


Wstep:

s Lawyers are the gatekeepers of mediation” przeczytatem w jednej z ksigZek. ,, Prawnicy otwie-
rajg drzwi mediacji” albo te drzwi zamykaja !

Biznesmeni i menadzerowie rzadko dzwonig do mediatora.

Za to robig to prawnicy. To oni odpowiadaja przed klientem za zarzadzanie jego ryzykiem
prawnym. I to oni podejmuja decyzje / albo nie / o skierowaniu sporu do mediacj.
Dlaczego wigc niektdrzy z nich nie rekomenduja mediacji swoim klientom?

Bo nie s3 do przekonani co do jej skutecznosci, bo nigdy jej nie widzieli i nic na jej temat
nie wiedzg ....

I by¢ moze dlatego, ze sadzg ,ze ,,mediacja kradnie im pienigdze

Czy jest mozliwa sytuacja ,ze obie strony my radcy prawni i nasi klienci wygrywaja ,ze nie
musimy traci¢ ,ze poprzez mediacje kreujemy warto$¢ dodatkows dla klienta ?
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Co to jest strategia WIN- WIN ?

W teorii negocjacji przez strategic WIN-WIN rozumie si¢ taki rezultat negocjacji w kt6-
rym interesy obu stron zostaty zaspokojone : obie strony wygrywaja.Nie ma przegranych!
Przeciwienstwem jest WIN - LOSE, jedna strona wygrywa - druga przegrywa. Wynik
typowy dla proceséw sadowych.

W mediacji zawierajac ugod¢ nasi klienci osiagaja rezultat WIN-WIN.

A my radcy prawni?

Zeby odpowiedzie¢ na to pytanie musimy krétko przeanalizowaé funkcjonujace na rynku
ustug prawnych systemy wynagradzania.

W jaki sposdb klienci nas wynagradzaja ?
Funkcjonuja zasadniczo dwa systemy :

System godzinowy /Billable Hour/

To system z jednej strony prosty bo wynik koricowy jest efektem pomnozenia staw-
ki godzinowej przez liczbe przepracowanych godzin ale jest nieprzewidywalny
dla klienta. Stawia mu si¢ zarzut, ze,, promuje” nieprofesjonalnych prawnikéw a
,krzywdzi” profesjonalnych. Klienci bowiem wskazuja czgsto prawnikom, ze nie
wiedzg za co placg. Tzw overbilling - nierzetelne rozliczenia to jeden z gtéwnych
przyczyn sporéw z prawnikami.

Kwotowe wynagrodzenie za ustuge /fixed fee/

Prawnik i kient umawiaja si¢ na stala kwot¢ za konkretng ustuge prawna. Daje to
klientowi komfort przewidywalnosci wydatku. Po stronie prawnika wymaga dobrej
kalkulacji kosztéw.

Premia za sukces /succes fee/

To wynagrodzenie, ktére / zgodnie z zasadami etyki/ uzupetnia wynagrodzenie
zasadnicze i jest uruchamiane w przypadku uzyskania okreslonego rezultatu przez
prawnika.
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Na czym polega nasze WIN-WIN w mediacji

Mozliwe sa 2 rozwiazania.

1. Pierwsze jest bardzo proste, bo stanowi uzupelnienie formuty podstawowe;
/godzinowej albo zryczaftowane/ o formule success fee w przypadku osiagniecia re-
zultatu - ugody w mediacji /w ktdrej oczywiscie bierze udziat radca prawny/.

2. Drugie rozwiazanie jest bardziej innowacyjnym podejéciem - ustalenie z klien-
tem wysokosci wynagrodzenia w oparciu o formule wartosci ustugi dla klienta.

Na czym polega formuta wartosci ustugi dla klienta ?

Podstaws tej formuty jest zatozenie ,ze warto$¢ ustugi prawnej klient postrzega subiek-
tywnie. Jest ona relatywna. Inna jest wartos¢ dla klienta procesu o zaptate /nawet o wysokiej
wartosci przedmiotu sporu/a inna procesu o prawa do znaku towarowego ,ktérego skutkiem
oprécz przegranej moze by¢ nieobliczalna w skutkach utrata renomy firmy klienta.

Krzywa warto$ci /Value Curve/ ilustruje to znakomicie
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VOLUME OF WORK AVAILABLE

William C.Cobb of Cobb Consulting; Houston; Texas
$.20 Winning Aliernatives to the Billable Hour by Mark A. Robertson and James a. Calloway and American Bar Association
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Klasyfikacja przynaleznosci do poszczegélnych segmentéw wyglada nastepujaco
/wg Williama C.Cobba/

1. Unique

2. Experiential
3. Brand Name
4. Commodity

Ad1.i 2.

Ustugi ,,Unique” i,,Experiential” to ustugi o bardzo duzym znaczeniu dla klienta i duzym
ryzyku prawnym.

Skutkiem ich moze by¢ np: upadto$¢, utrata wolnosci czy tez destrukcja reputacii.

. C'zy ktos styszat o adwokacie ktory z oskarzonym - swoim klientem ustalit wynagrodzenie w
oparciu o stawki godzinowe. ?Prawda,ze byloby to absurdalne? Ten przyklad potwierdza dzia-

«

tanie formuty ustalania wynagrodzenia w oparciu o jej wartosc dla klienta

Ad3.

Ustugi ,, Brand Name Services” - klient kupuje reputacje prawnika/ kancelarii - i gotowy
jest placic¢ za te ustugi wiecej niz za ustugi ,,Commodity”. W tym segmencie znajduja si¢
kancelarie migdzynarodowe /sieciowe/ jak i najlepsze kancelarie i prawnicy na rynkach

lokalnych .

Ad 4.

stugi ,, Commodity” - szeroka przestrzeri konkurowania cena, Ustlugi o bardzo duzej
Ust C dity k t konk Ust bardzo d
wrazliwosci na ceng.

Whioski: im wyzej na krzywej wartosci znajduje si¢ ustuga tym jej wrazliwo$¢ na ceng
mniejsza i tym wigksza jej warto$¢ dla klienta
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Jak wykorzystac model ustalenia ceny ustugi w oparciu o jej
wartosc dla klienta - w mediacji? Wartos¢ zdarzenia prawnego
a co za tym idzie ustugi prawnej mozna ocenia¢ w 2 kategoriach:

»obiektywnej” tzw. ,,bezposrednie koszty konfliktu”

- jakie znaczenie ma dla klienta spér/ konflikt ?
- jakie konsekwencje bedzie miata przegrana ?
- ile kosztuje prowadzenie sporu ?

- jak wazne jest dla klienta uzyskanie szybkiego rozwiazania ?

sSubiektywnej” to tzw. ,, posrednie koszty konfliktu”

- czy prowadzenie sporu wplywa na renome klienta ?

- jaki jest poziom zaangazowania i zaabsorbowania sporem przez wiasciciela
lub zarzadzajacych i jaki jest koszt takiego zaangazowania ?

- jaki jest poziom dyskomfortu psychicznego zwigzanego z konfliktem i prowadzeniem

sporu sadowego ?
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Rozwigzania:

Najprostszym sposobem zastosowania formuly wartosciowej jest zastosowanie klauzuli
success fee fsukcesem jest osiggnigcie ugody w mediacji/ dodanej do dotychczasowego sposo-
bu rozliczen /ryczatt lub stawki godzinowe/ Druga mozliwoscia jest ustalenie ceny ustugi
wylacznie w oparciu o formule wartosciowa .W ciagu 30 lat mojej pracy nie spotkalem
jeszcze klienta ktéry z przyjemnoscia uczestniczylby w procesie sadowym. Proces sadowy
to obcigzenie i wysoki poziom stresu. Tak naprawde wszyscy chcieliby tego unikngc - i nie
zmienia tego fakt emocjonalnego zaangazowania klienta w konflikt i che¢ udowodnienia
swojej ,,racji’.

Co jest dla naszego klienta wazne? Szybkosc i koszty!
Oba te kryteria zapewnia ugoda! To jest jego WIN.

Zastosowanie wartosciowej formuty wynagrodzer jest naszym WIN.

Obie strony sa usatysfakcjonowane: klient zakonczyt szybko spér a my prawnicy mamy

satysfakcjonujacy wynik finasowy. To nasze WIN.

Rekomendowana literatura:

Winning Alternatives to the Billable Hour
Autorzy: Mark A.Robertson i James A. Calloway

Wydawnictwo: American Bar Association.
Law Practice Management Section
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