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cun en envoyant le collaborateur débutant au
conseil de prud’hommes et en faisant travailler

le collaborateur senior sur la garantie de passif :

Tableau 2

Collaborateur débutant
(Tx 100 € HT)

+ 6 heures travaillées
+ 6 heures facturées
+ Facturation 600 €

- Facturation perdue

+ Solde d'heures/ hypo-
these 1=9 heures

Conclusion

Collaborateur senior
(Tx 200 € HT)

* 6 heures travaillées
+ 6 heures facturées
+ Facturation 1200 €

- Facturation perdue =

0€

Une bonne affectation du travail permet au
cabinet de facturer 1 800 € pour un total de
12 heures travaillées par les collaborateurs.
Dans I'hypothese ci-dessus, il reste 9 heures
a facturer pour le collaborateur débutant, soit

900 €, ce qui aboutirait a une facturation totale
de 2 700 € pour 21 heures travaillées.

Une mauvaise affectation du travail permet

au cabinet de facturer 600 € pour un total de
21 heures travaillées par les collaborateurs, soit
une déperdition de 2 100 € de chiffre d’affaires.

PROCEDURES INTERNES
ET GESTION DE LA
CONNAISSANCE“

Une étude du cabinet McKinsey ® soutient
qu'un meilleur partage des connaissances
dans l'entreprise aurait pour effet d’augmen-
ter la rentabilité et la productivité de celles-ci
de l'ordre de 20 a 25 % en moyenne. L’étude
montre que preés de 20 % du temps de travail
d’un individu est consacré a rechercher de
I'information disponible en interne ou a cher-
cher a entrer en contact avec des personnes
susceptibles de détenir cette information ou
étant capables de fournir une aide. Ces sta-
tistiques proviennent d’entreprises de toutes
catégories. Or, étant de 'essence du métier
d’avocat de consacrer une partie de son temps
a chercher, on peut penser que dans un cabi-
net d’avocats, ces chiffres sont bien plus im-
portants.

Il ne s’agit pas d’imaginer la pratique du
métier d’avocat sans la recherche, il s’agit
de tendre vers un cabinet dans lequel il ne
faudrait plus avoir a chercher des réponses
a des questions auxquelles le cabinet a déja
répondu. Combien de temps perdu a refaire
un acte, un contrat... a rédiger un argumen-
taire qui ont déja été faits des dizaines de
fois ? A quelques mois d’intervalle, il est tres
fréquent que l'auteur d’un acte ne parvienne
plus a se souvenir quelle était exactement la
question qui lui avait été posée ou quelle était
la version la plus pertinente d’'un document
sur lequel il avait travaillé. La solution, si elle
existe, doit associer deux notions essentielles :
réalisme et facilité. Le réalisme consiste a se
fixer des objectifs modestes. Trois, quatre,
cinqg modeles d’actes parfaitement entrete-
nus et mis a jour feront gagner bien plus de
temps qu’une bible de documents dont aucun
avocat du cabinet n’acceptera de prendre la
responsabilité, faute de temps. La facilité, ce
sont les outils dont dispose le cabinet pour
que les avocats Communiquent entre eux, par-
tagent le savoir et puissent aisément trouver
le chemin vers l'information dont ils ont be-
soin. Nul besoin d’investir lourdement dans
des outils de GED S, parfois il suffit d"utiliser
intelligemment une messagerie en ligne pour
partager des documents, les stocker et les re-
trouver facilement?.

GAINS DE PRODUCTIVITE PAR
LA MATTRISE DES METHODES

Aupartage des connaissancess’ajoute la trans-
mission de I'expérience. L'expérience se trans-
met entre avocats de maniere informelle des
lors qu’interagissent des avocats au sein d'un
cabinet. Il est néanmoins possible d’organiser
la transmission en s’inspirant des techniques
dites de debriefing 8. Le debriefing consiste a te-
nir, de maniére systématique ou a chaque fois
que cela parait utile, une réunion de cléture a
la fin de chaque affaire ou de chaque dossier.
La réunion permet aux avocats de :
= faire le point sur le déroulement du dossier ;
= faire l'inventaire des documents et métho-
dologies utilisés ;
= décider siles documents utilisés doivent étre
intégrés dans la base du cabinet pour servir
de référence future ;
=décider si les méthodologies employées
constituent un progres et doivent désormais
faire référence.
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Cette maniere de recueillir I'information utile
al'issue de chaque dossier enrichit de maniére
systématique et réguliere le savoir du cabi-
net et permet la transmission de 1'expérience
entre avocats du cabinet et entre générations.
Des cabinets ont poussé cette logique en allant
jusqu’a utiliser les techniques les plus sophis-
tiquées pour tirer le maximum de leurs procé-
dures de compte-rendu critique. C’est le cas
de Cleary Gottlieb Steen & Hamilton® qui a
sollicité les services d'une société de consul-
tants, Tacit Connexions, spécialisée dans les
technologies militaires et l'intelligence arti-
ficielle . L'objectif de Cleary Gottlieb était
de mettre en place les techniques les plus
efficaces pouvant permettre de recueillir la
connaissance des avocats expérimentés pour
en faire bénéficier les autres. Le cabinet a donc
décidé de recueillir le savoir de ses avocats
avec des méthodes inspirées de celles appli-
quées aux débriefings des pilotes de chasse qui
servent ensuite a programmer les simulateurs
de vol. L'exemple peut sembler extréme mais
I'enjeu est le méme pour tous les cabinets, du
plus modeste au plus grand : garder la mé-
moire de ce qui fonctionne pour gagner en

Dossier

temps, en efficacité
et en sécurité juri-
dique pour le client.

La recherche de la

Toutes ces briques de performance economique ne

l'organisation interne
du cabinet que sont
le suivi des temps,
la délégation du tra-
vail, le partage de
la connaissance ou
la transmission de
I'expérience sont les
outils de la rentabilité
au méme titre qu’ils
sont le gage dela qua-
lité du travail. La re-
cherche de la perfor-
mance économique
ne doit donc jamais
s’entendre  comme
une recherche de pro-
fit qui se ferait au dé-
triment du client mais bien au contraire comme

une démarche dont le cabinet et les clients sont, 10 Dossier : « Knowledge Mana-

A . L g e s gement », Le Mande du droit
au méme titre, les bénéficiaires. e 22, 2010.

doit donc jamais s’entendre
comme une recherche

de profit qui se ferait au
détriment du client mais
bien au contraire comme une
démarche dont le cabinet

et les clients sont, au méme
titre, les bénéficiaires.
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