NOMINACJE NAJLEPSZY PARTNER W BIZNESIE .

Dobry prawnik wsparciem

w strategii biznesowe;

Wywiad z Mecenasem Robertem Nogackim z Kancelarii Prawnej Skarbiec

W biznesie nie ma przyjaciét, tylko sojusznicy

i wrogowie. Podstawq dziatalnosci jest posiadanie
strategii dziatania, ktére obejmowaé bedzie nie
tylko wizje dalszego rozwoju, ale i plany reagowania

w odniesieniu do przysztych i potencjalnych
sytuaciji kryzysowych. Ciezar formutowania strategii
dziatalnosci firmy w coraz wigkszej mierze powinien

spoczywa¢ wlasnie na prawnikach.

Jakie problemy sa obecnie naj-
czestszym powodem sklaniajacym
firmy do wspélpracy z kancelaria
prawng?

Podstawowa rola prawnika jest by¢
doradca przedsigbiorcy w definiowaniu
diugofalowej strategii dziatalnosci. Biz-
nes jest wojna, a na wojnie czlowiek bez
strategii, ktéry lekcewazy sobie przeciw-
nika, nieuchronnie skoriczy jako jeniec.
Bez wzgledu na wszelkie zyczeniowe
myslenie, fikcyjne badZz normatywne
postulaty solidarnosci spolecznej, pierw-
szym i podstawowym wrogiem kazdego
przedsiebiorcy jest aparat przymusu pan-
stwowego, a wiec szeroko rozumiany
rzad, drugim sg konkurenci, a trzecim
— wspdtpracownicy.

Nie znaczy to oczywiscie, ze przed-
siebiorcy musza ze soba walczy¢ — zwy-
ciezaja Ci, ktorzy wiedza, kiedy walczy¢,
a kiedy nie, odnajduja bledy i stabosci
wroga, potrafia postepowac niekonwen-
cjonalnie i angazuja si¢ w otwarte kon-
flikty tylko wtedy, gdy z gory sa pewni
wygranej, albo nie maja innego wyjscia,
jak tylko walczy¢. Tak czy inaczej, w biz-
nesie nie ma przyjaciot, ale tylko sojusz-
nicy i wrogowie, a podstawg dziatalnosci
jest posiadanie strategii dziatania, ktére
obejmowac bedzie nie tylko wizje dal-
szego rozwoju, ale i plany reagowania
w odniesieniu do przysztych i potencjal-
nych sytuagji kryzysowych.

W swiecie, w ktérym kazdy szcze-
got zycia jest uregulowany prawnie,
poczawszy od procedury postepowania
na wypadek urodzin, a skoficzywszy na
procedurze postepowania na wypadek
pochoéwku, ciezar formutowania strate-
gii dziatalnosci firmy w coraz wigkszej
mierze powinien spoczywa¢ wlasnie na
prawnikach.

Taka powinna by¢ podstawowa
rola prawnika w prowadzeniu biznesu,
ale rzadko ktory prawnik dojrzewa do
tego, aby penic¢ taka role i rzadko kto-
ry przedsigbiorca dojrzewa do tego, aby
stara¢ si¢ powierzy¢ prawnikowi taka
funkgcje.

Jak rozpoznac dobrego prawnika?

Prawnicy generalnie nie maja dobrej
opinii i zapewne w duzej mierze zastuzy-
li sobie na taka reputacje, jako specjalisci
od tworzenia probleméw, ktére potem
sami odplatnie rozwiazuja.

Dla mnie podstawowym kryterium
wartosci prawnika jest to, czy jest gotowy
wzig¢ na siebie ryzyko i odpowiedzial-
nos¢ formutowania jasnych, prostych
i konkretnych rekomendacji, czy tez
specjalizuje si¢ w kreowaniu kolejnych
pytan i watpliwosci.

Drugim podstawowym kryterium
jest praktyka. Wazne jest by mie¢ wie-
dze, ale dla przedsigbiorcy istotna jest
przede wszystkim zdolnos¢ do zastoso-

wania tej wiedzy w praktyce. Istnieje
bardzo dhuga droga od dywagacji na te-
mat zasady wyktadni prawa, do zdolno-
Sci zastosowania prawa jako narzedzia
do osiggania konkretnych celéw. Dla-
tego, nigdy bym nie uwierzyt w porady
biednego prawnika, ani nie korzystal-
bym z ustug Kancelarii, ktéra sprawia
wrazenie Zle zarzadzanej. Jesli kto$ sam
nie potrafi zarabia¢ pieniedzy, to nigdy
nie bedzie w stanie skutecznie pomoc
w tym innym (cho¢ niestety nie dziala
to w drugg strone).

Trzecim kryterium jest osobista
wiarygodno$¢ prawnika. Prawnik zo-
bowigzany jest do obrony interesow
swego klienta w sposéb odwazny i ho-
norowy, nie baczgc na wlasne korzysci
osobiste oraz konsekwencje wynikaja-
ce z takiej postawy dla siebie lub innej
osoby. To nie jest juz kwestia warszta-
tu zawodowego, ani wyrezyserowanej
pozy, ale pewnych wrodzonych typow
postawy psychicznej. Tylko taki praw-
nik budzi zaufanie, a bez zaufania nie
sposob skutecznie doradza¢ klientowi,
poniewaz istota zawodu radcy praw-
nego polega na tym, ze uzyskuje on
od klienta w zaufaniu informacje, kto-
rych klient nie ujawnitby nikomu. Jesli
prawnik nie sprawia wrazenia osoby,
ktorej warto powierzy¢ takie informa-
gje, to jest dla swojego klienta calkowi-
cie bezuzyteczny. [ |
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