
IV Lunedì 27 Giugno 2016 A T T UA L I TÀ
Nel Regno Unito sono nate nuove strutture per effetto del Legal Services Act

Nuove frontiere hi-tech per legali
Tra Abs e Lpo, per gli avvocati cambia il modo di operare

DI GIULIA PICCHI

L’ esercizio di predire 
il futuro dei servi-
zi legali riparte 
su basi nuove. Un 

conto, infatti, era immagi-
narsi quali miglioramenti e 
(possibilmente piccoli) cam-
biamenti si potevano ap-
portare alle singole fasi del 
processo di erogazione dei 
servizi (dall’acquisizione di 
nuova clientela alla verifica 
della sua soddisfazione), un 
altro è avere a che fare con 
strutture che l’idea l’hanno 
realizzata e che sono sul 
mercato a competere con 
quelle più tradizionali.

Non solo più la situazio-
ne economica generale e 
una clientela sempre più 
esigente, ma cambiamenti 
normativi, specializzazione 
per processi, progressi tec-
nologici sono i driver che 
più di recente hanno porta-
to alla costituzione di nuove 
realtà.

Cambiamenti normativi 
e nuove tecnologie

Gli effetti del Legal Ser-
vices Act non hanno tarda-
to a farsi sentire e si sono 
propagati anche al di fuori 
dell’Inghilterra. 

La norma che ha permes-
so ad avvocati e non di fare 
business insieme attraverso 
la costituzione delle c.d. Al-
ternative Business Structu-
res (ABS), adatte anche ad 
accogliere investitori ester-
ni, ha generato nuove forme 
di competizione del tutto 
disruptive per il mercato 
tradizionale ad opera di 
strutture decisamente più 
pronte a ridisegnare il vec-
chio modello di erogazione 
dei servizi legali sfruttando 
la tecnologia per mettersi 
e restare in contatto con i 
clienti, offrendo modalità 
nuove e più semplici per 
svolgere almeno parte delle 
attività attraverso la rete e 
fornendo consulenza e docu-
menti legali personalizzati 
cloud-based.

Il tutto con una formula 
indiscutibilmente attraen-
te per la clientela: «Nessu-
na sorpresa. Niente tariffe 
orarie. Niente fatture scioc-
canti». 

È il caso di Rocket law-
yer, LegalZoom, Docracy, 
Venturedocs, Docstoc e la 
svedese Vqlegal –solo per 
citarne alcune. Realtà più o 
meno focalizzate su diversi 
target di clientela ma che 
in sostanza si rivolgono a 
quanti hanno la necessità 
di redigere dei documenti 
(le categorie in cui ricado-
no sono le più varie: dagli 
accordi prematrimoniali ai 
copyright, dai testamenti ai 
contratti di locazione immo-
biliare) e sono perfettamen-

te a loro agio a farlo online, 
seguendo delle semplici pro-
cedure guidate e riducendo 
così quasi a zero l’intera-
zione con un avvocato «in 
carne e ossa».

Un altro modo di avvan-
taggiarsi dei cambiamenti 
normativi e fare contestual-
mente leva sui progressi 
tecnologici è stato quello 
proposto da Absolute Bar-
rister, la nuova realtà fon-
data nel 2014 dalla coppia 
Simon e Katy Gittins che 
mette in contatto diretto i 
clienti -imprese o individui- 
con il barrister disinterme-
diando completamente il 
solicitor. 

«È finalmente arrivato il 
momento di parlare di law-
tech» suggerisce il cofonda-
tore Simon Gittins «in fondo 
esistono già fintech, adtech, 
martech, edtech e foodtech, 
perché non lawtech allo-
ra?»

E continua: «Absolute 
Barrister coniuga i valo-
ri tradizionali -eccellenza 
ed etica- con la tecnologia 
e i processi tipicamente 
adottati dalle imprese per 
progettare una risposta su 
misura e rendere semplice 
accedere a una consulen-
za legale così come è facile 
acquistare qualsiasi altro 
servizio sul web».

Per chi non lo sapesse, 
solicitor e barrister sono 
figure tipiche dei sistemi 
giuridici che adottano la 
common law. Mentre fino a 
pochi anni fa e semplifican-
do al massimo, i compiti del-
le due tipologie di avvocati 
erano chiaramente definiti 
-i barrister erano gli unici 
abilitati a svolgere la loro 
attività dinnanzi alle Corti 
superiori mentre i solicitor 
erano gli unici a poter cura-
re personalmente i rapporti 
con i clienti-, i cambiamen-
ti normativi recenti hanno 
progressivamente avvicina-

to le due figure ma soprat-
tutto hanno completamente 
superato la regola secondo 
cui per potersi avvalere di 
un barrister era indispen-
sabile rivolgersi prima a un 
solicitor.

Con evidenti riflessi sui 
costi e i tempi che un dop-
pio incarico comportava per 
il cliente. 

La visione che ha mosso 
i due coniugi –che inizial-
mente hanno persino dovu-
to abbandonare l’idea per-
ché troppo anticipatoria- è 
proprio questa: rendere il 
ricorso agli esperti facil-
mente accessibile facendo 
leva sull’efficienza che è in 
grado di garantire solo la 
tecnologia. 

Via i doppi costi ma via 
anche la difficoltà di trova-
re il barrister giusto per il 
tipo di problema che ha il 
cliente: «Absolute Barrister 
di fatto riesce già a dare 
una risposta a praticamente 
ogni quesito di tipo legale» 
puntualizza Gittins. 

Specializzazione 
per processi

Ci si riferisce in particola-
re a quei fornitori di servizi 
legali esterni, più corretta-
mente indicati come Legal 
Process Outsourcing provi-
ders, nati in molti casi per 
consentire agli studi legali 
di concentrare le proprie 
energie su attività ad alto 
valore aggiunto e spesso 
cresciuti al punto di riu-
scire ad aggredire le atti-
vità economicamente più 
interessanti –e un tempo 
esclusivo appannaggio delle 
strutture tradizionali.

Se agli esordi, infatti, le 
LPOs offrivano nella mag-
gior parte dei casi attività 
di ricerca o legate alla re-
visione documentale, spesso 
avvalendosi di uffici dislo-
cati dove il costo del lavoro 

è decisamente più basso (ti-
picamente l’India per i paesi 
di lingua anglosassone), più 
di recente queste strutture 
hanno cominciato ad occu-
parsi non più solo delle due 
diligence ma direttamente 
della stesura di accordi in 
operazioni di M&A.

Stando così le cose non è 
difficile intuire che sempre 
più di frequente i general 
counsel finiscano per sca-
valcare gli studi e rivolgersi 
direttamente agli LPO per 
beneficiare del risparmio di 
costi ma anche per avere ac-
cesso a specialisti di talen-
to, disponibili 24/7 e soprat-
tutto scalabili, sia laddove 
sia necessario un supporto 
maggiore, sia dove invece 
sia opportuno ridimensio-
nare velocemente. Per non 
parlare dell’eventuale rapi-
dità, grazie anche alle diffe-
renze di fuso orario.

Tra le strutture più note: 
l’indiana Bodhi Global So-
lutions, che si rivolge speci-
ficamente ad organizzazio-
ni che operano nel settore 
farmaceutico e del data ma-
nagement, ClutchGroup, 
CobraLegalSolutions , 
Legal Managed Services 
nata dall’acquisizione da 
parte di Thomson Reuters 
di Pangea3, MindCrest, 
QuisLex, la statunitense 
UnitedLex che ha acquisi-
to il competitor LawScribe 
nel 2010, Integreon, CPA 
Global focalizzata sulla 
proprietà industriale.

Un’altra analisi interes-
sante in merito a come si 
sono di recente evoluti i 
servizi legali viene da uno 
studio condotto da Filip 
Corveleyn di Tools4Legal 
che dopo aver analizzato 
oltre 200 realtà ha costru-
ito una matrice –The Le-
gal Innovation Matrix- per 
mappare i nuovi fornitori di 
servizi legali in 4 quadran-
ti, a seconda della «spinta» 
che ne è alla base.

Corveleyn quindi distin-
gue le realtà people driven, 
resource driven, techno-
logy driven e process dri-
ven e dalla combinazione 
di queste determinanti le 
suddivide tra Platform , 
piattaforme che si propon-
gono come punti di incon-
tro tra domanda e offerta 
di servizi legali; Software, 
soluzioni che grazie all’uso 
intensivo della tecnologia 
sono in grado di ridurre al 
minimo indispensabile il 
ricorso all’avvocato; Know 
How, provider ampiamente 
riconosciuti per la loro af-
fidabilità e credibilità foca-
lizzati sull’offerta di infor-
mazioni e template; e infine 
Network, fornitori in grado 
di poter mettere a disposi-
zione dei clienti professio-
nisti altamente qualificati 
per il tempo strettamente 

necessario.
A proposito di questi ul-

timi, sono da segnalare tra 
i più noti e oltre a Obelisk 
Legal Support, quelle ini-
ziative che prendono le mos-
se direttamente dagli studi 
più tradizionali, come Ever-
sheds Agile e PeerPoint di 
Allen&Overy, esempi di 
strutture che offrono una 
soluzione a quello che Cor-
veleyn indica come il para-
dosso legale dell’arbitraggio 
dei costi proponendo avvo-
cati a contratto, avvocati 
su richiesta, managed le-
gal services e team dislocati 
presso gli uffici del cliente 
per il tempo necessario scel-
ti all’interno dei loro net-
work di professionisti.

E l’Italia? Anche da noi 
sono apparse alcune realtà 
pronte a fornire informazio-
ni –e quindi a posizionarsi 
nella casella «Know How» 
della matrice- ma anche a 
mettere in contatto la do-
manda con l’offerta.

Tra queste è ancora uni-
ca nel suo genere la piat-
taforma 4cLegal, entrata 
nel mercato posizionandosi 
come il primo operatore spe-
cializzato in beauty contest 
legali. Obiettivo dichiarato: 
realizzare la «best practice» 
nel settore dell’acquisto di 
servizi professionali, attra-
verso procedure informatiz-
zate trasparenti, tracciate 
e in grado di assicurare il 
rispetto di tutti gli interessi 
in gioco. «A nostro avviso» 
–sottolinea il Founder di 
4cLegal, l’avvocato Ales-
sandro Renna-  «nuovi 
fattori stanno sempre più 
influenzando le dinamiche 
di incontro tra domanda e 
offerta di servizi legali. La 
compliance, la necessità 
di tracciare le decisioni di 
spesa e la managerializza-
zione delle direzioni legali, 
conducono verso la logica 
della comparazione e della 
competizione trasparente e 
tracciata. Se a questo ag-
giungi la digitalizzazione 
quale tendenza generale dei 
processi aziendali, ottieni il 
beauty contest digitalizzato, 
che è il processo realizzato 
e proposto sul mercato da 
4cLegal». 

Interessante anche il ri-
scontro del mercato verso 
questa iniziativa «Oltre 60 
tra multinazionali, compa-
gnie assicurative, operatori 
finanziari e società indu-
striali hanno oggi un ac-
count su 4cLegal, così come 
oltre 160 studi professiona-
li. Motivo di orgoglio aver 
realizzato le piattaforme di 
gestione dell’albo dei difen-
sori delle società pubbliche 
Anas e Gse, promuovendo il 
beauty contest quale best 
practice nel settore pubbli-
co».
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