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Tn ultimul deceniu, realitatea firmelor de avocatura
s-a schimbat dramatic si va continua sa se schimbe
intrun ritm accelerat si in urmatorii ani. Unii experti
in studiul viitorului au mers atat de departe incat

au prezis disparitia acestei profesii. Liderii firmelor
de avocatura din intreaga lume simt in fiecare zi

ca regulile jocului s-au schimbat, iar succesul din
trecut, sau reputatia companiilor pe care le conduc,
nu garanteaza succesul siin viitor.

Exista zece factori care au creat aceste ,,ape
turbulente” pe care trebuie sa navigheze in zilele
noastre societatile de avocatura si care tin liderii
acestora treji noaptea:

Motivul 1: tehnologia schimba regulile jocului!

Ca siin cazul altor profesii din domeniul
consultantei, progresele din tehnologia informatiei
si Big Data pot avea un impact dramatic asupra
firmelor de avocatura. In cazul multor servicii oferite

-alisadanu

in prezent de firmele de avocatura, progresul
tehnologic va afecta dramatic onorariile, conducéand
la scaderi semnificative.

Un exemplu clar este introducerea sistemului
ROSS - primul avocat digital. Una dintre firmele
care au anuntat deja utilizarea acestui sistem este
Baker & Hostetler, o prestigioasa societate de
avocatura din SUA. Ross este capabil sa scaneze
un volum mare de informatii, sa identifice conexiuni
pe baza legislatiei in vigoare si chiar sa raspunda la
intrebari specifice, formuland raspunsuri, insotite
de trimiteri la legislatia in vigoare, jurisprudenta si
surse anexe, dupa ce parcurge baza lui de date
juridice.

Motivul 2: Concurenta pentru fiecare client
devine tot mai acerba; clientii nu sunt loiali unei
firme, ei vor sa primeasca mai mult si sa ofere
mai putin!

Zilele in care clientii veneau la firmele de avocatura
si acceptau tarife orare mari sau bugete de timp
extinse au luat sfarsit. Concurenta agresiva din
piata si dorinta clientilor din ziua de azi de a obtine
mai multa valoare adaugata pentru onorariile
platite;, pune pe agenda firmelor de avocatura o
noua provocare. Daca un client simte ca ceea ce
primeste din partea firmei este un serviciu de
baza, fara mari diferente fata de ce ar primi de la
concurenta, atunci acesta va cauta cea mai ieftina
ofertd. Managerii si partenerii de astazi trebuie sa
fie mult mai proactivi, sa abordeze sectoare noi

si sa utilizeze metode moderne de marketing,



sa constientizeze ca pentru a oferi valoare
adaugata trebuie sa cunoasca mai bine
clientul si industria din care face parte.
Proactivi, creativi si inovatori - provocarea
vine din lipsa setului de abilitati adecvate si a
motivatiei de a realiza aceste lucruri.

Motivul 3: Generatiile Y si Z — nu reusim
sa ii intelegem si nici ei pe noi!

Cu totii am fost martorii unei schimbari
majore a lumii muncii dupa intrarea generatiei
Y In organizatii, iar aceasta schimbare
continua, pe masura ce generatia Z incepe sa
intre pe piata muncii. Aceste doua generatii
au nevoie de motivatie, au o gandire globala,
sunt antreprenoriale, atrase de schimbare si

trec cu usurinta de la un loc de munca la altul.

Firmele de avocatura trebuie sa dezvolte
procese strategice de atragere, promovare
si retentie a celor mai bune talente in
organizatie si de sustinere a unui nivel
crescut de entuziasm si motivatie. In plus,
aceste generatii nu intentioneaza sa astepte
15 ani pana sa fie promovate parteneri.
Partenerii Coordonatori inteleg ca nu mai
pot stabili salarii si promovari dupa vechile
retete, iar pentru a atrage si retine talentul,
trebuie sa creeze o declaratie de valoare -
value proposition - de succes, dar si sa fie
mai flexibili cu privire la nevoile si dorintele
angajatilor.

Motivul 4: Partenerii din firma mea refuza
schimbarea!

Orice persoana familiara cu profesia stie

ca aceasta este destul de conservatoare

si mai degraba rezistenta la schimbare.

Multi parteneri se considera experti
respectati in aria lor de activitate. Adesea, nu
constientizeaza ca lumea se schimba in jurul
lor si ca ei trebuie sa se adapteze noii ere

a muncii. Nu conteaza ca toate semnalele
de alarma sunt trase — acesti parteneri inca
rezista schimbarii, si fac tot ce pot pentru

a ramane n zona lor de confort, fara sa
recunoasca faptul ca organizatiile care nu
planifica pentru viitor, nu se pregatesc pentru
noua era a muncii si nu investesc in ariile
potrivite, vor disparea. Cu toate acestea,
conducerea multor astfel de firme inca nu

Generatiile Y si Z — nu reusim sa i
intelegem si nici el pe noi!

stie cum sa gestioneze conservatorismul si

rigiditatea partenerilor si sa fi incurajeze sa
iasa din zona de confort.

Motivul 5: Organizatiile isi infiinteaza
propriile departamente juridice.

Multe organizatii care au folosit serviciile
firmelor de avocatura au realizat ca este
mai ieftin sa Isi angajeze proprii specialisti.
Firmele de avocatura trebuie sa depuna
astazi mai mult efort pentru a demonstra ca
avocatii lor pot oferi valoare adaugata fata
de ceea ce pot obtine organizatiile lucrand
doar cu specialistii interni. Acestia trebuie
sa fie ageri, creativi si inovatori si sa aiba o
perspectiva cat mai larga, dar in acelasi timp
aprofundata. Nu toti partenerii sunt, insa, in
aceasta situatie.

Motivul 6: Cultura noastra organizationala
a ramas in secolul al 19-lea!

Organizatiile globale de succes au ajuns la
concluzia ca factorul care i diferentiaza cel
mai mult fata de concurenta este cultura
organizationala. Provocarea pentru cele

mai multe organizatii este sa construiasca

0 cultura organizationala in care angajatii

sa se simta importanti si sa isi doreasca sa
depuna toate eforturile pentru clientii lor; o
cultura a transparentei, a relatiilor pozitive, a
muncii in echipa si a grijii fata de bunastarea
managerilor si a angajatilor; o cultura
organizationala in care creativitatea si inovatia
sunt foarte importante. Multi executivi
inteleg ca actuala cultura organizationala
este departe de cea pe care doresc sa o
construiasca, cat de repede posibil. Cu
toate acestea, fiind vorba de o schimbare
semnificativa, multi esueaza in a convinge
ceilalti parteneri de importanta culturii
organizationale.

Motivul 7: Nu am partenerii si managerii
cu setul de abilitati necesare in noua era a
muncii!

Daca in trecut, managerii si partenerii erau
promovati datorita abilitatilor profesionale,
astazi, aceste abilitati nu mai sunt suficiente.
In lumea de azi invatarea continua reprezinta
cheia succesului pentru parteneri si
manageri. Fiecare partener trebuie sa isi




dezvolte abilitati in cinci arii, pentru a deveni
un ,,consultant complet™: prima arie o
reprezinta, bineinteles, expertiza profesionala.
A doua arie este reprezentata de domeniul
business si marketing — zilele in care clientii
veneau singuri, au luat sfarsit. Astazi, fiecare
partener trebuie sa iasa din zona de confort
si sa isi dezvolte un set de abilitati, sa

devina om de marketing si un consultant de
incredere pentru clientii actuali sau viitori.
Cea de-a treia arie o reprezinta inteligenta
emotionala, ce include abilitati precum
intelegerea propriilor emotii, empatie,
flexibilitate n gandire si comportament,
determinare si motivatie. Cea de-a patra arie
o reprezinta tehnologia. Avocatii vor trebui sa
fie utilizatori activi ai tehnologiilor existente
sau chiar sa inventeze noi tehnologii. Ultima
arie o reprezinta leadership-ul — un partener
trebuie sa devina un lider care sa inspire
avocatii si sa Ti motiveze pentru a isi atinge
potentialul maxim. Executivii firmelor de
avocatura din toata lumea simt ca exista un
deficit major al abilitatilor care definesc un
~consultant complet”, abilitati critice pentru
succes n noua era a muncii. Totodata,
executivii considera ca multi parteneri au o
~mentalitate Inchisa”, ceea ce pune piedici in
calea dezvoltarii acestui set de abilitati.

Motivul 8: Nu avem forta motrice intema:
viziune, valori, misiune.

.Povestea” fiecarei organizatii include

trei parti: 1. Misiunea — cine suntem? De

ce suntem aici? 2. Viziunea — incotro ne
indreptam? 3. Valori — care sunt elementele
care ne ghideaza pe tot parcursul drumului?

Multi parteneri nu inteleg importanta acestor
factori sifi trateaza cu cinism. Organizatiile
globale de succes afirma insa ca ,, povestea”
organizatiei reprezinta forta motrice a
acesteia, Intr-o realitate a ,,apelor turbulente”
si a schimbarii permanente. Majoritatea
executivilor inteleg importanta crearii unei
.povesti” a organizatiei, insa nu stiu cum

sa o creeze si, mai mult, cum sa o puna in
aplicare, astfel incat sa fie imbratisata de
angajati si de parteneri.

Motivul 9 - Am ajuns la finalul erei
shareholderilor!

Lumea business-ului s-a schimbat, este
sfarsitul erei shareholderilor si suntem
martorii unei noi ere — cea a stakeholderilor.
In trecut, managerii gandeau mai degraba pe
termen scurt, urmarind obtinerea de rezultate
rapide pentru shareholderi, partenerii lor. O
noua era incepe. In aceasta ers, organizatiile
care vor avea succes pe termen lung sunt
cele care au in vedere toti stakeholderii —
angajati, furnizori si comunitate.

Motivul 10 - Nu am nicio idee de unde sa
incep!

Limbajul secolului 21 este nca strain pentru
unii lideri. Multe din concepte precum:
cultura organizationala, viziune, misiune,
inovatie si inteligenta emotionala reprezinta
inca un limbaj greu de inteles. Multi Parteneri
Coordonatori simt ca nu stiu de unde sa
inceapa schimbarea si, prin urmare, raman
inca blocati in trecut. In acelasi timp, ei
realizeaza ca timpul pe care il au la dispozitie
pentru a se pregati pentru viitor este limitat,
clepsidra a fost deja intoarsa. Richard
Susskind, autorul unor carti de referinta
despre viitorul profesiei prezice ca profesia
de avocat nu va disparea, insa, Tn urmatorul
deceniu, cei care nu au inceput sa faca pasi
in directia transformarii, vor avea dificultati in
a supravietui. Pe de alta parte, organizatiile
de succes vor adopta noile tehnologii, vor
crea culturi organizationale de succes, vor
determina partenerii si managerii sa fsi
dezvolte setul complet de competente
necesare unui consultant, si vor oferi acea
value proposition de success, atat angajatilor
si cat si clientilor lor. Intrebarea care ramane
inca valabila este: cum pot fi realizate toate
acestea?



Despre autori...

Ayala Reuven Lelong este expert in
domeniul viitorului muncii si coordoneaza
procese strategice in Israel si la nivel global,
oferind asistenta firmelor de consultanta si
organizatiilor, cu scopul de a se adapta noii
ere a muncii. Ayala a dezvoltat instrumente
de masurare si evaluare care identifica gradul
de pregatire al organizatiilor pentru noua era
a muncii, cat si modele pentru dezvoltarea
abilitatilor de succes in secolul 21 sau crearea
unei culturi organizationale de succes,

care sa fie adecvata noii realitati. In ultimii

ani, a publicat trei carti, bazate pe procese
aprofundate de transformare ale organizatiilor
cu care a colaborat: White Water Paddling

- Success in the 21st Century, Being
Tomorrow's Doctor - Journey on Five
Continents si Riding the White Water Rapids
- The Story of My Success at KPMG.
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Services, divizie ce reuneste servicii de
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munca si consultanta in domeniul resurselor
umane. Viitorul muncii este o arie cheie de
interes pentru Madalina, pe marginea careia
a dezvoltat o suita de servicii, cu scopul de

a oferi asistenta clientilor in gestionarea
provocarilor specifice secolului 21. KPMG
ofera solutii pentru atragerea, dezvoltarea

si retentia personalului, precum si solutii

din sfera dezvoltarii organizationale (cultura
organizationala, managementul schimbarii,
dezvoltare organizationala si eficacitate,
managementul performantei).
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