Vers |'Installation

Avocats : Réussir son installation
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Depuis six ans maintenant, nous accompagnons tout type de structures d’avocats, nais
santes, vieillissantes, en développement, en conflit, en forie croissance, en rupture, e

mal de visibili¢é, en restructuration.

Ce recul sur notre marché nous permet de vous fournir guelgues régles simples destinée.
d l'installation, qui, si elles sont appliguées dés l'origine, éviteront bien des soucis et per
metiront une saine évolution. Cet extrait de notre conseil sur les bonnes pratigues es
directement inspiré par nos missions aupreés de cabinets en consiitution.

Seul ou a plusieurs?

S'installer seul fait peur a plus d’un avocat. Il
n'est pas rare gue nous voyons arriver un
groupe de futurs associés porteur de 'espoir
que ce collectif sera plus fort devant I'aventure
de l'installation.

Davantage de contacts, de ressources, de po-
tentiel de clients a mutualiser. Moins de soli-
tude, moins d'angoisses, moins de charges.

Il nous apparait en réalité que ce sont de faux
sujets et que seules des réponses en termes de
valeurs, de marché et de plan d'actions sont les
plus appropriées.

Choisir le bon moment

D'expérience, l'aventure de l'installation se
pense au moins 12 a 18 mois a I'avance. Le bon
moment est celui qui permettra de conjuguer
la ressource financiére de démarrage (compter
trois mois d’exploitation d’avance ie un fond de
roulement de 90 jours), I'équilibre entre une
production sécurisée, c'est a dire quelques dos-
siers déja acquis, du temps libre et un réseau
constitué.

L'équilibre du démarrage en temps, s'analyse
en général avec 50% de temps de production,
20% de temps de gestion et 30% de temps
commercial.

Choisir son marché

Avocat de quoi et pourquoi faire? Quel avoc:
n‘a-t-il pas entendu parler des enquétes d
marché préalablement & I'installation? C'e!
bien la seule profession qui ne les pratiqu
gu’avec parcimonie voire pas du tout.

La réalité est qu'a ce jour, I'installation est bie
plus certaine en cas de maitrise d’un domair
de compétence et d'une spécialisation. Les ¢
binets de niche naissent souvent avec succ
car ils sont identifiables, simples a comprendi
et moins nombreux que les autres... ils déma
rent donc plus rapidement.

Définir son offre

L'avocat fait du droit mais tous les avocats fo
du droit. Il convient donc de réfléchir avec pr
cision a une offre de services claire, preécise, d
férenciante par rapport aux offres classiques
qui réponde aux besoins du client. Le mieux ¢
la matiére est d’écrire cette offre et de la fai
tester par un non avocat.

Porter un projet

Faire un business plan a un an : si on ne vous
pas déja dit, on ne vous le dira plus!!!

Nous voyons peu de projets chiffrés p:
ser. Si nous les voyons, c'est encorea3a
sur des bases irréalistes et floues. Travail
a un an est déja bien ambitieux
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Il s'agit donc de construire pas a pas sur des
lignes budgétaires détaillées, le potentiel que
nécessitera |"installation. Il convient a ce stade
de connafire et intégrer son propre souhait de
rémunération. Ce budget de charges soit per-
mettre de calculer le taux horaire de vente le di-
visant par le nombre d'heures productives
envisagées, dans notre exemple 50% doit envi-
ron 1.100 heures par an pour un seul produc-
teur (24 heures par semaine sur 46 semaines).

Mais |3, ne s'arréte pas I'exercice contrairement
a 90% des cas que nous rencontrons. Tout au
plus cela s'appelle un budget par le bas!!! C'est
a dire, un budget de charges.

L'exercice continue et na de sens que si la partie
“Produits” est complétée en face: cela s'appelle
des objectifs commerciaux dans les entreprises.
La connaissance de votre point mort mensuel
vous aidera a définir vos objectifs de production
et partant de facturation. Il convient ensuite de
les cibler par client et prospect.

A plusieurs : le partage des
valeurs et du projet

Si vous tentez une aventure a plusieurs, il
convient dés l'origine de faire le point sur les va-
leurs en commun et les points sur lesquels il
convient de ne pas transiger (A titre d’exemple
dans les réglements intérieurs des associations
d’avocats : nom du cabinet, domaines de com-
pétences respectifs, domaines de gestion du ca-
binet, investissements pour la communauté,
partage de clientéles, niveau de production at-
tendu, systeme de délégation envisagé, sys-
témes de rémunération, plan stratégique).

Organiser la visibilité: communi-
quer dans son réseau et vers
Fextérieur

Nous avons chez luricommunication, des
cabinets pour lesguels nous organisons
dés leur création, une communication lé-

gere mais efficace, leur permetiant d’exister au
dela de leur cercle de connaissances. A ce titre
sont particulierement importants : la qualité du
site Web, la visibilité et le référencement sur le
net (les stratégies sont multiples et complexes),
les premiers communiqués de presse (de lance-
ment et suivants), les premiers achats d’espace
et les inscriptions dans les annuaires visités, la
création graphique.

La communication des cabinets en création a
beaucoup évolué et nécessite recul et expé-
rience.

Gerer efficacement : saisir ses
temps - déterminer point mort et
taux horaire

Les joies de I'installation concréte passées, il
convient de se pencher sans délai sur la mé-
thode de gestion des temps passés y compris (je
devrais écrire surtout...) lorque l'on démarre
seul. Il existe d’excellents logiciels (voir notre ar-
ticle dans la Tribune de I'informatique juridique)
pour les débutants, en ASP, et dont le colt est
de l'ordre de 100€ par an. La saisie des temps
est fondamentale a trois égards :

e Apprendre a facturer

e Apprendre a répartir son temps entre produc-
tion, gestion et commercial/développement

e Apprendre a analyser et valoriser le temps non
directement productif (I'investissement)

e Apprendre le contrdle budgétaire

Nous rencontrons beaucoup de jeunes associés
qui, parce qu’ils viennent de cabinets structurés,
ol ils ont eu I'habitude de saisir leur temps, pen-
sent que cette tache sera des plus simples. En
réalité, passer associé, est un coup fatal a la sai-
sie des temps!!! Il convient donc de s'astreindre
a |a plus grande rigueur a cet égard.

Quand déléguer ?
quand embaucher?

l‘accueil classique est celui qui consiste a raison-
ner en termes de charges.

Notre réponse est & cet égard trés simple et se
focalise sur la production uniquement. Si le
jeune installé produit réellement plus de 70% de
son temps (ie plus de 35 heures par semaines
facturées récouvrés), il convient d’embaucher de
toute urgence. Au del3, il n‘aura plus le temps
nécessaire au recul, a la saine gestion et au déve-
loppement. Cette période de la premiére em-
bauche est la plus délicate car elle plonge le
créateur dans une problématigue nouvelle : celle
du contréle de la délégation, tout en lui suppri-
mant de la production directe. |l doit transformer
son temps facturable en non immédiatement
facturable mais qui déterminera dans son em-
ploi, I'avenir du cabinet.

Elle constitue le point de passage obligé de la
création de valeur.

Choisir la structure

Démarrer seul ne nécessite pas réellement de
structure comme chacun le sait. En revanche, la
premiére association de principe posera rapide-
ment la question du choix de la strucuture
d’exercice. Pour de multiples raisons qu'il serait
long de retracer ici, nous avons une forte préco-
nisation pour la Selarl
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