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Piata de servicii juridice in anul 2030

Ce impact vor avea dezvoltdrile economice, demografice, sociale si tehnologice asupra
pietei de servicii juridice in urmdtorii doudzeci de ani? Care este pozitia societdtilor de
avocaturd astdzi? Vor putea oare acestea sd fie competitive pe piatd in anii urmdtori?
Un proiect de cercetare asupra ,,pietei serviciilor juridice in anul 2030", realizat de
Prognos AG si Institutul de consultantd in numele DAV [Baroului german] analizeazd
aceste probleme. Au avut loc discutii tehnice detaliate si ateliere de lucru cu experti
din perspectiva domeniului de aplicare al studiului. In plus, peste 5.000 de proprietari
si / sau parteneri de societdti de avocaturd au fost chestionate cu privire la modul in
care acestea gestioneazd companiile lor. Si, in sfarsit, de asemenea, studiul ia in
considerare rezultatele cercetdrilor existente si literatura actuald.

Urmdtoarele pagini vor prezenta rezultatele principale ale studiului
1. Piata de servicii juridice: situatia curenta

In comparatie cu alte sectoare, piata de servicii juridice este relativ independents de
fluctuatiile ciclice sau de sezon. Criza internationald economica si financiara a avut
pand acum un impact redus cu privire la cererea de servicii juridice in Germania; pe
baza cifrei de afaceri, aceasta industrie s-a bucurat de o crestere economica
sandtoasa. Domeniile care s-au bucurat cel mai mult de aceasta tendinta sunt: dreptul
tehnologiei informatiilor, dreptul bancar si al pietelor de capital, dreptul media si
protectia drepturilor de autor, precum si dreptul social, dreptul agricol si cel fiscal. Tn
special detinatorii si / sau partenerii de cabinete mici de avocat precum si cabinetele
orientate catre dreptul comercial au experimentat cresteri in cifra de afaceri in ultimii
ani si considera ca castigurile lor sunt (foarte) bune.

n ultima decad3 au fost infiintate multe societati de avocaturd, iar acum sunt peste
54.000 de societati de avocatura Tn Germania. Acest lucru a inasprit competitia
inauntrul profesiei juridice. Daca analizam numarul de noi inregistrari in fiecare barou
regional, vom observa ca profesia juridica s-a extins, semnificativ, in special in marele
zone urbane.

Consecintele tendintelor si ale situatiilor de fapt determinante: prezentare generala
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Cabinetele individuale se afla in fata unei presiuni competitive suplimentare din
partea numarului crescand al furnizorilor non-avocati care au castigat acces limitat la
domeniul serviciilor juridice extra-judiciare ca urmare a adoptarii Legii germane
privind serviciile juridice. Tn special in domeniul reglementérilor privind accidentele,
de exemplu, vanzatorii de masini, proprietarii de ateliere, expertii independenti si
companiile de inchiriere de masini concureaza din ce in ce mai mult cu avocatii. De
asemenea, companiile de asigurari, bancile si alte servicii de consultanta financiara
sunt perceputi ca rivali in competitia pentru clienti.

Date fiind conditiile concurentei pe care le-am descris mai sus, pozitionarea atenta si
vizibilitatea ridicata bazata pe strategii competitive corespunzatoare si pe masuri de
marketing sunt factori externi importanti pentru succesul propriei societati de
avocatura. Cum pot societatile de avocatura sa se pozitioneze in piata de servicii
juridice? Cum ar trebui sa isi organizeze societatile de avocatura procedurile interne?
Si ce rol joaca managementul resurselor umane data fiind importanta deosebita a
personalului in industriile bazate pe cunoastere de informatii?

2. Managementul societatilor de avocatura

Societatile de avocatura sunt foarte eterogene din punct de vedere al marimii si
specializarilor (incluzdnd domenii precum experienta, baza de clienti si aria geografica
de acoperire). Acestea includ cabinete de avocatura extrem de specializate, societati
internationale mari precum si practicieni individuali si cabinete mici. Tn comparatie cu
economia germana, ca intreg, piata de servicii juridice este caracterizata printr-o
proportie neobisnuit de mare de micro-intreprinderi cu pana la 11 angajati. Studiile
internationale comparate indica similaritati in dimensiunile societatilor. Observam de
exemplu ca piata serviciilor juridice din Danemarca, Elvetia, Anglia si SUA este
dominata, de asemenea, de intreprinderi foarte mici si mici.

Doar datorita nivelului lor de organizare, a nivelului ridicat al diviziunii muncii si al
disponibilitatii de resurse, firmele mari au cel putin structuri de management
profesional si strategic. Cercetdrile arata ca, spre deosebire de acestea, intreprinderile
mici si mijlocii (IMM) — cu resursa limitate de timp si financiare — adesea opereaza in
piata fara o strategie generala si, in ceea ce priveste administrarea afacerii, se bazeaza
predominat pe masuri care costa putin si care necesita putin timp. Aceasta tendinta
este evidenta printre societatile care opereaza pe piata de servicii juridice si in
managementul activitatilor acestora.

2.1.Strategii competitive

Studiul demonstreaza ca un numar mare de societati de avocatura nu au strategii
concurentiale definite pentru a se pozitiona cu succes in piatd. in cadrul societatilor
de avocatura proactive, specializarea reprezinta principala strategie. Cel putin
jumatate dintre detinatorii de cabinete si-au descris societatea ca fiind specializata
intr-un domeniu de drept. Majoritatea clientilor percep specializarea ca fiind expresia
/ dovada calitatii si a competentei. Acest lucru este reflectat in cresterea numarului de
avocati specializati si a certificarilor privind specializarile.

O a doua strategie competitiva, care devine evidenta odata cu cresterea dimensiunii
societatii de avocatura, este concentrarea pe anumite segmente selectionate privind
tipologia clientelei. Marea majoritate a cabinetelor de avocatura, societatile mijlocii
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(cu mai mult de 11 avocati) si firmele mari internationale urmaresc aceasta strategie a
specializarii. Totusi, firmele mici si practicienii individuali aleg rareori sa se specializeze
in anumite domenii al dreptului sau pe un anume tip de clientela.

Strategiile proactive precum definirea activa a zonelor de interes economic, prin
furnizarea de servicii conexe sau dezvoltarea de noi produse si servicii juridice sunt
strategii care sunt urmate aproape exclusiv de cabinetele mari de avocatura.

2.2 Marketingul societatii de avocat si dobandirea de clientela

Marketingul si achizitia (in sensul de dobandire) in domeniul serviciilor juridice si a
reprezentarii juridice fac obiectul regulilor profesionale specifice si, prin urmare,
necesita strategii specifice. Proprietarii de societati de avocatura se confrunta cu
provocarea de a fi nevoiti sa prezinte clientilor lor (potentiali) spectrul serviciilor
oferite de catre firma si calitatea muncii acesteia, folosindu-se de strategii
corespunzatoare de marketing care trebuie sa respecte regulile de publicitate
profesionala. Acest lucru este complicat din punctul de vedere al mai multor factori:
unicitatea cazului fiecarui client face aproape imposibil sa tragi concluzii cu privire la
calitatea sfatului oferit, asteptat de fiecare client in situatia sa particulara, si nu exista
posibilitatea de a avea o testare independenta a produsului sau o prezentare
comparata a furnizorilor, astfel cum sunt cele efectuate de organizatia germana de
protectie a consumatorilor. O dezvoltare recenta consta in aparitia portalurilor online
(pe internet) unde serviciile furnizate de cabinetele de avocatura sunt evaluate de
(fostii) clienti. Bineinteles ca evaludrile de acolo sunt subiective, insa, cu toate
acestea, ele permit consumatorilor sa isi obtina cel putin concluzii indirecte cu privire
la calitatea pe care 0 asteapta de la serviciile ce urmeaza a fi furnizate.

Marea majoritate a societatilor de avocatura foloseste o abordare destul de
diversificatd, neconcentrata cu privire la dobandirea de clientela: cateva dintre
instrumente sunt propriile lor site-uri de internet si/sau inscrierea in baza de date a
directoarelor si furnizorilor de servicii. De asemenea, sunt populare si masurile privind
dezvoltarea grupurilor de clienti-tinta. Instrumente importante in acest domeniu sunt:
participarea la evenimente si conferinte care promoveaza inter-relationarea si
organizarea de seminare si prelegeri.

Tendinta firmelor de a utiliza instrumente strategice privind marketingul si achizitiile
creste de obicei odata cu cresterea firmei, a cifrei de afaceri, a intinderii zonei de
acoperire si a mediei numarului de companii comerciale pe care le consiliazs. in
medie, cel mai putin activ grup, in termeni de marketing si achizitii, este cel format din
avocatii care exercita profesia individual.

Tn general, potentialul societatilor de avocatura cu privire la marketing si achizitii nu
este Tndestul de bine exploatat. Mai putin de 10% din firmele intervievate au indicat
ca intentioneaza sa fie mai activi in acest domeniu, pe viitor.

2.3. Organizarea cabinetelor de avocatura

Avocatii au cunoscut dintotdeauna ca satisfacerea clientului si reputatia firmei nu
depind doar de rezultatul unui caz ci si — chiar de o maniera importanta — de modul in
care firma si personalul au tratat clientul. Atat expertii cat si proprietarii de firme au
raportat faptul ca nivelul asteptarilor a crescut in toate segmentele (tipurile) de
clienti. Managementul profesional al clientilor devine astfel indispensabil. Rezultatele
prezentului studiu arata ca mai exista inca spatiu pentru Tmbunatatire in acest
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domeniu. Pana in prezent, au fost folosite prea putine instrumente si masuri care sa
faca vizibil un anume nivel profesional al managementului firmei.

Cu cat o firma este mai mare si are venituri mai ridicate, cu atat mai des are tendinta
de a folosi instrumente pentru masuri organizationale interne. Aceasta deoarece
nevoia de mai multe structuri profesionale creste pe masura ce firmele angajeaza mai
multa fortd de munca. in mod similar, documentarea proceselor de lucru creste
odata cu cresterea cifrei de afaceri si a dimensiunii firmei. Mecanisme pentru a
monitoriza respectarea masurilor care au fost puse in aplicare exista aproape numai
n firmele mari de avocatura; in mai putin de o treime din firmele mici (de la doi la
unsprezece avocati) exist3 aceste tipuri de mecanisme. in firmele mici si mijlocii,
organizarea proceselor de munca este adesea caracterizata printr-un grad redus de
institutionalizare si formalism — cu atat mai mult cu cat dimensiunea redusa a
societatii face coordonarea formalista mai putin importanta. Cele mai multe procese
de management sunt puse in aplicare in mod intuitiv de catre proprietarii firmei sau
de catre parteneri. Firmele de avocatura sunt puternic influentate de personalitatile
proprietarilor lor sau a personalului din conducere. Prin urmare, capacitatea de lider
si stilul managerial joaca un rol important in toate procesele de management.

Tehnologiile informatiei si ale comunicatiilor (TIC) pot furniza un suport eficient
pentru organizarea firmei si a procesele de lucru. Doua treimi din proprietarii firmelor
intervievate folosesc deja programe informatice proiectate cu destinatia speciala de a
coordona firmele de avocatura. Cu toate acestea, putine firme folosesc produse
software axate pe management. Pana in prezent, aproximativ o treime din firmele de
avocaturd utilizeaza fisiere electronice de client (e- fisiere). In pofida intentiilor
autoritatilor judiciare de a incuraja profesia sa treaca la asa-numitele "e- fisiere" , in
prezent, doar 13% dintre firme intentioneaza sa introduca utilizarea e- fisierelor in
propriile lor firme. Si in aceasta situatie cu cat o firma este mai mare, mai
internationala si mai puternica financiar, cu atdt mai mult tinde sa foloseasca masuri
in domeniul TIC . La polul opus, comparatia privind utilizarea de programe informatice
special proiectate pentru managementul firmei de avocatura (de exemplu, RA Micro,
Datev Fantezie ) releva doar cateva diferente. Numai practicieni individuali -
aproximativ 45% dintre acestia - sunt reticenti de maniera considerabila n a folosi
acest tip de software .

2.4. Personalul angajat

Domeniile bazate pe cunoastere, precum serviciile juridice, depind de personalul si de
experienta acestuia. Rezultatele studiului PROGNOS sugereaza ca masurile luate
pentru recrutarea si pastrarea personalului profesionist joaca doar un rol minor in
cabinetele de avocatura. Ar parea ca, data fiind disponibilitatea crescutd numeric a
profesionistilor juristi in piata, presiunea din aceasta zona ar fi redusa. Din perspectiva
proprietarilor de cabinete, va continua sa nu fie nevoie de multe masuri pentru
recrutarea si pastrarea angajatilor competenti.

Putinele firme care fac eforturi destinate pastrarii in cadrul firmei a angajatilor au
tendinta de a prefera stimulente financiare sub forma cresterilor salariale, a platilor
care depind de anumite performante, a sistemului de bonusuri, a oportunitatilor de
parteneriat sau a schemelor de Tmpartire a profitului. Sunt putine firmele care
implementeaza masuri de team building sau fac eforturi sa promoveze cultura
corporatista. De asemenea, o atentie redusa este acordata sanatatii sau pastrarii
abilitatii de a munci.

Actualmente, avansarea profesionala a femeilor si compatibilitatea familiei cu munca
sunt subiecte de discutie intensa in politica, societate si afaceri. Cu o crestere a
raportului numeric de avocati femei si avand in vedere numarul mare de tineri
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profesionisti care urmeaza sa apara in piatd, industria serviciilor juridice este mai mult
ca niciodata confruntata cu aceste subiecte. Cu toate acestea, sunt putine optiunile
care ar ajuta la imbunatatirea compatibilitatii familie / cariera: 54% dintre proprietarii
firmelor intervievate ofera posibilitatea angajarii cu timp partial de lucru, 36%
folosesc masuri pentru o mai buna conciliere a vietii de familie cu locul de munca si
doar 11% ofera program de lucru flexibil. Sunt putine firmele care apreciaza ca ar fi
nevoie de actiuni viitoare in acest domeniu.

Pe de alta parte, tot mai multe cabinete sunt activ interesate de dezvoltarea
resurselor umane. Aproape 2 treimi din respondenti au declarat ca isi incurajeaza
angajatii sa isi continue educatia lor profesionald. Un instrument central aici este
specializarea pe anumite domenii juridice. Avocatii specializati certificati au tendinta
de a lucra cu prioritate Tn firmele mici. Practicienii individuali, pe de alta parte, sunt
mai adesea listati ca ,,generalisti” decat avocatii care lucreaza in cabinetele mai mari
care opereaza fie local sau regional — oricum in general, numarul avocatilor generalisti
este in scadere.

n afard de educatia continud, alte instrumente de dezvoltare a resurselor umane
sunt rareori folosite: exista putine interviuri cu personalul si o redusa planificare a
carierei care sa ia in considerare. Se constata ca firmele au tendinta sa isi creasca
managementul resurselor umane pe masura ce devin mai mari si au cifre de afaceri
ridicate, detin o zona geografica extinsa in care activeaza si un numar in crestere de
clienti comerciali. in special , firmele mari (internationale) de avocatura fac mult mai
mult in zona de recrutare si dezvoltare a personalului, a flexibilitatii timpului de lucru
si a dezvoltarii angajamentului personalului, astfel, distingdndu-se clar de restul
firmelor, din aceasta perspectiva.

3. Anul 2030: tendinte viitoare si impactul acestora asupra pietei de servicii juridice

Evolutia viitoare a pietei de servicii juridice va fi afectata de mediul reglementarilor
profesionale precum si de dezvoltarile generale din punct de vedere economic si
social. Acesti factori sunt de o importanta deosebita pentru planificarea strategica si
viitoarele pozitionari ale firmelor de avocatura atat la nivel intern cat si la nivel extern.
Urmatoarele pagini vor identifica principalele tendinte si vor evalua implicatia
acestora privitor la profesia de avocat.

3.1. Dezvoltare economica si inovatie

Previziunile economice pentru Germania, efectuate de PROGNOS AS, pentru perioada
de panain anul 2035 arata o crestere nespectaculoasa a PIB-ului, atingand doar 1% pe
an in medie. In afara sectorului puternic internationalizat al producatorilor (industria
chimica, ingineria mecanica, ingineria electrica si industria auto), ,,partea leului” din
plus-valoarea Germaniei va fi creatd de sectorul servicii. in acest sector vom fi martorii
dezvoltarilor dinamice Tn ceea ce priveste comertul, serviciile corporatiste (inclusiv
serviciile juridice) si in sectorul sanatatii; se asteapta ca in 2035 aceste industrii,
impreuna, sa genereze 47% din valoarea addugata bruta.

Pe termen mediu, forta dinamica a economiei mondiale isi va schimba directia catre
pietele emergente, in special cele din Asia de Est. Desi SUA vor ramane cea mai mare
economie din lume, SUA va pierde rolul de motor al cresterii economice.

Uniunea Europeana va trebui sa se adapteze la rate de crestere globale mai mici decat
in trecut. Pentru perioada de timp pana in 2030, Prognos AG estimeaza rate anuale de
crestere a PIB in medie cu 1,4 %. In urmatorii ani, estimérile depinde de cat de mult
pot economiile emergente care se afla in pozitia conducatoare - Brazilia, India si
China — s compenseze scaderea anticipata a cererii in SUA si in alte tari
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industrializate care se confrunta cu deficite bugetare. Comertul mondial, cu o rata
medie anuald de crestere de 3,9% , va continua sd creasca intr-un ritm mai puternic
decat productia mondiala ( 2,9 % pe an). Comertul transfrontalier cu servicii , inclusiv
servicii juridice , va continua sa castige in importanta.

Schimbarile tehnologice stimuleaza economia. Cercetarile de pana acum indica faptul
ca veniturile din zona de cloud computing public vor creste de 18 ori pana in anul
2020 iar cele din domeniul securitatii TIC vor creste de 5 ori pana in anul 2025.
Comertul prin corespondenta electronica (online) va inlocui tranzactionarea prin
catalog pana cel mai tarziu in anul 2015, Tnregistrand de asemenea, puternice cresteri
ale cifrelor de afaceri. In acelasi timp, noile tehnologii ale informatiilor si ale
comunicatiilor vor alimenta inovatia in domeniul proceselor de lucru si al structurilor
organizationale .

In timp ce internationalizarea si clientii internationali sunt relevanti doar pentru
anumite firme de avocatura sau tipuri de firme, evolutiile economice si tehnologice
vor afecta intreaga piata a serviciilor juridice. Evolutiile tehnologice transforma
domenii precum diviziunea muncii, structurile organizatorice si procesele de lucru.
Interfetele cu grupurile tinta relevante - clientii precum si autoritatile publice si
judiciare (“"e-justitie") — se indreapta din ce in ce mai mult catre domeniul digital. Pana
in 2030, intregul sistem judiciar se va indrepta catre tranzactiile electronice. Ca
urmare a acestor schimbari, domeniul de activitate al profesiei juridice si procesele de
muncad Tn cadrul firmelor de avocatura vor fi modernizate vizibil.

3.2. Tendinte sociale

Pana n anul 2030, structurile sociale din Germania vor trece asemenea prin
transformari semnificative. Daca Tn prezent exista mai mult de 81 de milioane de
persoane ih Germania, populatia in 2030 va fi de doar 79 de milioane (o reducere de
3,3 %). Dimensiunea grupurilor de persoane tinere si de varsta mijlocie va scadea
brusc. Raportul dintre populatia care se afla la varsta pensiondrii (in prezent 65 de
ani), si populatia care se afla in activitate (rata de dependenta raportat la limita de
varsta) va creste de la 34% la 51%. Schimbarile demografice vor prezenta variatii
regionale mari: 63% din populatia in scddere, aproximativ 2,7 milioane de persoane,
se vor aflain 2030 Tn noile state federale ale Germaniei.

Tmbé&tranirea populatiei germane are implicatii, printre altele, pentru sistemele de
securitate sociala si oferta de munca. Pana in anul 2030, numarul persoanelor
angajate in Germania va scdadea la 38,7 milioane, o scadere de aproape 4%. Tendintele
de crestere a ocuparii fortei de munca, in special in randul femeilor si a generatiei
mai Tn varsta, vor absorbi pentru o vreme aceasta scadere in cifre globale, dar pana in
2020 acest efect compensatoriu pe termen scurt nu va mai fi posibil fara imigratie
masiva.

Este de asteptat ca in viitor, de asemenea, un procent peste medie al imigrantilor in
Germania s fie afectat de siricie si s caute oportunititi de avansare. Tn ciuda
cresterii deficitului de forta de munca, in special in sectorul de inalta calificare,
sardcia, somajul si distributia inegald a bogatiei si a oportunitatilor vor continua sa
prezinte provocari pentru societatea germana si pentru factorii de decizie politica din
Germania. Crestere numarului de persoane cu salarii mici, coroborata cu cresterea
formelor de angajare atipice - adica forme flexibile de munca, cum ar fi timp de lucru
redus de pana la 20 de ore pe saptamana, angajare pe perioade determinate, munca
temporara, care de fapt reprezinta un sfert din toate relatiile private de munca — a
condus la cresterea numarului de gospodarii germane care se afla in situatia de a avea
venituri precare.
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Pentru aceste gospodarii, si in special pentru persoanele somere (pe termen lung),
riscul de sardcie este in crestere. Tn plus fatd de imigranti si someri (pe termen lung),
alte grupuri de populatie din Germania care sunt expuse riscului de saracie includ
persoanele cu un nivel scazut de educatie, precum si parintii singuri si copiii acestora.
De asemenea, copiii din gospodariile cu participare scazuta la forta de munca sunt tot
mai expusi riscului de saracie in Germania.

Pe termen lung, schimbarile demografice vor duce la schimbari semnificative in cadrul
profesiei de avocat. Desigur, populatia imbatraneste mai repede decat avocatii
analizati in ansamblu, astfel schimbarile demografice vor afecta profesia de avocat
mult mai tarziu decét alte grupuri profesionale. Cu toate acestea, schimbarile
demaografice vor fi vizibile, pe termen lung, si cu privire la profesia de avocat.

n timp ce Germania incearca s amortizeze schimbérile demografice prin recrutarea,
de exemplu, de lucratori calificati din strdinatate, profesia de avocat din Germania, pe
termen lung, pare sa considere mult mai dificila sa se internationalizeze. Barierele
lingvistice si nevoia de cunostinte aprofundate legale specifice tarii constituie
obstacole serioase pentru avocatii straini care sperd sa intre pe piata germana. Acelasi
lucru este valabil si pentru avocatii germani care ar putea, de exemplu, sd doreasca sa
lucreze in strainatate in cabinete care nu au limba engleza ca limba de lucru.

Pentru moment, numarul studentilor aflati in primul semestru in cadrul facultatilor de
drept din Germania este in crestere, ori aceasta inseamna, pe termen mediu, cd
numarul total al avocatilor va creste. Concurenta pentru obtinerea clientilor este din
ce in ce mai stransa. Exista mai multi avocati in orase si in regiunile prospere, in timp
ce numarul lor este in scadere in mediul rural.

Tn acelasi timp, procentul femeilor din profesia de avocat va continua s3 creascd in
mod semnificativ. Atat barbatii cat si femeile se vor confrunta cu provocarea de a
concilia munca lor si viata privata. Printre avocatii de sex feminin, exercitarea
profesiei in mod dependent sau activitatea ca avocat independent au fost pana acum
deosebit de atractive pentru ca aceste moduri ofereau oportunitatea de a combina
familia si cariera. Dat fiind numarul crescut de femei angajate si data fiind cresterea
numarului de familii monoparentale, problema ingrijirii copiilor si a conditiilor de
munca prietenoase ideii de familie va capata un rol crescut in economie, politica si
societate, cu atat mai mult cu cat autoperceptia tatilor este in schimbare si tot mai
multi barbati isi vor lua pauze de la servici (sau vor dori sd o facd) pentru sarcini
parentale. Aceasta reprezinta o schimbare semnificativa in sistemul de valori, atat in
randul barbatilor cat si al femeilor. Prin urmare, cererea de angajare dependenta va
ramane ridicata.

Viitoarea generatie (juridica) are noi nevoi in ceea ce priveste organizarea si cultura
muncii. Noile generatii pe piata muncii vor dori mai mult decat o viatd de familie mai
buna si un loc de munca mai bun: ei vor cduta, un echilibru general mai bun intre locul
de munca si alte domenii ale vietii, asa-numitul echilibrul munca-viata privata.
Importanta tot mai mare a valorilor intangibile, comparativ cu simplele obiective de
cariera ale generatiei urmatoare, va declansa schimbari profunde Tn organizarea
muncii Tn urmatoarele decenii.

4, Consecintele tendintelor si ale situatiilor de fapt determinante: prezentare
generala

Date fiind dezvoltarile analizate mai sus, putem sa ne asteptam la confruntarea cu
urmatoarele provocari in cadrul profesiei juridice.

Presiunea concurentiala va creste in mod semnificativ. Cresterea moderata a cifrei
de afaceri estimata intre acum si 2030 trebuie sa fie vazuta in contextul unui numar

Noile forme de ocupare a
fortei de munca vor
accentua riscul de
saracire

Impactul tendintelor
demografice asupra
profesiei juridice se va
observa mai tarziu, insa
nu va fi de ignorat

Obstacole ridicate
impotriva
internationalizarii in
cadrul profesiei juridice

n general, cu precidere
in orase, numarul
avocatilor este in
crestere

Din ce in ce mai multe
femei intra in profesia
juridica iar conditiile de
munca prietenoase si
orientate spre familie
castiga importanta si
pentru barbati

Intreaga generatie va
dori o mai buna

echilibrare a balantei
munca — viata privata

Multe societati de
avocatura se vor



tot mai mare de firme de avocatura. Prin urmare, zone ale legii in care se dezvolta
capacitati excedentare vor asista la scaderi ale nivelurilor de remunerare, de exemplu
in segmentul de consum sau in domeniul aspectelor legate de minori, care sunt usor
de standardizat. Cresterea nivelului de constientizare a costurilor si extinderea
departamentelor juridice in cadrul companiilor va conduce la cresterea concurentei si
a presiunii costurilor asupra societatilor de avocatura. Ca rezultat, tot mai multi
avocati se vor afla Tn situatii de venituri precare.

Va creste varietatea societatilor de avocatura. Diversitatea deja evidenta printre
societatile de avocatura va fi consolidata printr-o tendinta de crestere in ceea ce
priveste specializarea, precum si prin dezvoltarea unor noi tipuri de firme. Avocatii
care exercita individual profesia isi vor uni fortele intr-o maniera flexibila si orientata
catre fiecare caz, pentru a forma unitati mai mari care, gratie structurii lor favorabile
privind costurile, vor constitui 0 concurenta mai serioasa pentru societatile de
avocatura mari sau internationale. Cresterea nivelului de virtualizare va facilita ca
activitatea avocatilor sa se desfasoare in afara birourilor fizice, in spatii ale clientilor si
ca furnizori mobili (internationali) de servicii.

Monopolul avocatilor cu privire la cunostinte va continua sa scada. Modelele de
afaceri virtuale, companiile de asigurare cu privire la cheltuielile juridice si jucatorii,
cum ar fi UE, alimenteaza tendinta de furnizarea gratuita de expertiza prin Internet.
Cantitatea tot mai mare de informatii aflata on-line la dispozitia clientilor va schimba
modul in care acestia doresc sa fie abordati, tratati si sfatuiti. Aceasta transparenta in
crestere a expertizei juridice va reduce importanta cunostintelor standardizate si va
forta scaderea preturilor. Acest lucru va conduce, de asemenea, la cresterea influentei
companiilor de asigurari pe piata serviciilor juridice pentru clientii privati. Modelele de
afaceri vor necesita consiliere juridica de nalta calitate la preturi reduse. Exigentele
companiilor de asigurare privind protectia juridica vor accelera, de asemenea,
tendintele catre recurgerea la intelegeri in afara instantelor, ceea ce va stimula
importanta acestui tip de solutionare a litigiilor

Tehnologia va deveni o forta conducitoare centrala pentru schimbare in profesia de
avocat. Vor fi create numeroase oportunitati de piata in domeniul modelelor de
afaceri virtuale. Serviciile de consultanta ce pot fi standardizate vor lasa locul
furnizorilor on-line, iar internetul va facilita procesul de recomandare a unui avocat.
Acest lucru va eroda segmente traditionale de piata si avocatii se vor concentra,
treptat, tot mai mult pe activitati de consultanta. Multe aspecte judiciare vor fi
stabilite prin tranzactii electronice, iar procesele de lucru in firmele de avocatura vor
trebui sa fie ajustate corespunzator. Extinderea proceselor IT si cresterea securitatii
datelor vor reduce treptat nevoia de personal non-avocat in firmele de avocatura,
conducand astfel la schimbari in structura lor de personal. Deja, dispozitivele
tehnologice permite din ce in ce mai mult mobilitatea si faciliteaza partajarea de
fisiere. Acest lucru va determina o crestere a nivelului de accesibilitate si
disponibilitate si va schimba comportamentul avocatilor privind comunicarea. Are loc
o transformare de la o piata a vanzatorilor la o piata a cumparatorilor. Parti mari din
activitatea firmelor vor fi desfasurate online, astfel ca avocatii nu vor mai fi legati de
un birou fizic, fix. In acelasi timp, costurile pentru a infiinta o firma de avocatura vor
scadea, facilitand astfel intrarea pe piata a tinerilor avocati.

Accesul la legea se schimba. Desi procesele de rationalizare in infrastructura
sistemului judiciar vor avea ca rezultat reducerea semnificativa a accesului la lege din
punct de vedere geografic si, desi nevoia de servicii avocatiale va scadea din cauza
scaderii veniturilor, aceste evolutii vor fi Tn mare masura compensate de o crestere a
activitatilor pro bono ale avocatilor si de o crestere cu privire la formele alternative de
finantare. Tn special, va creste importanta actorilor sociali si a institutiilor ca
intermediari si finantatori de servicii juridice.
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Concurenta internationala ii obliga pe avocatii germani sa devina mai eficienti, mai
eficace si mai specializati. Este de asteptat din ce in ce mai mult ca firmele de
avocatura sa isi dezvolte propriile strategii de internationalizare. Firmele care doresc
sa ofere consultanta clientilor internationali vor avea nevoie de retele si structuri
internationale de Tnalta specializare, care sa fie in masura sa raspunda solicitarilor de
consultanta in cel mai scurt timp. Acest lucru va crea noi cerinte cu privire la profilul
de pregatire al avocatilor si a personalului non-avocat. Competentele lingvistice vor
deveni chiar mai importante decat sunt astazi. Pregatirea internationala este, prin
urmare, foarte populara in randul studentilor la drept. Cu toate acestea, activitatile
internationale de consultanta vor intra in conflict cu nevoile tinerilor avocati privind
un mai bun echilibru Tntre munca si viata privata.

Avocatii si personalul lor angajat sunt din ce in ce mai eterogeni. Din ce in ce mai
mult, profesia de avocat va fi dominata de femeile - avocat. Tot mai multi avocati care
provin din randurile imigrantilor, avocati din strdinatate, absolventi cu o mare
varietate de diplome (dreptul afacerilor, diplome nationale si internationale de licenta
si de master) vor exercita profesia in societatile de avocatura, inlocuind secretarii
juridici si notariali. Procedurile standardizate vor fi tratate de catre personalul non-
avocat in timp ce avocatii se vor concentra pe consultanta de specialitate si pe
activitatea in salile de judecata. Participarea in crestere a femeilor la forta de munca,
lipsa de optiuni cu privire la ingrijirea copiilor si la alte activitati de ocrotire precum si
autoperceptia in schimbare a ideii de parinte (tata — n. tr.) vor necesita noi solutii cu
privire la organizarea muncii si la cultura organizationala in cadrul societatilor de
avocatura. Generatiile viitoare de avocat vor dori un echilibru mai bun intre munca si
alte domenii ale vietii.

5. Schimbari in legislatia privind regulile profesionale

Putem estima gravitatea provocarilor descrise pana in prezent prin evaluarea in mod
constant a tendintelor globale. Urmatoarele paragrafe vor descrie alte doua provocari
pentru profesia de avocat, care sunt susceptibile de a aparea daca luam in
considerare tendintele din tarile europene vecine sau in industriile structurate in mod
similar. Ne putem astepta ca posibilitatea introducerii structurilor de afaceri
alternative pe piata serviciilor juridice si aproape disparitia monopolul legal s3 aiba
implicatii serioase pentru profesia juridica. Efectele descrise mai jos se bazeaza pe
rezultatele cercetarilor mai multor grupuri de experti si a unor ateliere de lucru
efectuate in colaborare cu DAV.

Se poate presupune ca aprobarea asa-numitelor structuri de afaceri alternative”
(ABS) pentru piata serviciilor juridice din Germania si abolirea monopolului legal, cel
putin partial, va atrage numerosi jucatori noi si puternici financiar in piata serviciilor
juridice. Non-avocatilor li se va permite sa detina firme proprii de avocatura.
Investitorilor financiari traditionali, cum ar fi companiile de asigurari si bancile li se va
permite sa achizitioneze actiuni in societatile de avocatura. Asiguratorii vor avea, de
asemenea, posibilitatea de a infiinta firme de avocatura in care sa detina un pachet de
actiuni de 100 %. Concurenta este cert ca va creste. Cu toate acestea, avocatii vor
putea sa stabileasca parteneriate multidisciplinare cu membrii multor altor grupuri
profesionale, permitandu-le sa imparta cheltuieli de afaceri si sa coopereze in diverse
domenii. Toate aceste schimbari vor face ca piata serviciilor juridice sa fie mai diversa
si mai internationala.

Cu toate acestea, este din ce in ce mai probabil ca serviciile de consultanta juridica
care implica probleme juridice ce pot fi standardizate sa treaca in mainile noilor
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furnizori. Ne putem astepta ca lanturi mari de societati de avocatura sa fisi croiasca oportunitati pentru
drum pe piata: consultanta oferita in regim de supermarket va deveni comuna in consultanta juridica iar
multe locuri iar structurile de afaceri alternative vor atrage un numar mare de noi preturile se vor prabusi.
memobri. Inovatiile tehnologice va spori aceasta dezvoltare: algoritmi inteligenti vor

permite consumatorilor sa gaseasca pe Internet consultanta juridica de care au

nevoie. Alte sisteme online vor oferi consultanta juridica la nivel scazut calitativ, la un

pret rezonabil, pe teme privind interesul consumatorilor, legislatia sociala si probleme

similare.

Aceste modificari structurale vor impinge initial in jos preturile de pe piata serviciilor
juridice. Structurile ridicate de cost ale multor firme de avocatura nu vor mai fi
acceptate in fata acestei concurentei pe piata serviciilor juridice, provocand o criza in
piata. Unele societati vor fi nevoite sa-si incheie activitatea. Numai dupa o perioada
de consolidare este de asteptat ca preturile medii sa creasca din nou.

Reprezentarea juridica in
Aceste noi lanturi mari de firme de avocatura se va ocupa de servicii juridice generale  instanta va ramane

si, in special, de consultanta de dinainte de proces, cu ajutorul unei varietati de domeniul (exclusiv) al
profesionisti juridici (juristi non-avocati/ specialisti de drept comercial). Cu toate avocatului iar cererea de
acestea, reprezentarea juridica si consultanta de specialitate vor ramane apanajul specialisti va creste.

avocatilor definitivi si a avocatilor confirmati a fi specializati. Cererea de avocati
confirmati a fi specializati este probabil sa creasca. La acel moment acesti avocatii vor
pune in comun resursele prin formarea de retele flexibile si colaborari pentru si in
functie de dosarele lor, urmand ca odatd ce un caz particular a fost rezolvat sa si
exercite profesia individual. Va continua sa fie o cerere ridicata pentru firmele mici de
avocatura in randul clientilor din clasa de mijloc, iar avocatii din acest fel de cabinete
vor acoperi cererea in acest sector.

Data fiind aparitia noilor jucatori (puternici financiar), in contextul structurilor de
afaceri alternative, principalele provocari pentru managementul societatilor de
avocatura vor fi:

- Strategii competitive clare pentru o pozitie mai sigura pe piatd, de exemplu prin
acordarea unei atentii deosebite domeniilor principale din dreptul afacerilor, in sensul
de pret ridicat, consultantd de specialitate juridica la cel mai inalt nivel calitativ,
modele de afaceri on-line, colaborare interprofesional3, etc.;

- Specializare si marketing.

6. Cum sa fii un avocat de succes in anul 2030

Studiul de fata nu ofera solutii universale pentru avocati - profesia de avocat este Strategiile individuale si
mult prea eterogena iar provocdrile care aceasta urmeaza sa se confrunte sunt prea competentele

multiple. Date fiind domeniile de actiune care le-am descris, fiecare firma trebuie sa antreprenoriale vor fi
dezvolte propria strategie (viitoare) si sa o adapteze in functie de situatia firmei si cautate

orientarea acesteia. Factori precum localizarea, segmentul de clienti, domeniul de
specializare, dimensiunea firmei, aria geografica de acoperire si obiectivele personale
sunt cruciali.

Principalele criterii de succes care se aplicd profesiei de avocat in ansamblu in anul
2030 vor fi:

Avocatul anului 2030 va trebui sa fie un antreprenor competent

Va continua sa creasca presiunea concurentiald Tn sectorul de consultanta juridica. Noi forme corporatiste
Supravietuirea in piata de méine va fi mai dificila. Cererea de competente Vor céastiga teren:
antreprenoriale va creste. Toate firmele de avocaturd va avea nevoie de domenii de dimensiunea va contal
specializare si propuneri valorice unice, individuale. Practic, proprietarii de firme de



avocatura vor trebui sa dea firmelor lor o strategie precis definita si o orientare clara
si s& fie extrem de atenti la potentialul din piat3, existent si viitor. in special, avocatii
care exercitd profesia individual si care pana acum s-au bucurat de un grad ridicat de
auto-determinare, de exemplu in ceea ce priveste propriul lor echilibru munca-viats,
vor trebui sa ia Tn considerare avantajele potentiale ale fuziunilor sau ale optiunilor
privind partajarea biroului pentru a creste eficienta si a facilita dobandirea de
clientela. Avand in vedere tendintele estimate intre acum si anul 2030, motto-ul
"madrimea conteazad” (adica marimea unei companii poate fi un factor cheie pentru
succesul economic) va castiga treptat importantd in ceea ce inca este o piatd de
servicii juridice redusa ca dimensiuni. Acest lucru va presupune mai multa cooperare —
in primul rand Tn randul avocatilor care exercit profesia individual si a firmelor mici de
avocatura -, retele mai flexibile si mai multe parteneriate temporare bazate pe cazuri
punctuale. In domeniul consultantei juridice, formele libere de cooperare si de muncé
pe baza de proiect vor experimenta o popularitate crescuta.

Avocatul anului 2030 va trebui sa fie specializat

Clientii doresc consiliere de specialitate si expertiza tehnica. Pot fi accesate de o Ceea ce va conta va fi
maniera flexibila retele cu resursele necesare de personal si suport tehnologic pentru  specializarea si expertiza
cauzele "mai mari”, chiar de si firmele mici. Cooperarea cu alti jucatori de pe piata tehnica

serviciilor juridice, de exemplu cu societatile de asigurare, pot contribui la cresterea
vizibilitatii unei firme. Firmele de avocatura mai mici vor avea nevoie de o abordare
deosebit de creativa si interdisciplinara, Tn scopul de a accesa noi oportunitati din
piata, de exemplu prin dezvoltarea de modele de afaceri inovatoare ih mediul online
aflat in expansiune, prin obtinerea de certificare pentru a oferi diverse activitati din
domeniul dreptului, sau prin specializarea in zone de nisa ale dreptului. Initierea de
catre a firma a unei proceduri privind strategia de aplicat este o modalitate buna de a
incepe definirea obiectului de activitate al firmei pe piata serviciilor juridice de astazi,
pentru a explora potentialul firmei si de a determina obiectivele care trebuie atinse in
viitor.

Branding-ul va fi important

O pozitie buna pe piatd necesitd, de asemenea, un plan de comunicare si de Proiectarea de tip
marketing sofisticat si care are o tintd. Crearea si consolidarea propriului “brand corporatist este un
corporatist” al unei firme este esentiald pentru vizibilitatea si recunoasterea pe piata.  instrument important in
Acest lucru poate fi promovat prin dezvoltarea unui design corporatist care va oferi conceptul de marketing

firmei un aspect uniform, la exterior. Activitatile de marketing bazate pe internet pot  al cabinetului
ajuta, de asemenea, la cresterea vizibilitatii brandului unei firme. Mentinerea unei

prezente online prin publicarea de texte profesionale constituie un instrument

deosebit de eficient pentru avocati in vederea stimularii perceptiei publice cu privire

la ei insisi ca experti in domeniul lor si la cresterea ofertelor.

Avocatul anului 2030 va trebui sa inter-relationeze (networking)

In piata serviciilor juridice, publicitatea (referintele) prin intermediul retelelor si cea Inter-relationarea si
orala vor continua sa fie un factor cheie de succes pentru dobandirea de clientela. feedback-ul clientului
Activitdtile de inter-relationare cu colegii sunt cel mai important factor in acest sunt instrumente de
domeniu. Initierea de contacte personale la cursuri si evenimente poate parea o optimizare

strategie consumatoare de resurse, dar aceste contacte sunt cruciale intr-o industrie
in care nu doar problemele de cost, ci si aspectele intangibile, cum ar fi increderea
sunt decisive pentru recomandari. Experienta a aratat ca reputatia unei firme se
bazeaza in principal pe modul in care sunt procesate cazurile si modul in care sunt
tratati clientii. Acest lucru inseamna adoptarea unei abordari orientate spre client,
care ia in considerare asteptarile si rationamentele diferitelor segmente de clienti si
asigura satisfactia clientilor pe parcursul intregii cauze. Feedback-ul sistematic si



periodic al clientului ofera oportunitati de identificare a domeniilor in care
prelucrarea ulterioara a cauzei poate fi optimizata iar procesele de lucru imbunatatite.
Firmele trebuie sa ia Tn considerare diversitatea nevoilor clientilor, care variaza in
functie de segment si de domeniul de expertiza.

Nu doar specializare ci si o abordare holistica a modului in care se rezolva o
problema

Tn viitor, firmele de avocatur vor trebui sd se concentreze mai mult pe functii cum ar
fi consultanta, rezolvarea problemelor si furnizarea serviciilor, si nu numai pe
aplicarea legii. Clientii se asteapta la raspuns in cat timp scurt si la perioade rapide de
familiarizare, prietenie, informatii si transparenta (costuri estimate si evaluarea
riscurilor, comunicare activa cu privire la cursul cauzei, strategii si costurile reale,
facturare in timp util, etc.) si consiliere (de exemplu, cu privire la riscuri si oportunitati
in contextul cauzei). Acum mai mult decat oricand, clientii considerd ca ceva normal
ca firmele vor arata flexibilitate maxima.

Societatile vor mentine un back-office (personal de suport) eficient

Odata cu cresterea sentimentului de Tndreptatire pe care il au clientii precum si a
sensibilitatii acestora privind costurile, procedurile interne ale unei firme si abordare
managerial3 devin tot mai importante pentru succesul acesteia. in multe firme,
importanta profilurilor de traditionale de instruire a personalului non-juridice in
domeniul consultantei juridice si al activitatii notariale va scadea, pentru ca aceste
sarcini vor fi din ce Tn ce mai des efectuate de catre prestatorii externi de servicii
(gratie facilitatilor tehnologice imbunatatite) sau de catre juristi absolventi de
facultate care nu au dobéandit titlu profesional de avocat (licentiati in drept), ori vor fi
efectuate de catre avocatii insisi. Serviciile de consultanta standardizate vor fi oferite
de companiile mari la preturi pe care firmele mici nu le poate egala. Practicieni
individuali si firmele de avocaturd mici vor trebui sa se concentreze pe specializare, pe
dezvoltarea de propuneri valorice unice, pe crearea de relatii fiduciare cu clientii si pe
organizarea eficienta a procedurilor interne de lucru. Pana in 2030, comunicarea cu
clientul si utilizarea tehnologiilor informatiei si comunicatiilor in prelucrarea cazului
(e-files) vor fi devenit o practica normala pentru toti jucatorii.

Avocatii anului 2030 vor dori un mediu de lucru atractiv

In plus fats de optimizarea procedurilor de lucru si a structurile interne de cost,
viitoarele firme de avocatura vor avea nevoie de noi masuri de gestionare a resurselor
umane. Generatiile viitoare de avocati vor fi compuse din ce in ce mai mult din femei
si din asa-numitii nativi digitali (cei care au crescut cu Internet), precum si din
persoane pentru care viata lor privat3 are o valoare crescutd. In general, va fi o cerere
tot mai mare pentru solutii flexibile la problemele de compatibilitate familie / cariera.
Aceste noi cerinte vor fi rezultatul cresterii numarului de persoane active cu parinti in
varsta, tati care isi iau concediu pentru cresterea copilului si femei care doresc sa
imbine o cariera si copii. Numai firmele care pot atrage si pastra personal calificat vor
fi capabile sa concureze pentru personalul de calitate superioara. Acest lucru va
fnsemna ca firmele vor trebui sd ofere caracteristici, cum ar fi ore flexibile de lucru si
modele de angajare, optiuni de angajare libere de constrangeri de loc si timp (de
exemplu de birou acas3, timp de lucru partial sau munca pe cont propriu), precum si
diferite optiuni pentru imbunatatirea compatibilitatii familie / cariera - in special
pentru parteneri (femei), (de exemplu, tandemuri de directori cu timp de lucru
partial).

Avocatii anului 2030 vor fi obligati sa fie deschisi cu privire la noile oportunitati

Conceptia avocatilor cu
privire la profesia lor
trebuie sa se schimbe

Firmele mici vor trebui sa
se concentreze pe relatii
fiduciare, organizarea
eficienta a cabinetului si
caracteristici unice.

Managementul
personalului si echilibrul
munca-viata vor castiga
in importanta si vor crea
o cerere de noi optiuni



tehnologice

Caracterul inovator al tehnologiilor informatiei si comunicatiilor moderne deschide
numeroase moduri de a raspunde nevoilor privind o mai mare flexibilitate a locului de
munca si a programului de lucru, asigurand Tn acelasi timp operatiunile eficiente Tn
cadrul biroului. Sistemele TIC independente de locatie, cu siguranta corespunzatoare
a datelor sunt, prin urmare, cruciale pentru modelele flexibile de angajare in sectorul
serviciilor juridice, de exemplu biroul de acasa si munca pe cont propriu. Pentru ca
acest lucru sa se intample, firmele de avocatura vor trebui sa mute toate operatiunile
lor la sisteme IT (de exemplu, e-fisiere) si sa-si extinda infrastructura TIC. Dezvoltarea
tehnologica a fost identificata ca fiind unul dintre factorii cheie de pe piata serviciilor
juridice. A tine pasul cu evolutiile si evaluarea potentialului pentru propria firma va fi
0 provocare importanta pentru avocatii de maine.

Profitati la maxim de oportunitatile momentului actual

Exista, de obicei, doua motive pentru dezvoltarea de strategii pe termen lung: fie se
actioneaza dintr-o pozitie curenta de putere si se doreste mentinerea sau chiar
extinderea acesteia pentru viitor, fie se incearca sa se reactioneze la o situatie de
pornire deosebit de negativa prin aducerea unei imbunatatiri. Pentru profesia de
avocat, primul motiv este cel care se aplica: firmele de avocatura de azi pot opera de
pe o pozitie de putere, ceea ce indica faptul ca timpul pentru studiul de fata a fost
bine ales.

Studiul a aratat ca profesia de avocat este cu siguranta intr-0 pozitie care fi permite sa
se dezvolte si sa implementeze strategii care vor face fata cu succes provocarilor
viitoare. Cu toate acestea, este de asemenea clar ca unii dintre membirii sai nu suntin
prezent suficient de constienti cu privire la problema sau nu au suficienta viziune
pentru actiune. Tn acelasi timp, unii pot avea impresia c3 anul 2030 este la o distant3
de timp relativ lung mare, si ca exista inca timp suficient pentru actiune pe termen
mediu. Aceasta impresie este inseldtoare, pentru ca in fiecare an, sfera de actiune se
subtiaza iar presiunea cu privire la posibilitatea de a actiona creste.

Cresterea diversitatii Tnseamna mai multe oportunitati pentru avocati. Dar pentru a
profita de ele, avocatii trebuie sa identifice noi drumuri, inclusiv cu privire la normele
profesionale. Factorul decisiv va fi daca avocatii sunt capabili sa invete sa gandeasca si
sd actioneze de-a lungul mai multor linii antreprenoriale.

Profesia de avocat trebuie sa se reinventeze — din nou!

Sistemele TIC pot sustine
modele flexibile ale
fortei de munca

Profesia juridica se afla
pe o pozitie de putere iar
avocatii ar trebui acum
sa dezvolte strategii de
actiune

Profitati de noile
oportunitati acum!



