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DOSSIER 

Organiser son cabinet pour prendre en compte l'attente des clients 

Mon avocat comprend-il

mon métier ? Les enjeux 
de la spécialisation sectorielle

--6--

Riconnus pour leurs qualités tech­
niques, les avocats se voient par­
fois critiqués pour leur incapacité
à s'extraire de leur tour d'ivoire de 
a pratique du droit. Les clients 

veulent plus qu'un technicien ; ils veulent un 
conseil capable de comprendre les enjeux et les 
spécificités de leur métier. Or, de nombreux avo­
cats sont devenus les experts d'un secteur parce 
qu'ils y ont accompagné des clients pendant des 
années. Souvent, sans le savoir, ils ont acquis une 
connaissance approfondie d'un secteur d1 activité. 
La situation concurrentielle du marché du droit a 
renforcé les exigences et les attentes des clients 
sur ce point. Ces derniers sont de moins en moins 
disposés à financer par leurs honoraires l' appren­
tissage de leurs avocats. Ils veulent être compris 
rapidement et attendent donc de I1avocat qu'il 
soit non seulement un expert de la technique juri­
dique, mais qu'il puisse aussi prendre en compte 
le contexte et l'environnement économique de 
leurs dossiers. Les clients veulent plus qu'une 
analyse ou des conseils théoriques de la part de 
leurs avocats

1 ils exigent une position concrète et 
stratégique reposant sur une expérience de situa­
tions vécues. De la sorte1 pour répondre à cette 
attente, l'avocat doit connaître le secteur écono­
mique dans lequel évolue son client 1• 

L'INTÉRÊT DE L'APPROCHE 
SECTORIELLE 

La vie des clients n1 est pas organisée comme 
une table des matières d'une encyclopédie 
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du droit. Le client sait-il que son problème 
relève du droit économique ou du droit inter­
national privé? Depuis plusieurs années, des 
cabinets d1affaires ont compris les avantages 
qu

1il y avait à présenter une offre articulée au­
tour de 11 activité de leurs clients. Précurseur 
de l1 approche sectorielle1 le cabinet anglais 
Bird & Bird 2 a été un des premiers cabinets 
à vouloir se distinguer par sa connaissance 
approfondie des enjeux stratégiques et com­
merciaux de ses clients. Dès 1998

1 
ce cabinet 

s1 est organisé en secteurs, tels que les télé­
communications, l'aéronautique ou encore 
l'énergie. Le cabinet Freshfields 3 s'est, quant 
à lui, organisé en groupes sectoriels qu'il 
appelle industry groups qui rassemblent des 
avocats de différents départements et de dif­
férents pays. Grâce à cette organisation, le 
cabinet peut monter des équipes spéciales 
qui ont pour rôle d'anticiper les besoins et de 
répondre aux attentes des clients de ces sec­
teurs. Chez Freshfields, la division sectorielle 
est la suivante : automobile, chimie, produits 
de grande consommation

1 
énergie et res­

sources naturelles, établissements financiers1 

transport et infrastructures, industries manu­
facturières, loisirs, santé, personnes privées, 
immobilier, télécommunications et technolo­
gies de Yinformation. 

Depuis, les principaux acteurs du marché se 
sont ralliés à cette démarche. Ils proposent 
à la fois un affichage de leurs compétences 
juridiques et un affichage de secteurs éco­
nomiques. Ils peuvent ainsi se positionner 
comme étant capables d1 offrir un service 
adapté aux attentes d1une clientèle spécifique. 

Par Dominic 

Jensen 

Ancien avocat, 
Conseil en stratégie 
des cabinets 
d'avocats, 
Directeur scienti­
fique 

1 Sur ce sujet. D. Jensen, Dalloz 
référence Cabinet d'avocats. 
chap.133. 

2 www.twobirds.com 
3 www.freshfields.com 
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