов налоговых последствий и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

Корпоративное право (в том числе слияния и поглощения – M&A): консультирование по вопросам создания, реорганизации и ликвидации предприятий, построения 
и оптимизации холдинговых структур, реорганизации органов управления; разработка учредительных документов; сопровождение лицензирования видов деятельности; due dilligence; правовое сопровождение иностранных инвестиций; сопровождение процедуры банкротства; сопровождение подготовки и проведения сделок по слияниям и поглощениям, правовой анализ и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

Коммерческое и хозяйственное право: правовое консультирование и юридическое сопровождение хозяйственной деятельности предприятия; работа с договорами; юридическое сопровождение внешнеторговой деятельности; консультирование 
в области транспортного, морского и таможенного права, валютного регулирования 
и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

Интеллектуальная собственность: консультирование по авторским и смежным правам, изобретениям, промышленным образцам и торговым знакам, регистрации, использованию и правовой защите объектов ИС; аудит объектов ИС и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

Трудовое право: консультирование и сопровождение процедур, связанных с трудовыми отношениями и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

Рынки капитала: консультирование и правовое сопровождение выхода на рынки капитала, регистрации ценных бумаг, первичных размещений и сделок с ценными бумагами и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

Недвижимость: сопровождение сделок с землей, зданиями и иными видами недвижимого имущества, в т.ч. приватизации; разрешения для строительства; правовой аудит недвижимости и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

ТЭК и добывающая промышленность: правовое сопровождение производственной 
и коммерческой деятельности предприятий этих отраслей, проектов разведки 
и разработки месторождений, лицензионных соглашений, оформления прав собственности; подготовка соглашений об СП; консультирование по вопросам СРП 
и недропользованию; представление интересов при взаимодействии и спорах 
с регулирующими органами и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

Финансовые институты: консультирование и сопровождение процедуры лицензирования; due dilligence; юридическое сопровождение сделок, связанных 
с кредитованием и проектным финансированием, страхованием, управлением активами, лизинговых сделок; консультирование по нормам регулирования рынка коллективных инвестиции, сопровождение операций и т.п. Судебные споры по данному направлению. 

4. Конкуренция на рынке юридических услуг

4.1. Характеристика конкурентного окружения 

Российский рынок юридических услуг по структуре представляет собой адвокатские образования, российские и международные фирмы. Причём иностранных компаний 
на российском рынке гораздо больше, чем отечественных – около 50 активных участников рынка, тогда как российских около 25.

На рисунке 5.1. изображена условная структура рынка юридических услуг (конкурирующие компании, в условных единицах по данным российской международной юридической фирмы Goltsblat BLP). 
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Рис. 4.1. Структура конкуренции на юридическом рынке

Ввиду того, что рынок юридических услуг информационно закрыт и предложенную классификацию не представляется возможным полностью подтвердить или опровергнуть, мы рекомендуем не делать на основании приведенных данных сколь-нибудь существенные качественные выводы.  

Большая часть юридических фирм находится в Москве и Санкт-Петербурге. Основные игроки – это североамериканские юридические фирмы, юридические компании Великобритании, континентальной Европы и "большая четверка", а также отечественные правовые компании. 

Иностранные компании предоставляют услуги крупнейшим российским 
и транснациональным компаниям на постоянной основе, сопровождая крупные сделки 
и проекты. Сильные стороны западных представителей рынка юридических услуг – это сложившаяся команда профессионалов, деловая репутация, известность и бренд. Помимо этого – международные стандарты оказания услуг и богатый опыт. Однако западные компании не всегда понимают российские реалии и особенности ведения бизнеса. 

Российские же компании, наоборот, более адаптированы в этом вопросе. Кроме того, как правило, в отечественных компаниях ставки ниже, чем в международных, при высоком качестве оказываемых работ. 

Тенденция к обострению конкуренции между субъектами рынка юридических услуг сохранится и в дальнейшем. Основными факторами, которыми станет руководствоваться клиент при выборе юридического консультанта, будут: 
· Репутация компании; 

· Качество оказываемых услуг; 

· Успехи и неудачи в период деятельности консультанта в прошлом. 
4.2. Структура конкурентного окружения

Ввиду отсутствия информации об объективной структуре рынка по направлениям оказания услуг, а также сведений о численном составе тех или иных юридических образований, условное разделение конкурентов, на наш взгляд, целесообразно вести преимущественно по специализации оказываемых услуг. 

Основная характеристика сегментов приведена ниже. 
Сегмент А: крупные юридические компании – лидеры рынка. 

В сегменте они представлены такими компаниями, как «Михайлов и партнеры», «Гориславцев и Ко. EuraAudit», Аудиторская компания «BKR - Интерком-Аудит» и др. 
· группа А1 – ведущие международные и российские аудиторско-консалтинговые группы (АКГ)

Особенности  группы: 
-В штате иностранные и ведущие российские юристы и специалисты из всех необходимых смежных областей, которые оказывают комплексное юридическое обслуживание;

-Наличие отлаженных механизмов оказания услуг и высокое качество управления; 

-Наличие у консультанта знаний и опыта в нескольких областях – налоговом 
и корпоративном праве, защите клиентов в судебных спорах, а также в «смежных» сферах – финансовом и управленческом консалтинге; 

-Международный характер бизнеса и компетенций, знание международных стандартов;

-Связи за рубежом;

-Ориентация на инновационность продуктов и схем;

-Высокая стоимость оказываемых услуг. 
· группа А2 – крупнейшие российские юридические компании

Особенности  группы: 
-В штате ведущие российские юристы и специалисты из всех необходимых смежных областей; 
-Комплексное юридическое обслуживание;
-Знание особенностей российского рынка, наличие нужных связей; 

-Наличие отлаженных механизмов оказания услуг и высокое качество управления 

-Высокая готовность к освоению новых продуктов и схем;

-Высокая стоимость услуг. 

Компании, которые входят в указанные группы, составляют серьёзную конкуренцию компаниям из первой группы. Они работают по технологиям лидеров рынка, обеспечивают высокое качество услуг, проводят активную маркетинговую политику. 
Сегмент Б: средние российские специализированные и универсальные юридические фирмы
Особенности  группы: 
-Численность персонала не менее 10-15 юристов, каждый из которых специализируется в определенной области права и имеет солидный опыт работы в смежных областях. 
-Индивидуальный подход и тесное взаимодействие с клиентом; 
-Возможно комплексное юридическое обслуживание в рамках ключевой специализации;

-Сравнительно невысокая стоимость услуг (средний ценовой диапазон);
-Недостаточная отлаженность технологии работы над делами;

-Недостаток качественного менеджмента и контроля.  
Сегмент В: мелкие российские юридические фирмы

В зависимости от численности сотрудников и специализации можно условно разделить на следующие группы:

· Юрисконсульт – небольшая юридическая фирма (не более 5-8 человек), которая 
за умеренную плату обслуживает предприятия и граждан и даёт простые ответы 
на простые вопросы.

· «Нишевые» компании  – небольшие юридические фирмы, которые занимают определенную нишу в правовом поле и специализируются на предоставлении узкого круга услуг (как стандартных, так и нестандартных). К этой категории относятся, 
к примеру, многочисленные фирмы, которые занимаются несложными типовыми операциями – регистрацией юридических лиц, лицензированием и т.п., а также «юридические бутики» – компании численностью до 10 человек, с узкой специализацией, оказывающие услуги высокого качества по высокой цене. Обычно не переходят на другие области права, делают это только для постоянных клиентов как исключение.
· Смешанные фирмы пытаются одновременно быть и «юрисконсультом», 
и  «нишевой» компанией – выполнять несложные представительские функции 
и глубоко специализироваться на определенных, как правило, несложных, вопросах (обычно – на регистрации предприятий). 
   Особенности  группы: 
-Работа «на потоке» – предложение в основном типовых несложных массовых услуг, как правило, на условиях аутсорсинга; 

-Отсутствие чёткой специализации и профессионального менеджмента, технологии 
и системы планирования работы;

-Большая самостоятельность отдельных специалистов; 
-Как правило, низкая стоимость услуг.

Таких компаний на рынке огромное количество (АБГ-ЮСТ, АБСОЛЮТ и др.), в том числе и фирм-однодневок. 

На настоящем этапе Компания относится к конкурентной группе В – мелкие юридические фирмы. Однако, для обслуживания потребностей наиболее привлекательных целевых групп потребления, а это малый и средний бизнес, необходимо позиционировать себя, как компанию из группы Б – средние российские специализированные 
и универсальные юридические фирмы. 

В разделе Отчёта 5. «Разработка основных направлений позиционирования 
в выбранных сегментах» приведена информация о дополнительных требованиях, предъявляемых к организации бизнеса Компании, как компании из сегмента Б. Более точный анализ конкурентов по всем направлениям специализации требует расширения аналитических и временных рамок данного исследования, однако это не является целесообразным ввиду предложенных в пункте 4.1. способов выделения себя от конкурентов.  

4.3. Анализ конкурентов-«ликвидаторов» юридических лиц 

Наш подход к анализу возможных конкурентов Компании состоит в выделении точек отличия у конкурентов. 

Такие отличия, на наш взгляд, можно выявить среди компаний, которые оказывают наиболее востребованные рынком услуги по ликвидации (как более сложной процедуре, по сравнению с регистрацией) юридического лица.  С этой целью мы провели обзор сайтов компаний-конкурентов. Это позволило нам выяснить, какие ключевые факторы успеха (далее и везде КФУ) складываются на рынке в части оказания услуг по ликвидации юридического лица.   Мы отобрали реальных конкурентов Компании, исключив из списка фирмы, которые копируют лидеров рынка в отношении формирования предложения для конечного потребителя, просто тиражируя в своём обращении содержательный аспект услуги по ликвидации.

 Результаты этого анализа приведены в таблице  4.1.

	            Компания

КФУ 

– точки отличия
	Юридическая компания  «А»
	Корпорация решений антикризисного бизнеса

«Б»
	Юридическая фирма «В»


	Специализация
	Комплексная ликвидация юридических лиц в порядке официальных процедур (с применением процедур банкротства)
	Предоставление  услуги в области банкротства юридических лиц
	Оказание услуг только по официальной ликвидации или банкротству

	Наличие в штате АУ, аккредитация при СРО
	-официальная аккредитация при  СРО АУ НП «СГАУ»
: 
-основные сотрудники - АУ
	основные сотрудники – АУ, зарегистрированные в Федеральной регистрационной службе
	Лицензия АУ 

	Преимущества портфеля услуг 
для клиента
	-объяснены риски альтернативной «серой ликвидации» 

-описаны преимущества ликвидации через банкротство
	описаны основные решения проблем предприятия- должника через банкротство


	полная и объективная информация о рисках разных способов ликвидации 
и последствиях в виде статей, обзоров, комментариев топ-менеджмента

	Цены на оф. ликвидацию ЮЛ 
	50 000 руб. – официальная ликвидация  
	н/д
	40 000 руб. –  официальная ликвидация  

	Другие услуги

	-Оказание услуг АУ по сопровождению процедур банкротства

-Проведение анализа финансового состояния предприятий

-Определение признаков фиктивного (преднамеренного) банкротства

-Разработка планов финансового оздоровления и внешнего управления

-Организация и проведение торгов и аукционов в рамках процедур банкротства
	-Взыскание долгов 

-Защита от кредиторов
	-Регистраторские услуги

-Корпоративное право

-Коммерческое право

-Арбитраж

-Услуги для физических лиц

-Уголовное право

-Международное право

-Налоговое консультирование

-Адвокатство в высших судах

	Миссия компании/слоган
	«Мы гарантируем решение Ваших проблем в четком соответствии с законом!!!»
	«Мы решаем проблемы, связанные с бизнесом!»
	«Закон должен работать на Вас!»
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5. Разработка основных направлений позиционирования 
в выбранных сегментах
В настоящее время Компания фактически относится к сегменту В  – малые юридические компании. Для того, чтобы реализовать перспективы по созданию добавленной стоимости продуктов и услуг, а также бизнеса Компании, необходимо позиционировать себя, как среднюю компанию из сегмента Б. 

Полагаем, что общий подход к позиционированию в наиболее привлекательных для компании сегментах (для среднего и малого бизнеса) разделять не стоит. 

Напомним, что сегмент Б  – это средние российские специализированные и универсальные юридические фирмы , сегмент В  – это малые компании (как правило, не имеющие штатного юриста). 

В качестве схемы позиционирования в указанных сегментах уместно использовать схему «на основе дисциплин ценности».

1) Позиционирование на основе товара, то есть новизны предлагаемого рынку продукта/услуги (новые продукты – интеллектуальные и менеджерские);

2) Позиционирование на основе гибкости средней компании (оптимальное сочетание достоинств крупной профессиональной компании с оперативностью малой компании).
Наш подход состоит в том, чтобы Компания позиционировала себя как компанию, способную предлагать и далее генерировать для рынка новые интеллектуальные 
и менеджерские продукты/услуги. 

Заявление о позиционировании должно иметь следующий вид:

Компания/бренд (название) 
- это (концепция)




- для (целевая группа и потребность)




- которая (точка отличия)

В этом случае позиционирования Компании, как «компании, способной предлагать интеллектуальные и менеджерские продукты», заявление 
о позиционировании может звучать следующим образом:

Компания – «юридический интегратор», предлагающий  своим клиентам комплексную услугу по оказанию правового аудита, которая включает в себя налоговый консалтинг, разработку и реализацию оптимальных схем по защите бизнеса клиента.

Клиенты Компании в этом случае – преимущественно средние компании из сегмента Б, могут быть также и малые компании (сегмент В), а также юридические компании из сегмента В, рекомендующие Компанию, как специалиста в данной сфере.  

В целях соответствия заявленному позиционированию, необходимо отметить основные составляющие бизнеса Компании (в части  специализаций, квалификации кадрового состава и др.) для продвижения на рынок новых услуг и сервисов (согласно заявленному позиционированию): 

- персонал: не менее 10-15 юристов, специалистов в разных областях права 
с высшим профильным образованием и стажем практической работы 
в известных компаниях не менее 3-х лет;

- длительность существования компании не менее 3-х лет;

- широкий спектр и комплексность услуг, главная – консалтинг;

- успешный портфолио с описанием конкретных проектов и дел;

- клиенты – известные компании среднего бизнеса;

- наличие у компании стандартов работы с клиентами;

- ответственность за предлагаемые клиентам решения;

- членство в российских правовых и бизнес-объединениях, участие 
в рейтингах;

- создатели и топ-менеджмент компании – известные профессионалы в области права;

- наличие у специалистов компании периодических публикаций 
и выступлений в СМИ в качестве экспертов;

- профессиональная и общественная активность, организация конференций, семинаров, участие в отраслевых мероприятиях;

- научная и образовательная деятельность, участие в законотворческой деятельности;

- офисы расположены в приличных местах, удобно добираться.

Так как основная информация для выбора юридической компании-подрядчика берётся потенциальными заказчиками на сайте компании, здесь должны обязательно присутствовать следующие разделы:

- перечень услуг: структурированный, комплексный консалтинг – обязательно;

- руководство компании и ведущие специалисты: в лицах, с краткими биографиями;

- список клиентов;

- портфолио работ;

- отзывы и рекомендации клиентов;

- стандарты работы с клиентами;

- гарантии ответственности клиентам;

- членство в российских отраслевых объединениях;

- рассылка новостей компании и отраслевых новостей;

- информация об участии/организации семинаров, практические 
и теоретические публикации сотрудников компании;

- офисы, контакты и формы связи.

При основном акценте на новшество в предлагаемых для клиента услугах, альтернативные заявления о позиционировании могут исходить  из других предпосылок, в зависимости 
от состояния готовности к преобразованиям Компании. 

1. Компания как «менеджерская» компания 

обладает человеческим и организационным ресурсом, позволяющим ему выполнять специфические отдельные работы, требующие именно организационных усилий. 

Это работы по реализации схем, разработанных юристами компании-заказчика; также работы, сопряжённые с ответственностью.

Клиенты Компании в этом случае – крупные компании из сегмента А, средние компании 
из сегмента Б , а также юридические компании из сегментов А и Б, привлекающие Компанию как субподрядчика.
2. Компания как юридическая компания, специализирующаяся на вопросах интеллектуального права.
Клиенты Компании в этом случае – крупные, средние и малые компании из всех сегментов, а также юридические компании из сегментов Б и В, привлекающие Компанию как специализированного субподрядчика или рекомендующие Компанию как специалистов в данной сфере. 

3. Компания как специализированная франчайзинговая компания.

Варианты специализации:

- организация франчайзинговой схемы функционирования компании-заказчика 
и участие в организованном бизнесе как партнёра

- подготовка и проведение франчайзинговой схемы на продажу

Клиенты Компании в этом случае – средние и малые компании из сегментов Б и В, 
а также мелкие юридические компании из сегмента В, привлекающие Компанию как специализированного субподрядчика или рекомендующие Компанию как специалистов 
в данной сфере. 

Предварительные предложения по наиболее перспективным для Компании вариантам позиционирования приведены в таблице.

	Направления специализации

Компании 
	Компании-заказчики
	Юридические компании

	
	Сегмент А
	Сегмент Б
	Сегмент В
	Сегмент А
	Сегмент Б
	Сегмент

В

	Компания-разработчик новых продуктов и схем (юридический «интегратор»)
	
	
	
	
	
	

	Компания, оказывающая «менеджерские» услуги

(«менеджерская» компания)
	
	
	
	
	
	

	Компания, специализирую-щаяся на интеллектуальном праве
	
	
	
	
	
	

	Франчайзинг
	
	
	
	
	
	


6. Предварительные рекомендации по стратегии продвижения
бренда Компании
Для реализации комплексной программы по эффективному продвижению бренда Компании мы предлагаем создать, например, несколько промо-сайтов (для запуска контекстной рекламы), каждый из которых предлагает услуги по конкретному направлению специализации:

- ликвидация юридических лиц;

- комплексная услуга по защите бизнеса клиента… и т.п.

Создание отдельных промо-сайтов обусловлено требованиями оперативности в части запуска контекстной рекламы и получения скорейшей отдачи в виде обращения клиентов.
С другой стороны, впоследствии есть возможность консолидировать отдельные промо-сайты по специализированным услугам в единую структуру корпоративного сайта Компании, как компании, которая оказывает комплексные услуги (рис.4.1).  

Схематично это иллюстрирует рисунок 4.1.:


[image: image4]
Бизнес-процесс по созданию добавленной стоимости бренда Компании, как компании-юридического интегратора, таким образом, заключается в предоставлении узкоспециализированных услуг (ликвидация юридического лица, услуга по защите бизнеса клиента и так далее), и выходе через них на другие услуги в рамках единой концепции продвижения Компании, как комплексного поставщика юридических решений
в различных областях консультирования (налоговое, интеллектуальное право).  При этом, отметим, что синергетический эффект проявляется в возможности предложения услуг «оптом», ввиду комплементарности услуг (ликвидация, регистрация, защита бизнеса). 
Для того, чтобы способствовать продвижению услуги по ликвидации, необходимо проанализировать успешные составляющие в продуктах конкурентов и выработать свои точки отличия.

Напомним, что такими точками отличия у конкурентов являются:

-Широкая пропаганда официальных способов через банкротство (принудительная ликвидация);

-Описание возможных рисков; 

-Аккредитации  ключевых сотрудников при СРО;

Учитывая опыт конкурентов, Компании необходимо привлечь к себе внимание предложением двух схем («планов» А и Б) ликвидации юридического лица (конкуренты предлагают только схему Б). При этом необязательно, чтобы схема Б была представлена
в публичной оферте. Достаточно создать доверительный повод к обращению клиентов. Важно донести до клиента, что схема Б реализуется лишь в исключительных случаях и что успешность процедуры по ликвидации с высокой вероятностью обеспечивается на этапе реализации схемы А. 

Схема А – это добровольная ликвидация альтернативными методами, когда ликвидируется правопреемник юридического лица.  При этом на разных этапах беспрепятственному проведению различных проверок могут способствовать неформальные связи (требуется выявить «операторов рынка» (посредников) 
и наладить с ними доверительные отношения)). Эти связи облегчают доступ 
к получению тех или иных заключений без лишних проблем для клиента и Компании, как поставщика услуги.   
Схема Б – это реализация схем принудительной ликвидации, в том числе посредством банкротства. На этом этапе важно наладить связи с арбитражными управляющими и налоговой инспекцией и заверить клиента, что риски и последствия для него сведены к нулю, благодаря слаженной работе «посредников» ликвидатора (Компания). 
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Таким образом, при такой стратегии продвижения конкурентное преимущество Компании заключается не только в грамотном предложении (содержательный аспект) специализированных услуг – таких, как ликвидация юридического лица, услуги по защите бизнеса клиента, но и в административном ресурсе (связи с налоговой службой, аккредитация при СРО), а также в развитии внутренних компетенций по ключевым направлениям специализации. 

__________________________________________________________________________________________________________
Далее приведен предполагаемый пакет услуг от юридической Компании 
по защите бизнеса клиента, а также вопросы для тестирования продукта по защите бизнеса клиента методом глубинного интервью (Приложения 1 и 2)
7.  Приложение 1.
Предлагаемый продукт от юридической компании 

Адресован компаниям малого и среднего бизнеса (сегменты Б и В)

Пакет услуг от профессиональной юридической компании

по защите Вашего бизнеса

Как правило, существуют следующие основные угрозы для Вашей компании:
1. Недобросовестные контрагенты

Последствия: уголовная ответственность руководителей, доначисление налогов, остановка деятельности компании из-за выемки документов.

2. Претензии от налоговой инспекции
 из-за неправильного ведения бухгалтерскогоучета и недоплаты налоговых платежей.


Последствия: уголовная/административная ответственность руководителей, доначисление налогов, остановка деятельности компании из-за выемки документов.

3. Проверки ОБЭП 
на «серую» схему выплаты заработной платы, наличие нелицензионного ПО


Последствия: уголовная/административная ответственность руководителей, доначисление налогов, судебные разбирательства.

4. Претензии от работников

Последствия: судебные споры с работниками, утрата прав на нематериальные активы, проверки трудовой инспекции, прокуратуры.

5. Потеря интеллектуальной собственности: товарного знака, сайта компании

Последствия: ущерб репутации, риск предъявления встречных претензий, арест товарных запасов, риск утраты интеллектуальной собственности.

Какой может быть защита от этих угроз?

Предлагаем Вашему вниманию пакет услуг профессиональной юридической компании. Его реализация позволит Вам создать такую безопасную структуру Вашего бизнеса, при которой Ваша компания может эффективно работать
и развиваться, а все указанные риски  исключаются либо минимизируются.

Базовый пакет услуг по построению безопасной структуры Вашего бизнеса

	Этап
	Состав работ
	Условия

	1
	Аудит всех существующих активов компании:
- недвижимость 

- денежные средства

- транспортные средства 

- интеллектуальная собственность 

Подготовка Отчёта с перечнем активов и рекомендациями 

по их защите.
	

	2
	Аудит финансовых потоков и бизнес-процессов компании
Выявление рисковых  зон. 

Подготовка Отчёта о возможных рисках и рекомендаций
по их устранению.
	

	3
	Защита интеллектуальной собственности компании 

Разработка и построение безопасной структуры владения интеллектуальной собственностью компании в виде товарного знака 
и интернет-сайта, защищающей их от посягательств третьих лиц.
	

	4
	Разработка и построение безопасной структуры управления бизнесом, минимизирующей следующие риски:

· Риски при работе с недобросовестными контрагентами;

· Претензии от работников;
· Риски проверок ОБЭП;
· Риски претензий от налоговой инспекции из-за неправильного ведения бухгалтерского учета и недоплаты налоговых платежей.
	

	5
	Разработка и внедрение соответствующего документооборота
	

	
	Срок разработки и запуска проекта в работу
	6 недель

	
	Стоимость проекта «под ключ» 

(с полным пакетом документов и решением организационных вопросов) 

рубли, с учётом НДС
	700 000*

	
	* - Стоимость услуг окончательная и указана с учетом всех налогов, госпошлин, нотариальных сборов и других обязательных платежей, возникающих при реализации проекта
	


Что Вы получаете в итоге?

I. Выгоды:

1. Возможность для Вашей компании спокойно работать и развиваться.

2. Комплексную защиту Вашего бизнеса от большинства существующих угроз.

3. Готовую к работе оптимальную и безопасную структуру, состоящую 
из юридических лиц с организованным «под ключ» документооборотом.
II. Непосредственные результаты работ:

1. Разработана структура защиты активов компании. Выработаны требования 
к учредительным документам, учредителям и генеральному директору новой компании.

2. Организована структура по владению активами: «Хранитель активов». Выполнены действия по разработке учредительных документов и регистрации соответствующего юридического лица.

3. Зарегистрирован торговый знак компании, оформлены права на Интернет-сайт либо оформлен перевод существующих прав на «Хранитель активов».

4. Подготовлен отчёт о других активах компании, рекомендуемых к защите. Даны рекомендации по минимизации возможных рисков.

5. Выявлены рисковые зоны в финансовых потоках и бизнес-процессах компании. Предоставлен отчет. Даны рекомендации по устранению рисков.

6. Разработана структура управления бизнесом. Выработаны требования 
к учредительным документам, учредителям и ген. директорам новых компаний.

7. Организована структура по ведению операционной деятельности: «Операционная компания». Выполнены действия по разработке учредительных документов 
и регистрации соответствующего юридического лица.

8. Организована структура для аутсорсинга персонала и ведения бухгалтерского учета: «Документы и персонал». Выполнены действия по разработке учредительных документов и регистрации соответствующего юридического лица.

9. Даны рекомендации по минимизации рисков при оплате труда.

10. Даны рекомендации по минимизации рисков при использовании программного обеспечения.

11. Разработан внутренний регламент по взаимодействию с госорганами при проведении проверок. Предоставлены необходимые журналы и документы.

12. Разработан регламент по работе с контрагентами для защиты от претензий госорганов в недобросовестности. Предоставлены необходимые журналы 
и документы.

13. Документально оформлены необходимые взаимоотношения между компаниями холдинга: разработаны договора поставок, оказания услуг, аутсорсинга персонала, лицензионные договора и т.д.

14. Разработан регламент взаимодействия между компаниями холдинга.

15. Оказаны услуги по сопровождению процедуры переоформления работников 
на компании холдинга. 

16. Разработан и внедрен кадровый документооборот: разработаны и внедрены кадровые документы, работники в новые компании оформлены в соответствии 
с ТК РФ, предоставлен общий регламент по дальнейшему ведению кадрового учета работниками Заказчика.

17. Выполнены работы по официальной ликвидации компании-предшественника 
с прохождением всех необходимых налоговых проверок. Представлено свидетельство о ликвидации.

18. Подготовлено описание существующей холдинговой структуры и инструкция 
по функционированию (распределение обязанностей компаний, описание требований к финансовым потокам, распределение долей в уставных капиталах, 
и прочие требования к структуре, которые не рекомендуется нарушать).

8. Приложение 2. 
Вопросы для тестирования продукта по защите бизнеса клиента методом глубинного интервью.
1. Насколько актуален данный продукт для Вашей компании?

2. Насколько он понятен и интересен Вашей компании?

3. Насколько он может быть полезен?

4. Отвечает ли он Вашим реальным проблемам?

5. Удачен ли предлагаемый состав работ?

6. Приемлем ли уровень цены?

-Налоговое право


-Таможенное право �и валютное регулирование


-Трудовое право


-Судебные споры �и разбирательства
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Схема А: 


Ликвидация правопреемника ЮЛ








Продукт: 


Ликвидация юридического лица











Риски





Схема Б: 


Ликвидация путем банкротства








� НП «СГАУ» - уникальное профессиональное сообщество, которое объединяет ведущих специалистов в области юриспруденции, экономики и менеджмента, эффективно занимающихся антикризисным управлением. НП «СГАУ» входит в пятерку крупнейших саморегулируемых организаций России, объединяет более 200 управляющих в 62 субъектах Российской Федерации
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