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Российские клиенты  
и зарубежные судебные процессы 

Типичные виды трансграничных споров: 
• Корпоративные споры; 
• Взыскание задолженности; 
• Семейные и наследственные споры; 
которые могут рассматриваться 
параллельно в судах различных стран 
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Актуальность проблемы 
Количество таких споров в последнее 
время возрастает: 
• Изменение регулирования поставило 

популярные структуры под риск;  
• Активизируется взыскание долгов; 
• Изменение благосостояния может 

стать причиной семейных споров; 
- и при этом Клиенты хотят получить 
больше за меньшие деньги. 
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Пример: игнорирование compliance 

EU 



Пример: заход на второй круг 



Основные проблемы для Клиентов 
• Отсутствие «управления ожиданиями»; 
• Непрозрачная структура расходов и 

ценообразования; 
• Отсутствие понятного объяснения 

сроков и процедур судопроизводства; 
• Формальный подход юристов к проблеме 
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Основные проблемы для юристов 
• Отсутствие полной информации о деле; 
• Игнорирование вопросов compliance; 
• Непоследовательность в управлении 

сроками (или «вчера», или «потом»); 
• Необоснованные ожидания о цене, 

игнорирование счетов, отказ от оплаты; 
• Недобросовестность и злоупотребления. 
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Варианты взаимодействия: 
• Для юристов – наем отдельного 

«специалиста по Российским клиентам»; 
• Для Клиента: 

– Собственный Family Office, при наличии; 
– Международная юридическая фирма; 
– Обращение к Multi-Family Office; 
– Российская юридическая фирма, 

имеющая понимание и опыт работы с 
юристами в различных юрисдикциях. 
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Стратегия и действия – что сначала? 
• На практике обращение к иностранным 

юристам часто вызвано необходимостью 
срочно ответить на внешний вызов: 
– Права Клиента нарушены; 
– К Клиенту подан иск; 
– В отношении Клиента вынесен судебный акт. 

• Часто спешка объективно оправдана; 
• Однако нередко это – эмоциональная 

реакция, и более верным будет сначала 
изучить правовое положение Клиента. 9 



Постановка задачи 
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-  Стратегия на 
раннем этапе; 
- Сначала анализ, 
потом действия; 
- Учет взаимного 
влияния судов в 
разных странах; 
- Проактивность. 

-  Нет стратегии 
ведения дела; 
- Действия до 
понимания ситуации; 
- Нет взаимодействия 
между юристами в 
разных странах; 
- Ретроактивность.  



Факты, постановка задачи, бюджет 
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Исходные 
факты 
дела 
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проекта 

Выбор 
юристов 

Наем и 
начало 
работы 



Координация работы по проекту 
Необходимость в «менеджере проекта»: 

– Собирает у себя информацию о процессе, 
видит «всю картину целиком»; 

– Определяет единую стратегию ведения дела; 
– Вырабатывает задания для юристов в каждой 

юрисдикции, нанимает и контролирует их; 
– Принимает решение о том, какой объем 

информации им предоставить, какие 
инструкции им дать, что делать и когда; 

– Отвечает за конечный результат. 
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Пример: российская фирма как 
менеджер проекта 

Юристы в 
России 

Юристы за 
рубежом 

Юристы за 
рубежом 

Юристы за 
рубежом 

Юристы за 
рубежом 

Юристы за 
рубежом 



Пример: MFO как менеджер проекта 

MFO 

Юристы  
в РФ 

Юристы в 
Англии 

Эксперт в 
России 

Barrister в 
Англии 



Критерии выбора внешних юристов 
• Специализация фирмы и юриста; 
• Размер фирмы и соотношение 

цена/качество для данного дела; 
• Оценка реалистичности ценового 

предложения в сравнении с рынком; 
• Включает ли это предложение все 

затраты, потребуется ли наем иных 
юристов и фирм (судебного 
представителя, аудитора, оценщика..)  
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Бюджетирование и ценообразование 
• Противоречие между задачами Клиента и 

юриста: 
– Клиент хочет получить гарантированный 

результат по фиксированной цене. 
– Юрист хочет получить гарантированную 

оплату за все потраченное им время. 
• Стандарт в оплате юридических услуг в 

странах общего права - почасовая оплата 
с возобновляемым  авансом (retainer); 

• Но на практике возможны варианты… 
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Типичные источники конфликтов 
• Непонимание отличий между Fixed Fee, 

Capped fee и Estimate; 
• Восприятие retainer как бюджета проекта; 
• Расходы оплачиваются отдельно; 
• Информация об увеличении бюджета 

поступает с большой задержкой. 
Ключевая проблема – непрозрачность 

 
 

17 



Типичные ошибки 
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Клиента: 
- Дорогие юристы; 
- Предложение не 
сверено с рынком; 
- Не договорились о 
бюджете в начале; 
- Изменяет задачу; 
- Не отслеживает. 

Юриста:   
- Занижена оценка; 
- Поздно сообщает о 
выработке аванса; 
- Юристы  со слишком 
высокими ставками;  
- Раздутое время; 
- Задержки по счетам. 



Проблемы на стадии оплаты счетов 

• Клиент не хочет платить (вообще); 
• Клиент забросил проект (вместе с 

компанией, судебным делом и счетами); 
• Клиенту нужна отсрочка платежа; 
• Клиент хочет заплатить «с компании»; 
• Проект финансирует другое лицо; 
• Валютные и налоговые риски Клиента. 
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Переговоры по  снижению счета 
• Запрашивалась ли эта работа? 
• Входит ли она в объем работы, на 

который дана фиксированная цена? 
• Отражает ли запись в счете работу для 

клиента (или «внутреннее время»)? 
• Соразмерен ли уровень юриста 

сложности выполняемой работы? 
• Нужно ли еще что-то от юристов? 
• Выиграно ли дело? 
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Пример: время - деньги 



Дело есть, а денег нет? 
• Возможна ситуация, когда у Клиента 

есть правовая позиция в споре, но нет 
денег финансировать его; 

• Особенно типично для семейных и 
наследственных споров; 

• Варианты решения: 
– Гонорар успеха (не во всех странах); 
– Заем под суд (не ото всех банков); 
– Финансирование третьим лицом. 
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Пример: бедная родственница 



Пример: заем под развод 



Смена коней на переправе 
• Стоимость исправления ошибки в 

найме юристов может быть весьма 
высокой; 

• Передача дел и изучение ситуации 
влекут затраты денег и времени; 

• Определить момент, когда смена 
юриста «окупит» себя, может быть 
непросто 
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Пример: из седла в седло 

? 



Пример: Смена провайдера 

EU 



Рекомендуемый порядок действий 
• Изучить ситуацию и поставить цель; 
• Исследовать правовое положение Клиента 

и определить объем работы; 
• Собрать ценовые предложения, сравнить 

и выбрать внешних юристов; 
• Проверить конфликт, KYC и нанять 

юристов; 
• Отслеживать сроки и качество работы 
• Отслеживать бюджет и счета. 

 
28 



 
 

 
 

 
 
 

 
 

Вопросы? 



Спасибо за внимание! 
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