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Cel prezentaciji

Celem prezentacji jest odpowiedz na trzy kluczowe pytania w czasach
,Kryzysu”:

= Jak strategia firmy ksztattuje model departamentu prawnego?

= Jak przyjety model departamentu prawnego ksztaltuje relacje z
kancelarig zewnetrzng?

= Jak mierzycC jakos¢ pracy prawnikdw zewnetrznych?

,qurr-’ ne/

T Ll R P www.thecoach.pl



" A
Nowy model departamentu prawnego

(1) 74% badanych GC stwierdzito, ze w ciggu ostatniego roku znaczaco
wzmochito swojg pozycje w zarzadzaniu firma;:

= DP jest teraz traktowany jako partner biznesowy, nie tylko ,wewnetrzne
wsparcie”

= DP ma obecnie znaczacy wkitad w ksztattowanie strategii firmy

= DP rozszerzyt zakres swojej odpowiedzialnosci na nowe obszary:
= dobre praktyki zarzgdcze
= etyka w biznesie

(2) 58% badanych GC rozbudowato swojg funkcje, wzrost zastosowania
technologii w standaryzacji procesow™*

Zarzadzanie ryzykiem jest w centrum uwaqi zarzadow firm

*zrodto: Eversheds, ,The client’s revolution 2010”
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Natezenie ryzyka

Strategia firmy, zarzgdzanie ryzykiem a funkcje DP
— przyktad firmy farmaceutycznej

Zarzadzanie ,,prewencyjne”

- odszkodowania duzej wartosci
- HR: spory zbiorowe

- ochrona konsumentow,
dopuszczalny marketing

Zarzadzanie strategiczne

- fuzje i przejecia
- badania i rozwéi
1asnesci intelektualnej

Funkcje wspierajace ,,bac

Zarzadzanie operacyjne

- rutynowe transakcje: kontrakty
handlowe, wnioski patentowe,
badania kliniczne
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" A
Decyzja zarzadu co do funkcji DP w systemie zarzadzania ryzykiem
firmy jest podstawg modelu relacji z prawnikami zewnetrznymi

Case study: Cisco Systems. Inc.*

100
Zlecane prawnikom Cisco koncentruje prace 200
zewnetrznym, zarzadzanie i prawnikow wewnetrznych na
nadzér nad procesem — sprawach WYSOKIEGO RYZYKA
wewnetrzne budujacych PRZEWAGE
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'% LPO - legal processes outsourcing: Jesli stworzenie efektywnych

Z | zlecane na zewnatrz w celu wewnetrznych procesow
automatyzacji i zmniejszenia (,automatyzacja”) nie jest
kosztow: rutynowosc¢ i ekonomia mozliwe — zlecane na zewnatrz
skali

0

*zrodto: Cisco Systems Inc. General Counsel Roundtable
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Pojecie “ustugi prawnicze” to generalizacja
— konieczny jest ,unbundling”

To, jakiej czesci ,matrycy ryzyka” dotyczg ustugi ma
fundamentalny wptyw na:

= ich wartosc dla klienta

" SposOb okreslenia ceny

= zarzgdzanie procesem zakupu
= zarzadzanie relacjg z klientem
= mierniki jakosci

Najczestszym zrodtem nieporozumien w relacji DP a prawnicy
zewnetrzni jest odmienne postrzeganie charakteru
sSwiadczonych ustug.
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Matryca ryzyka — postrzeganie charakteru ustugi prawnej
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Co kupujemy — poczucie bezpieczenstwa, dodwiadczenie
prowadzenia podobnych spraw - dla nas wyjatkowych

Wartos¢é — wysoka, cene wyznacza zaréwno rynek, jak i nasze
doswiadczenie z tego typu ryzykiem

Metoda wyceny — stawka godzinowa, ew. success fee

Zarzadzanie relacja — potrzeba bliskiej relacji za strony klienta
(hand holding), duze znaczenie elementéw personalnych

Proces zakupu — referencje

Mierniki jakosci — postrzeganie jakosci przez pryzmat
zarzadzania relacjg i oczekiwaniami klienta

Co kupujemy — unikalne, kreatywne rozwigzania oparte o
doskonatg znajomos¢ naszej firmy i jej branzy

Wartos¢é — wysoka, cena ma drugorzedne znaczenie
Metoda wyceny — value billing

Zarzadzanie relacjg — partnering, bardzo bliska wspétpraca,
prawnik cztonkiem zespotu klienta

Proces zakupu — nieformalny, bezposrednie negocjacje

Mierniki jakosci — gtebokie rozumienie celéw klienta,
ekspertyza, stworzenie wartosci dodane;j

Natezenie ryzyka

0

Co kupujemy — obnizenie kosztow, oszczednos$¢ czasu,
efektywnos¢ procesow

Wartos¢ — niska, ustuga traktowana jest jak towar, ktéry
mozna kupi¢ i szeregu podobnych dostawcéw

Metoda wyceny — ryczatt (fixed fee)

Zarzadzanie relacja — outsourcing zaréwno problemu, jak i
proceséw biznesowych (LPO)

Proces zakupu — RFP

Mierniki jakosci — oszczednosci finansowe, lepsze
wykorzystanie wtasnych zasobéw, efektywnos¢ i
niezawodnos¢ procesow

Co kupujemy — dobrg znajomos$¢ branzy i najlepszych
rozwigzan dla danych typow spraw, best market practices,
sprawdzone procesy i rozwigzania

Wartos¢ — srednia, cene wyznacza cena rynkowa dla
danego typu kancelarii lub ryczatt

Metoda wyceny — budzet lub ryczatt

Zarzadzanie relacjg — outsourcing problemu, ograniczony
nadzér wewnetrzny

Proces zakupu — RFP, panel firm

Mierniki jakosci — value for money, efektywnos¢,
elastycznos¢ dostosowana do potrzeb klienta

0
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KPI dla ustug prawnych

31%

277

69%

2007 r. 2010r.

= Czy wiesz jaki jest zwrot na Twojej inwestyc;ji?
= Czy przeprowadzasz formalng ocene prawnikdw zewnetrznych?

Badanie przeprowadzone w 2007 r.* wykazato, ze wsrod firm
dokonujgcej formalnej oceny nastgpita co najmniej umiarkowana
poprawa w jakosci zewnetrznych ustug prawnych. Te sposrod firm,
ktére miaty najbardziej rozbudowany system oceny (pie¢ lub wiecej
kryteriow) odnotowaty najwiekszg poprawe jakosci.

2 ) / *2007 GCR Outside Counsel Management Survey
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Mierniki oceny ustug prawnych rekomendowane przez GCR —
General Counsel Roundtable

1.

2.

8.

&

Zrozumienie celdw klienta (biznesowych, prawnych).
Kompetencja (merytoryczna wiedza prawnicza).

Wydajnosc¢ (odpowiedni dobor pracownikow, efektywne wykorzystanie czasu przy
projekcie).

Reaktywnos¢ (dotrzymywanie termindw i ustalen dotyczacych personelu i
rozliczen).

Przewidywalnosc¢ (ostateczna suma wynagrodzen zblizona do poczgtkowo
zaplanowanego budzetu).

Skutecznosc¢ (dobrze zaplanowana i wykonana strategia, osiggniecie pozytywnego
rezultatu).

Elastycznos¢ (otwartos¢ w kwestiach sposobdéw rozliczen i doboru pracownikow).

Value for money (czy kancelaria / prawnik byt wart swojej ceny).
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Whniosek 1
Jako klient — dokonaj analizy tego, co kupujesz!
Jako kancelaria — realistycznie ocen, co sprzedajesz!

Whiosek 2

Nie ma ,optymalnego” modelu relacji pomiedzy kancelarig a DP —
sq tylko modele mniej lub bardziej funkcjonalne.

Jaki jest dobry dla Ciebie?

Whniosek 3
Badz konsekwentny! Wybor modelu oznacza dostosowanie struktur,
procesow wewnetrznych, kultury organizacyjnej — inaczej nie

bedziesz skuteczny!

Whniosek 4

Jesli zalezy Ci na jakosci ustug prawnych wprowadz formalne
kryteria ich oceny (KPI — key performance indicators).
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Dziekuje za uwage.

dr Piotr W. KowalsKki

managing partner & executive coach
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% 0048 22 8392769
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@ piotr.kowalski@thecoach.pl
¢ www.thecoach.pl

:9 Er ‘'ne/

TRANSFORMING LEADERS WWW.thecoaCh-pI



	Strategia firmy a model współpracy �pomiędzy departamentem prawnym�a kancelarią zewnętrzną ��dr Piotr W. Kowalski
	Cel prezentacji�
	Nowy model departamentu prawnego
	Strategia firmy, zarządzanie ryzykiem a funkcje DP �– przykład firmy farmaceutycznej
	Decyzja zarządu co do funkcji DP w systemie zarządzania ryzykiem firmy jest podstawą modelu relacji z prawnikami zewnętrznymi 
	Pojęcie “usługi prawnicze” to generalizacja �– konieczny jest „unbundling”!
	Matryca ryzyka – postrzeganie charakteru usługi prawnej
	KPI dla usług prawnych
	Mierniki oceny usług prawnych rekomendowane przez GCR – General Counsel Roundtable�

