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REZUMAT

Modificarile prin care au trecut serviciile juridice vor avea un impact inevitabil asupra profesiei de
avocat consultant. Am identificat principalii factori determinanti ai schimbarii produse in peisajul
actual al serviciilor juridice, si am incercat si estimam modul in care interesele avocatilor
consultanti si ale avocatilor s-ar putea schimba in viitor, daca se vor confrunta cu o concurenta

Raportul de fatd prezintd constatarile rezultate dintr-0 serie de surse: analiza literaturii de
specialitate, discutii de tipul mese rotunde si intrevederi cu numerosi practicieni din diverse tipuri
de practica, rapoarte elaborate in urma vizitelor in diverse firme si rezultate dintr-o serie de trei
panouri privind Viitorul.

Principalii factori ce stau la baza schimbarii pietei serviciilor juridice pot fi grupati in urmatoarele
cinci grupe:

» medii de activitate economica la nivel national si international

» modul in care clientii achizitioneaza servicii juridice (inclusiv cumparatorii avocati in-house, dar
si intreprinderi mici si mijlocii si publicul larg)

* inovatie tehnologica si de proces
* noii intrati pe piata si tipurile de concurenta

» agende politice mai extinse pe subiectul finantarii, reglementarii si principiilor accesului la
justitie.

Pare inevitabil faptul ca avocatii consultanti si avocatii se vor confrunta cu schimbari in viitor in
mod diferit, Tn functie de domeniul de activitate si de tipurile de clienti. Activitatea comerciala
traditionala nu este o optiune pentru multi, sau mai curdnd pentru vreunul, dintre furnizorii
traditionali de servicii juridice. Inovatia la nivelul serviciilor si al furnizarii serviciilor va deveni un
factor esential de diferentiere.

Evolutiile la nivelul structurilor de business alternative (SBA), ,,inclusiv consolidarea, specializarea,
brandurile aflate in curs de dezvoltare, investitiile in domeniul marketingului, tehnologia si noile
metode de furnizare detin cheile pentru viitor” (LSCP 2014: 7-8). Aceste chei vor avea, probabil,
influenta asupra pietelor ntre intreprinderi (B2B) si s-ar putea dovedi semnificative Tn modelarea
imaginii de ansamblu a serviciilor juridice la nivelul anului 2020.

Majoritatea comentariilor de specialitate cu privire la schimbarile produse pe piata serviciilor
juridice sunt in sensul unei schimbari Tnh modul de achizitionare al serviciilor. Clientii vor
achizitiona serviciile de care au nevoie pe masura si Tn momentul in care au nevoie de acestea. In
prezent, serviciile cu onorariu fix sunt obisnuite, iar modelul traditional al avocatului consultant ce
factureaza in functie de un onorariu orar dispare treptat. Se manifestd un interes in crestere pentru
onorarii fixe, la nivelul tuturor sectoarelor principale ale serviciilor avocatiale de consum
(Rapoartele YouGov 2015: 53).
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Nevoia ca toate tipurile de avocati sa isi diversifice baza de competente dincolo de cunostintele de
tehnica juridica, sa integreze abilitati comerciale si de management de proiect si o mai buna
ntelegere a riscului complex, face ca avocatii de business si in-house sa fie cu un pas Tnainte, avand
in vedere ca acestia lucreaza deja cu clienti si in medii unde asemenea abilitati reprezinta norma.

Avocati consultanti

Combinatia dintre un numar de factori, inclusiv recesiunea economica, liberalizarea pietei si
reforma regimului asistentei judiciare face extrem de dificila estimarea modificarilor, din
perspectiva dimensiunii profesiei pe termen lung. Masura in care piata va continua sa se bazeze pe
forta de munca intensiva, ca pana in prezent, va depinde cel mai probabil de modul in care vor
evolua o serie de factori. In ansamblu, estimam urmitoarele evenimente:

e Mai multi avocati consultanti Tsi vor desfasura activitatea in-house, si mai multi avocati
consultanti specializati de la firmele din City (cartierul financiar al Londrei) si din marile
firme comerciale se vor transfera nspre sectorul in-house.

e Mai multi avocati consultanti Tsi vor desfasura activitatea pe pietele B2B. Exista o crestere
evidentd Tn volumul general de munca in sectorul B2B, insd acest domeniu este pregatit sa
absoarba noile intrari, pe masura ce tot mai mulfi clienti incearca sa gaseasca solutiile cele
mai eficiente din punctul de vedere al costurilor.

e Mai putini avocati consultanti isi desfasoara activitatea in pietele dintre Tntreprinderi si
consumatori (B2C). Nevoia de servicii avocatiale se mentine la aceleasi niveluri, insa exista
tot mai putine situatii in care aceasta se reflectd in cererea pentru serviciile prestate de
avocati consultanti. Tot mai putin consumatori Tsi permit sa angajeze serviciile unui avocat,
sda dobandeascd acces la asistenta judiciard, sau se simt siguri in alegerea unui avocat
consultant dintre mai multe optiuni, una dintre optiuni fiind pasivitatea.

e Mai multi avocati consultanti exploateaza evolutiile pietei B2C aparute ca urmare a
concurentei intre autoritatile de reglementare, cum ar fi renuntarea la utilizarea oficiald a
titulaturii de avocat consultant si infiintarea unei forme de exercitare fara legatura cu
avocatura si/sau furnizori nereglementati.

Globalizare

Firme de avocatura din SUA si Regatul Unit din top 200 au beneficiat de globalizare. Firme de
avocaturi bine stabilite, ce au relatii solide cu clientii, Tn principal corporatii internationale, au avut
posibilitatea de a-si dezvolta rapid intinderea globala. Cu toate acestea, h anul 2015, incep sa se
vada rezultatele eforturilor marilor firme de avocaturd din piete aflate in curs de dezvoltare, ce
marcheaza o prezenta semnificativa in propriile tari si pe pietele occidentale. Ne asteptaim ca vor
evolua chiar mai mult pe aceasta directie pana in anul 2020, nefiind de neglijat o anumita reactie
negativa fatd de dominatia firmelor din SUA/Regatul Unit.

Din moment ce corporatiile vizeaza piata internationald pentru dezvoltarea viitoare, exista o nevoie
tot mai mare de consilieri in-house ce detin capacitatea de intelegere a cerintelor globale asociate
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activitatilor desfasurate de acestea. Aceasta include nevoia de a asigura acoperirea globala de la
firme bine cotate cu activitate internationala, si necesitatea ca firmele sa dispuna de sucursale n
diferite jurisdictii. Tindnd cont de numeroasele domenii de interes intr-un numar atat de mare de
peisaje legislative, intinderea responsabilitatii ce revine consultantilor in-house este in continua
crestere.

Schimbarea la nivelul puterii economice globale a adus o noua legiune de investitori straini, din tari
precum China, Rusia si India, care au schimbat Th mod esential peisajul mediului de afaceri global.
Probabil vom asista, Tn viitor, la mai multe parteneriate si/sau influente intre tari ca urmare a acestui
fapt.

Cautarea neincetata de piete Cu Crestere intensiva si eficientizarea prin valorificarea optima a
economiei globalizate vor determina firmele sa isi capitalizeze optiunile Tn pietele internationale.
Masura in care intreprinderile isi extind activitatea la nivel international are efecte semnificative
asupra tipului de consultanta de care au nevoie si, intr-un anumit grad, ambitiile globale ale firmelor
de avocatura vor fi determinate de nevoile clientilor acestora. Deschiderea sau Tnchiderea pietelor
internationale si a granitelor jurisdictionale vor determina, de asemenea, modificari in ceea ce
priveste amplasarea, tipul de clienti si furnizarea serviciilor.

Tehnologia

Impactul tehnologiei se face simtit cu precadere in situatiile Tn care firmele ofera servicii la nivel
extins pentru nevoi de masa sau in functie de procese, si mai putin in cazuri specializate. Tendinta
de automatizare a rutinei se va nivela pana in anul 2020, dupa care ne putem astepta ca tehnologia
sa stimuleze modele inovatoare de furnizare a solutiilor de servicii.

Inovatia tehnologica a condus la mai multe solutii standardizate de realizare a procesului juridic si
la posibilitatea de comercializare pe scara larga a multor servicii juridice. Numeroase societatii de
tehnica juridica, universitati si firme de avocatura exploreaza, in prezent, in ce masura domeniul
cognitiv al avocaturii poate fi de asemenea automatizat.

Societatile de tehnologie juridica reprezinta unul dintre cele mai mari grupuri noi de participanti ce
agita dinamica pietei.

Solutionarea online a disputelor (SOD) a fost propus drept un domeniu cu potential enorm de
satisfacere a nevoilor sistemului juridic si al utilizatorilor acestuia, in secolul al XXI-lea. Scopul
acestuia este de a extinde accesul la justitie si de a solutiona disputele mai usor, mai repede si mai
ieftin, fiind deja implementat cu succes de pagini de internet precum eBay, Cybersettle si Canadian
Civil Resolution Tribunal (Tribunalul Civil din Canada).

Tehnologia joaca un rol important Th ceea ce priveste influentarea comportamentului de cumparare
al consumatorilor intr-o serie de sectoare si in legatura cu o serie de necesitati de achizitie. Profesia
juridica mosteneste impactul modificarilor aduse de cele mai mari branduri de consum in ceea ce
priveste construirea cu succes a reputatiei si interactiunii cu cumparatorii in mediul online.
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Cumparatorii de servicii juridice

Exista in continuare o mare nesiguranta in randul consumatorilor, in ceea ce priveste diferitele tipuri
de avocati si furnizori de servicii juridice. Tn prezent este foarte dificil, chiar pentru consumatorii
avizati, sa stabileasca care dintre furnizori este cel mai adecvat pentru o anumita chestiune. Pe
internet, majoritatea firmelor par asemanatoare.

Existda un mare grup de potentiali clienti care nu Tsi pot permite sa plateasca servicii avocatiale.
Daca, pentru o persoana, nu este posibil sd obtind consultantd din etapele incipiente ale unei
probleme, acest fapt ar putea Thsemna, in numeroase cazuri, ca problema se agraveaza, iar
rezolvarea este mai dificila si posibil mai costisitoare.

Cumparatorii de servicii avocatiale de business (in general departamentele juridice in-house)
dobandesc o putere de negociere mai mare. Mai multi factori au inclinat balanta puterii inspre
clientii corporativi, in special: (i) un acces mai bun la informatii, care permite clientilor sa compare
cu mai mare eficienta costurile serviciilor juridice; (ii) posibilitatea si dorinta tot mai mare de a
diviza serviciile juridice si a le externaliza nspre cei mai eficienti furnizori, din perspectiva
costurilor; si (iii) disponibilitatea in crestere a variantelor alternative de a intrece firmele de
avocatura, dinspre care sa primeasca de lucru.

Concurenta pentru avocatii consultantii

Puterea combinata a fortelor concurentiale de pe piata serviciilor juridice este moderata, insa trei
forte sunt de natura a avea impact asupra profitabilitatii firmelor, in urmatorii 3-5 ani: (i)
comportamentul in schimbare al cumparatorilor; (ii) amenintarea furnizorilor/serviciilor
Tnlocuitoare si (iii) o rivalitate in crestere intre firmele din Top 200 si marile firme corporative.

Implicatiile celor 4 mari firme de contabilitate (cunoscute ca ,,Big 4”), ce ofera servicii juridice, nu
ar trebui subestimate. Aceste patru firme castiga teren pe pietele internagionale, si probabil se
pregatesc pentru modificarile la nivelul regulilor SBA 1n alte regimuri, astfel incat sa poata oferi
servicii juridice pe piete care sunt in prezent inchise.

Cea mai importantd concurentda pentru firmele de avocati consultanti ce deservesc piete de
consum/de desfacere va veni din partea firmelor de servicii juridice generaliste cu un domeniu
extins de activitate. Aceste firme ofera o gama diversificatd de servicii si obtin cea mai mare
eficienta din oferte de lucru automatizat cu volum mare si cost scazut.

Este important sa facem diferenta dintre concurenta pentru firmele de avocati consultanti existente
si concurenta pentru posturile de avocati consultanti. Pana in anul 2020, s-ar putea produce o
reducere insemnata a formelor traditionale viabile, insa in situatia Tn care noii intrati pe piata si alti
furnizori de servicii juridice au mai mult succes in deblocarea cererii si a accesului la consultant,
aceasta ar putea conduce la mai multe locuri de munca pentru avocatii calificati Tn diverse structuri
corporative.



[Traducere din limba englezd]

Viitorul Serviciilor Juridice
Oportunitati pentru avocatii consultanti

Modificarile produse pe piata serviciilor juridice rezulta atat in provocari, cat si in oportunitati
pentru cei ce vand servicii juridice. Cu toate acestea, oportunitatile pentru avocatii consultanti nu
pot fi deosebite de oportunitatile ce se ofera altor tipuri de avocati, sau pentru firme ce nu sunt
detinute de avocati. Avocatii consultanti vor trebui sa actioneze rapid si cu incredere pentru a tine
pasul cu concurentii, profesionisti similari sau nu.

Numarul firmelor de nisa a crescut pe masura ce avocatii consultanti au identificat o oportunitate de
a furniza servicii catre o anumita piatd, in mod mai competitiv decat firmele mari, mai extinse.
Practicile de nisa au adeseori tendinta, prin prisma specializarii, sa fie lideri de piata Tn domeniile pe
care activeaza, intelegand cu claritate ceea ce face firma si transmitand un mesaj de brand lucid.

Avocatii consultanti care pot ajuta consumatorii inteleg in mod sigur problemele si optiunile
acestora, si se promoveaza ca atare, ar trebui sa se descurce, pe masurd ce tot mai mult furnizori
patrund pe piata, iar confuzia cu privire la selectie creste. Firmele de avocati consultanti care nu
transmit ofertele corecte consumatorilor ar putea fi ignorati de catre cumparatorii obisnuiti, in
defavoarea unor branduri mai familiare.

Oportunitatile ar putea aparea si ca urmare a tipurilor de clienti noi si in dezvoltare si a serviciilor
pe care acestia le necesitd, inclusiv noi modalitati de destructurare si reformulare a ofertelor
existente.

Riscul, un factor aflat in crestere in operatiunile comerciale, nu este luat suficient in calcul de citre
furnizorii actuali de pe piata. In acest sens, existd oportunititi aflate la dispozitia consultantilor in-
house si a firmelor de avocaturd pentru elaborarea de oferte si consultanta in legatura cu modul in
care companiile ar trebui sa isi administreze riscurile si sa isi gestioneze apetitul pentru risc.

Aceste oportunitati permit avocatilor in-house sa isi puna amprenta la nivelul contributiei
comerciale, prin realizarea de tranzactii strategice majore sau gestionarea impacturilor
reglementarilor. Capacitatea echipelor de avocati de a genera venituri pentru propriile companii prin
abordari inovative ale sistemelor si administrarii proceselor este evidenta la nivelul intregului
clasament realizat de Financial Times pentru anul 2014.

Noile modele de afaceri reprezinta o oportunitate pentru avocatii in-house de a pune bazele unor
echipe juridice ca SBA pentru a oferi servicii clientilor din afara intreprinderii. O analiza
econometrica realizata de Roper si altii au constatat ca adoptarea unui status SBA produce un efect
pozitiv asupra inovatiei: ,,Mentinand toti ceilalti factori egali, existd o probabilitate cu 13-15% ca
SBA sa aduca noi servicii juridice. De asemenea, existd o mai mare probabilitate ca acestea sa
realizeze o inovatie strategica si organizationala” (Roper si altii 2015:8).

Tharmaraj (2015) identifica cinci domenii ce ar trebui explorate de orice departament in-house, n
cazul in care se afla la inceputul curbei inovatiei (si aceste cinci domenii sunt valabile la nivelul
intregii profesii, nu doar pentru departamentele in-house): analiza datelor; utilizarea intranetulut;
retelele sociale; management de proiect si colaborare.
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Oportunitati pentru Societatea de Drept

Pornind de la peisajul juridic ce va exista probabil in anul 2020, acestea reprezinta oportunitati prin
care Societatea de Drept ar putea face cu adevarat diferenta. Acestea includ:

e Promovarea valorilor profesionale, a eticii, standardelor si integritatii juridice intr-un mediu
al schimbarii si al fluxului de piata.

e Cresterea ofertelor CPD si asigurarea unei instruiri relevante si de calitate.

e Cresterea gradului de constientizare al modalitatilor inovative de functionare cu eficienta
crescuta.

e Adoptarea unui rol de scanare a orizontului pentru pozitionarea Societatii in prim-planul
oferirii de consiliere pentru avocati consultanti cu privire la modificarile si evolutiile pietei.

e Ajutarea avocatilor consultanti sa se pregateasca pentru schimbare si sa o gestioneze.

e Oferirea de educatie publica pentru cresterea increderii atat in randul consumatorilor, cat si
al furnizorilor, pentru a deveni punctul de contact pentru consumatorii aflati in cautare de
ajutor cu probleme juridice.

In cazul in care o firma nu se reinventeaza pentru a se adapta la conditiile pietei aflate in schimbare,
atunci existd o mare probabilitate ca firma sd intre in declin sau sa fie preluatd de firme care s-au
adaptat mai bine la noul mediu. Aceastd declaratie nu este mai putin adevarata pentru firme de
avocatura, decat pentru orice alt domeniu.

Gama variata de cereri si impacturi asupra profesiei impune o regandire a tuturor aspectelor, de la
instruire si perfectionare, pana la tipul de persoane ce vor trebui recrutate.

Tinand cont ca in prezent unul din patru avocati din Anglia si Tara Galilor 1si desfasoara activitatea
in-house, aceasta ramura a profesiei transforma contributia pe care avocatii 0 aduc n sectorul de
activitate. Avocatii in-house sunt vazuti, in prezent, in prim-planul efortului de a pune la punct
solutii legale complicate si atrag un numar tot mai mare de specialisti dintre sectorul privat inspre
acest domeniu.

Pe masura ce pietele si sectoarele juridice ale profesiei, precum si serviciile oferite de acestea,
continud sa evolueze, Societatea de Drept are posibilitatea de a se impune ca punctul de contact
pentru avocatii consultanti aflati in cautarea de informatii referitoare la evolutiile pietei si a modului
de valorificare a schimbarilor in propriul avantaj. Exista posibilitatea, din acest punct de vedere, ca
Societatea sa profite de imaginea de ansamblu pe care o are cu privire la membrii diversi, pentru a-i
ajuta pe cei aflati la baza piramidei sa aiba o mai buna intelegere si apreciere a imaginii de
ansamblu.



[Traducere din limba englezd]

Viitorul Serviciilor Juridice
1. INTRODUCERE

Schimbarea serviciilor juridice va avea un impact inevitabil asupra profesiei de avocat consultant.
Am analizat formele si natura probabile ale peisajului serviciilor juridice Tn anul 2020, pentru a
identifica principalii factori determinanti ai schimbarii in peisajul actual al serviciilor juridice. Am
folosit aceastd analizd pentru a prognoza, pornind de la dovezile disponibile, modul in care
interesele avocatilor consultanti si ale avocatilor s-ar putea modifica in viitor, unde se vor confrunta
Cu concurenta si care ar putea fi oportunitatile pentru avocatii consultanti pe o piata aflata in
schimbare.

Constatarile noastre sunt rezultatul analizarii literaturii de specialitate, a meselor rotunde si a
intrevederilor cu o serie de practicieni de la nivelul diferitelor tipuri de activitate, dar si al
rapoartelor elaborate ca urmare a vizitelor la firme, dar si rezultatul unei serii de trei panouri
referitoare la Viitor.! Dat fiind obiectul prezentului raport, inseamni ci nu este posibild o discutie
detaliata cu privire la viitorul unor domenii specifice de activitate avocatiala; informatiile referitoare
la piete individuale se regasesc in Market Assessment Report: Key Markets (Raport de evaluare a
pietelor: pietele principale) (Law Society 2013a). In schimb, ne vom concentra pe fortele ce
determind schimbarea si pe posibilele impacturi ale fortelor dominante ce actioneaza n si pe piata
serviciilor juridice, pentru a obtine o imagine a peisajului juridic de ansamblu la nivelul anului
2020.

Tn acest raport, vom analiza activitatea avocatilor consultanti Tn raport cu pietele de business sau de
retail. Vom utiliza termenii business sau intre intreprinderi (B2B) pentru a ne referi la furnizorii de
servicii juridice catre intreprinderi sau in contexte de business - inclusiv mari companii/organizatii,
consultanta in-house si ntreprinderi mici si mijlocii (IMM-uri) mai mari. Cu amanuntul este o
denumire usor mai problematica, care are scopul de a inlocui conceptul desemnat, odata, prin firme
de prestigiu si pentru a recunoaste evolutia acestor firme. Astfel, vom utiliza termenii obisnuit sau
B2C pentru a ne referi la furnizorii de servicii juridice catre persoane private Th domenii precum
dreptul familiei, redactarea de documente de vanzare-cumparare, redactarea de testamente si
despagubiri pentru vatamare corporald, si pentru a include beneficiarii finali mai restransi,
cumpiritorii reprezentati de IMM.?

1.1 O imagine de ansamblu a serviciilor juridice Th anul 2020
Factorii determinanti ai schimbarii pe piata serviciilor juridice pot fi grupati in cinci categorii:
e medii de activitate economica la nivel nagional si international

e modul Tn care clientii achizitioneaza servicii juridice (inclusiv cumparatorii avocati in-
house, dar si IMM-urile si publicul larg)

! Panourile au respectat conceptul Metodei Delphi, insd nu ar putea fi denumite Delphi in sens strict, pentru aceastd
lucrare. Am realizat trei panouri: unul care exploreaza pietele B2B, unul pentru pietele B2C, iar al treilea bazat pe
experienta Comitetului nostru Director. Mai multe informatii puteti gasi in anexa

2 Existd, in mod inevitabil, unele domenii care se suprapun sau piete ,hibride” ce acoperi, de exemplu, activitatea in
domeniul dreptului muncii si al despagubirilor personale. Pentru informatii cu privire la toate aceste trei denumiri:
»business”, retail/obignuite” si ,hibrid”, va rugdm consultati Raportul de evaluare a piefelor: piegele principale
Tntocmit de Societatea de Drept (2013a).

10



[Traducere din limba englezd]

Viitorul Serviciilor Juridice

e inovatie tehnologica si de proces
e noii intrati pe piata si tipurile de concurenta

e agende politice mai extinse pe subiectul finantarii, reglementarii si principiilor accesului la
justitie.

Efectele acestor forte combinate vor conduce, cel mai probabil, la o profesie juridica in 2020 in
care:

e decalajul dintre firmele de succes si cele aflate pe linia de plutire se va adanci chiar mai mult
— conducéand la o mai mare consolidare, Tntr-un ritm mai rapid.

e globalizarea activitatilor comerciale ramane o caracteristica esentiala pentru Top 200, City,
si marile corporatii. Pentru aceste firme, participantii in curs de dezvoltare, precum China,
vor face diferenta.

e departamentele in-house furnizeaza asistenta juridica cu privire la toate aspectele comerciale
si demonstreaza valoarea asistentei respective. Aceasta reprezintd o ruptura fatd de trecut,
cand departamentul juridic era privit drept o echipa distincta, izolata.

e extinderea firmelor unde existd echipe juridice in-house la scara globala conduce la o
fragmentare chiar mai mare a furnizarii de servicii juridice. Acest fapt aduce propriile
provocari, insa ajuta la integrarea deplina a consilierii in-house la nivelul acestor firme.

e populatia de avocati consultanti tot mai imbatranitd inseamnad cd un numar mai mare de
firme mici si mijlocii ce furnizeaza servicii obisnuite se vor confrunta cu probleme in sensul
Inchiderii sau finantarii asociate desfiintarii.

e firmele de avocati consultanti de pe piata de consum resimt restrangerea din perspectiva
unei combinatii de taieri de fonduri, automatizarea proceselor si furnizori de volum mai
mare la costuri mai mici, ceea ce conduce din nou la 0 mai mare consolidare.

e specializarea activitatii continua, in incercarea de a demarca nisele profitabile.

e tehnologiile digitale continud sa patrunda in serviciile juridice si viata cotidiana.
Infrastructura digitala va imbunatati treptat performantele la nivelul pietelor B2B si B2C.

e exista o sofisticare tot mai crescutda 1n utilizarea programelor software pentru citirea
contractelor si a altor documente juridice, existand potentialul ca unele analize Tn cazuri
stereotipe sa fie realizate de masini.

e existd o mai mare flexibilitate a activitatii si a contractelor de angajare pentru toti, de la
avocatii consultanti la personal auxiliar, ca reactie la nevoia de adaptare la volatilitatea
pietei.
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e se dezvolta o piata a fortei de munca de tip clepsidra, unde angajatii cu competente restranse
si personalul specializat/de conducere se confrunta cu concurenta in crestere, iar la nivelul
median al fortei de munca concurenta este la nivel minim.

e numarul modelelor de afaceri diferite este in crestere, finantate prin investitii externe si
folosind capital pentru promovarea inovatiei in furnizarea serviciilor.

Consiliul privind servicii juridice de consum (Legal Services Consumer Panel) (LSCP) Raportul
privind serviciile juridice in anul 2020 previzioneaza ca, pana in anul 2020, va exista o ,,implicare
mai mica din partea avocatilor in numeroase sarcini care, pana in prezent, au reprezentat activitatea
lor de baza”. Punand accent pe pietele de consum/de retail, consiliul LSCP are in vedere faptul ca
consumatorii vor cauta alternative pentru avocati, sau 1i vor utiliza in mod diferit: ,,in locul
avocatilor, va exista o0 mai mare precadere pentru rezolvarea internd a problemelor juridice, Servicii
online, patrunderea pe piata a unor firme nereglementate, dar si furnizori reglementati, de tipul
contabililor sau bancilor” (LSCP 2014: 4-5).

Raportul LSCP 2020 s-a aventurat chiar mai departe, afirméand ca ,,piata serviciilor juridice va fi de
nerecunoscut Tn anul 2020, pe masura ce ritmul schimbarii se accelereaza, ca urmare a reformelor
SCAT (LSCP 201 4. 7). Analiza Firmelor de avocatura in tranzitie (Law Firms in Transition
Survey) (Altman Weil 2015) a evidentiat ca 83% dintre directorii firmelor de avocatura considera
ca, pe piata avocatiala, concurenta din partea furnizorilor de servicii mai pugin traditionali este in
permanenta schimbare. Evolutiile SBA actuale, ,inclusiv consolidarea, specializarea, brandurile
emergente, investitiile in marketing, tehnologie si noi metode de furnizare reprezinta indicii pentru
viitor” (LSCP 2014: 7-8). Acesti factori sau indicii pot, de asemenea, influenta pietele B2B.

Pare inevitabil ca avocatii consultanti si avocatii sa se confrunte cu un viitor in schimbare in moduri
diferite, in functie de domeniul de activitate si de tipurile de clienti. Derularea obisnuita a activitatii
nu reprezintd o optiune pentru mulgi, sau pentru vreunul, dintre furnizorii traditionali de servicii
juridice. Inovatia in servicii si n furnizarea de servicii va reprezenta un factor de diferentiere
esential. Majoritatea comentariilor de specialitate cu privire la schimbarile de pe piata serviciilor
juridice evidentiaza o schimbare a modului de achizitionare a serviciilor (Bellwether 2015;
Rapoartele YouGov 2015; LSCP 2014; Maule 2013). Clientii vor achizitiona serviciile de care au
nevoie pe masura si in momentul Tn care au nevoie de acestea. Serviciile cu onorariu fix sunt, in
prezent, norma, iar modelul traditional de avocat consultant, ce factureaza la onorariu orar dispare
treptat. Existd un interes in crestere pentru onorarii fixe in toate sectoarele principale beneficiare de
servicii juridice (Rapoartele YouGov 2015: 53).

INOVATIE LA NIVELUL SERVICIILOR NOlI METODE DE FURNIZARE A
SERVICIILOR

SPECIALIZARE TEHNOLOGIE CONSOLIDARE

INVESTITII IN MARKETING BRANDURI EMERGENTE
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Recesiunea economica si taierile de fonduri dedicate serviciilor de asistenta judiciara au intensificat
instabilitatea modelului de afaceri a firmelor de avocatura traditionale, mai mici. Realitatea arata ca
anul 2020 va aduce o si mai mare fragmentare a unei profesii deja eterogene. Un avocat asociat intr-
o firma de avocatura din Londra din Top 200 ne-a declarat:

., Fragmentarea profesiei continua sa fie invocata drept 0 tendinga majora de piata, una pe care
Societatea de Drept trebuie sa o recunoasca.” (raportul directorului Societatii de Drept privind
raporturile interne)

Firmele din Top 200/City si firmele de business (mari sau specializate/nisa) care ofera servicii
cumparatorilor din domeniul business par a fi mai bine pozitionate pentru a gestiona situatii dificile
n climatul de furnizare a serviciilor. Desi este nevoie ca toate tipurile de avocati sa isi extinda baza
de competente dincolo de cunostintele juridice tehnice, de a integra abilitati de management de
proiect si business si 0 mai buna intelegere a riscurilor complexe, avocatii de business si in-house
sunt in avantaj, deoarece acestia lucreaza deja cu clienti si in medii unde asemenea competente sunt
considerate standard. Tranzitia va fi mai dificila pentru firmele private traditionale mai mici, si pare
probabil ca in firmele existente sa lucreze mai putini avocati consultanti pana in anul 2020. Rolul
tipic pentru care exista cerere in firmele de consum este acela care reflecta deplasarea nspre meta-
contabilitate (proces de audit si verificare realizat de om — care sa verifice ca codurile automate au
fost corect aplicate), supravegherea auxiliarilor paralegal si respectarea regimurilor de reglementare
aflate in schimbare.

Prezenta asociatilor, modele de coordonare diferite si mai mult personal ne-avocatial in procesul
decizional si dezvoltarea strategiei firmei, toti acesti factori vor avea un impact profund asupra
firmelor de avocatura pana in anul 2020. Pe de 0 parte, aceasta poate insemna ca firmele de
avocatura sunt mai bine coordonate, multe dintre acestea avand o functionare mai apropiata de
societatile comerciale. Dezavantajul este ca, Tn unele domenii ale dreptului, calitatea si furnizarea
serviciilor ar putea fi compromisa sau diluata.

Profesia juridica trece printr-0 schimbare fundamentald, care accelereaza nevoia ca firmele de
avocatura sa inoveze, sa isi reformuleze ofertele si sa isi reanalizeze baza de potentiali clienti.
Devine vital ca firmele sa introducad unelte de planificare strategice, ce incorporeaza nesiguranta si
complexitate in estimarea activitatii viitoare. Nu este surprinzator faptul ca existd un numar de
firme de consultanta ce se ofera sa le ajute in acest demers. Firmele mai mari (Top 200, City, marile
corporatii) par a fi mai bine dotate pentru a face fata viitorului, conform unul comentariu:

,,Sunt de parere ca majoritatea firmelor de avocatura mari din Londra cdntaresc gi au o ingelegere
foarte bund a ceea ce se intampla... Nu cred ca sunt mulfi avocagi coordonatori in marile firme din
Londra care dorm in post.”

1.2 Principalele tendinte si incertitudini
Multe dintre tendintele la care asistam in prezent ne pot oferi informatii despre cumva arata 2020

pentru avocatii consultanti. Insi, riman o serie de incertitudini cu privire la importanta si
perspectiva de durata a schimbarilor din anumite domenii.
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Cele doua tabele de mai jos ilustreaza tendintele si incertitudinile cele mai frecvente identificate
intr-o serie de rapoarte si comentarii referitoare la viitor (ABA 2014; LSCP 2014; Allen & Overy
2014; Hodgart Associates 2014; Strong 2014; CBA 2013).

Tehnologie

Onorarii/economisiri

in piata B2B

Accesul
consumatorilor la
justitie

* Cresterea ritmului schimbarilor tehnologice in toate domeniile societatii.

» Cresterea rolului si importantei tehnologiei in ceea ce priveste furnizarea
de servicii juridice, inclusiv capacitatea de standardizare sau automatizare a
serviciilor juridice de baza sau in functie de proces.

* O mai mare sofisticare in ceea ce priveste utilizarea mijloacelor
automatizate de citire a contractelor — cu potential Tnh domeniul analizarii
cazurilor stereotipe de catre acestea.

» O crestere generalizata a volumului datelor si informagiilor schimbate Tn
mediul online in legatura cu dosare si clienti, unde este nevoie de o mai mare
utilizare a infrastructurii IT si a securitatii cibernetice.

» Asteptari din partea clientilor in sensul unei viteze crescute, o mai buna
capacitate de comunicare si tranzactionare prin dispozitivele mobile.

» Firmele din Top 200/City (B2B) vor acorda 0 mai mare importanta unor
rate crescute de facturare, pentru a determina profitabilitatea, Tn conflict cu
presiunea din partea clientilor in sensul scaderii preturilor.

» Firmele vor fi obligate sa fie mai transparente cu privire la modalitatea de
calculare a onorariilor, 1asand clientilor mai multa putere de negociere a unor
costuri juridice mai mici, in special la nivelul pietelor B2B.

* Clientii corporativi vor face presiuni in sensul separarii serviciilor juridice
si al dispersarii acestora inspre furnizori mai eficienti, din punct de vedere al
costurilor (inclusiv furnizori care nu sunt avocati), pentru reducerea
costurilor asociate cheltuielilor juridice. Aceastd descentralizare tot mai
accentuata a serviciilor juridice ar putea conduce la o crestere a segmentarii
pietei.

» Fragmentarea accesului la justitie pentru consumatori, in stransa legatura
cu taieri de fonduri, cu zone ce ies din domeniul de aplicabilitate al asistenteli
judiciare si domenii neglijate de firme din cauza marjelor reduse de
profitabilitate.®

3 Aceasta presupune ci nu apar alte mecanisme sau furnizori care si compenseze decalajul la nivelul serviciilor. Unii
dintre firmele nou intrate sau progresiste ar putea gasi modalitati inovative pentru a oferi acest tip de servicii in viitorul
apropiat. Cu toate acestea, existd posibilitatea stabilirii unui cost minim de furnizare care, indiferent cat de ieftin sau de
inovator este modelul de afaceri, se va dovedi in continuare prea mare pentru unii.
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* Confuzia In randul consumatorilor in legatura cu tipurile de servicii
juridice, ce inseamna cu adevarat acreditat si reglementat. Consumatorii
incearca sa afle care este furnizorul potrivit pentru ei, avand la dispozitie
prea multe informatii, adeseori contradictorii.

e Costurile si modificarile procedurale pe piata despagubirilor pentru
vatamare corporala (DVC) au condus la consecinte considerabile pentru
avocatii consultanti ce Tsi desfasoara activitatea in firme traditionale, ce
ofera servicii DVC. Schimbarile de pe aceasta piata au favorizat o abordare
de volum mare, care a ,,subminat increderea consumatorilor si ar putea
continua sa submineze reputatia avocatilor consultanti Tn acest sector”
(Bacon 2014: fara pagina).

Traseu in cariera * Avocati cu vechime si experientd fac transferul de la firme de Top
200/City inspre firme mai mici din teritoriu (un mai bun echilibru intre
profesie si viata privata si mai multd influenta pentru individ — peste mare in
acvariu mic). Firmele respective beneficiaza de talente de top care ajuta la
cresterea afacerii si concureaza, prin oferta, cu serviciile din City la costuri
mai mici.

* Modificarea traseului profesional pentru profesionistii din domeniul
avocatial. Existd ingrijorarea cd facultatile de drept nu mai pregitesc
absolventi LPC pregatiti pentru nevoile viitoare ale domeniului, Tn special
din perspectiva abilitatilor profesionale, a apetitului pentru risc si a
competentelor tehnologice.

Pentru firmele din City, ritmul globalizarii si intrarea participantilor de pe pietele aflate in
curs de dezvoltare. Vom asista la o cerere mai mare de servicii localizate, asa cum se
intampla in China, sau o trecere inspre un peisaj avocatial mai uniform sau sincronizat?

Climatul de reglementare al tranzactiilor comerciale. Vom asista in continuare la
complexitatea afacerilor sau la o trecere inspre simplitate? Aceasta va insemna un volum
mai mare de munca pentru avocatii specializati pe reglementare in consilierea clientilor de
business?

Daca Regatul Unit se va retrage din UE. Daca da, va iesi intregul Regat Unit? Retragerea ar
putea conduce la un alt scrutin privind independenta Scotiei, iar SNP a declarat ca doreste sa
ramana 1n UE. Chestiunea privind pozitia Irlandei de Nord ar putea aparea din nou, in cazul
retragerii Regatului Unit. Si Tara Galilor ar putea fi favorabila ramanerii in UE, dat fiind
faptul ca primeste o suma considerabila in finantari de la UE.
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Rezultatele contractelor incheiate in cadrul Parteneriatului Transatlantic pentru Comert si
Investitii (PTCI) in cazul in care Regatul Unit paraseste UE si impactul aferent asupra
profesiei avocatiale.

Consolidarea birourilor de avocati. Vom asista la o crestere a preluarilor sau fuziunilor care
va conduce la o reducere a numarului firmelor si posibil la cateva firme-gigant?

Ritmul/potentialul de redresare economica. Clientii vor continua tendinta de dezagregare a
serviciilor si/sau solicitare de costuri mai mici din partea firmelor, Tn cazul in care economia
Tsi revine?

Numarul firmelor nou intrate. Cati participanti noi se vor infiinta in sectorul serviciilor
juridice, Tn ce domeniu(i) si in ce ritm?

Ritmul adoptarii tehnologiei de catre firme, dar si de catre clientii actuali si potentiali ai
acestora.

Cuantumul investitiilor din afara ce merg inspre SBA si furnizorii de servicii care nu sunt
avocati consultanti.

In ce masura aleg firmele traditionale de avocaturi sa aiba actiuni in tranzactionare pe bursa.
Pentru cele care au, cata influentd vor exercita actionarii asupra obiectului/modului de
activitate al firmei, si anume, pentru a obtine profit?

Firmele vor alege sa nu mai ofere deloc asistentd in unele domenii ale dreptului percepute ca
fiind neprofitabile, cum ar fi asigurarile sociale?

Se vor organiza avocati consultanti ca furnizori nereglementati? Vor gasi acestia un mod de
functionare mai de succes, fara titlul de avocat consultant si reglementarea (Autoritatea de
Reglementare a Avocatilor Consultanti - Autoritatea de Reglementare a Avocatilor
Consultanti - SRA/alta) asociata acestuia?

Doua incertitudini esentiale - si care se intersecteaza in domeniile cruciale — pentru firmele mici si
mijlocii de pe pietele B2B si B2C sunt: (i) ritmul de adoptare a tehnologiei si (ii) nivelul
investitiilor din afara Tn si de catre firmele nou intrate. Probabil cel mai dramatic viitor pentru
firmele traditionale/obisnuite de avocati consultanti este acela in care exista investitii considerabile
din afara in firmele nou intrate si adoptarea rapida a noii tehnologii de catre clienti.
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Firmele nou intrate
dispun de capital pentru

ehnologiei, nu pot face
mare lucru pentru a
concura eficient

L=

Cel mai apropiat
scenariu de realitatea
existentd in 2015;
favorabila modelelor
traditionale existente
de firme de avocati
consultanti, insa
permite persistenta
ineficientei.

TP

Dovezile cumulate cu privire la peisajul viitor probabil in anul 2020 sugereaza patru trasee pe care
le-ar putea urma firmele de avocati consultanti pentru a-si creste prospectele de afaceri si
profitabilitatea in continuarea activitatii: (i) continuarea Tn aceeasi directie, dar mai bine; (ii)
continuarea intr-o directie similara, dar cu concentrare pe o nisd specializata; (iii) restrangerea
activitatil si concentrarea pe probleme incipiente sau masuri preventive; (iv) schimbarea directiei—

regandirea abordarii din anul 2015.

Continuarea directiei din 2015, dar
mai bine

Gandirea de cer albastru
Regandirea abordarii din 2015

* Cresterea eficientei globale

« Imbunatitirea proceselor pentru
eliminarea situatiilor de irosire a
resurselor

» Automatizarea, acolo unde se poate

« Imbunatatirea aptitudinilor tehnice ale
personalului

* Reducerea cheltuielilor neprevazute
cu birourile (birouri virtuale/lucru de

» Crearea de sisteme de seturi de documente
* Transformarea reglementarilor in coduri si
automatizarea contractelor

« Inlocuirea gestionarii informatiilor cu
eDiscovery (identificare electronica)

* Dezvoltarea de sisteme de consiliere
interactive pentru gestionarea problemelor cu
volum mare

* Reunirea know-how-ului si a documentelor
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acasa)

* Parteneriate cu societati de tehnica
legislativa, LPO (externalizarea
serviciilor juridice) sau furnizori de
servicii cu costuri mai mici

* Se va incerca adoptarea unor sisteme
mai cognitive/Al

Continuarea directiei din 2015, dar
cu accent pe domeniile de
nisa/specializare

ce pot fi reutilizate de la mai mulgi clienti (in
mod privat sau public, de ex.: Docracy)

« Utilizarea metodelor de solutionare online a
disputelor

« Parteneriat cu ,,inovatori” din toate
disciplinele

* Necunoscut

* Rezolvarea mai eficienta a dosarelor,
pentru a stabili un raport
efort/recompense

» Automatizare, acolo unde este posibil
* Dezvoltarea de experienta intr-o nisa
de specialitate si construirea brandului
pornind de la acea experienta

Restrangerea activitatii fata de 2015,
cu accent pe probleme n faza
incipienta

* Limitarea implicarii in cazuri
complicate, prelungite

* Punerea accentului pe aspecte
incipiente ce permit gestionarea unui
volum mai mare si marje mai mari de
profit

* Asigurarea de competente precum
medierea, consiliere n etapele
incipiente cu privire la optiuni
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Publicul are incredere mai mare in
avocatii consultanti decat in alti
furnizori. Firmele de avocati
consultanti se concentreaza pe
aspecte tehnice ale dreptului si pe
respectarea cerintelor de
reglementare.

Fara inovatie sau largirea ariei de
interes, firmele se bazeaza pe
pozitia buna in perceptia publicului
pentru a combate concurenta din
partea firmelor noi.

Publicul pastreaza o perceptie
nefavorabila a avocatilor
consultanti, ca deservindu-si
propriile interese si manifestand o
lipsa generala de integritate, onorarii
mari §i procese prea complicate.

Firmele de avocati consultanti au
un domeniu de activitate restrans si
se concentreaza pe aspectele tehnice
ale dreptului si de conformitate.
Firmele incearca, insa nu prea
reusesc, sa imbunatateasca perceptia
publica prin promovarea eticii si a
standardelor proprii.

Firmele de avocati au reusit sa
gaseasca masura intre
increderea publica si ideile
antreprenoriale pentru a-si
furniza serviciile.

Avocatii consultanti joaca un
rol mai larg in dezvoltarea
activitatii dincolo de domeniul
strict al dreptului (si anume,
alte servicii, moduri de
furnizare, obtinerea clientilor).

Publicul percepe cé avocatii
consultanti si-au compromis etica
si calitatea serviciilor 1n cautarea
profitului. Firmele de avocati
consultanti sunt percepute a avea
atentia concentrata pe profit.

Avocatii consultanti au un rol de
jucat Tn construirea de valoare la
nivelul firmei, dezvoltarea afacerii
prin eficientizarea serviciilor noi si
oferte mai largi sau inovatoare, dar
eforturile lor sunt intrucatva
zadarnicite de opinia publica
nefavorabila.

Figura 4 analizeaza cele patru alternative viitoare posibile pentru firmele de avocati consultanti ce
deservesc pietele de retail. In aceasta situatie, directiile bisectoare sunt: (i) perceptia publica a
avocatilor consultanti, de-a lungul intervalului de la ,,gardienii eticii Tnalte si a standardelor
profesionale” la ,,deservirea propriilor interese, onorarii mari’; si (ii) intinderea rolului avocatului
consultant role, de-a lungul intervalului de la ,,accent restrans pe aspecte tehnice ale dreptului si
conformitatii” pana la o ,,abordare mai inovatoare in furnizarea serviciilor”.
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Cel mai bun rezultat pentru firmele de avocati consultanti este cuadrantul din partea dreapta sus, n
care acestea au reusit sa gaseasca masura intre increderea publicului si implementarea ideilor
antreprenoriale. Exista oportunitati reale pentru firmele din acest cuadrant si chiar mai multe intr-un
viitor in care adoptarea tehnologiei de catre clienti se realizeaza rapid, iar investitiile Tn firmele nou
intrate pe piata sunt reduse (vezi cuadrantul din partea dreapta jos a Figurii 2, pagina 17).
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2. AVOCATI CONSULTANTI

Combinatia unui numar de factori, inclusiv recesiunea economica, liberalizarea pietei si reforma
asistentei judiciare face extrem de dificila realizarea unei prognoze cu privire la dimensiunea
viitoare a profesiei, pe termen lung.

Masura in care piata va continua sa fie la fel de intensiva pe forta de munca, ca si pana acum,
depinde in mare masura de cum vor evolua o serie de factori. Prognozele privind personalul existent
nu tin seama de procentul in care inovatia tehnologica si de proces ar putea Tnlocui nevoia
interventiei umane in furnizarea unora dintre servicii si de potentialul de schimbare in preferintele
de achizitie ale cumparatorilor.

Cifra de Cifra de Nr. de av. Nr. de av.
P_IF_%iOI;LL Nr.in Nr.in % Cr::/sitz?(r)i afaceri in afaceri in % cons.Tn  cons.n %
merrr)1bru 2010  iulie 2014 schimbare P ati 2010/11 2012/13 schimbare  firme firme schimbare
mld. GBP mld. GBP 2010/11  2012/13
ENTITA
TE: R
Top 200 157 148 -5,7% In sus 9,97 10,94 10% 33.157 33.403 0,7%
(B2B)
Top 200 R
(B2C) 11 10 -6,1% In sus 0,20 0,22 9% 1.085 1.131 4,2%
Top 200 R
(hibridz) 32 42 31,5% In sus 0,79 1,69 113% 3.374 5.305 57,2%
IMM -
(B2B) 1.760 1.813 3,0% In sus 1,56 1,88 21% 10.289 13.255 28,8%
IMM R
(B2C) 6.584 5.965 -9,4% In jos 4,04 3,84 5% 33.107 30.768 -6,8
IMM R
(hibridz) 1.432 1.518 6,1 % In sus 1,48 1,24 19% 6.837 6.780 -0,8%
IN-HOUSE, INDIVIDUAL.:
In-house 115500 | 16500 | 31% | Tnsus - - - - - -
(privat)
In-house ~
(stat) 7.494 7.060 -5,8% In jos - - - - - -
In-house R
(sector 1.654 1.765 6,7% In jos
tert)

Sursa: Societatea de Drept, Informayii privind piasa (Unitatea de cercetare - KB)
2.1 Firmele

La o analiza a schimbarilor trecute pe termen scurt, prin raportare la datele furnizate de Societatea
de Drept, presupunand ca tendinta istorica va continua, constatim ca ar putea exista o crestere de
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ansamblu a numarului de firme pentru care activitatea in domeniul business, sau hibrid (de ex.:
dreptul muncii si despagubiri pentru vitimare corporald?), reprezinti principala sursi de venit.

Faptul ca numarul firmelor din Top 200 care preiau cu precadere mandate in domeniul de business a
scazut incepand din 2010/11, in timp ce firmele IMM ce preiau cu precadere mandate in domeniul
de business a crescut semnificativ sustine atat ideea consolidarii firmelor in cadrul unor elite globale
la varful lantului trofic, cat si ideea mai multor firme din esalonul doi ce deservesc clientii business
care prefera sa plateasca mai putin, directionandu-si proiectele catre firme care au dimensiunea
exacta pentru satisfacerea nevoilor lor. Tn timp ce Top 200 este un numar fix, stratul inferior este
permeabil. De fiecare data cand o firma obisnuita (potential nou intratd) accede Tn cele 200, o firma
din Top 200 este eliminata.

Numai numarul firmelor ce preiau cu precadere mandate in domeniul pietei de retail (de ex.:
testamente, succesiuni, intocmirea de documente pentru tranzactii de vénzare-cumparare, dreptul
familiei, despagubiri pentru vatamare corporald) a scazut incepand cu 2010/11. Acest fapt este legat
de declinul cererii din partea consumatorilor, fie ca urmare a schimbarilor la nivelul domeniului de
intindere a asistentei judiciare sau a faptului ca consumatorii au gasit alti furnizori sau alte mijloace
pentru rezolvarea problemelor proprii, sau au ales sa le ignore cu totul.

Numarul firmelor din Top 200 care preiau cu precadere mandate obisnuite a scazut cu unu din
2010/11. Aceasta categorie include, cel mai probabil, firme de mari dimensiuni si/sau SBA. Faptul
ca cele mai recente date disponibile sunt din 2012/13 (tabelul are la baza cifra de afaceri, nu
conturile ASR) inseamna ca volumul preluat recent de SBA nu va fi reflectat in prezenta analiza. Pe
baza celui mai recent extras de date de la Societatea de Drept, dintre cele 372 SBA inregistrate,
numai 282 (aproximativ 75%) par a fi functionale ca firme, ceca ce insecamna ca aproximativ 25%
dintre inregistrarile de SBA au fost realizate, insa fie nu s-a lucrat nimic pe ele in prezent, fie
functioneaza va societati de finantare fantoma. (Pagina de internet Autoritatea de Reglementare a
Avocatilor Consultanti - Autoritatea de Reglementare a Avocatilor Consultanti - SRA numara 405
SBA inregistrate Tn august 2015 — desi, reamintim, este putin probabil cd toate acestea sunt
functionale).

Tabelul 4, de pe pagina urmatoare, arata o cadere a firmelor ce preiau mandate B2B, inclusiv cele
pentru care acest timp de activitate constituie mai mult de 30% din cifra de afaceri. Acolo unde
exista cifre comparabile din 2012, acestea au fost incluse. La nivelul tuturor domeniilor, cifra de
afaceri a crescut din 2012, si in toate domeniile, cu exceptia unuia, numarul firmelor ce isi
desfasoara activitatea in aceste domenii a crescut, de asemenea. Aceasta crestere se previzioneaza a
continua in sens ascendent si dupa 2020.

4 Pentru care nu putem diferentia firme reclamante de firme parate.
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Solutionarea
Proprietate alternativi a

Alta Toate
activitate de mandatele
business B2B

Drept Proprietate
societar/ comerciala/

comercial  planificare intelectuald  disputelor/

alte ligii

Cifra de afaceri globala in aceasta| 4.876 mil 1.576 mil i

categorie de activitate (toate GBP GBP 406321; GF’P 3.364 mil 719 mil GBP 10.941 mil

firmele) @A72mil | (1.291 mil (GB;‘;' GBP mi GBP
GBP) GBP)

Numarul total de firme ce

desfagoara aceastd activitate égig) (iigg) (gg) 4.500 159 6.396

Numarul de firme unde cifra de

L N . 617 292 55
>300

afaceri din aceasta categorie >30% (517) (213) (60) 686 10 2.224

Cifra de afaceri globala a acestor| 3.792 mil

firme Tn aceastd categoric de GBP . 60 mil GBP | 1.371 mil - 10.374 mil

activitate @406 mil | 228 MIGBP | oo mitgepy| cep | 224MIGBP1 app
GBP)

Cifra de afaceri globald a acestor| 6.976 mil

firme (la nivelul intregii activitati) GBP . 80 mil GBP | 2.607 mil . 13.586 mil

©178mil |88 MIGBP I 76 milcepy| e | 798MIGBP| "opp

GBP)

Numadrul firmelor care sunt firme

din City 34 7 0 33 1 75

Numarul firmelor care sunt SBA* 25 4 1 26 0 84

Sursa: Societatea de Drept, Informatii privind piasa (Unitatea de cercetare - KB)

*SBA acopera un spectru larg de entitati, de la firme care au promovat un specialist care nu este avocat Tn structura de
conducere, pana la modele cu totul noi de afaceri (inclusiv mentinerea tranzactionarilor pe bursa, intrarea unor branduri
de renume). Datele de care dispunem nu ne permit sa facem o distinctie clara intre acestea.

Cu toate ca cifra de afaceri din mandatele de Proprietate Intelectuala (IP) a crescut, acesta este
singurul domeniu B2B unde numarul firmelor a scazut fata de 2012. Fenomenul scaderii numarului
de firme poate fi explicat printr-un anumit grad de consolidare intre firmele existente, avocati si
consilieri in proprietate intelectuala si sustinerea conform careia:

,,Majoritatea firmelor din City si-ar putea pierde interesul in domeniul IP deoarece nu este la fel de
profitabil ca mandatele din domeniul Fuziuni si Achizigii.”

(Grupul de consultare pentru Viitor - Comitete)

Tn ansamblu, cresterea in Regatul Unit de activitati legate de IP va continua probabil pana in anul
2020.

Tabelul 5, pe pagina urmatoare, arata o cadere a firmelor ce preiau mandate B2C, inclusiv a celor
pentru care acest tip de activitate constituie mai mult de 30% din cifra de afaceri. Si in acest caz,
cifrele comparabile din 2012 sunt mentionate. Tn toate domeniile, cifra de afaceri globali a crescut
fata de 2012, iar numarul firmelor ce isi desfasoara activitatea in aceste domenii de retail a crescut,
de asemenea, Tn ultimii doi ani. Cu toate acestea, spre deosebire de pietele B2B, pare putin probabil
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cd aceasta crestere va continua tnspre anul 2020. Mai curénd, ne asteptam sa vedem o scadere de
marja in numarul firmelor ca urmare a consolidarii sau inchiderii acestora. Nu ar trebui sa excludem
ideea ca o firma de avocati consultanti s-ar putea inchide pentru a se redeschide sub forma unui
birou nereglementat sau al unui birou de consultanta fard avocati consultanti, Tn cazul Tn care
considera ca acest demers este mai profitabil.

Dintre domeniile detaliate in Tabelul 5, succesiunile par a fi principalul domeniu in care firmele ce
obtin peste 30% din cifra de afaceri dintr-o singura categorie a pietei de retail au dificultati in a se
mentine pe linia de plutire.

Niciunul dintre brandurile avocatiale nu detine o cota semnificativa din piata serviciilor juridice la
consumatori. Majoritatea acestei activitati este in continuare desfasurata de firme mici si mijlocii si
de practicieni individuali. Firmele de avocatura mai mari de pe piata au venituri anuale cuprinse
intre 100 milioane GBP si 200 milioane GBP, generate in principal, dar nu exclusiv, din activitati
avocatiale catre consumatori. Aceasta Tnseamna cd chiar si cele mai mari firme de avocatura care
presteaza servicii catre consumatori detine numai putin peste 10% din piata, majoritatea firmelor
mari de avocatura detindnd n jur de 5% sau mai putin in cotd de piatd. (Rapoartele YouGov
2015:18).

Acte de
Dreptul vanzare- Alte Tntreaga
familiei/  Drept penal cumparare Succesiuni T?S(;[S;?:gitie mandate de activitate
copilului proprietati s retail B2C*
rezidentiale
Cifra de afaceri globala in| g4 mijj : 1.033mil | 531mil | 553mil
aceastd  categoriec  de|  ggp 74?7311"&:* GBP GBP GBP |5 icgp| 4073 mil
activitate (toate firmele) (821 mil GBP) @30mil | GL2mil | (468 mil GBP
GBP) GBP) GBP) GBP)
Numérul total de firme ce| 4 498 2.171 4.751 3.782 4.308
desfasoard aceastd activitate | (395) | (2128) | (4651) | (3514) | (4.014) 29 7.276
Numarul de firme unde cifra
de afaceri din aceastd 1.109 1.080 1.536 482 213 9 5.092
categorie >30% (978) (1.098) (1.378) (481) (171)
Cifra de afaceri globald a| 398 mil . . . .
acestor firme in aceastd GBP 566 mil G_BP 433 mil G_BP 67 mil QBP 55 mil G_BP _ 3.286 mil
categorie de activitate (319 mil (556 mil (295 mil (85 mil (46 mil 5 mil GBP GBP
GBP) GBP) GBP) GBP)
GBP)
Cifra de afaceri globald a| 684 mil . . 167 mil 112 mil
acestor firme (la nivelul GBP 771;;1;' G.:BP 9446?é| G.:BP GBP GBP 7 mil GBP 4.866 mil
intregii activitati) (583 mil (GB;‘;' (GBFT;' (20 mil | (101 mil mi GBP
GBP) GBP) GBP)
Numarul firmelor care sunt
firme din City 2 5 3 0 2 0 25
Numarul firmelor care sunt
SBA** 14 11 16 7 10 0 96

Sursa: Societatea de Drept, Informatii privind piasa (Unitatea de cercetare - KB)

* totalul este pentru toate pietele B2C, nu doar cele incluse in tabel (printre altele se numara: imigratie, sanatate

mentala, protectie sociala, libertati civile, drepturile omului).
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** SBA acoperi un spectru larg de entitati, de la firme care au promovat un specialist care nu este avocat in structura
de conducere, padnd la modele cu totul noi de afaceri (inclusiv mentinerea tranzactionarilor pe bursd, intrarea unor
branduri de renume). Datele de care dispunem nu ne permit si facem o distinctie clara intre acestea.

.....

firmelor nou intrate pe piata, de ex.: Riverview, Brilliant Law. Entitati precum Parabis, Slater si
Gordon (care a cumparat firme), Rocket Lawyer si Legal Zoom sunt concurenti agili care ar putea
atrage clientii de la firme traditionale, sau pune bazele unor piete cu totul noi in care firmele
traditionale nu pot — sau nu vor dori — sa concureze (Neill 2014). Procedand astfel, acestea
demonstreaza in mod vizibil spirit inovator Tn servicii si furnizarea de servicii, ca factor esential de
diferentiere.

Tabelul 6, de pe pagina urmatoare, ilustreaza o cadere a acelor firme care furnizeaza servicii In
domeniul despagubirilor pentru vatamare corporala si a celor care furnizeaza servicii in domeniul
dreptului muncii. Ca si pana acum, am inclus firmele pentru care aceste mandate constituie mai
mult de 30% din cifra de afaceri, impreuna cu cifrele anterioare, (unde au fost disponibile).

Tncepand cu anul 2012, a existat 0 crestere a numarului de firme care obtin peste 30% din cifra de
afaceri din mandate privind despagubirile pentru vatamare corporala sau de dreptul muncii.
Despagubirile pentru vatamare corporala reprezinta cel mai mare numar de SBA ce detin o cota de
piata fata de toate categoriile de servicii B2C si B2B. Dintre aceste cabinete care obtin 30% sau mai
mult din cifra de afaceri provenind din DVC, 6,5% sunt SBA. Vedem 1n aceasta un semn al celor ce
VOr urma, pe masurd ce tot mai multi asiguratori apar si desfisoard activitate pe aceastd piata.
Despagubirile pentru vatimare corporalda nu reprezintd o activitate rezervata, iar litigiile si
liberalizarea au deschis semnificativ domeniul DVC. SBA ce asigura dosare cu volum mare de
lucru si parteneriatele cu asiguratori, brokeri si societati de administrare a cererilor de asigurare
Tmping Tncet dar sigur furnizorii de servicii cu model traditional, mai vulnerabili, in afara pietei.

Despagubiri pentru
vatamare corporala

Dreptul muncii

Cifra de afaceri globala in aceasta categorie de 2.494 mil GBP 886 mil GBP
activitate (toate firmele) (1.487 mil GBP) (765 mil GBP)
Numarul total de firme ce desfasoara aceasta 2.713 3.625
activitate (2.519) (3.309)
Numadrul de firme unde cifra de afaceri din 962 331
aceasta categorie >30% (716) (258)
Cifra de afaceri globala a acestor firme in aceasta| 2.418 mil GBP 107 mil GBP
categorie de activitate (1.175 mil GBP) (76 mil GBP)
Cifra de afaceri globala a acestor firme (la nivelul|  3.094 mil GBP 160 mil GBP
intregii activitagi) (1.653 mil GBP) (103 mil GBP)
Numarul firmelor care sunt firme din City 5 1
Numarul firmelor care sunt SBA* 63 13
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Sursa: Societatea de Drept, Informatii privind piasa (Unitatea de cercetare - KB)

* SBA acoperi un spectru larg de entitati, de la firme care au promovat un specialist care nu este avocat Tn structura de
conducere, pana la modele cu totul noi de afaceri (inclusiv mentinerea tranzactionarilor pe bursa, intrarea unor branduri
de renume). Datele de care dispunem nu ne permit sd facem o distinctie clara intre acestea.

Pentru firmele care Tsi desfasoara activitatea Tn dreptul muncii, provocarile apar ca urmare a
introducerii, Tn luna iulie 2013, a taxelor pentru introducerea cererii in sistemul tribunalelor, si din
alte schimbari propuse in sistemul tribunalelor, inclusiv introducerea unor audieri preliminare,
folosirea pe scara tot mai largd a SAD si alte schimbari la nivelul taxelor. Din moment ce dreptul
muncii nu este un domeniu rezervat, firmele se confrunta, de asemenea, cu concurenta din partea
consultantilor nou patrunsi pe piata, care nu sunt avocati consultanti, si Tn special din partea
contabililor, bancilor si consilierilor in afaceri, care ar putea vedea modalitate facila de a patrunde
n acest domeniu al serviciilor juridice.

2.2 Persoane fizice in cabinete individuale

Datele rezultate din Rapoartele noastre Statistice Anuale cu privire la populatia avocatilor
consultanti arata ca profesia, Tn ansamblu, a crescut cu 34,8% intre anii 2004 si 2014. La nivelul
lunii iulie 2014, 130.382 de avocati consultanti detineau certificate de functionare curente. In
deceniul cuprins intre anii 2004-2014, proportia detinatorilor de certificate de functionare femei a
crescut de la 40,5% la 48,2%.

Exista semne clare in sensul ca proportia reprezentatd de avocati consultanti femei si cea
reprezentatd de avocati consultanti care au ajuns sau sunt aproape de varsta pensionarii vor creste
semnificativ in urmatorii cinci ani. Se previzioneaza cd femeile vor reprezenta peste jumadtate din
numarul total de avocati consultanti pana in anul 2020, detinand pentru prima datd majoritatea de
gen in profesia avocatilor consultanti.

Numarul de avocati consultanti care se apropie de varsta pensionarii care isi pot permite efectiv sa
se pensioneze a devenit o cauza severa de ingrijorare la nivelul profesiei. Unii proprietari de firme,
in special firmele mici de retail, s-ar putea confrunta cu costuri considerabile pentru inchiderea
cabinetului:

,,O parte a profesiei, in firmele cele mai mici, se vor menyine cu greu pe linia de plutire atunci cand
sunt insuficient dotate in acest sens, pand cand se intampla ceva cu adevarat grav, cum ar fi o
eroare avand drept consecinta imposibilitatea de a beneficia de asigurare, sau stare de sandtate
precard, sau un aspect de reglementare. Este dificil de estimat un sfarsit al acestui fenomen sau
cum ar putea fi acesta realizat.”

(Grupul de consultare pentru viitor - Comitete)

Din ce in ce mai mult, proprietarii care ajung la varsta pensionarii sau care au dificultati in a-si
mentine afacerea viabild se intalnesc cu cumpdratori abili, care se oferd sd plateasca numai costul
pentru cumpdrarea riscului. Astfel, se ignord complet valoarea afacerii in sine, pentru care poate un
avocat consultant a muncit mult sa o construiasca si sa o administreze timp de multi ani. Acest fapt
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este de natura a influenta respectul acordat avocatilor consultanti respectivi, ce parasesc profesia in
aceste conditii, si perceptia de ansamblu asupra profesiei.

Proiectiile realizate de Institutul Warwick pentru Cercetare in Domeniul Ocuparii Fortei de Munca
(ce fac parte din Analiza Formarii si Educatiei Tn Drept) arata ca probabil va fi nevoie de un numar
semnificativ de avocati pledanti, avocati consultanti si alti profesionisti din domeniul dreptului si
profesionisti asociati acestora Tntre anii 2015 si 2020. Acestia indica, in plus, un numar de 58.000 de
persoane de care va fi nevoie in sectorul activitatilor avocatiale, concomitent cu o scadere

si securitate publica/aplicarea legii (Wilson 2012: 3). Ce este neclar este cati dintre acestia vor fi
auxiliari paralegal, sau cate roluri ar putea fi inlocuite Tn acest timp de tehnologie. Tn realitate, se
dezvolta un nou model — unul in care scaderea volumului de munca pentru avocatii consultanti de
retail este compensata prin cresterea unor capacitati cu costuri reduse. Auxiliarii paralegal si alti
specialisti care nu sunt avocati consultanti-avocati acopera un volum mai mare de lucru in ansamblu
si vor face din ce in ce mai mult din activitatea desfasurati anterior de avocati consultanti.
Utilizarea de auxiliari paralegal scade semnificativ costurile. Pe fondul cresterii numarului de
auxiliari paralegal, profesionisti Th domeniul juridic si consilieri care nu sunt avocati consultanti n
pietele de retail, orice crestere in profesia avocatilor consultanti Tn urmatorii cinci ani va proveni,
cel mai probabil, de la cresterea sectorului in-house si a firmelor comerciale de tip IMM (vezi
Tabelul 3, pagina 20).

2.3 In-house

Intre anii 2000 si 2012, populatia de avocati consultanti in-house s-a dublat, ajungand la 25.600 de
avocati consultanti si crescand pana la 18% din totalul populatiei de avocati consultanti (Societatea
de Drept, ASR, 2013c).

Majoritatea covarsitoare a avocatilor consultanti in-house (60%) isi desfasoara activitatea in
sectorul privat, multi dintre acestia fiind concentrati in sectorul serviciilor financiare. Urmatorul
grup, ca dimensiune, reprezentand 37%, sunt angajati in sectorul public, dintre care 18% Tn guverne
locale si 8% in Serviciul de Procuratura al Coroanei. Restul de 3% lucreaza in cel de-al treilea
sector, inclusiv centre de consiliere si organizatii de caritate inregistrate (Societatea de Drept, ASR,
2013c).

Din punct de vedere al varstei si a originii etnice, profilul persoanelor ce Tsi desfasoara activitatea
in-house este similar cu cel al persoanelor din mediul privat. Media de varsta a avocatilor
consultanti in-house este de 42 ani, la fel ca media populatiei generale de avocati consultanti, iar
15% dintre avocatii consultanti in-house a caror etnie este cunoscuta apartin minoritagilor africane,
asiatice, sau altor minoritati etnice, ceea ce se apropie din nou de profilul profesiei in ansamblu.
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Comert si industrie . Guvern® Altele®*

Sursa: Societatea de Drept, date din Rapoartele Statistice Anuale

Nota: In acest caz, existd o mica diferentd a valorii totale, din cauza evidentei diferite a tipurilor de
angajatori.

* include detinatorii de PC din departamentele guvernamentale, guvernele locale, instanta, servicii finantate de stat si
Serviciul de Procuratura al Coroanei.

** include detinatorii de PC din sindicate, industrii nationalizate, servicii de consiliere, unitati de invatamant, servicii de
sanatate, altele si contabili.

Aproximativ unul dintre patru angajati femei detinatoare ale PC fisi desfasoara, in prezent,
activitatea in-house — un procent semnificativ mai mare decét cel al avocatilor consultanti barbati.
Centrele de consiliere angajeaza cea mai mare proportie de avocati consultanti in-house femei
(68%) si de etnie africand, asiatica sau alte minoritati etnice (28%) (Societatea de Drept, ASR,
2014).

Tn ultimii cinci ani, barierele dintre departamentele juridice si Intreprinderi au fost doborate: Ideea
ca o echipa de avocati in-house ar trebui sa functioneze ca o firma de avocatura interna a fost
abandonata, facand loc unei viziuni a departamentului juridic cu functie comerciala, care poate si
intr-adevar influenteaza valorile economice pentru intreprindere” (Consultanta RSG 2012: 8).
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Numir de avocati
consultanti in-house = Numir de

(% din populatia in- birouri
house)

Organizatii din sectorul privat

Comert si industrie 15.208 (59%) 5.153
Practici de contabilitate 167 (1%) 28
Organizatii din sectorul public

Organisme ale guvernelor locale 4.607 (18%) 440
Serviciul de Procuraturd al Coroanei 2.145 (8%) 54
Unitati de invatdmant 459 (2%) 186
Instante 391 (2%) 71
Organisme guvernamentale 259 (1%) 47
Servicii finantate de stat 363 (1%) 52
Servicii juridice guvernamentale 762 (3%) 25
Organisme de reglementare 493 (2%) 24
Servicii de sanatate 87 (0%) 32
Fortele armate 334 (0%) 1

Organizatii din cel de-al treilea sector

Servicii de consultanta 474 (2%) 145
Organizatii de caritate inregistrate 116 (0%) 55
Institute 6 (0%) 3
Biserici si alte organisme religioase 19 (0%) 11
Servicii de consultanta juridica 12 (0%) 18
Total

25.602 (99) 6.345

Sursa: Analiza Oxera a datelor SRA

Nota: Tn cazul in care avocatii consultanti desfisoara activitate pentru mai multe organizatii, acestia au fost clasificati in
functie de activitatea principald. Mai putin de 0,5% a fost rotunjit la 0%; prin urmare, suma numerelor de pe coloana de
total nu ajunge la 100%.

2.4 Rezumat pe scurt
Pana in anul 2020, previziondm ca printre membrii nostri se vor numara:
e mai multe femei avocati consultanti in ansamblu si mai multe femei avocati asociati.
e mai multi avocati consultanti ajunsi la varsta pensionarii; inclusiv, printre proprietarii de

firme, multi care incearca sa finanteze inchiderea formei.
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e 0 mai mare diversitate de roluri si titulaturi, dincolo de taxonomia pur avocatiala.
e un numar tot mai mic de modele traditionale de firme de avocatura.

e un numir in crestere de noi tipuri de modele de business, cu locuri de munca pentru avocatii
consultanti, adeseori cu 0 prezenta pronuntata de angajati care nu sunt avocati si cu investitii
externe — nu doar din partea SBA.

e mai multi avocati consultanti care Tsi desfasoara activitatea in-house (aproximativ 35% din
totalul membrilor).

e mai multi avocati consultanti care Tsi desfasoara activitatea pe pietele B2B. Desi
previzionam o crestere a volumului de mandate B2B existente, acest domeniu este pregatit
sa atraga firme nou intrate pe piata, in special pe masura ce tot mai multi clienti Tsi separa
activitatile, pentru a identifica solutiile cele mai eficiente din perspectiva costurilor si doresc
sd beneficieze de o combinatie a competentelor juridice si de business.

e mai putini avocati consultanti care Tsi desfasoara activitatea pe pietele B2C. Nivelurile de
cerinte juridice sunt aceleasi, dar din ce in ce mai putine cazuri se transforma in cerere de
servicii prestate de avocatii consultanti, tot mai putini consumatori permitandu-si serviciile
de consultanta ale acestora, acces la asistenta judiciara, sau simgindu-se increzatori in
alegerea unui avocat consultant in defavoarea altor optiuni, una dintre optiuni fiind
pasivitatea.

e un numar in scadere de avocati consultanti DVVC — unii fiind recrutati in furnizorii de servicii
cu volum mare, altii fiind exclusi cu totul.

e un numar in scadere de avocati consultanti cu servicii integrate de elaborare a documentelor
de vanzare-cumpdrare, ca urmare a automatizarii tot mai accentuate a acestui proces,
utilizarii de auxiliari paralegal si furnizori care nu sunt avocati consultanti si cresterea
specialistilor autorizati in redactarea documentelor de vanzare-cumprare.®

e mai multi avocati consultanti care exploateaza evolutiile pietei B2C aparute din concurenta
dintre autoritatile de reglementare, de ex.: renuntarea la utilizarea oficiald a titulaturii de
avocat consultant si inceperea unei activitati in altd calitate decat avocat si/sau furnizori
reglementati.

Figura 6 reproduce harta furnizorilor reglementati/nereglementati din raportul Societatii de Drept
Evaluarea piezei: Imagine de ansamblu (2012a) subliniind diferitele forme ale concurentei dintre
avocati consultanti. Aceasta este ultima data la care au fost disponibile date comparabile in urma
analizei LSB privind informatiile de reglementare din anul 2011 (mai multe informatii puteti gasi in

5 Numai transferul de titlu reprezinti o practici rezervati si, in acest domeniu, entititile autorizate si redacteze
documente de vanzare-cumpdrare concureazi cu avocatii consultanti. Dovezi (Societatea de Drept 2013a) arata ca
entitatile autorizate si redacteze documente de vanzare-cumparare detin o cota din ce in ce mai mare din piata redactarii
documentelor de vanzare-cumparare.
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cele trei rapoarte ale Evaluarii pietei: Imagine de ansamblu (2012a); Sectoare principale (2012b);
Piere esenyiale (2013a)).

Desi aparent numarul notarilor a scazut in ultimul deceniu, de la aproximativ 1.300 in anul 2000
(Shaw, 2000) la aproximativ 900 n anul 2012 (Federatia Notarilor 2013),° se pare ci numarul total
al functionarilor juridici (autorizatie de tip charter sau echivalenta, si stagiari) s-a mentinut relativ
stabil Tn ultimii sapte-opt ani, la aproximativ 22.000 (CiLex). De cealalta parte, previzionam ca vom
asista la o crestere fie a numarului de persoane autorizate sa redacteze documente de vanzare-
cumparare, fie In cota de piata a acestora si/sau volumul tranzactiilor efectuate.

& http://www.facultyoffice.org.uk/Notaries1.html
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Practicieni in domeniul juridic:

1 — avocati consultanti 2 —avocati
4 — persoane autorizate in pledanti

redactarea documentelor de 5 — notari
vanzare-cumpdrare 8 — avocati

7 — avocati specializati Th specializati Th
marci brevete

3 — profesionisti in domeniul juridic ~ Legenda:

6 — avocat specializat n stabilirea Dimensiunea bulei indica
cheltuielilor de judecata numarul relativ de furnizori
9 — furnizori de servicii juridice individuali de servicii

nereglementati Th domeniu mai larg,
ce furnizeaza activitate nerezervata*

Concurenta intre
avocati consultanti gi
avocati specializati in

Concurentd intre
avocati consultanti gi
avocati specializati in
marci, de ex. pe
brevete, de ex. pe mandate de incdlcare a . A
mandate de 1P drepturilor de autor avocati pledanti i

Concurenta intre

avocati consultanti

Concurenta intre avocati
pledanti, avocati consultanti
si profesionisti in domeniul
juridic cu drepturi de
audienta

Concurenta intre profesionisti Tn domeniul
juridic, persoane autorizate sa redacteze
documente de vanzare-cumparare, notari, de
ex.: pentru redactarea actelor de vanzare-
cumparare

Concurenta intre notari, avocati consultanti si
persoane autorizate sa redacteze documente de
vanare-cumparare, de ex.: pentru redactarea
actelor de vanzare-cumparare

Piata mai extinsd de servicii juridice

9* nerezervate care concureaza cu unele
aspecte de la toti participantii, dar in
principal avocatii consultanti, directorii
dept. juridice si persoane autorizate sa
redacteze documente de vanzare-cumparare
*Nu se cunoaste dimensiunea exactd, de
aceea bula nu indica numarul de angajati

Avocati consultanti din cel mai mare grup individual de furnizori
(intre 38-46% dintre toti furnizorii de servicii juridice) care
concureaza cu o serie de alti profesionisti in drept in diferite
proportii. In cadrul activitatii rezervate, printre acestia se numara
avocati pledanti, notari, profesionisti Tn domeniul juridic, avocati
specializati in stabilirea cheltuielilor de judecata, avocati
specializati in marci, persoane autorizate sa redacteze acte de
vanzare-cumpdrare si avocati specializati in brevete; Tn cadrul

activitatii nerezervate, acestia includ piata mai extinsa de servicii
juridice furnizate de furnizori nereglementati, de tipul specialistilor
n redactarea testamentelor.
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3. CARE SUNT FACTORII DETERMINANTI PENTRU SCHIMBARE?

Principalii factori determinanti pentru schimbare in piata serviciilor juridice pot fi grupati in cinci
categorii:

e mediile de afaceri economice nationale si internagionale (care afecteaza practica privata (pp)
si in-house)

e comportamentul cumparatorilor (inclusiv cumparatorii avocati in-house, dar si IMM-
uri/mediul public) (pp)

e inovatia tehnologica si de proces (pp si in-house)
e firmele nou intrate pe piata si tipurile de concurenta (pp)

e agende politice mai extinse pe subiectul finantarii, reglementarii si a principiilor de acces la
justitie (cu precadere pp, insa unele influenteaza domeniul in-house (de ex.: reglementare —
o reglementare/complexitate va reprezenta un factor determinant pentru cererea de avocati
in-house)).

Fiecare dintre acesti factori determinanti nu va actiona in mod izolat, putdndu-se observa
suprapuneri considerabile la analiza modului in care produc efecte diferitii factori determinanti. De
exemplu, tehnologia ar putea fi privita drept un aspect care determind o schimbare in
comportamentul cumparatorilor, dar permite firmelor nou intrate pe piata sa se diferentieze si sa
prospere. Aceste firme nou intrate pe piata determina, ulterior, firmele existente sa isi analizeze
propriile modele de afaceri. Diferenta, in acest caz, se face intre tehnologii disruptive ce determina
comportamente si acele tehnologii care faciliteaza caile umblate.
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Agenda de austeritate. Taieri din
cheltuielile cu asistenta judiciara, marirea
cheltuielilor de judecata si revizuirea
generala a bugetului justitiei determina
agenda guvernamentald 1n jurul accesului la
justitie, prin raportare la economie.
AGENDA GUVERNAMENTALA+
ECONOMIE

Agenda guvernamentala de
analiza a elementelor de
ineficienta ale instantelor
utilizeaza tehnologie pentru
a determina cumparatorii sa
utilizeze sistemele de
solutionare online a
disoutelor (SOD).
AGENDA
GUVERNAMENTALA+
COMPORTAMENTELE
CUMPARATORILOR +
TEHNOLOGIE

Wiours

Conditiile de piata favorabile fac serviciile
juridice atractive pentru firmele nou intrate
pe piatd; in timp ce performantele
economice favorabile inseamna
disponibilitatea capitalului din afara pentru
investitii in firmele nou intrate.
ECONOMIE+ FIRME NOU INTRATE

Investitiile externe in SBA
si infiintarea de intreprinderi
influenteaza inovatia, in
special n ceea ce priveste
gasirea de solutii profitabile
si eficiente prin tehnologie.
FIRME NOU INTRATE +
TEHNOLOGIE

&
S

OV
o™

judiciara si cheltuielile civile determina
cumpardtorii sa aleaga optiuni de rezolvare

si, in special, pentru companiile de tehnica
juridicad/redactarea automata a documentelor.
AGENDA GUVERNAMENTALA+
COMPORTAMENTELE
CUMPARATORILOR +

TEHNOLOGIE

+ ECONOMIE+ FIRME NOU INTRATE

Agenda guvernamentala cu privire la asistenta

interna sau sa achizitioneze solutii partiale — care
conduc la oportunitati pentru firmele nou intrate

Tehnologia influenteaza asteparile cumparétorilor
pe criterii de urgenta, viteza de reactie,
comunicatii; modalitatea generald de achizitie
online.

COMPORTAMENTELE
CUMPARATORILOR +

TEHNOLOGIE

Nevoia sectorului in-house de reducere a
costurilor influenteaza solutiile tehnologice sa
readuca activitatea la nivel intern sau sa o separe.
COMPORTAMENTELE
CUMPARATORILOR +

TEHNOLOGIE
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GROUP

Firme din Top
200 care
functioneaza
pe pietele B2B

Globalizare: Cautarea continua de piete cu crestere rapida si eficienta, pe fondul
economiei globalizate va determina firmele sa valorifice optiunile din pietele
internationale. Masura in care intreprinderile se extind la nivel international are
un efect semnificativ asupra tipului de consultanta de care au nevoie, si intr-o
anumitd masura ambitiile globale ale firmelor de avocatura vor fi influentate de
nevoile propriilor clienti. Deschiderea/inchiderea pietelor internationale si a
hotarelor jurisdictionale vor determina, de asemenea, schimbari de amplasament,
tipul clientilor si furnizarea serviciilor.

Investitori straini: Transformarea la nivelul puterii economice globale a adus o
noua legiune de investitori straini in Regatul Unit din tari precum China, Rusia si
India. Acest fapt a schimbat semnificativ peisajul de business global si ar putea
conduce la mai multe parteneriate si/sau influente ntre tari.

Comportamentul cumparitorilor: Clientii nu doresc sa plateasca resurse
inutile, ceea ce inseamna ci vom asista la o utilizare din ce in ce mai mare de
consilieri si avocati specializati in contracte, sau la dezagregarea serviciilor intre
diferiti  furnizori, influentdnd proiectul pentru oferte noi sau partiale.
Cumparatorii vor solicita consultantd mai multd si mai buna la costuri mai mici
si viteze mai mari. Firmele B2B din Top 200 vor continua sa asiste la
influentarea, de catre clienti, a onorariilor, termenelor si calitatii in raporturile
dintre ei.

Firme din Top
200 care
functioneaza
pe pietele B2C

Tehnologie: Aceasta aduce un potential crescut pentru o mai mare eficienta, in
special pentru firmele mari care isi ating marjele prin munca de volum mare.
Probabil ca grupul firmelor din Top 200 care functioneaza pe pietele B2C
contine un mare numar de ABS care utilizeaza investitii strdine pentru a putea
concura.

Investitii externe: ABS céstiga teren si probabil vor exista mult mai multe astfel
de firme infiintate pana in anul 2020. Investitiile externe au permis firmelor sa
investeasca in tehnologiile de ultima generatie si in sisteme de hardware si
cognitive care sa le sustina proiectele ambitioase Tn domeniul inovatiei. ABS au
facilitat schimbarile in firmele de avocatura care sunt influentate n principal de
cererea clientilor.

Loialitate fata de brand: Acest factor determinant poate functiona in ambele
sensuri, in special din moment ce, pentru numerosi consumatori, achizitiile in
domeniul juridic nu sunt frecvente. Raportul YouGov Servicii juridice a
constatat ¢ numerosi consumatori sunt loiali firmelor, iar 31% dintre cei care au
utilizat o firma de avocatura sau un avocat consultant in ultimii trei ani au revenit
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la aceiasi avocati consultanti si la aceleasi firme de avocatura la care au apelat
anterior (Rapoartele YouGov 2015: 11). Cu toate acestea, pentru persoanele care
nu au apelat in trecut la un avocat consultant (clientela mai noud), familiaritatea
principalelor brandurilor cunoscute va functiona cel mai probabil ca un inhibitor,
si Tn special brandurile de servicii financiare.

Industria asigurarilor: Actiunile industriei de asigurari, in special Tn ceea ce
priveste cererile de DVC, determina schimbarea din punctul de vedere al
modului Tn care pietele functioneaza pentru firmele mai mari. Asiguratorii au
influentat, in mod traditional, procesul de cerere a DVC si au facut cu succes
lobby pentru schimbarile ce au influentat forma, natura si dimensiunea cererii si
ofertei pentru serviciile DVC (vezi Lewis si Morris 2012; de asemenea, raportul
SRA SBA (ICF/GHK 2014) - asiguratorii detin multe dintre SBA in domeniul
DVC, iar din 2012 acest grup a crescut).

Alte firme care
functioneaza
pe pietele B2B

Tehnologie: Aceasta are un impact mai mare n randul firmelor mici si mijlocii,
unde firmele se ocupa in principal de nevoi de masa/determinate de proces, iar
nu de tranzactii specializate sau cu valoare mare. Tendinta de automatizare a
rutinei se va nivela pana in anul 2020, dupa care ne putem astepta ca tehnologia
sd fie utilizatd, in schimb, pentru stimularea serviciilor inovatoare sau de
specialitate. Functionarea in sisteme eficiente din punct de vedere al costurilor ar
putea fi benefica acestor firme B2B mai mici, prin atragere de cumpadratori in-
house care cauta solutii mai pugin costisitoare.

Comportamentul cumpiratorilor: Consilierii in-house care cauta firme din
afara Topului 200 pentru a economisi fonduri, utilizand firme doar suficient de
mari, influenteaza cresterea la nivelul cererii pentru servicii B2B din partea
furnizorilor mai mici. De asemenea, exista o oportunitate pentru aceste firme
mici si mijlocii B2B sa valorifice apetitul de descentralizare a serviciilor sau
solutii de business integratoare, in care serviciile juridice reprezintd doar un
element.

Concurenta: Firmele mici si mijlocii B2B se confrunta cu concurentd acerba din
partea contabililor, a bancilor si a societatilor de tehnica juridica. Pentru alte
firme decat cele avocatiale, precum contabilii sau bancile, cea mai facila tranzitie
Tnspre furnizarea de servicii juridice este de a viza piata B2B, unde au mai mari
sanse sa ia din cotele de piata ale firmelor mici, decat ale firmelor din Top 200,
care se confrunta cu concurenta din partea firmelor de contabilitate din Big 4.

Alte firme care
functioneaza
pe pietele B2C

Taieri de fonduri si taxe: Accesul guvernamental la agenda justitiei (inclusiv
taierile de fonduri si majorarea taxelor de judecata, asistenta acordata sau nu LiP,
si finantarea unitatilor universitare de practica judiciara) are o influenta globala
asupra fezabilitatii firmelor mai mici ce furnizeaza anumite servicii, dar si asupra

un avocat consultant.

36




[Traducere din limba englezd]

Viitorul Serviciilor Juridice

Tehnologie: La fel ca in cazul pietelor B2B, impactul tehnologiei se face simtit
in situatiile in care firmele furnizeazd in principal servicii cu volum
mare/determinate de proces, mai putin decét in cazuri specializate. Tendinta de
automatizare a rutinei se va nivela pana in anul 2020, dupa care ne putem astepta
ca tehnologia sa fie utilizata, in schimb, pentru stimularea modurilor inovatoare
de prestare a serviciilor sau de specialitate. De asemenea, tehnologia influenteaza
comportamentul cumparatorilor prin asteptarile acestora de urgentd, comunicare
si furnizare online, dar si prin extinderea accesului la informatii, desi in
detrimentul preciziei si calitatii.

Comportamentul cumpairitorilor: Obiceiurile consumatorilor s-au schimbat
dramatic. Clientii, Tn special generatia mai tanara, sunt mult mai la curent cu
tehnologia si mijloacele de business, fiind obisnuiti cu accesarea si verificarea
serviciilor juridice n diferite moduri. Asteptare cumparatorilor din perspectiva
modului Tn care vor comunica si tranzactiona cu vanzatorii vor influenta
conceptul si furnizarea serviciilor.

Concurenta: Firmele mici si mijlocii din B2C se confrunta cu o mare varietate,
si posibil volum, a concurentei din partea celorlalti furnizori de servicii juridice
(de ex.: Barou, profesionisti in domeniul juridic, persoane autorizate sa redacteze
documente de vanzare-cumparare) si a intreprinderilor fara legatura cu domeniul
dreptului (de ex.: contabili, banci), dar si din partea organizatiilor de consumatori
(ex.: Citizens Advice, Advice Network, Which?) si companiile de tehnica
juridica (ex.: Legal Zoom, Rocket Lawyer). Asigurarea de consiliere de baza
pentru consumatori si/sau sustinerea acestora in parcurgerea unei solutii de
rezolvare interna reprezintd un mijloc ce implica efort potential
scazut/recompense mari pentru ca concurentii avocatilor solicitanti sa castige o
parte a acestei piete.

Consilier
house

in

Globalizare: Pe masurd ce corporatiile cauta solutii globale drept sursa a
cresterii viitoare, existd o nevoie mai mare de consilieri in-house pentru a
intelege cerintele globale ale activitatii lor, inclusiv nevoia de a asigura acoperire
globala din partea firmelor bine cotate cu activitate internationala si impune ca
firmele sa fie prezente in mai multe jurisdictii. Tindnd cont de intinderea
domeniului de analiza Tn atadt de multe peisaje juridice diferite, dimensiunea
responsabilitatii este extraordinara, iar consilierul in-house trebuie dotat pentru a
raspunde rapid.

Strategia/viziunea societitii angajatoare: Agenda si motivatiile cumparatorilor
in-house sunt determinate de obiectivele si strategia intreprinderii angajatoare in
ansamblu — la care contribuie, de asemenea, si consilierul. Tntreprinderea, la
randul sdu, se confruntd cu factori determinan{i precum agenda guvernamentald
si economia.

Economisirea fondurilor: Ca o prelungire la paragraful de mai sus, existid o
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presiune asupra consilierilor in-house de a demonstra valoarea si de a contribui
la efortul de economisire al intreprinderii, la nivelul unitatii Tn ansamblu si la
nivelul cheltuielilor cu domeniul juridic.

Tehnologie: O componenta a factorului de economisire a fondurilor, consilierul
in-house utilizeaza sisteme tehnologice ce faciliteaza revenirea unui volum mai
mare de mandate juridice in-house. De asemenea, beneficiaza de economiile de
cost realizate prin externalizarea unei parti a achizitiilor in domeniul juridic catre
furnizori foarte tehnologizati si mai eficienti din perspectiva costurilor.

Descentralizarea serviciilor: In legitura cu economiile de fonduri si tehnologia,
un numar tot mai mare de consilieri in-house Tsi descentralizeaza achizitiile n
domeniul juridic, platind in plus numai pentru acele parti ce garanteaza expertiza
din partea firmelor de top. Pentru activitatile de rutina sau consultantd de baza,
mandatele sunt impargite ntre cei mai eficienti furnizori, din perspectiva
costurilor. Pe masura ce piata juridica evolueaza si apar firme nou intrate pe
piata, consilierul in-house va dispune de tipuri diferite de optiuni privind
resursele.
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4. CE SE PETRECE LA NIVELUL PRINCIPALILOR FACTORI DETERMINANTI?
Aceasta sectiune analizeaza impactul probabil al urmatorilor factori determinanti asupra schimbarii:

e globalizare

e tehnologie

e comportamentul cumparatorilor
e investitii externe

e concurenta.

4.1 Globalizare

Firmele de avocatura din Top 200/City din SUA si Regatul Unit au beneficiat de globalizare pana in
prezent. Firmele de avocatura bine stabilite, care au relatii stabile cu clientii, in principal corporatii
internationale, si-au putut dezvolta rapid amprenta globala.

In anul 2015 incepem si vedem marile firme de avocatura din pietele emergente punand bazele unei
prezente insemnate in propriile tari, dar in pe pietele occidentale, si probabil ca vor evolua chiar mai
mult pe aceastd directie pana in anul 2020, nefiind de neglijat o anumita reactie negativa fata de
dominatia firmelor din SUA/Regatul Unit:

,.Unele piefe se vor deschide pentru firmele de avocatura strdine, iar alte piete probabil vor deveni
mai restrictive. Exista o tendinta de protejare care se accentueaza in multe tari gi regiuni ale
globului si o reticenta in asistarea la extinderea dreptului englez/din New York.” (Grupul de
consultare pentru viitor - B2B)

Prognoza macroeconomica pe termen lung realizata de Economist Intelligence Unit (EIU),
Principalele tendinge pana in 2050 (2015)7 a constatat cd existd asteptarea ca pietele emergente si
creasca mai rapid decat economiile dezvoltate, si ,,in consecinta, tarile aflate in curs de dezvoltare
precum China si India vor depasi, probabil, liderii globali actuali, cum ar fi SUA, Japonia si Europa
Occidentala”. Vor exista cu siguranta semne puternice in acest sens pana in anul 2020, dar privind
mai departe, la orizontul 2050, EIU previzioneaza ca ,,alte piete emergente, cum sunt Indonezia si
Mexic, se vor clasa intre primele zece economii in ceea ce priveste cursul de schimb pe piata...

intrecand economii precum Italia si Rusia” (2015:12).

Un numar tot mai mare de firme din China cauta sa investeasca si sa desfasoare activitati in sau prin
Regatul Unit, insa pentru aceste firme, diferentele culturale si juridice pot reprezenta o adevarata
bariera. In data de 1 iunie 20158, Legal Futures a raportat ci Autoritatea de Reglementare a

7 The Economist Intelligence Unit (EIU) (2015) Principalele tendinfe pdnd in 2050. The Economist Intelligence Unit Ltd. Descarcat
n data de 17 noiembrie 2015 de la adresa de internet:
http://pages.eiu.com/rs/783-XMC-194/images/Long-termMacroeconomicForecasts_Key Trends.pdf

8 http://www.legalfutures.co.uk/latest-news/unigque-abs-aims-to-capitalise-on-push-by-chinese-companies-to-invest- overseas
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Avocatilor Consultanti - SRA a acordat licenta unei singure SBA cu capital chinez, ce viza societati
din China in incercareca de a investi in strainatate. YangTze Law, cu sediul Tn Londra, a fost
infiintata in asociere cu firma de avocatura cu sediul in Exeter Michelmores, si va furniza servicii
juridice de tip back-office si de reglementare.

A existat asteptarea din partea Grupul de consultare pentru viitor in sensul ca:

firmele din [Anglia si Tara Galilor] sa gaseasca in continuare modalitagi de a se asocia cu firme

locale din strainatate.”
Pentru a-si desfasura activitatea pe pietele nchise, dar si cu titlu de previziune ca pana in anul 2020

,,8d existe o cadere inexorabila a barierelor In tarile cu cele mai multe incalcari (de ex.: Brazilia,
India).”” (Grupul de consultare pentru viitor - B2B)

Tn timp ce China va fi Tn continuare un participant financiar masiv la nivel international, este mult
mai putin clar daca Rusia sau India vor mai face vreo diferenta. Pentru un participant la grupul de
consultare, 2020 a fost probabil un termen prea scurt pentru a analiza impactul complet al
participantilor internationali de pe pietele emergente asupra pietelor juridice. Alti analisti au fost de
parere ca tari precum China, unde in prezent nu functioneaza statul de drept, vor profita de
urmatorii cinci ani pentru a-si dezvolta cunostintele, dar si ca ,,pe masura ce tari precum China,
Rusia, India etc. Tsi modernizeaza sistemele juridice, dreptul lor va prelua probabil multe alte
aspecte occidentale”. Ne putem astepta a transformari serioase ale peisajului din partea jucatorilor
internationali si a firmelor acestora in jurul anului 2022 si mai pe departe.

Politica guvernamentald actuala in ceea ce priveste relagia Regatului Unit cu UE va aduce probabil
un nivel major si ingrijorator de nesigurantd in anumite domenii de practica, in special daca
intreprinderile globale prefera sa isi asigure accesul la pietele din UE si aleg mijloace ce tranziteaza
Regatul Unit. Firmele de IP din Anglia si Tara Galilor se confrunta cu concurentd, in special, din
partea practicienilor IP din Germania si din alte state UE:

,,O mai mare internasionalizare a dreptului IP inseamna ca activitatea se desfasoara la nivel
european. Daca iegsim din UE, am putea avea de luptat cu un impact major negativ.”” (Grupul de
consultare pentru viitor - Comitete)

Locul detinut de Londra, ca centru financiar dominant este legat de calitatea Regatului Unit de
membru al UE. Exista o legatura clara intre Londra, ca centru al serviciilor financiare si magnetul
pe care il reprezinta pentru investitii straine directe (ISD) si succesul firmelor din City. Orice
schimbare la nivelul acestei relatii ar putea subrezi pozitia Londrei de centru financiar global
esential si ar avea un efect de unda negativ asupra economiei la scara mai larga, inclusiv asupra
serviciilor juridice. Cu ocazia intrevederilor cu Societatea de Drept, firmele au considerat ca este
cruciala pastrarea perceptiei ca Londra este o poarta catre UE, un loc sigur din care
investitorii/clientii din afara UE Tsi pot realizare tranzactiile in legatura cu UE, si un loc foarte
competitiv in care se fac afaceri.
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lesirea din UE ar diminua grupul de talente pe care firmele le pot atrage si probabil va diminua
gradul de atractivitate al cartierului City din Londra, si al profesiei juridice in intregime. Cu toate
acestea, pentru firmele care au derulat deja activitate la nivel global, reechilibrarea prezentei lor
ntre tari individuale face, la urma urmelor, parte din ceea ce stiu ele sa faca. Prin urmare, firmele
din City au incredere Tn capacitatea lor de a se adapta si, daca este necesar, de a-si muta operatiunile
din Regatul Unit intr-un stat UE — ceea ce inseamna ca iesirea din UE va avea un impact posibil
mult mai mare asupra profesiei la scara larga si asupra firmelor medii decat asupra firmelor de top
din City. Acestea fiind zise, impactul colectiv al iesirii din UE ar fi in mod clar daunator situatiei
economice si potentialului generator de venituri al Londrei, ca punct de convergenta comerciala
globala, si ar insemna o soartd nesigura pentru avocati calificati din Anglia si Tara Galilor, care ar
putea fi lasati In urma.

Tn plus, Parteneriatul Transatlantic pentru Comert si Investitii (PTCI), o conventie pentru reducerea
tarifelor si a barierelor de reglementare in vederea stimularii comertului dintre SUA si tarile UE si
pentru a facilita societatilor de pe ambele maluri ale Atlanticului accesul la pietele celorlalte,
formuleaza de asemenea intrebari cu privire la rezultate, in situatia Tn care Regatul Unit iese din UE.
Tn prezent, guvernul afirma ci ,,PTCI ar putea adiduga 1,0 mld GBP la economia Regatului Unit, 80
mld GBP la cel al SUA si 1,00 mld GBP la economia UE in fiecare an” (Padmanabhan 2014: fara

pagina).
4.2 Tehnologia
Tehnologia influenteaza serviciile juridice Tn cinci modalitati principale:

e permite furnizorilor s devina mai eficienti Tn ceea ce priveste activitatea procedurala si in
legatura cu marfurile.

e reducerea costurilor prin inlocuirea persoanelor salariate cu sisteme de citire automata sau
inteligenta artificiala (Al).

e claborarea de idei pentru noi modele de firma si inovatie Tn ceea ce priveste procesele.

e genereaza munca in domeniile securitatii cibernetice, protectiei datelor si a noilor legi in
materia tehnologiei (inclusiv utilizarea, infractiunile, coruptia, drepturi de achizitie online,
drepturi de autor).

e sustinerea schimbarilor cu privire la comportamentele decizionale si de achizitie ale
consumatorilor.

4.2.1 Tehnologie si inovatia sistemelor Al

Inovatia tehnologica a condus la mai multe solutii standardizate pentru realizarea proceselor juridice
si posibilitatea de transformare a numeroase servicii juridice in produse de larg consum. Numeroase
societati de tehnica juridica, universitati si firme de avocatura exploreaza, in prezent, in ce masura
domeniul cognitiv al avocatilor poate fi si el automatizat. Conform Riverview, ,,un prim obiectiv
consta din automatizarea unora dintre capacitatile cognitive ale persoanelor cu cunostinte vaste
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pentru a oferi organizatiilor unelte inteligente de sustinere a procesului decizional” (Hyde 2015).
Riverview colaboreaza in prezent cu Universitatea din Liverpool Tn incercarea de a aplica
inteligenta artificiala (Al) Tn sarcinile juridice. Asocierea va demonstra cat de mult poate fi aplicata
experienta de Al a departamentului de stiinte informatice din cadrul Universitatii Liverpool intr-o
firma de avocatura de business.

Aceasta asociere vine ca urmare a colaborarii dintre Hodge Jones & Allen si personalul academic
din cadrul University College Londra (UCL) pentru a elabora un software ce evalueaza temeiul
cazurilor de despagubiri pentru vatamare corporala. Un profesor de economie si masuratori
economice din cadrul UCL a analizat 600 de cazuri incheiate intr-o perioada de 12 luni, folosind
tehnici statistice pentru a stabili factorii ce contribuie la succesul sau insuccesul si ce determina
nivelul daunelor si cheltuielilor. Rezultatul a constat dintr-un dispozitiv ce poate calcula rezultatele
probabile ale despagubirilor in cazurile de vatamare corporala. Directorul echipei de despagubirile
pentru vatamare corporald din cadrul firmei afirma ca modelarea ,,a pus sub semnul intrebarii unele
dintre prejudecatile noastre cu privire la cazurile pe care ar trebui sa le acceptam” (New Law
Journal 2014: online).

S-a demonstrat ca un software sofisticat de citire automata este mai rapid si mai precis decat un
avocat consultant in furnizarea de servicii juridice si consultanta cu privire la optiunile comparabile.
Inca din anii 1970 Weizenbaum (1976) a sustinut cd computerele nu ar trebui si ia decizii in
domeniul dreptului, desi ar fi capabile sa facad acest lucru. Berman si Hafner (1987) a discutat un
numdr de motive pentru care deciziile juridice nu pot fi explicat prin niciun model bazat pe o
norma, oricat de complex. Factorul de decizie juridic nu aplicd numai reglementarile existente, Ci
este adeseori investit s modifice in mod creativ reglementarile, sa aleaga dintre norme conflictuale
si sa creeze reguli noi (Gardner 1985). Sistemele specializate pot fi utilizate in procesul decizional
algoritmic — in ce masura aceasta utilizare satisface interpretdri ctice si de nuanta specifice
cazurilor, ramane de vazut — insa aceste sisteme pot de asemenea fi utilizate pentru a organiza si
prezenta fapte si aspecte relevante in procesul decizional realizat de un individ (de ex.: sistemele
Watson si ROSS ale IBM®).

Grupul de consultare pentru viitor a previzionat ca tendinta de utilizare a sistemelor cognitive va
continua, mai mult de un participant facand trimitere la sistemul Watson al IBM.

,»ount Tncdantat sa vad ca activitatea orientatd spre procese poate fi realizatd mai eficient, din
acelagsi motiv, nu mai folosesc 0 masina de scris de scoala veche.”

(Grupul de consultare pentru viitor - B2B)

,, Consider ca este inevitabil ca computerele si sistemele inteligente sa preia un volum tot mai mare
de munca n viitor, de ex.: computerul Watson al IBM.”

(Grupul de consultare pentru viitor - B2B)

9 Watson preia date din toate tipurile de surse, de la rapoarte de verificare pana la mesaje de pe Tweeter, si poate citi
milioane de documente nestructurate in cateva secunde. Interpreteaza datele pentru a expune tipare, legituri si aspecte
de profunzime, realizdnd o pre-prelucrare si organizare a informatiilor pentru a creste eficienta lucrului cu continutul.
Watson invatd din felul in care oamenii interactioneaza cu sistemele sale, adaptdndu-si in permanenta actiunile.
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,,Slstemele cognitive precum Watson de la IBM, care au capacitate impresionanta de aproximare a
inteligentei, daca i se furnizeaza in mod adecvat conginut, este instruit si menginut. La Tnceput,
aceste sisteme vor permite profesionistilor din domeniul juridic sa stabileasca ce este legea,
estimarile de succes, primii cinci factori ce ar trebui avuyi Tn vedere intr-un anumit tip de caz etc.”

(Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

Construit pe baza Watson, computerul cognitiv ROSS de la IBM este un ,,expert juridic digital care
va ajutd sa parcurgeti CuU usuringd cercetarea in domeniul dreptului”. Utilizatorul formuleaza
intrebari in engleza simpla si ,,ROSS citeste apoi intregul text al legii si scoate un raspuns cu citat si
extrase pe subiect din legislatie, jurisprudenta si surse secundare pentru a va pune la curent
imediat... In plus, ROSS monitorizeaza in permanenti legea pentru a va anunta cu privire la orice
noi hotarari judecatoresti care ar putea afecta cazul Dvs.” (vezi www.rossintelligence.com).

Tntr-un alt exemplu, firma de avocaturd Winston & Strawn din SUA a adoptat o tehnologie de
analiza legislativa cunoscuta drept codificare predictiva. Avocatii marcheaza informatii relevante
dintr-un subset de documente si il incarca intr-un program informatic ce foloseste respectivul subset
drept baza pentru analizarea intregului set de documente. Firma a constatat ca software-ul este mult
mai eficient decat oamenii care realizau cercetarea n identificarea de documente relevante, si i-a
ajutat sa finalizeze procesul de analiza Tn aproximativ o treime din timp. Un avocat asociat din
cadrul firmei considera ca adevarata insemnatate a acestor tehnologii nu a fost inca inteleasa si
»probabil mai putin de 5% dintre cazurile complexe din sistemul civil le utilizeaza” (O'Toole 2014:
fara pagina).

Un profesor asistent de la Colegiul de Drept South Texas sustine ca programele Al vor avea ,,in
viitorul nu prea indepartat” capacitatea de a consilia daca sa se deschida sau nu actiune in justitie,
vor estima cum ar putea fi acesta solugionat si chiar va putea redacta sectiuni din apararile depuse.
Tn acelasi timp, se intreaba cine poarti responsabilitatea daca clientii primesc sfaturi gresite
(O'Toole 2014: fara pagina) — revenind la dezbaterile privind etica, relatia cu clientul si
reglementarile aparute ca urmare a utilizarii noilor tehnologii si, Tn particular, a automatizarii: de
aici rezultd numarul tot mai mare de roluri pe care omul trebuie sid le indeplineasca in
supravegherea aplicarii codurilor automate in firmele de avocatura.

Tehnologia poate juca un rol de facilitare, ajutand firmele de avocatura sa realizeze crestere bazata
pe productivitate. De asemenea, poate degreva o parte din volumul de munca al firmelor, asa cum
am vazut in exemplele de mai sus de trecere la automatizare. Mai mult, tehnologia poate ajuta
concurentii care au acces la investitii externe sa inoveze, indepartandu-se de modelele traditionale
de furnizare a serviciilor. Studiul Altman Weil din 2015 avand ca obiect firmele de avocaturd a
constatat ca a doua cea mai mare amenintare pentru activitatea firmelor de avocatura, dupa noile
firme intrate pe piata (care nu includ avocati), consta din utilizarea, de catre clienti, a unor
instrumente tehnologice ce reduc nevoia de avocati si auxiliari paralegal. Acest fapt a fost cu
precadere valabil pentru firmele din Top 200/City. 24% dintre firmele de avocaturda analizate
pierdeau mandate, in prezent, in favoarea solutiilor tehnologice ale clientului, iar alti 42% au
considerat ca acesta ar putea reprezenta o potentiala amenintare pentru activitatea firmelor lor.

http://www.ibm.com/smarterplanet/us/en/ibmwatson/ ROSS aplica functionalitatea Watson la cercetarea juridic.
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Companiile de tehnologie juridica reprezinta unul dintre cele mai mari grupuri noi de jucatori, care
combina dinamica pietei. Aceste companii se bazeaza pe tehnologie pentru a realiza o parte din
aceeasi activitate ca si LPO (societatile la care se externalizeaza procesele juridice) si avocatii
specializati in contracte, oferind analiza unui mare volum de documente, cu marja redusa, asistata
de computer, si creand astfel un model de firma construit in jurul managementului profesionist, al
tehnologiei si al reorganizarii de proiect (de ex.: Riverview Law, Clearspire).

Inovatia, care a fost posibila, pentru mulgi, prin investitii externe s-a concentrat in principal pe
capacitatea de utilizare a sistemelor tehnologice pentru a automatiza furnizarea de servicii juridice,
si de asemenea pe analiza aspectelor juridice in timp real pentru cumparatorii de business.
Tehnologiile de business nu afecteaza numai modul in care poate fi realizata activitatea. Acestea au,
de asemenea, capacitatea de a remodela piete, relatii de servicii si chiar de a usura comunicarea
trecand peste hotare internationale. Cu toate acestea, numerosi clienti se pot baza in continuare pe
marile firme de avocatura (Top 200, City, Magic Circle) pentru cazurile juridice complexe si
specializate si sunt dispusi sa plateasca un pret mai mare pentru acestea, in ciuda faptului ca sunt
disponibile solutii tehnologice pentru gestionarea unora dintre aceste aspecte juridice complexe, la
un cost mult mai mic si cu 0 mai mare precizie. Unii clienti, care sunt ei insisi avocati in-house,
raman sceptici in ceea ce priveste capacitatea tehnologiei de a se descurca mai bine in furnizarea
serviciilor juridice decat un avocat. Desi accepta analiza documentelor asistata de calculator, unii nu
au inca Incredere deplind in tehnologie pentru a analiza situatia juridica sau pentru a oferi optiuni
juridice. Desi ne asteptam sa vedem o oarecare schimbare in aceasta atitudine pana in anul 2020,
relatia interumana va continua sa fie preferata de multe dintre marile corporatii.

4.2.2 Drept penal, dezvaluire electronica si instante virtuale

Probabil ca integrarea informatiei si a tehnologiilor digitale n practica de drept penal si n
functionarea instantelor va remodela sabloanele de comportament si procesul de gandire al
factorilor interesati in domeniul dreptului penal, de la judecatori si avocati pana la grefieri si
personalul din cadrul firmelor de avocatura.

Valoarea si fezabilitatea sistemelor de instante virtuale din Anglia si Tara Galilor a fost discutata
Intr-un numar de ocazii ca parte a strategiei digitale a Ministerului de Justitie. O trecere Tnspre
dezvaluire electronica si procese digitalizate ale Serviciului de Procuratura al Coroanei/dosarelor
penale a schimbat deja practica de drept penal. Pana in anul 2020, se pare ca digitalizarea va avea
un impact chiar mai mare asupra practicienilor de drept penal — atat in ceea ce priveste modul in
care cazurile traditionale sunt administrate, dar si prin noile legi in materia criminalitatii cibernetice

si tehnologiei.

Studiu de caz

Singapore a implementat deja Sistemul de Litigii Electronic, despre care s-a spus cid ajuta la
administrarea justitiei Tn mod eficient, eficace si economicos (http://www.supcourt.gov.sg/). Inci
din anul 1996, sistemul din Singapore a convins niste ,,avocati priceputi la IT” sa faca o incercare,
folosind documente electronice in Instanta Tehnologica, atat pentru procese penale, cat si civile. Tn
anul 1998, utilizarea documentelor electronice a fost extinsa la toate apelurile audiate in fata Curtii
de Apel si Apelurile Magistratilor (prezidate de catre Presedintele Curtii Supreme). lar in 1999,
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utilizarea documentelor electronice a fost extinsa la toate procesele penale si la anumite procese
civile. Acest lucru a fost posibil dupa ce toate salile de judecata si incaperile din Cladirea Curtii
Supreme au fost echipate complet pentru a sustine utilizarea documentelor electronice prin
monitoare cu ecran plat pe brate rotative, dispozitive de comutare video si pupitre fabricate pe
comanda, toate acestea facand salile de judecata compatibile cu documentele electronice.

4.2.3 Solutionarea online a disputelor

Solutionarea online a disputelor (SOD) este proclamatd drept un domeniu cu potential enorm de
satisfacere a nevoilor sistemului juridic si al utilizatorilor acestuia. Scopul sau de a oferi un acces
mai extins la justitie si de a solutiona disputele mai usor, rapid si mai ieftin este deja pus cu succes
in practica pe portaluri precum eBay, Cybersettle si Canadian Civil Resolution Tribunal (Tribunalul
Civil din Canada.

Pentru cererile cu valoare redusa, sistemul judiciar actual se poate dovedi costisitor, incet si
complex, in special dacd cele doua parti aflate in conflict se prezintd personal. Grupul de
Consultanta pentru Solutionarea Online a Disputelor, infiintat de catre Consiliul de Justitie Civila, a
explorat potentialul SOD pentru disputele in materie civila, a caror valoare nu depaseste 25.000
GBP. Principala recomandare a grupului este ca Serviciul pentru Instante si Tribunale din Regatul
Unit (HM Courts & Tribunals Service) sa stabileasca un nou serviciu de instanta, bazat pe internet,
cunoscut drept Instanta Online din Regatul Unit (HM Online Court (HMOC)): ,,Pe HMOC, membrii
corpului judiciar se vor pronunta in cauze in mediul online, interactionand electronic cu partile.
Solutionarea anterioara a disputelor pe HMOC va fi de asemenea realizata — prin efortul unor
persoane denumite ,,facilitatori” (Grupul de Consultanta SOD 2015: 6). Grupul propune trei nivele:
evaluarea online (consiliere); facilitarea online (mediere); si judecarea online (administrarea cauzei
si pronuntarea deciziei) (Hodges 2015: fara pagina).

Valoarea cererilor mici actuale a fost redusa de la 60.000 in anul 2001 la nu mai mult de 25.000 Tn
2014. Acecasta utilizare este ,,minimizata de cele 500.000 de dispute prelucrate in anul 2014 in
sistemul avocatului poporului, care au continuat timp de cétiva ani” (Hodges 2015: fara pagina).
Hodges (2015) observa ca ,,s-a stabilit deja ca consumatorii care au avut dispute cu comerciantii
sunt mai atrasi de sistemul avocatului poporului decat de functiile de depunere a pléangerilor n
instanta sau la organismele de reglementare”. Intrebarile cu privire la viabilitatea unui sistem SOD
cu sediul n instanta arata inspre lipsa elementului uman, nevoia de discutie si importanta deblocarii
n punctele in care conditiile si acordurile ar fi putut fi intelese gresit.

Cu toate acestea, sistemul SOD de pe eBay a putea fi unul dintre cele mai de succes argumente
pentru a analiza extinderea locului si a modului in care sunt implementate aceste procese.
Aproximativ 60 milioane de neintelegeri Tntre comerciantii de pe eBay sunt solutionate in fiecare an
cu ajutorul SOD (Grupul de Consultanta pentru SOD 2015:11 -12).

4.2.4 Tehnologie/comportamentul cumparatorilor

Tehnologia exercita un efect semnificativ asupra comportamentului de cumparare al consumatorilor
la nivelul unei intregi varietdti de sectoare si nevoi de achizitie. Profesia juridica mosteneste
impactul schimbarilor realizate de principalele branduri de consum in construirea cu succes a
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reputatiei si interactiunea cu cumparatorii online. Consumatorii s-au obisnuit cu cautarea de
informatii si pareri care sa-i ajute sa ia o decizie si apoi comunica si tranzactioneaza cu vanzatorii
prin tehnologii de tip ecran. Pentru multi consumatori, acest tip de comportament le alimenteaza
asteptarile despre cum ar putea dobandi acces si achizitiona servicii juridice.

., Cred cd, in general, cliengii vor avea asteptarea de a interactiona in asistensa juridica printr-un
monitor de computer (daca acesta nu a fost deja depagsit de dispozitivele mobile); ca vor avea
nevoie sa li se furnizeze servicii la costuri mici gi preguri fixe pentru ceea ce doresc. Una dintre
probleme este, desigur, faptul ca nu vor putea exprima cu sigurantd ceea ce doresc (In medicina, de
exemplu, un medic generalist poate fi abordat, nu pentru ca exista asteptarea ca acesta va putea sa
realizeze ceva, ci deoarece va putea, cel puyin, identifica, probabil, specialistul/ corect la care sa
trimita pacientul).” (Grupul de consultare pentru viitor - Comitete)

Modurile Tn care tehnologia informeaza comportamentul cumparatorilor nu este decat o unda intr-o
mare de schimbari Tn ceea ce priveste tipurile si nevoile viitoare ale clientilor. Prin urmare, aceasta
tema este abordata mai bine Tn contextul comportamentului cumparatorilor ca tot, mai curand decat
in izolare tehnologica, fiind analizata Tn mai mare detaliu in sectiunea 4.3.1.

4.3 Comportamentul cumparatorilor
4.3.1 Comportamentul cumpaéritorilor pe pietele de retail (B2C)

Tn general, existi o mica probabilitate ca ratele de aplicabilitate ale nevoilor juridice si se schimbe
prea mult in urmatorii cinci ani — oamenii vor divorta in continuare, vor comite in continuare
infractiuni, vor muri in continuare. insi este o greseald si presupunem ci, deoarece existd in
continuare probleme, aceasta inseamna ca solicitarile de consultantd vor curge in continuare inspre
firmele de avocati consultanti. Grupul de consultare pentru viitor (B2C) a elaborat un comentariu
mai complex cu privire la viitor, in ceea ce priveste nevoia de educare a publicului in legaturd cu
avocatii consultanti si cu achizitia de servicii juridice:

»Avocayii consultanyi reprezinta un grup mare si puternic de profesionisti in domeniul dreptului,
insa nu exista nimic la nivelul educatiei, admiterii, standardelor etice sau proceselor de
reglementare ale acestora care sa ii izoleze de nevoia pe care o are orice furnizor de servicii de a-
si afirma cu claritate propunerea de valoare: ce valoare primesc de la tine? (Pentru a sti acest
lucru, trebuie sa stiu suficient de mult in legatura cu implicatiile, pentru a estima diferenza pe care
0 produci.) Cdt ma va costa? Care sunt oamenii care se vor ocupa de aceasta problema pentru
mine? Ce garantii am daca se intampla ceva? Cat de Usor este pentru mine sa ma opresc, dacd se
dovedeste ca nu este furnizorul potrivit pentru mine?””. (Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

Persistd un mare grad de nesigurantd la nivelul consumatorilor cu privire la diferitele tipuri de
avocati si de firme de specialitate juridica. Tn prezent, este foarte dificil, chiar si pentru consumatorii
avizati, sa determine care furnizor este cel mai adecvat pentru o anumitd problema; iar pe Internet,
majoritatea firmelor seamana. Raportul YouGov Servicii Juridice a constatat ca 60% dintre
consumatori sunt de acord sau sunt profund de acord ca nu pot face diferenta intre o firma de
avocatura sau avocat consultant de renume si altul; acest procent a crescut de la 51% in luna
decembrie 2013 (Rapoartele YouGov 2015:15).
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,, Oamenii constata ca este dificil de stiut cum sa compare diferifi furnizori...consumatorilor le
place cum suna sintagmele reglementat de si acreditat de si membru, fara a avea o idee clara de ce
(Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

acestea sunt neaparat bune.”
Distincgia dintre SBA/firma conventionala este arbitrara pentru consumator si nu cred ca am
asistat la vreo dovada de imbunatatire la nivelul ingelegerii consumatorului in sensul daca firmele
din domeniul juridic sunt reglementate sau nu.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

Tn ciuda volumului si importantei modificarilor din piata serviciilor juridice, publicul in ansamblu
este Tn continuare confuz in ceea ce priveste ce poate oferi un avocat consultant si propriile drepturi,
in calitate de cumparatori. Aceasta confuzie favorizeaza concurenta atat din partea altor furnizori
reglementati, cat si nereglementati.

Pana in anul 2020, clientii care vor plati pentru servicii juridice vor avea asteptarea ca acestea sa
aiba viteza mare de reactie, sa fie personalizate si transparente — chiar mai mult decét in prezent si
posibil dintr-o mai mare selectie de furnizori. Intelegerea modului Tn care consumatorii se schimba
este esentiala pentru firme, daca acestea vor sa indeplineasca nevoile generatiilor actuale si viitoare
de clienti. Generatia Y (sau Generatia Mileniului)!® devine tot mai importanta pentru economie, dar
cu toate acestea decalajul se largeste Tntre modul in care Generatia Y comunica si se conecteaza si
modul in care firmele de avocati consultanti i abordeaza, drept potentiali clienti.

,,Obiceiurile consumatorilor s-au schimbat semnificativ, iar firmele trebuie sa se adapteze si sda
inoveze pentru a ramdne 1n competizie. Chiar si ca firma de nisa, firmele cu cliensi varstnici,
potenrialii clienfi cauta servicii juridice Tn moduri diferite. [Firma] primeste un numar semnificativ
de solicitari de la generatia mai tanard, prin pagina de internet si pagina de Facebook.”
(Principiul unic al nisei, firma boutique, raport RM)

Generatia Y va reprezenta 75% din forta de munca pana in anul 2025 si modeleaza activ cultura
corporativa si asteptarile intr-o diversitate de sectoare (Solis 2012). Si totusi, pentru Solis (2012),
Generatia Y este deja subsumata in ceea ce el numeste Generatia C — Consumatorul Conectat.

Consumatorii conectat, carora li s-a dat putere, au ajuns sa se astepte ca firmele sa ii cunoasca, sa ii
Inteleaga si sa le livreze ceea ce isi doresc, unde, cand si cum isi doresc (Solis 2014). Este felul in
care oamenii integreaza tehnologia, de la retelele sociale la telefoanele de tip smartphone la aplicatii
inteligente, ce contribuie la stilul de viata digital reprezentativ pentru Generatia C. In timp ce
Generatia Y apeleaza la Google pentru informatii cu privire la problemele lor juridice, optiunile
posibile si daca/cum sa gaseasca un avocat consultant, Generatia C Tsi consulta retelele sociale.
Acest grup doreste sa stie cine, din retelele lor, a avut o problema similara, ce au facut si ce
calificativ acorda pentru ceea ce au facut. Solis (2013) afirma: ,,La sfarsitul zilei, nu concurezi doar
pentru atentie, concurezi pentru relevanta. Pentru a obtine relevanta, trebuie sa intelegi ce apreciaza
consumatorul conectat.”

10 Dupa Generatia X, Generatia Y sunt persoanele nidscute in perioada cuprinsi intre inceputul anilor 1980 si inceputul
anilor 2000.
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Figura 8 de pe pagina urmatoare ilustreaza modalitatea in care clientii (si comportamentele lor de
cumparare) Se schimba.

Multe firme de avocatura pot considera cd asigurd servicii bune orientate spre client, pe baza
cunostintelor juridice pe care le detin, insa clientii cauta un nivel de valoare ce depaseste experienta
juridica. Aceasta a creat oportunitdti pentru firmele nou intrate pe piatd, care au o mai buna
intelegere a modului n care clientii definesc valoarea si care procedeaza apoi la umplerea acestui
decalaj de valoare (ALM Legal Intelligence 2012). Strategiile orientate spre client adoptate de catre
brandurile de renume reprezintd o amenintare semnificativa pentru firmele mici de retail existente.
Brandurile de consum cunoscute la nivel national profitd de loialitatea existenta pentru brand,
concomitent cu dezvoltarea unor servicii pornind de la ceea ce spun cumparatorii ca au nevoie
(Hedley 2011). Numeroase firme de avocati consultanti adopta abordarea inversa: se concentreaza
in primul rand pe propriile domenii de expertiza si apoi cautda modalitati de comunicare si prin care
sa vanda respectiva expertiza.
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TRADITIONAL
Numar in scadere
Mediul fizic
Individ

Atunci cand au o problema
juridica, cauta...

Un furnizor identificat care sa
le solutioneze problema

Clientii traditionali cauta in
felul urmator:
o cer recomandari la
prieteni/membrii familiei
e cautare la biblioteca
e viziteaza firme de
avocatura
e reclame in ziare, la radio, la

TV

Cum transmit laude/reclamatii:
e trimit scrisori catre firma
e yoteaza
picioarelor

cu ajutorul

ONLINE

Numar in scadere
Internet

Retea

Atunci cand au o problema
juridica, cauta...

Informatii despre problema si
optiuni

Clientii online cauta in felul
urmator:

e dau cautare pe Google

e trimit emailuri la o firma de

avocatura
e folosesc site-uri specializate
(de ex.: Find a

Solicitor/Cauta un avocat
consultant)

e folosesc site-uri specializate
unde se gasesc
pareri/continut postate de
profesionisti (de ex.:
Which?)

Cum transmit laude/reclamatii:
e trimit emailuri catre firma

e posteazd pareri

site-uri de rating

online/pe

CONECTAT
Numar 1n crestere
Mediul social
Comunitate

Atunci cand au o problema
juridica, cauta...

Experiente impartasite: ce au
facut altii in aceeasi situatie

Clientii conectati cauta in felul
urmator:
e pun Intrebari prietenilor din
retelele sociale
e pun Iintrebari pe Twitter,
Facebook
e Citesc opiniile si parerile
altor consumatori

Cum transmit laude/reclamatii:

e posteaza  experienta  pe
Twitter, Facebook;
distribuie ~ pareri  prin

prietenii din mediul social

Exista un mare grup de clienti potentiali care nu-si pot permite sa plateasca pentru serviciile
juridice, iar aceastd situatie probabil se va agrava in urmdtorii cinci ani. Tn anul 2014, costul
serviciilor a fost specificat de mai multi adulti (75%) decét orice alt criteriu ca reprezentand un
factor in alegerea consultantului juridic — dincolo de experienta si reputatia consultantului,
mentionate de 74% (Rapoartele YouGov 2015: 31). Dintre cei 2.097 adulti reprezentativi la nivel
national intervievati de YouGov, 4% dintre cei care aveau o problema juridica nu isi puteau permite
sa plateasca pentru Servicii juridice, iar inca 3% ,,au decis sa renunte deoarece intreaga experienta

1%

parea prea complicatd” (Rapoartele YouGov 2015: 20). O solutie des laudata pentru cei care nu isi
pot permite serviciile juridice prestate de avocatii consultanti este o abordare de tip DIY
(personald), usurata de informatiile disponibile online si de formularele digitale ghidate ce se
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completeaza automat. Cu toate acestea, este important sa ne amintim ca nu toata lumea este online
si nu toata lumea are cunostinte digitale:

., Exista o mare suprapunere intre cei care nu isi pot permite sa plateasca si cei care fie nu au acces
la servicii digitale, fie nu dispun de abilitatile necesare pentru a le explora. Ceea ce inseamna ca
exista o problema legata de accesul la justizie/accesul la lege pentru solufionarea careia va fi
nevoie de o combinatie de scheme pro bono, finantare publica, institutii unde lucreaza studengi si
servicii pe baza de tehnologie.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

Grupul de consultare pentru viitor a avertizat in legatura cu faptul ca imposibilitatea de a obtine
consultanta in cea mai incipienta etapa a unei probleme inseamna, Tn multe cazuri, ca problema
respectiva s-ar putea agrava, necesitnd o solutionare mai serioasd si potential mai costisitoare,
inclusiv interventie pe cale oficiald, la un moment ulterior. Asa cum se arata in Figura 3 (pagina
18), unele firme au identificat o piata prin accentul pus pe furnizarea de consultantd in etapa
incipienta (inclusiv extinderea inspre mediere si abilitati de consiliere). Pentru aceste firme,
capacitatea de a ajuta consumatorii sa inteleaga care sunt optiunile de care dispun si sa intreprinda
demersuri in cel mai scurt timp reprezinta combinatia perfecta de promovare a firmei ca fiind
abordabila, atragand in acelasi timp clienti Tnainte ca acestia sa fie siguri daca doresc sda demareze o
actiune Tn justitie si gestionarea unor probleme care necesita un efort relativ redus din partea firmei
pentru solugionare.

FIRME NOU INTRATE PE PIATA FIRME  TRADITIONALE MICI  SI

MIJLOCII
PORNIND DE LA CUMPARATOR PORNIND DE LA CUNOSTINTELE
JURIDICE
Firmele nou intrate pe piata (in special
brandurile cunoscute de consumatori) Firmele de avocati consultanti se concentreaza
pornesc de la zero in ceea ce doresc pe domeniile de experienta si gasesc solutii
cumparatorii la cel mai de baza nivel si pentru a vinde respectiva expertiza catre
elaboreaza solutii pentru satisfacerea cumparatori.

nevoilor respective.

4.3.2 Comportamentul cumparitorilor in pietele de business (B2B)

Pentru Grupul de consultare pentru viitor (B2B), s-a considerat ca cererea clientilor de servicii
juridice Tn urmatorii cinci ani va creste, pe masura dezvoltarii si complicarii mediului mai
cuprinzator in care functioneaza intreprinderile. Membrii Grupului de consultare previzioneaza ca
negocierea onorariilor va continua sa reprezinte aspectul principal al discutiilor cu clientii si va
deveni cu atat mai critica daca jucatori precum China si India incep sa cumpere servicii juridice din
Regatul Unit.

50



[Traducere din limba englezd]

Viitorul Serviciilor Juridice

Cumparatorii de servicii juridice business (in general, departamentele juridice in-house) capata o
mai mare putere de negociere in relatia client-furnizor. O serie de factori au inclinat balanta puterii
nspre clienti corporativi, in special:

e un mai mare acces la informatii care permit clientilor sa compare cu mai multa eficienta
costul serviciilor juridice intre furnizori.

e capacitatea si disponibilitatea tot mai mare de descentralizare a serviciilor juridice si de a le
externaliza catre furnizorul cel mai eficient, din punct de vedere al costurilor.

sd provina serviciile externalizate.

Departamentele juridice in-house se confrunta cu o presiune in crestere din partea propriilor consilii
n sensul reducerii totalului cheltuielilor juridice, folosind puterea pe care o detin pe piata pentru a
obtine reduceri de preturi de la furnizori (Laurence Simons 2013; Nabarro 2010). Tntr-un studiu din
anul 2014 realizat de Altman Weil, avand ca obiect Directorii Departamentelor Juridice,
aproximativ 80% dintre persoanele intervievate au afirmat ca negociaza reduceri de preturi cu
consultantii externi, pentru a controla cheltuielile. Studiul realizat de ALM Legal Intelligence cu
privire la consilierii in-house (2013) a aratat ca 60% dintre persoanele intervievate se simteau
responsabile pentru miscarea de stabilire a preturilor service Tnspre Acordurile de Onorarii
Alternative.

Ca mijloc de scadere a costurilor serviciilor juridice, numerosi cumparatori business sunt din ce Tn
ce mai dispusi sa-si descentralizeze sau dezagrege serviciile juridice si sa transmita activitagile mai
de rutind catre furnizori ce practica preturi reduse, care predau lucrari de calitate suficient de buna.
Clientii pur si simplu nu mai sunt dispusi sa plateasca onorariile mari de facturare pentru partea de
rutinda a muncii incredintate. (vezi sectiunea 4.5.2 pentru mai multe informatii referitoare la
descentralizare).

4.4 Investitii externe si firme de avocatura cu actionari

Cercetarea noastra arata ca investitiile externe vor fi, cel mai probabil, cele mai predominante in
domenii precum accidente si asigurari, asistenta judiciara si alte domenii de practica transformate in
bunuri de consum. Avocatii din City nu estimeaza ca firmele din Magic Circle vor cauta investitii
externe n viitorul apropiat. La fel, niciuna dintre cele patru firme majore de contabilitate nu au
cautat investitii externe de la Bursa sau din alte surse. Top 100 (B2B, business) au fost protejate, n
mod traditional, de firmele nou intrate pe piata serviciilor juridice, prin prisma:

e naturii specializate a activitatii juridice
e nivelului de rivalitate dintre firmele de top

e dificultatea de inlocuire a firmelor de avocatura de top, care se bucura de reputatii puternice,
ca urmare a unor relatii solide cu clientii.
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Cu toate acestea, factorii de mai jos fac in prezent piata serviciilor juridice B2B mai atractiva pentru
investitiile externe in firmele nou intrate pe piata:

e dimensiunea in crestere a pietei.

e potentialele marje de profit.

e natura fragmentata a pietei (cea mai mare firma detine o cota de piata de numai 3%).
e dorinta crescuta a clientilor de a-si dezagrega/descentraliza serviciile juridice.

e dorinta in crestere a clientilor de a inlocui firmele de avocatura de top cu furnizori care
practica preturi mai mici.

e extinderea oportunitatilor de utilizare a tehnologiei si reorganizarii procesului pentru a creste
eficienta si a standardiza furnizarea de servicii juridice.

o firmele de top care aparent doresc sa cedeze ceea ce considerda mandate inferioare catre
ceilalti furnizori.

Exista doua grupuri principale de firme nou intrate pe piata serviciilor juridice corporative, aflate n
dezvoltare, care ar putea consolidate pana in anul 2020. Acestea sunt societatile de tehnologie
juridica si firmele de contabilitate.

Autoritatea de Reglementare a Avocatilor Consultanti - SRA s-a confruntat cu solicitari de
licentiere timpurie pentru SBA si iar procesul indelungat i-a intarziat pe multi de la Timbarcarea pe
aceasta ruta. Cu toate acestea, un membru al Grupului de consultare a estimat:

,, Consider ca am asistat doar la primii pasi relativ nesiguri ai investitorilor externi. Percepyia a
fost in sensul ca procesul de licentiere a SBA de catre Autoritatea de Reglementare a Avocayilor
Consultanyi - SRA este (sau a fost) un cogmar absolut. Sunt semne ca Autoritatea de Reglementare
a Avocayilor Consultansi - SRA este hotardta sa depaseasca aceasta etapa si, daca reuseste astfel sa
convinga investitorii sa nu fie descurajati, prevad o crestere masiva a investifiilor externe.”
(Grupul de consultare pentru viitor - Comitete)

Tn luna mai 2015, Gateley a devenit prima firma de avocatura din Regatul Unit listatd pe bursa de
valori.'! Capacitatea de a incasa bani la momentul pensionirii a reprezentat un factor important in
plasarea firmei pe bursa de valori: ,,in firmele de avocatura, de obicei vii cu nimic si pleci cu nimic,
dar castigi bine intre timp. Acesta este Tnceputul unei uzante in care oamenii vor putea pleca cu
ceva. Va reprezenta o schimbare marcantd pentru profesie.”*2 Grupurile de consultare pentru Viitor

11 | egal Futures a raportat ca ,,avand o capitalizare de piatd in valoare de 100 mil GBP, calculata la pretul de pornire,
SBA a obtinut 30 mil GBP de la investitori institutionali si de la alti investitori, cu venituri brute de 5 mil GBP care s-au
intors in societate si 25 mil GBP citre actionarii care si-au vandut participatiile. Aproximativ 10% din venituri sunt
investitii ale clientilor Gateley, si si-au propus si distribuie pand la 70% din profitul rimas dupd impozitare catre
actionari”

12 http://www. legalfutures.co.uk/latest-news/a-moment-of-legal-history-as-investors-start-trading-law-firms-shares
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au fost retinute Tn ceea ce priveste impactul pe care miscarea celor de la Gateley 1l va avea asupra
celorlalte firme:

, Cred ca unii vor urma exemplul dat de Gateley, dar nu ma astept la o tendinga masiva.
Tranzactionarea pe bursa este mult mai complexa decadt atragerea de capital privat, de exemplu. Ar
putea exista si un efect de recul pe baza faptului ca de o mare parte din pregul de vanzare al firmei
beneficiaza proprietarii existenfi, in loc sa fie investita n societate.”” (Grupul de consultare pentru
viitor - Comitete)

Unii avocati consultanti se asteapta la aparitia unor probleme semnificative in legatura cu conflicte
de interese ntre conducerea firmei si actionari. Pentru pietele de retail, asemenea conflicte se pot
manifesta din punctul de vedere al serviciilor pe care le ofera firma pentru a obtine un profit decent
— fortdnd astfel unele zone deja vulnerabile ale dreptului chiar mai departe, devenind inaccesibile
pentru multi. Pentru pietele de business, conflictele dintre interesele actionarilor, ale firmei si ale
clientilor au un potential mult mai semnificativ.

,»Actionarii vor exercita orice influensa de care dispun pentru a majora profiturile. Orice pretenyie
in sensul ca firmele listate sunt o profesie, iar nu o afacere, va disparea.” (Grupul de consultare
pentru viitor - B2B)

,»Avocayilor nu le place sa li se spuna ce sa faca, in special nu de catre strdini de profesie. Cred ca
este imposibil de conceput ca o firma cu o profitabilitate de top 20% sa mearga in aceasta
direcrie.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2B)

, Exista o tensiune inevitabila intre prioritagile tradigionale ale unei societati listate public - plc
(interesele acyionarilor) si cele ale firmei de avocatura (interesele cliengilor)... Este o greseala (si 0
insultd) sa presupunem ca avocayii consultangi sunt mai morali si mai etici decat oamenii de afaceri
care nu sunt avocayi sau ca au dreptul sa fie tratafi ca si cum ar fi mai presus decat ceilalsi.”
(Grupul de consultare pentru viitor - Comitete)

,.In contextul firmelor majore, va reprezenta o anomalie. Clienyii corporativi nu doresc va avocayii
lor sa aiba acest conflict” (Grupul de consultare pentru viitor-B2B)

4.5 Concurenta pentru firmele de avocati consultanti

Puterea adunata a fortelor concurentiale de pe piata serviciilor juridice este moderatd, insa trei forte
sunt de natura a produce un impact asupra profitabilitatii firmelor in urmatorii trei pana la cinci ani:
(i) schimbarea comportamentului cumparatorilor; (ii) amenintarea de Tinlocuire a
furnizorilor/serviciilor; si (iii) o mai mare rivalitate intre grupul firmelor din Top 200 si marile
firme corporative.

4.5.1 Din partea Baroului

Firmele mici si mijlocii care ofera servicii clientilor privati Tn domenii precum Dreptul Familiei,
Dreptul Muncii, Despagubiri pentru Vatamare Corporald, SAD si Proprietate Intelectuala se
confrunta cu cea mai acerba concurentd din partea Baroului — mai ales din moment ce clientul
profan nu mai trebuie sa apeleze la un avocat consultant pentru a obtine acces la un avocat pledant.
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Drept consecinta a retragerii asistentei judiciare acordate pentru majoritatea chestiunilor de dreptul
familiei, avocati consultanti apeleaza din ce in ce mai putin la avocatii pledanti pentru a reprezenta
clienti finantati din fonduri publice In instanta. in primul an in care au fost tiiate fondurile pentru
asistenta judiciara, avocatii pledanti specializati in dreptul familiei din intreg teritoriul Regatului
Unit au suferit o scadere a veniturilor din asistenta juridica de la 38 mil GBP la 15 mil GBP (BSB
2014). Avocatii pledanti afectati incep sa profite de schimbarile recent adoptate in regulamentul
privind Accesul Direct, care le permite sa ofere aceleasi servicii ca avocati consultanti specializati
pe dreptul familiei. Tn luna septembrie 2014, DivorcePuzzle, o echipi de avocati pledanti
specializati pe dreptul familiei din Middlesbrough, au devenit primii avocati pledanti care au oferit
publicului un serviciu de divort cu onorariu fix, menit a tine clientii departe de sala de judecata.

Avocatii pledanti sunt supusi unor restrictii din punctul de vedere al serviciilor pe care le pot oferi
publicului si, conform metodologiei Consiliului de Standarde al Baroului (Bar Standards Board
(BSB)), un avocat pledant nu poate: formula actiuni, cereri sau notificari de apel; confirma primirea
actelor de procedura; semna o declaratie de conformitate in numele clientului; solicita un martor
expert; depune rezumatul cazului; gasi martori; sau primi sau administra bani de la clienti, inclusiv
pentru plata cheltuielilor de judecata. Cu toate ca avocatii pledanti nu au voie sa se ocupe de fonduri
de la clienti, in conformitate cu Regulamentul C73 din Codul de Conduita, BARCO (0 terta
societate, detinutd si administratd de Consiliul Baroului) furnizeaza un serviciu de escrow care
respecta aceasta interdictie, dar in acelasi timp permite Baroului sa isi ofere serviciile persoanelor
care au nevoie de ele - si extinzand astfel domeniul in care avocatii pledanti pot concura cu avocatii
consultanti.

Accesul public direct va conduce la o concurenta si mai mare intre avocatii consultanti si avocatii
pledanti, dar ar putea, de asemenea, permite si o mai buna colaborare intre acestia. Colaborarea
dintre avocatii consultanti si avocatii pledanti (de ex.: modelul Riverview Law) poate asigura o
oferta mai mare de servicii decat cea furnizatd de fiecare grup, pe cont propriu. Clientul poate
cumpara serviciile pe care le doreste, atunci cand doreste, la un pret fix clar. Vor exista si situatii in
care un client a abordat mai intai avocatul pledant, iar avocat pledant il indruma catre un avocat
consultant pentru o anumita parte din cauza — prin urmare, accesul public la avocatii pledanti poate
sa asigure un flux diferit de venituri pentru avocatii consultanti, constand din mandate provenind de
la Barou.

4.5.2 Din partea clientilor: DY (administrarea personala)/descentralizarea

Firmele de avocaturda (mari sau mici) care furnizeaza servicii in domeniile SAD, IP, drept
societar/comercial, dreptul muncii si proprietate comerciala se confruntd cu concurentd de la
echipele in-house ale intreprinderilor pe care le deservesc. Studiul realizat de Altman Weil in anul
2015 Firme de avocatura in tranzifie a aratat ca 67% dintre firmele de avocatura pierd, in prezent,
mandate in favoarea departamentelor juridice corporative, care internalizeaza servicii juridice, iar
alte 24% dintre firme vad in aceasta o potentiald amenintare care va continua.

13 http://www.familylaw.co.uk/news_and_comment/barristers-take-on-solicitors-in-battle-for-survival-cost-of-divorce-
to-fall#.VXcEqFVVhBc
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Un studiu realizat de AdvanceLaw®* cu privire la GC din 88 societiti importante a relevat ci
aproximativ 75% ar fi dispusi sa isi schimbe furnizorul de servicii juridice dinspre firmele din
Magic Circle sau Top 50, daca exista o diferentd de 30% a costurilor totale. 57% au remarcat, de
asemenea, ca sunt de parere cp avocatii din firmele de top raspund mai greu la mesaje decat colegii
lor din esalonul doi.

Mai mult decat achizitionarea unei solutii de servicii integrate, probabil cd pana in anul 2020 un
numar tot mai mare de avocati in-house vor fi adus inapoi activitatea juridica in-house sau vor opta
pentru servicii descentralizate, caz in care vor cumpara consultanta si asistenta de specialitate in
momentele-cheie, dar se vor ocupa de derularea efectiva a propriilor dosare. Si pana in anul 2020,
probabil vom asista la cumparatori din randul publicului larg care vor urma acest exemplu. Pentru
unii, astfel se va atenua n principal un serviciu care altfel ar fi fost inaccesibil. Se pare ca frica in
sensul cd cumparatori vVor recurge cu totul la solutii interne, ocupandu-se singuri de toate aspectele
decizionale este probabil nefondata. Realitatea este ca foarte putini clienti capabili vor desfasura
procedura juridica complet singuri: majoritatea nu dispun nici de timpul, nici de experienta necesare
pentru a se simti in siguranta in rolul de propriu avocat. Cu toate acestea, analogia DIY este una
utila. Marea majoritatea a oamenilor nu vor incerca sa renoveze singuri o proprietate intreaga, si vor
contracta servicii de la instalatori si electricieni, insa se vor ocupa de munca necalificata sau de
sarcinile mai putin dificile ei nsisi.

Cu toate acestea, mecanismul de gestionare a proceselor de descentralizare si apoi reintegrare a
serviciilor va aduce ineficiente la pietei? Aici intervine rolul coordonatorilor ce nu sunt avocati
(furnizori in stilul planificatorilor de nunti) de a coordona functiile unei firme traditionale obisnuite
sa furnizeze, sa lucreze cu o diversitate de furnizori de servicii si preluand comanda pentru a asigura
coordonarea tuturor serviciilor furnizate.

Scott-Moncrieff explica: ,,esenta descentralizarii In cea mai purd forma a acesteia este ca dosarul
este Tn continuare coordonat de client, astfel Tncat avocatul consultant nu accepta comunicarea
documentelor, nu trimite corespondenta in numele firmei si nu comunica in alt fel cu terte parti, nu
suportd nici un alt cost suplimentar in legatura cu dosarul si nu este mentionat in documentele
instantei” (in Societatea de Drept, comunicat de presd, 2013: fara pagind). Indatoririle etice de
competenta si diligenta ridica probleme dificile pentru un avocat consultant care furnizeaza servicii
juridice descentralizate si reprezinta un pericol practic efectiv in cazul in care, asa cum explica un
membru:

Pretentiile Tmpotriva avocatilor consultanti rezulta din imprejurari in care un client afirma — ,,Ar fi
trebuit s ma informezi ca X, y sau z era o idee foarte rea”. Avocatul consultant intreaba ,,De ce?
Serviciile mele au fost contractate numai pentru a actiona in legatura cu chestiunile a, b si ¢”. Cu
toate acestea, clientii au n continuare asteptarea ca avocatii consultanti sa fie oameni inteligenti si
atotvazatori de afaceri si, din pacate, de aceeasi opinie sunt si judecatorii. (Grupul de consultare
pentru viitor -Comitete).

14 Studiul realizat de AdvancelLaw ,,voteazd firmele de avocaturd pe criterii de calitate, eficientd si servicii oferite
clientilor si impartaseste informatii privind performantele cu membrii sdi, constdnd din aproximativ 80 GC au unor
societati globale majore, inclusiv societati precum Google, Panasonic, Nike, eBay, Oracle, Deutsche Bank, Kellogg,
Yahoo, 3M, ConAgra, Nestle si Unilever”.
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4.5.3 Din partea SBA/firmelor de contabilitate din Big 4

Pana in anul 2020, concurenta la varful clasamentului firmelor de avocatura de business va fi in
continuare, intr-o oarecare masura, restransa. Cu toate acestea, posibilitatea deschiderii de noi piete
(in special Brazilia si India) si a mai multor jurisdictii care permit SBA este iminenta, desi membrii
Grupul de consultare pentru viitor nu au ajuns la un consens n ceea ce priveste a doua ipoteza. Pe
moment, numeroase firme se concentreaza mai mult pe atragerea de cote de piata de la firmele de
avocatura concurente, decat pe gestionarea concurentei din partea firmelor nou intrate pe piata.

Grupul de consultare pentru viitor (B2B) nu a estimat ca SBA sau alte tipuri de furnizori care nu
sunt avocati reprezinta o concurentd serioasa pentru marile firme corporative. Mai curand, s-a
estimat ca concurenta va ramane mai ales la varful clasamentului firmelor din City si a firmelor
internationale. Daca ar pierde volum de munca, acesta s-ar duce inspre avocatii in-house, iar firmele
de contabilitate Big 4 vor avea un anumit efect, insa in general firmele de avocatura vor acapara
servicii juridice de valoare mai mica oferite intreprinderilor:

..Din perspectiva cumparatorului de business, sunt de pdrere ca necesitatea consultantei de
specialitate de calitate va proteja firmele de avocatura impotriva concurengei, singura concurentd
care se va manifesta va fi intre respectivele firme.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2B)

Cu toate acestea, implicatiile oferirii de servicii juridice de catre firmele de contabilitate din Big 4
nu ar trebui subestimate. Aceste patru firme castiga teren in pietele internationale si probabil se
pregatesc pentru schimbarile ce se vor produse in reglementarea SBA 1n alte regimuri, pentru a
putea oferi servicii juridice Tn pietele care in prezent sunt inchise. Ritmul expansiunii globale a
firmelor din pietele dezvoltate si n curs de dezvoltare pune accentul pe posibilitatea firmelor de
contabilitate de a depasi dificultatile tehnice, de limba si culturale ale tranzactiilor transfrontaliere.
Pe masura ce intreprinderile se adapteaza la un mediu turbulent, apar oportunitati pentru firmele de
contabilitate, pentru a-si asuma sarcini organizationale mult mai importante. Existd potential de
valorificare a capacitatilor firmelor de avocatura la nivelul tuturor aspectelor procesului decizional
corporativ, de la elaborarea strategiei pana la definirea de noi modele de business.

Ernst & Young (prin divizia sa juridica EY Law) a angajat peste 250 avocati in anul 2013,
crescandu-si numarul total de avocati cu aproximativ 30% ajungand la 1.100. De asemenea in 2013,
a lansat servicii juridice in 29 de tari din toata lumea, inclusiv Australia, China, Japan, Mexico, si
14 tari diferite din Africa. Serviciile juridice oferite acopera practici de tranzactii, comerciale si
ocuparea fortei de munci, cu un puternic accent pe serviciile financiare si industriile bancare. Tn
plus, KPMG foloseste modelul SBA pentru a-si restructura activitatea juridica din Regatul Unit.

Tn anul 2013, Deloitte Legal si-a deschis prima firma de avocaturd locald in Shanghai, aparent
profitdnd de o idiosincrazie din reglementarile chineze, ce permite firmelor internationale de
contabilitate, dar nu firmelor internationale de avocatura, sa ofere servicii juridice locale in China.
Firmele de avocatura din Anglia si Tara Galilor, dar si din SUA nu au in prezent posibilitatea de a
desfasura servicii juridice in China, decat in parteneriat cu o firma locala din China. Beneficiaza
firmele de contabilitate de un avans in Asia, obtinand licente SBA in Regatul Unit si apoi infiintand
firme de contabilitate/avocatura in China? Cum se va schimba aceasta dinamicd, daca si Tn
momentul Tn care pietele se vor deschide pentru firmele internationale de avocatura?
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Tn luna februarie 2014, PricewaterhouseCoopers a obtinut o licenta SBA In Regatul Unit, care a
permis PwC Legal sa ofere servicii juridice in Regatul Unit. Atat Deloitte, cat si KPMG si-au extins
recent oferta de servicii juridice, angajand mai multi avocati in Regatul Unit, Germania si Asia.

4.5.4 Pentru avocati consultanti din pietele de consum/retail

Cea mai importanta concurentd pentru firmele de avocati consultanti de retail va proveni de la
companiile generaliste din domeniul juridic, care au un obiect de activitate mai extins. Aceste
companii vor oferi o gama de servicii si vor castiga cea mai mare eficientizare din oferte
automatizate cu volum mare si costuri mici. Probabil ca acestea vor contracta servicii juridice de
specialitate de la furnizori de nisa in cazuri particulare, la nevoie.

Este important de facut diferenta dintre concurenta cu care se confruntd firmele de avocati
consultanti existente de cea cu care se vor confrunta locurile de munca ale avocatilor consultanti.
Pana 1n anul 2020, s-ar putea manifesta o reducere semnificativa a firmelor traditionale viabile, insa
n cazul n care firmele nou intrate pe piata si alti furnizori de servicii juridice au mai mult succes in
blocarea cererii si accesului la consultanta, acest demers ar putea avea drept consecintda mai multe
locuri de munca pentru avocati calificati Tn structuri corporative diferite.

Principala concurenta pe pietele B2C se va manifesta din partea:
e Firmelor generaliste din domeniul juridic (inclusiv toate cele de mai jos)
e SBA (firme nou intrate pe piata si firme care au trecut prin tranzitie)
e Societati de tehnica juridica

e Alte firme reglementate din afara domeniului dreptului (si anume, firme de contabilitate,
banci)

e Alte firme reglementate din domeniul dreptului (avocati pledanti, functionari din domeniul
juridic, persoane autorizate sa redacteze acte de vanzare-cumparare care isi extind ofertele.

e Furnizori nereglementati.

Activitatea initiala a SBA a fost relativ lentd, insd dovezile indica faptul cd acest model céstiga
teren pe masura ce entitatile atrag capital suplimentar pentru a investi in tehnologie sau procese care
sd creascd profitabilitatea. Tn Anglia si Tara Galilor, In 2020 SBA vor fi probabil o parte pe deplin
integrata a profesiei si vor face concurenta serioasa firmelor B2C mici si mijlocii.

., Poate ca Co-op Legal s-a confruntat cu o serie de dificultagi Tn ultimii ani, insa cu investifii
suficiente n triaj si servicii la nivelul de baza, este tipul de brand care ar putea atrage
consumatorii nesiguri de ce ar trebui sa faca mai departe. Which? este un alt exemplu evident, iar
bancile de retail si-ar putea recupera credibilitatea.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

,Ameningarile previzionate din partea firmelor ABS sau a celor de contabilitate sunt, dupad parerea
mea, supraestimate. Concurenya reala este cea din partea firmelor (birourile de avocayi consultanyi
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sau altele) care sunt mai eficace/eficiente, din punct de vedere al costurilor, profesionisti, si care
reusesc sa st mulfumeasca clienfil.” (Grupul de consultare pentru viitor - Comitete)

Modelul SBA a atras atentia firmelor internationale. Dimensiunea actuald a pietei Ssectorului
serviciilor juridice si marjele potentiale de profit fac din aceasta o tinta atractiva pentru firmele nou
intrate pe piata capabile sa valorifice o tendinta de crestere pentru serviciile juridice descentralizate
sau grupate diferit.

La inceputul anului 2015, firma internationala Cahill Gordon & Reindel a devenit prima firma din
SUA care a deschis o subsidiara in Regatul Unit Tnh regim SBA. Urmandu-le exemplul, cea de a
doua firma din SUA care a primit licenta SBA din partea Autoritatii de Reglementare a Avocatilor
Consultanti - SRA - in luna mai 2015 - a fost Foran Glennon (Regatul Unit) LLP, specializati in
reprezentare juridica si consultantd pentru societati comerciale, companii de asigurare, organizatii
din domeniul sanatatii si guvernamental. Pentru cea de a doua firma, statutul SBA a ,,declansat o
intreagd serie de idei”, iar in prezent avocatii asociati si cabinetul are in vedere o fuziune cu o firma
de contabilitate criminalista (Hilborne 2015, Legal Futures iunie 12). Unul dintre avocatii asociati
din cadrul Foran Glennon a declarat ca firma are ,,idei cu caracter antreprenorial putin mai
accentuat decat o firma de avocatura standard din Regatul Unit. Ne preocupa modalitati de atragere
a altor capacitati, ca o structura alternativa de afaceri, cum ar fi o unitate in-house de contabilitate
criminalista” (in Hilborne 2015). Cu toate ca si Cahill, Gordon & Reindel si Foran Glennon sunt
firme din City, ce functioneaza pe pietele B2B — nefiind astfel in concurenta directa cu firmele B2C
sau pietele de retail — s-ar putea sa fie doar o chestiune de timp pana cand este elaborata o strategie
n sectorul de retail (vezi Cordell & Cordell mai jos).

4.5.5 Din partea furnizorilor de nisa/USP

Studiu de caz

Cordell & Cordell, ,,0 firma de familie specializata in reprezentarca barbatilor, avand peste 100 de
birouri in tot teritoriul SUA” a deschis un birou in Londra, previzionand ca va putea ,,domina foarte
repede piata din Regatul Unit” (Rose 2015: fara pagind). Londra a fost prima locatie internationala,
scopul declarat fiind ca ,,vom putea domina foarte repede piata din Regatul Unit” daca Regatul Unit
accepta conceptul unei firme specializate in divorturi, ce reprezinta barbatii.

Mai multe firme de IP si boutique au aparut in diverse locatii in ultimii cinci ani Tn domenii de
practica precum proprietatea intelectuala (de ex.: Deeth Williams Wall), dreptul muncii (de ex.:
Kuretzky Vassos Henderson LLP) si fiscalitate (de ex.: Millar Kreklewetz LLP). Firmele de nisa au
in general costuri neprevazute mai mici si pot oferi servicii la nivel local si national, deoarece Tsi
valorifica specialitatea, nu locatia (Khan 2014). Deschiderea unui cabinet de nisa poate fi si 0
posibilitate pentru avocatii consultanti de a-si dezvolta propria afacere fara structura corporativa a
firmelor mari.

Numarul firmelor de nisa a crescut pe masura ce avocatii consultanti au identificat o oportunitate de
a activa pe o anumitd piatd in mod mai competitiv decat firmele mai mari, cu sedii in mai multe
locatii. Un fost avocat coordonator al unei firme din Londra si Europa afirma ca ,,firmele de nisa,
dar specializate, sunt adeseori lideri de piata in domeniul lor — obtinerea statutului de lider de piata
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inseamna castigarea unui avantaj competitiv asupra concurengilor” (in Bentley 2015). Un avantaj
principal al deschiderii unui cabinet de nisa consta din perspectiva clara a ceea ce face firma si un
mesaj de brand clar.

Insa, Autoritatea de Reglementare a Avocatilor Consultanti - SRA atrage atentia ci firmele mai
mici ce furnizeaza servicii specializate sau de nisa ar putea sa isi asume ,riscuri deosebite, Tn cazul
in care obiectul lor principal de activitate, cum ar fi asistenta judiciara sau despagubiri pentru
vatamare corporald, incepe sa dispara” (in Bentley 2015) — iar aceasta ar putea reprezenta si 0
explicatie pentru cresterea companiilor IMM pe B2B (vezi sectiunea 2.1).

4.5.6 Din partea furnizorilor nereglementati

Furnizorii nereglementati si persoanele neautorizate pot furniza servicii direct publicului si
societatilor comerciale, Tn cadrul unui birou privat sau lucrand ca functionari in-house n firme din
alte domenii decat domeniul juridic (LSB 2011:99, vezi si Figura 6 de la pagina 29). Informatiile cu
privire la firme nereglementate ce oferd servicii juridice cu scop lucrativ sunt limitate. Cu toate
acestea, in aceasta zona sunt incluse o serie intreaga de entitati, de la firme mici specializate Tn
intocmirea de testamente, pana la branduri de renume, precum CPP.

Un participant la Grupul de consultare pentru viitor a atins un punct important:

,, Exista concurenta din partea furnizorilor nereglementayi de servicii juridice. Abrogarea propusa
(din toate motivele practice) a regulii de separare a activitdii*® va permite avocatilor consultanyi
sa patrunda ei insisi pe aceasta piata sub forma de furnizori nereglementati. Nu cred ca au fost pe
deplin inzelese consecingele acestui fapt.” (Grupul de consultare pentru viitor - Comitete)

Chiar si avocatii consultanti ar putea alege sa renunte la constrangerile reglementarii si sa isi
valorifice cunostintele juridice pentru a lucra in cadrul sau sub forma de furnizari nereglementati.
Inca nu este clar care sunt toate implicatiile acestei posibilitati, in afard de faptul ci persoana
respectivd nu va putea folosi titulatura de avocat consultant sau sa practice activitati rezervate

conform cadrului de reglementare actual.

15 Prin abrogarea acestei reglementari, avocatii consultanti si firmele de avocaturd vor avea dreptul de a detine sau
administra firme in alte profesii, care nu fac obiectul reglementarilor in materia serviciilor juridice. Tn conformitate cu
noile reglementari, care inca nu au fost emise oficial, ,,clientii trebuie informati in mod clar ce servicii sunt oferite de
legatura cu imigranti, iar clientii pot fi preluati de cealaltd firmd numai dupi ce si-au exprimat consimtamantul. Firmele
separate nu vor fi descrise ca fiind reglementate de Autoritatea de Reglementare a Avocatilor Consultanti - SRA.”
(Hyde 201 5b)s
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5. OPORTUNITATI PENTRU AVOCATII CONSULTANTI

Schimbarile produse pe piata serviciilor juridice aduc atat provocari, cat si oportunitati pentru
vanzatorii de servicii juridice. Cu toate acestea, oportunitatile pentru avocati consultanti nu pot fi
diferentiate usor de oportunitatile oferite celorlalte tipuri de avocati, sau firmelor nedetinute de
avocati. Ar putea fi rolul Societatii de Drept sa ajute avocagii consultanti sa identifice si sa profite de
oportunitati. In orice situatie, avocatii consultanti vor trebui si actioneze imediat si cu incredere,
pentru a tine pasul cu concurentii, indiferent daca ne referim la alti avocati consultanti sau alte
profesii.

Ramane oportunitatea de a utiliza tehnologia in vederea cresterii eficientei si a experientei
utilizatorilor Tn mandatele cu volum mare, cu toate ca este posibil ca impactul produs in prezent de
tehnologie in activitatile determinate de proces sa se aplaneze pana in anul 2020.

Pe piata de retail, oportunitatile se refera la identificarea modurilor de a informa si asigura
consumatorii in aspecte precum sfera de intindere, pret, echipa si garantii. Avocatii consultanti care
pot ajuta consumatorii inteleg cu siguranta aceste aspecte si optiuni, promovandu-se ca atare, ar
trebui sa se descurce in contextul patrunderii tot mai multor furnizori pe piata si a accentuarii
confuziei n ceea ce priveste alegerea. Esecul in a elabora oferte potrivite pentru consumatori ar
putea face ca acesti cumparatori retail sa treaca pe langa firmele de avocati consultanti si sa-si caute
refugiul in branduri cunoscute.

Folosirea tot mai raspandita a formularelor de diagnosticare pentru colectarea de informatii de la un
potential client poate accelera foarte mult interactiunea dintre avocatul consultant si client, si de
asemenea asigura ca de la inceput clientul Tntelege mai mult despre complexitatea cazului, prin
urmare valoarea adaugata de avocatul consultant.

Tn timp ce factorii determinanti si modelatori ai pietei, din perspectiva onorariilor si tehnologiei
produc efecte, membrii Grupului de Consultare pentru Viitor au considerat cd adevaratele
oportunitati vor consta din tipurile noi de clienti, in continua schimbare si serviciile pe care acestia
le solicita, inclusiv noile modalitati de dezagregare si reorganizare a ofertelor actuale:

,, Vor exista oportunitati mai mari pentru firmele de avocatura care elaboreaza o modalitate mai
eficienta de furnizare a serviciilor de consultanta cliengilor proprii, inclusiv prin tehnologie,

descentralizare, externalizare etc. Structura prezurilor va fi esensiala.” (Grupul de consultare
pentru viitor -B2B)

,,Oferirea unei combinayii de soluyii adaptate si prestabilite la diferite puncte de prez.” (Grupul de
consultare pentru viitor - B2C)

Avocatii care Tsi desfasoara activitatea pe pietele B2B vor trebui sa faca fata unui viitor piramidal,
care aduce oportunitati pentru specializare la varf si inovatie/eficienta la baza:

,, Oportunitatile exista la varful si la baza piramidei, drept consultant capabil de a rezolva cele mai
complexe aspecte juridice si de a dezvolta strategii juridice, iar la baza prin aducerea de solufii
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inovatoare si eficiente pentru industria serviciilor juridice, de care sa poata beneficia populatia
slab reprezentata.” (Grupul de consultare pentru viitor-B2B)

Riscul, un factor tot mai prezent in tranzactiile comerciale, nu este suficient avut in vedere de
furnizorii actuali de pe piatad. Existd oportunitati pentru ca consilierii in-house si firmele de
avocatura sa elaboreze oferte si sa ofere consultanta cu privire la modalitatea in care societatile pot
gestiona riscurile si jongla cu apetitul lor pentru risc:

,»Zona riscurilor — identificarea riscurilor; evitarea riscurilor; gestionarea riscurilor atunci cand
acestea se produc; soluyii pentru probleme legate de riscuri. Aceasta va necesita un amalgam de
servicii — consultanya strategica in legatura cu procesul — intersecgia informayiilor juridice si de
alta natura.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2B)

Acestea reprezinta oportunitati pentru ca avocatii in-house sa produca un impact in ceea ce priveste
contributia comerciala, gestionarea unor tranzactii strategice majore, cum ar fi fuziuni si achizitii,
sau fluidizarea impacturilor aferente reglementarii. Mai mult, noile modele de afaceri aduc
oportunitati avocatilor in-house — infiintarea de echipe juridice sub forma de SBA le-ar putea
permite sd ofere servicii clientilor din afara companiei.

5.1 Inovatie

Orice discutie pe subiectul oportunitatilor de care beneficiaza avocatii consultanti va ajunge
inevitabil la cuvantul inovatie. Desi 0 mare parte din inovatia cu privire la furnizarea de servicii
juridice se concentreaza pe tehnologie, ar fi gresit sa ne gandim la inovatie numai Tn acest sens.

Rezultatul principal al inovatiei in servicii juridice a constat din extinderea ofertei de servicii,
cresterea calitatii serviciilor si atragerea de noi clienti prin oferte superioare sau diferite. Un raport
avand ca obiect inovatia in servicii juridice, comandat in comun de Autoritatea de Reglementare a
Avocatilor Consultanti - SRA si LSB, a ajuns la concluzia ca ,,avocatii consultanti sunt, in medie,
mai inovatori decat alte organizatii reglementate de servicii juridice, atat din perspectiva
schimbarilor manageriale, cat si organizationale” (Roper, Love, Rieger and Bourke 2015:4).

Raportul comandat de Autoritatea de Reglementare a Avocatilor Consultanti - SRA/LSB a
identificat sapte masuri standard ale activitatii de inovare folosite in general in literatura inovatoare:

* Inovatia in legatura cu serviciile — furnizarea de servicii noi sau semnificativ imbunatatite
catre clienti.

* Inovatie 1n legatura cu serviciile — servicii noi pe piata si introduse Tnaintea concurentilor.

* Inovatie in legatura cu furnizarea serviciilor — schimbari esentiale Tn ceea ce priveste
modalitatea de furnizare a serviciilor catre clienti.

* Inovatie strategica — o strategie corporativa noua sau semnificativ modificata.

* Inovatie in legatura cu TAM - orice tehnici avansate de management (TAM) cum ar fi
sistemul de management al cunostintelor sau programul Investors in People.
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* Inovatie la nivel organizational — schimbari majore in structura organizationald, cum ar fi
introducerea lucrului in echipa sau externalizarea unor functii esentiale de business.

* Inovatie la nivel de marketing — schimbatri in strategiile sau canalele de marketing (Roper si
altii 2015: 28).

Cu toate ca rezultatele au evidentiat faptul ,in randul avocatilor consultanti, schimbarea
predominanta a constat din utilizarea mijloacelor de comunicare electronica cu clientii, inclusiv
utilizarea de formulare electronice si sisteme imbunatatire de management al cazurilor” (Roper si
altii 2015: 6), exista oportunitati pentru avocatii consultanti in cele sapte categorii de mai sus, care
depasesc domeniul tehnologic.

O analiza econometrica realizata de Roper si altii a relevat faptul ca adoptarea statutului de SBA are
un efect pozitiv asupra inovatiei: ,,daca toate celelalte elemente sunt egale, exista o probabilitate cu
13-15% mai mare ca SBA sa introducd noi servicii juridice. De asemenea, au 0 mai mare
probabilitate de a se angaja in inovatie strategica si organizationala” (Roper si altii 2015:8).
Raportul comandat de Autoritatea de Reglementare a Avocatilor Consultanti - SRA/LSB a constatat
faptul ca reglementarea a actionat ca o bariera, dar si ca un factor determinant pentru inovatie, insa
ca ,,in general, avocatii consultanti au o impresie mai pozitiva in ceea ce priveste rolul reglementarii
si legislatiei Tn inovatie decat alti furnizori de servicii juridice” (Roper si altii 2015: 73).

Echipele juridice in-house vizate de raportul FT Innovative Lawyers (2014) arata ca inovatia nu este
apanajul echipelor mari, ce dispun de resurse nelimitate. Doua dintre cele clasate in primele cinci au
doar cinci avocati in domeniile analizate (SenGupta 2014: fara pagina). Capacitatea echipei juridice
de a genera venituri pentru propriile companii prin abordari inovatoare fatd de managementul de
sistem si de proces este evident la nivelul Tntregului clasament 2014 FT. SenGupta arata ca ,,zilele
functiilor juridice reactive au trecut, iar echipele in-house clasate Tn tabelul schimbarilor
operationale FT au demonstrat capacitatea de realizare a unei transformari rapide in functiile
acestora” (2014: fara pagina).

Tharmaraj (2015) identifica cinci domenii ce merita atentia oricarui departament in-house, care se
afla la inceputul curbei inovatiei (si se pare cd aceste cinci domenii se aplica la nivelul intregii
profesii, nu doar pentru departamentele in-house):

* Analiza datelor: echipele in-house stabilesc noi tendinte prin adoptarea analizei datelor prin
intermediul sistemelor de facturare electronica si a instrumentelor de identificare
electronicd. Datele ajutd echipele sa adopte o abordare informata pentru a evalua rezultatele
posibile sau probabile ale unei dispute sau litigiu, astfel incat sa poata evita razboaie in
instanta, costisitoare si de durata sau pot ajunge la o intelegere rapida.

* Intranet: echipele in-house pot folosi intranetul pentru a oferi raspunsuri la intrebari de
rutind sau care apar frecvent si ajuta cliengii sa genereze automat documente precum
acorduri de confidentialitate si modele de contracte, incluzand de asemenea link-uri catre
alte pagini de internet, ghiduri de guvernanta, ghiduri de etica si conformitate.
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Mediile sociale: mediile sociale pot ajuta consilierul in-house sa-si mbunatateasca
comunicarea cu clientii interni. Astfel de unelte ajutd la amplificarea mesajelor printr-un
canal de difuzare de la o persoand la mai multe, ceea ce va dardma bariere de comunicare,
avand si avantajul stilului informal.

Management de proiect: una dintre cele mai insemnate schimbari ce vor afecta functia in-
house Tn urmatorii cinci ani va consta probabil din adoptareca managementului de proiect
drept competenta esentiala in randul avocatilor. Managementul de proiect este o functie
comuna 1n societatile comerciale si unele companii mari cer deja aceasta competentd din
partea avocatilor proprii; vor facilita instruirea pentru a asigura existenta acestei competente.

colaborare: Colaborarea dintre diferite echipe din cadrul departamentului juridic si
colaborarea incrucisata intre domenii diferite de activitate, strange la un loc toate echipele
pentru a impartasi cele mai bune practici si cunostinte. Aceasta poate permite echipelor in-
house sa aplice respectivele cunostinte intr-un anumit proces sau metoda intr-o modalitate
noua.
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6. OPORTUNITATI PENTRU SOCIETATEA DE DREPT

Tn functie de peisajul probabil al domeniului juridic Tn anul 2020, exista o serie de oportunititi unde
Societatea de Drept ar putea face o mare diferenta pentru avocatii consultanti. Printre acestea se
numara:

» promovarea valorilor profesionale, a eticii, standardelor si integritatii juridice intr-un context
n schimbare si flux de piata.

* Preluarea conducerii cu privire la CPD si asigurarea de instruire pertinenta si de calitate.

» Cresterea gradului de constientizare in legatura cu modalitati inovatoare de functionare, ce
sunt mai eficiente in prezent.

* Adoptarea unui rol de scrutare a orizontului pentru ca Societatea sda se pozifioneze n
avangarda consilierii avocatilor consultanti Tn ceea ce priveste schimbarile si evolutiile
pietei.

» Ajutarea avocatilor consultanti pentru a se pregati si a imbratisa schimbarea.

» Oferirea de educatie publica pentru cresterea increderii la nivelul consumatorilor si
furnizorilor, devenind punctul de contact pentru consumatorii aflati in cautare de ajutor
pentru problemele juridice cu care se confrunta.

Tn timpul consultarilor Grupurilor de experti pentru Viitor, participantii au intrevazut un rol pentru
Societatea de Drept in promovarea valorilor profesionale, standardelor etice si integritatii juridice.
Participantii s-au referit la protejarea acestor valori intr-un mediu aflat in permanenta schimbare. A
fost de asemenea formulata propunerea ca Societatea de Drept sa preia conducerea in legatura cu
CPD si sa asigure acces la instruire de cea mai buna calitate.

,.Ca sustindtor al principiilor ce stau la baza integritatii juridice si a sistemului juridic.” (Grupul
de consultare pentru viitor - B2B)

,.Cresterea calitagii persoanelor admise Tn profesia de avocayi consultanti; reducerea numarului
acestora.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

S-a facut referire la rolul Societatii de Drept de a coordona proiecte care sa vina in ajutorul firmelor
de avocatura (indiferent de tip/dimensiune/clienti) in pregatirea acestora pentru provocarile cu care
se vor confrunta in viitor, ajutdndu-le sa integreze, mai mult decat sa reziste schimbarii. Grupul de
consultare B2C a mentionat rolul Societatii Tn instruirea avocatilor consultanti si cresterea gradului
de constientizare cu privire la metode inovatoare de functionare care sunt la fel de eficiente ca cele
din prezent, sau chiar mai eficiente.

Pe masura ce pietele si sectoarele juridice ale profesiei (si serviciile oferite) continua sa evolueze,
Societatea de Drept are posibilitatea de a se remarca drept punctul de contact pentru avocatii
consultanti care cauta informatii despre evolutiile pietei si despre modul in care pot valorifica
schimbarea Tn propriul avantaj. Exista o oportunitate, in acest sens, ca Societatea sd profite de
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imaginea de ansamblu pe care o detine asupra diversilor membri, pentru a-i ajuta pe cei aflati la
baza structurii sa Inteleagd mai bine contextul mai larg. Un rol crescut de scrutare a orizontului,
bazat pe constatarile esentiale si adaptate ale studiilor Societatii, impreuna cu datele Societatii si
cunoasterea tendintelor externe de cercetare si de piata, vor pozitiona Societatea Tn avangarda
efortului de ajutare a avocatilor consultanti sa inteleaga si sa actioneze eficient in contextele mai
largi n care acestia Tsi desfasoara activitatea.

Grupul de consultare B2C a propus, de asemenea, extinderea angajamentului fata de consumatori si
oferirea de educatie publica pentru a creste increderea Tn randul consumatorilor si furnizorilor.
Internetul a condus la o crestere a volumului de informatii gratuite in domeniul juridic in mod
exponential, pana la punctul in care este posibil sa nu mai fie util si sd nu faca altceva decat sa
produca confuzie 1n randul consumatori cu privire la ce se aplica in situatia lor si care sunt optiunile
de care dispun:

,, Exista un exces de informatii care ajuta consumatorii sa inteleaga aspectele juridice cu care se
confruntd si sd ia deciziile corecte cu privire la furnizorii de servicii juridice. Intrebarea dacd
aceste informayii fac cea mai mica diferenta nu are un raspuns clar, cel pugin nu in opinia mea,
deoarece acest conyinut vine la pachet cu duplicarea, contrazicerea, complexitatea, motivasia
neclara si incertitudine jurisdictionala, toate promovate drept ,,ghiduri pe infelesul tuturor care va
vor ajuta.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

,, Cred ca este necesara consolidarea surselor, servicii de comparagie de incredere si standardizare,
nu doar mai mult conzinut.” (Grupul de consultare pentru viitor - B2C)

Exista o oportunitate reald pentru ca Societatea de Drept sa preia un rol principal in aceasta situatie
si sd valorifice autoritatea pe care consumatorii deja o asociaza brandului Societatii de Drept, pentru
a deveni punctul de contact pentru orice aspect legat de probleme juridice; insa, pentru a fi credibila
in acest demers, va fi necesar si ca Societatea sa explice consumatorilor optiunile care nu sunt
reprezentate de avocati consultanti. Exista posibilitatea pierderii din clienti prin largirea accesului si
cresterea cererii generalizate, tinand cont de posibilitatea ca o parte dintre mandate sd nu ajunga la
avocatii consultanti.
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7. CONCLUZIE

In situatia in care o societate nu se reinventeaza pentru a se adapta la conditiile schimbitoare de
piata, atunci aceasta va intra probabil in decline sau va fi preluata de societatile adaptate mai bine la
noul mediu. Aceasta afirmatie este la fel de adevarata in cazul firmelor de avocatura, ca pentru orice
alta societate.

O majoritate substantiala a avocatilor coordonatori si presedintilor celor 304 firme de avocatura
care au transmis raspunsuri la chestionarul Firme de avocatura in tranzigie (Altman Weil 2014) au
confirmat ca piata serviciilor juridice s-a schimbat in permanenta in moduri fundamentale si
aproape 67% au previzut ci acest ritm al schimbarii va creste in viitor. Tn acelasi timp, numai
aproximativ 13% dintre respondenti au afirmat ca sunt foarte increzatori in capacitatea firmelor lor
de a tine pasul cu schimbarile produse in piata (in coborére de la aproximativ 24% in anul 2011).

Diversitatea de cerinte si impacturi asupra profesiei obliga la o regandire a tuturor elementelor, de la
instruire si dezvoltare pana la tipul de persoane recrutate. Caracteristici precum curiozitatea,
creativitatea si abilitati de gandire strategica ar putea conta mult mai mult in selectarea avocatilor de
maine decét cunostintele pur tehnice in domeniul juridic. Tn prezent, unul din patru avocati din
Anglia si Tara Galilor Tsi desfasoara activitatea in-house, ceea ce inseamna ca aceastd ramura a
profesiei transforma contributia adusa de avocati in mediul de business. Avocatii in-house sunt
priviti, in prezent, ca promotorii elaborarii de solutii juridice complicate si continud sa atraga un
numar tot mai mare de specialisti din cabinete individuale Tnspre acest sector (SenGupta 2014: fara
pagina).
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Tn cadrul eforturilor sale de colectare de dovezi, echipa care a elaborat Future of Legal Services
(Viitorul Serviciilor Juridice) a organizat o serie de trei grupuri de experti bazate pe metoda Delphi,
pentru a creste nivelul de Tntelegere si incredere in previziunile referitoare la modificarile ce se vor
produce n viitor pe piata.

Metoda Delphi

Tehnica Delphi a fost elaborata de Universitatea Harvard si este folosita pe scara larga in activitatile
de specialitate. Tehnica vizeaza un grup de persoane care pot aduce informatii solide si cunostinte,
in incercarea de a creiona imaginea viitorului printr-o serie de chestionare iterative. Delphi se
bazeaza pe presupunerea ca prognozele obtinute de la aceste grupuri de experti alesi cu mare atentie
reprezinta o mai buna indicatie a tendintelor viitoare decat prognozele provenind de la un esantion
aleatoriu de persoane. Participarea este anonima — participantii nu stiu cine sunt ceilalti membri ai
grupului si toate comentariile sunt distribuite in mod anonim — astfel, incurajam participantii sa
raspunda cat mai sincer.

In prima runda, participantii primesc un numar de intrebari cu raspuns liber si sunt rugati sa ofere
feedback prin orice comentarii, ganduri si pareri, acolo unde pot. Aceste comentarii sunt adunate si
distribuite anonim tuturor celorlalti participanti la grup, impreuna cu intrebari suplimentare sau
aspecte aprofundate, n runda a doua. Tn runda a doua, participantii au posibilitatea de a raspunde
atat la aspectele aprofundate, cét si la parerile exprimate de ceilalti participanti. Toate comentariile
sunt stranse pentru a fi analizate in raportul final.

Grupurile noastre de experti consultati cu privire la viitor

Pentru a reflecta intinderea mare a pietei serviciilor juridice si experientele practicienilor, an
organizat trei grupuri paralele de experti: unul a analizat aspectele pietei B2B, unul piata B2C, iar
cel de-al treilea pe baza experientei presedintilor Comitetelor Societatii de Drept. Desi in aceste trei
grupuri s-a utilizat metoda Delphi a intrebarilor cu raspuns liber si, Tn cazurile grupurilor B2B si
B2C, doua runde de chestionare iterative, diversitatea profesiei si numarul mare de aspecte ce au
putut fi explorate in mare detaliu in cadrul acestor grupuri sugereaza ca acestea sunt grupufi
consultate cu privire la viitor, mai mult decat metoda Delphi in sensul strict in care a fost creata de
Universitatea Harvard. Acest fapt nu inseamna ca grupurile si contributia lor nu este apreciatd —
astfel am dobandit intelegere de o profunzime incomparabila in legatura cu aceasta activitate — Ci
doar dorim sa evitam orice distragere inutild a atentiei, pe care denumirea Delphi ar putea-o sugera.

Grupul de consultare B2B a fost gandit pentru a analiza factorii determinanti, impactul si
oportunitatile intr-o piata in care avocatii se confrunta cu cumparatori avizati si furnizeaza servicii
catre societati comerciale sau consultanti. Participantii au fost recrutati astfel incat sa reflecte
contextul acestei piete, avand parametri precum business, international, gestionarea de tranzactii de
magnitudine/de mare valoare, achizitii repetate adeseori si inclusiv avocatii insisi drept cumparatori
de servicii juridice. Participantii la acest grup au inclus: avocati seniori si coordonatori din cadrul
unor firme din City si Top 200; avocati internationali care Tsi desfasoara activitatea in sediile din
Londra; GC350; membri ai Baroului American - ABA; si fondatorul SBA.
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Grupul de consultare B2C a fost gandit pentru analiza factorilor determinanti, a impactului si
oportunitatilor existente intr-o piata unde avocatii consultanti au de a face cu cumparatori neavizati
si furnizeaza servicii publicului Tn general sau companiilor mici. Participantii au fost recrutati
pentru a reflecta contextul acestei piete, un sector juridic predominant de retail, inclusiv cazuri de
dreptul familiei, despagubiri pentru vatamare corporald, redactarea de acte de vanzare-cumparare
imobiliare si tranzactii unice in, situatii adeseori stresante pentru cumparatori. Participantii la acest
grup au inclus: membri ai Consiliului privind servicii juridice de consum (Legal Services Consumer
Panel); experti in tehnologie juridica; avocati seniori ai cabinetelor de lux; persoane din SBA si din
agentiile de consiliere.

Grupul membrilor Comitetelor a cautat sa obtina o intelegere aprofundata din partea presedintilor
Comitetelor Societatii de Drept si, unde a fost posibil, o imagine a viitorului in contextul propriilor
zone sau puncte de atentie ale Comitetului.
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