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Bruce MacEwen est avocat et consultant a New York. Il est président d’Adam Smith Esq., une
société de conseils au service des cabinets d'avocats.

Ce résumé présente un bref survol de son analyse de la nouvelle réalité qui attend la profession
juridique.

LE CLIMAT ACTUEL

Le marché des services juridiques est devenu mondial, et les phénoménes économiques touchent
les cabinets dans tous les pays a la fois.

Dans cette nouvelle réalité, les juristes sont confrontés a une surreprésentation des avocats sur le
marché du travail. Depuis le début du déclin économique, les cabinets ont mis a pied a la fois du
personnel juridique et d'autres collaborateurs. En raison de ces licenciements et de la stagnation de
la demande, le marché souffre d'un grave probléme de surabondance d'offre. Les grands cabinets
adoptent des modéles alternatifs de pratique, par exemple en utilisant des avocats a contrat et des
avocats salariés, offrant moins de postes qui meénent au statut d'associé. Entre-temps, les facultés
de droit continuent de conférer des diplomes, aggravant encore les difficultés actuelles du marché.

L'auteur affirme que I'époque des grands cabinets est révolue. Il souligne les résultats de I'enquéte
de 2012 auprées des dirigeants de cabinets juridiques menée par Altman Weil, dans laquelle une
grande majorité des répondants convenaient que les changements en cours dans la profession
seront permanents.

I traite ensuite des implications de I'évolution rapide de |'exercice du droit pour les grands cabinets
d'avocats.

O PARTIE | : UNE BATAILLE POUR DES PARTS DU MARCHE
Les clients contrélent le marché

Au sein du marché, il y a un nombre donné de clients qui recherchent
des services juridiques. En conséquence, les cabinets se
font concurrence pour une quantité limitée de travail.

lls cherchent a s’adapter a la nouvelle réalité dans
laquelle la croissance de revenu et la rentabilité

ne peuvent pas étre présumées; ils sont

également confrontés a un nouveau client :

un client qui détient le pouvoir d'exiger

davantage de son four




changer la relation entre le client et I'avocat.
Les nouvelles technologies

En outre, les nouvelles technologies commencent a influencer I'exercice du droit de fagon
importante. L'utilisation de systémes intelligents et de systemes automatisés d'assemblage de
documents (entre autres) signifie que moins d'avocats sont requis pour effectuer le méme travail.
Pour les clients, cette nouvelle efficacité diminue la valeur ajoutée par les avocats.

Sous-traitance ou achat de services juridiques a I'étranger?

Selon I'auteur, I'achat de services juridiques a I'étranger est en forte croissance aux Etats-Unis.
Certaines recherches indiquent que la croissance dans ce domaine risque d'atteindre 85 % par an,
passant d'environ 640 millions de dollars de chiffre d'affaires en 2011 a plus de 4 milliards de dollars
en 2014.

Les implications d’'un modéle économique obsolescent

L'auteur soutient que le modele économique employé par les cabinets d'avocats est devenu
obsolescent. Le modéle fermé ou les cabinets fixent leurs tarifs, ou des organismes de
réglementation déterminent quelles activités et quels participants sont admissibles, et ou
I'information est disponible seulement aux « privilégiés » n’est plus soutenable. Selon l'auteur, le
modele courant fait en sorte que les non-juristes sont marginalisés, les décisions sont guidées par la
pratique antérieure et non la volonté d'innover dans |'exercice du droit, et |'exercice du droit est un
projet « opaque ».

L'auteur propose qu'il faut adopter un nouveau modeéle économique ouvert et transparent ou le
marché fixe les prix et détermine les structures, les participants et les activités, ou I'information est
accessible de fagon instantanée a tous, et ou des non-juristes jouent un réle important. Enfin, les
décisions devraient étre guidées par la notion de ce qui va augmenter la valeur du cabinet.

PARTIE Il : NOTRE CAPACITE A CHANGER
A. Apprendre des autres domaines

L'auteur présente plusieurs exemples d’entreprises d'autres industries qui se sont trouvées face
a des changements perturbateurs. Western Union a refusé d'acheter le brevet du téléphone
d'Alexander Graham Bell parce que le télégraphe était si efficace. Kodak a décidé de ne pas
poursuivre la photographie numérique (méme si elle en détenait le brevet). Ces cas démontrent
combien il importe de réagir rapidement et efficacement aux tendances du marché.

La grande majorité des entreprises établies confrontées a un changement radical ont fini par se
trouver prises au dépourvu, incapables d'offrir une réponse rapide et convaincante. Elles ont ainsi
été marginalisées jusqu'a l'insignifiance, condamnées a une réduction radicale de leur envergure
ou, le plus souvent, a I'échec total.

B. Les avocats

L'auteur présente une analyse psychologique des avocats, basée sur la recherche de Larry Richard,
un avocat et psychologue. Les avocats démontrent les caractéristiques suivantes :
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Le scepticisme : en comparaison avec la population en général, les avocats sont trés sceptiques,
ce qui signifie que nous pouvons trouver des défauts dans quoi que ce soit. Selon I'auteur, il faut
penser a ce que cela signifie pour notre capacité d'adaptation.

Autonomie : les avocats détestent étre gérés ou accepter des directives d'autrui.

Raisonnement abstrait et sentiment d'urgence : les avocats ont une capacité de refuser la preuve
d'un changement si elle ne concorde pas avec leur analyse. De plus, d'instinct ils réagissent a toute
nouvelle information le plus rapidement possible, sans prendre le temps de réfléchir.

Manque de résilience et de sociabilité : les avocats ont des difficultés face a I'échec, et trouvent
extrémement difficile d’admettre qu'ils pourraient avoir eu tort.

La prévalence de ces caractéristiques parmi les avocats peut avoir un effet paralysant au niveau des
cabinets, ce qui laisse la porte ouverte a de nouveaux concurrents et a la sous-traitance des services
juridiques.

CONCLUSION

L'auteur nous encourage a ne pas sous-estimer les ressources — offensives et défensives — que
les grands cabinets pourraient utiliser dans le cadre d'un marché en évolution. Il faut prendre
en compte nos préjugés culturels, psychologiques et organisationnels lorsqu’on procéde a une
évaluation sérieuse du marché et de |'avenir de |'exercice du droit.
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