Los principales
retos del sector
legal y su impacto

en las firmas de
abogados

GLOBALISING YOUR PRACTICE -
OPPORTUNITIES AND CHALLENGES

CHALLENGES

AHEAD

1

- | EPELAEZ



Principales factores
» generadores de cambio en el
mercado de serivicios legales

* Nuevas formas de creacion de valor

* Innovacion y desarrollo de tecnologia
legal

* Globalizacion y cambio de poder
econdmico

* Disparidad de habilidades y reforma de
la educacion legal




Nuevas formas de Atraccion, formaciény

Innovaciény Conclusiones
creacion de valor retencion de Talento

tecnologia

La Globalizacion, el empoderamiento de los clientes, el desarrollo de la tecnologia, las

nuevas generaciones, y otros factores han modificado el ejercicio de la profesion
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Innovaciéony Atraccion y Retencion Conclusiones
tecnologia de Talento

Nuevas formas de
creacion de valor
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Nuevas formas de creacion de valor

Detonador del cambio, la crisis financiero del 2008
Cliente asume el poder para la compra de los servicios
Necesidades y expectativas de clientes insatisfechas

Mavyores exigencias del cliente, evolucionando con marcada
rapidez

Mayor complejidad de los clientes y por ende de la relacidn
con sus abogados

Sofisticacion de los departamentos juridicos

Costos de las ineficiencias trasladado a las firmas.
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Nuevas formas de creacion de valor

Presion sobre el modelo tradicional

Cliente busca relacion clara y transparente

Se deben entender las necesidades del cliente

Mayor influencia de firmas globales y departamentos legales
Mayor complejidad de las estructuras juridicas

Incertidumbre del futuro de las economias




Reconfiguracion
de los servicos
legales

Experticia

Habilidades complementarias
Desarrollos teconolégicos
Innovacion

Generar valor agregado.
Costo competitivo

Practicas multidiciplinarias
(MDP)
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La relacion tradicional esta cambiando

Colaboracion entre socios y asociados vs un socio

De re|acic’)n * Beneficio de contacto multiple

indiVidual d * Desarrollar cliente en base al trabajo en equipo
colaboracion

* Colaboracion no es cross seling
* Delegar es importante mas no es colaboracion

* Necesario romper barreras




Colaboracidn entre las diferentes Areas de Practica

Necesario

entender el
impacto en

Prestacion del Servicio.
Desarrollo del Negocio.

La relacion con el cliente
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Colaboracidn entre las diferentes Areas de Practica

 Generacion de trabajo
VALUES &
.« s . s ATTITUDES

e Atracciony retencion de

Necesario
talento

entender el
impacto en

A

. . BEHAVIORS SKILLS
* \Ventaja competitiva

e (Culturade lafirma

CORE CONCEPTS
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VUCA

Acronimo utilizado por el ejéricto de los Estados Unidos en los 80’s para describir u
oprar en un ambiente “volatil, incierto, complejo y ambiguo”

El término se esta utilizando en el mundo de los negocios, mas notablemente en la
Escuela de Negocios de Harvard

Volatil: las cosas pueden cambiar muy rapidamente
Incierto: dificil anticipar cuando ocurrira un cambio

Complejo: los elementos en un sistema reaccionan entre si de formas no lineales m

Ambiguo: lo que uno observa puede ser distinto a la realidad




VUCA

 Enlarelacion cliente - abogado el mayor reto para prestar servicios en un ambiente VUCA es:
o Entender que cliente tiene necesidades en areas de especilizacion que no son las tradicionales
o El entendimiento de las necesidades del cliente con frecuencia es errado
o Existe una brecha de expectativas entre los clientes y las firmas
o Cerrar esa brecha o reducirla al maximo, poderosa fuente de ventaja competitiva

o Crear oportunidades para consultar a los clienes sobre formas de redefinir su relacion de trabajo

VUCA
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Atraccion, formacion y Innovacioén Conclusiones
retencion de talento

Relacion cliente —
firma-abogado
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Uno de los retos mas importantes

* La generacion de milenios
rompio el modelo.

e Generod la necesidad de
entenderlos.

* Ven la profesion de manera
distinta.

 Hay 4 generaciones que deben
tener la capacidad de trabajar
juntos con excelentes resultados.
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Formar y motivar a los socios

Vision Tradicional:

Analisis de desempeno del Socio
segun modelo de compensacion
de la firma

* Competencia

 Nuevas formas de creacion de
valor

* C(Clientes reduciendo el niumero
de firmas con las que trabajan.

* Presion sobre honorarios

 Desarrollo tecnolégico

Nuevas Tendencias:

Mayor exigencia al socio
Planes de metas y objetivos
Revision del modelo
compensacion

Bonos de produccion

¢ Por que?



Principales Retos para B&B

Atraccion y Retencion Innovaciéon y Conclusiones
de Talento desarrollos
tecnoldgicos

Relacion Cliente —
Firma-Abogado
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Entendiendo la innovacion en el sector legal

Sobre la innovacion Sobre el sector legal

* No hay tradicion de mejoras
continuas

* Teconologia y derecho aun no van de
la mano

 Mayoria del trabajo se sigue

 Mejorar los procesos . .
realizando en la misma forma

e Responde a una necesidad. . . .
P * No se ajusta a las mejores practicas y

: estandares
 Debe generar un cambio, un

desarrollo, una mejora

e Se aferra a sus procedimientos.
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Objetivos y métodos
* Mayor eficiencia

Innovacion . a
 Mejorar el servicio al cliente

Implementar nuevas politicas y

procedimientos
Aprovechar data y desarrollos

tecnologicos
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Consideraciones para innovar

Cambio de mentalidad para desarrollar una cultura de mejora continua,
innovacion y colaboracion

Innovar es posible en el sector legal

Deben aceptar y entender las necesidades del cambio

La IA y nuevas tecnolégias no conllevaran la desaparicion de las
firmas pero, los dias estan contados para las que se nieguen a
adoptarlas



Consideraciones para innovar

Las firmas temen fracasar cuando innovan y adoptan nuevas tecnologias

Fracasando se aprende, es una oportunidad para mejorar

Socios y firmas visionarias, logran innovar, identificando la necesidad del
cambio, trabajando en su desarrollo, generando una mejora, aportando una
solucion, creando una nueva cultura.



Atraccion y Retencion Innovacioén Conclusiones
de Talento

Relacion Cliente —
Firma-Abogado
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Conclusiones

Abandonar la zona de comfort

Trabajar en reducir la brecha que los separa de
las expectativas de sus clientes

Logar el cambio y desarrollar una cultura de creatividad,
innovacién y colaboracién

Esta nueva cultura permitira entender a sus cliente, innovar, cambiar las
bases de colaboracion con ellos y entre ustedes



GLOBALISING YOUR PRACTICE -
OPPORTUNITIES AND CHALLENGES

4
ssssss

iGracias!

"SOLUTIONS

FPELAEZ

CONSULTING

L




