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Managing Partner | Din vorba In vorba cu Vasile Baiculescu, unul dintre avocatii
noii generatii §i coordonator al firmei Baiculescu & Asociatii, despre
managementul unei firme de avocatura, strategii de crestere si performanta: “Planul
strategic trebuie sa fie aliniat cu valorile i viziunea echipei, astfel incat strategia de
dezvoltare sa porneasca din interiorul firmei $i sa fie sustinuta de expertiza externa.
De-a lungul timpului, am colaborat frecvent cu experti din diverse domenii pentru a
ne asigura ca adoptam cele mai bune practici”

BAICULESCU

S ASOCIATI

ei directii clare gi a unui plan strategic de

stea fiind analizate in contextul viziunii gi

pte permite firmei sa creasca sustenabil si sa
calitate. ’Judeciand dupa principiul lui Pareto,
n strategic de crestere bine conturat, in timp ce
apid strategia la oportunitati si provocari

Brevarite”’, a declarat; : B'Vasile Baiculescu, managing partner-ul firmei
de avocati Baiculescu & Asociatii.
Aceasta proportie se regaseste si in structura veniturilor firmei, 80 % fiind generate de abonamentele
recurente, in timp ce restul de 20% provine din proiecte ocazionale, aparute de la o luna la alta.

Inauguram cu aceasta ocazie o rubrica noua, dedicata discutiilor cu avocatii coordonatori, pe teme de
management si strategie. Vasile Baiculescu este primul Managing Partner invitat sa vorbeasca despre
modelul de management strategia de crestere a firmei.

La Baiculescu si Asociatii, evaluarea strategica ce tinde sa raspunda unor intrebari precum ”Unde suntem astazi?
Care sunt punctele noastre forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile? Unde vrem sa fim in 12 luni si in
urmatorii cinci ani?” a devenit o parte esentiala a procesului de crestere si adaptare. Ultima evaluare majora a avut
loc recent, odata cu decizia de restructurare $i diversificare a departamentelor si de adaptare a abonamentelor
pentru a raspunde mai bine nevoilor clientilor. ”Ne-am propus sa realizam acest exercitiu anual, pentru a ramane
mereu in pas cu schimbarile pietei si cu noile asteptari din partea clientilor”, a explicat Vasile Baiculescu.

Potrivit interlocutorului #*Lawyer, procesul a implicat intalniri dedicate, deconectate de activitatea zilnica, in care
echipa de management a analizat in detaliu directiile strategice. In acest cadru, au fost revizuite atent structura
firmei, capacitatea de adaptare a echipei si oportunitatile de dezvoltare.

“Pentru a obtine o imagine obiectiva, am colaborat cu consultanti externi, specializati in strategii de dezvoltare
pentru firme de servicii profesionale, care ne-au ajutat sa identificam nu doar punctele noastre forte, ci si zonele
unde putem deveni mai eficienti”, a explicat coordonatorul Baiculescu & Asociatii.

Un punct esential in aceasta evaluare a fost definirea clara a obiectivelor pe termen scurt si lung. ”In urmatorul an,
ne dorim sa consolidam oferta noastra de abonamente pentru a adresa mai bine cerinele clientilor existenti §i ale
celor noi. Pe termen de cinci ani, viziunea noastra este sa ne extindem portofoliul de servicii, sa devenim un

page 1/6



. www.bizlawyer.ro
Blzlawyer Un proiect al Bullet Media & 648 Group
e 2024-11-24 23:25:38

partener de incredere pentru clientii cu nevoi juridice complexe, mai ales in zona pietei de capital, al pietei de

asigurari, precum si alte domenii cheie”, a nuantat Vasile Baiculescu n interviul acordat B “Lawyer.

Mai multe despre modelul de management imbratisat de echipa Baiculescu & Asociatii, strategia de crestere si
masurile luate, Tn interviul acordat de Vasile Baiculescu publicatiei noastre.

 AX XX/

B’ZLawyer: In ultimii ani, Baiculescu si Asociatii a crescut constant in termeni de vizibilitate, notorietate,
echipa si, probabil, la capitolul venituri... Care au fost principalii factori care au stat la baza acestei
ascensiuni? A existat o strategie, urmata de masuri puse in practica pentru a avea aceast avans?

Vasile Baiculescu: Pentru Baiculescu si Asociatii, aceasta crestere a fost rezultatul unei strategii bine conturata si
atent implementata, centrata pe cateva directii-cheie:

Calitatea prestatiei si satisfactia clientilor: Ne-am concentrat intotdeauna pe furnizarea unor solutii juridice
personalizate si de Tnalta calitate, iar feedback-ul pozitiv din partea clientilor ne-a motivat sa mentinem si sa
perfectionam constant acest standard. Crearea unui sistem de verificare a calitatii ne-a permis sa adaugam valoare
suplimentara fiecarui serviciu, consolidind increderea clientilor in capacitatea noastra de a gestiona eficient cazuri
de o complexitate ridicata.

Echipa si mediul de lucru: Suntem constienti de faptul ca succesul unei firme de avocatura depinde de oameni. De
aceea, investim constant in dezvoltarea profesionala si personala a fiecarui membru al echipei, oferindu-le un
mediu de lucru in care se simt sprijiniti si motivati. O echipa bine Inchegata si inspirata, care Tmpartageste aceleasi
valori si standarde, este esentiala pentru oferirea unor servicii de top.

Recent echipei noastre de avocati s-au alaturat mai multi colegi noi, ceea ce ne permite o crestere a calitatii
serviciilor, prin expertiza detinuta de acestia.

Construirea unui brand bazat pe calitate: Am optat pentru o crestere strategica si selectiva, orientdndu-ne atentia
pe clientii si colaborarile care Tmpartasesc valorile noastre. Am ales sa livram servicii juridice unui numar limitat
de clienti, pe baza de abonament lunar. Aceasta ne permite sa intelegem mai bine tipul de business al clientilor
nostri si sa livram servicii juridice croite pe specificul fiecarui client. Personalizarea serviciilor noastre juridice,
contribuie in mod esential la Intarirea brandului si cregterea calitatii serviciilor.

Abordarea de lucru: Fiecare proiect este gestionat cu o metodologie care combina precizia juridica cu creativitatea
in gasirea solutiilor. Am reusit astfel sa cream un mod de lucru orientat spre performanta si responsabilitate, care
s-a dovedit a fi un factor cheie in cregterea si dezvoltarea noastra.

Acest set de valori si strategii au asigurat o crestere durabila si ne-au pozitionat ca parteneri de incredere pentru
clientii nostri, reusind astfel sa consolidam 1n mod autentic reputatia Baiculescu si Asociatii pe piata juridica.

Citeste si

— INTERVIU | Vasile Baiculescu, managing partner Baiculescu & Asociatii: Lansarea unei societati de
avocati vine cu multe provocari. Puterea si increderea imi sunt date de familie, echipa cu care lucrez,
clientii care au incredere in noi, dorinta de a deveni mai bun si de a transmite mai departe tot ceea ce am
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invatat. Intrucat imi doresc sa fiu implicat in deciziile care stabilesc cursul profesiei si pentru ca am
increderea ca pot aduce plusvaloare in cadrul structurilor de conducere, am decis sa candidez pentru
demnitatea de Consilier al Baroului

Firmele de avocati ar trebui sa isi puna toate intrebarile de baza pe care si le pune o multinationala care
urmareste un traseu ascendent: ’Unde suntem astazi? Care sunt punctele noastre forte, punctele slabe,
oportunitatile si amenintarile? Unde vrem sa fim in 12 luni i in urmatorii cinci ani?”” Cand si cum ati facut
ultima data acest exercitiu?

La Baiculescu §i Asociatii, acest tip de evaluare strategica a devenit o parte esentiala a procesului nostru de
crestere si adaptare. Ultima evaluare majora a avut loc recent, odata cu decizia de restructurare si diversificare a
departamentelor si de adaptare a abonamentelor noastre pentru a raspunde mai bine nevoilor clientilor. Ne-am
propus sa realizam acest exercitiu anual, pentru a raméine mereu in pas cu schimbarile pietei si cu noile asteptari
din partea clientilor.

Procesul a implicat intalniri dedicate, deconectate de activitatea zilnica, in care am analizat in detaliu directiile
noastre strategice alaturi de echipa de management. In acest cadru, am revizuit atent structura firmei, capacitatea
de adaptare a echipei si oportunitatile de dezvoltare.

Pentru a obtine o imagine obiectiva, am colaborat cu consultanti externi, specializati in strategii de dezvoltare
pentru firme de servicii profesionale, care ne-au ajutat sa identificam nu doar punctele noastre forte, ci si zonele
unde putem deveni mai eficienti.

Un punct esential 1n aceasta evaluare a fost definirea clara a obiectivelor pe termen scurt si lung. In urmatorul an,
ne dorim sa consolidam oferta noastra de abonamente pentru a adresa mai bine cerintele clientilor existenti si ale
celor noi. Pe termen de cinci ani, viziunea noastra este sa ne extindem portofoliul de servicii, sa devenim un
partener de incredere pentru clientii cu nevoi juridice complexe, mai ales in zona pietei de capital, al pietei de
asigurari, precum si alte domenii cheie.

Sa spunem ca exista doua tipuri de abordare: pe de-o parte, sunt acei coordonatori care spun ca firma a
functionat si a generat constant clienti noi i venituri, deci nu e nevoie de un plan de crestere si, pe de alta,
cei care au nevoie de repere, de control, de indici masurabili ce pot fi corectati. Sunteti printre aceia care
vor sa stie foarte precis directia spre care se indreapta firma si isi fac planuri strategice, sau printre cei care
prefera sa ramana “flexibili si atenti la oportunitati”, fara niciun plan ce trebuie urmarit?

In cadrul Baiculescu & Asociatii, credem in importanta unei directii clare si a unui plan strategic, dar in acelasi
timp suntem deschisi la oportunitati, care sunt analizate in contextul viziunii $i obiectivelor noastre strategice.
Acest echilibru intre control si adaptabilitate este ceea ce ne permite sa crestem sustenabil si sa ramanem fideli
angajamentului nostru fata de serviciile de Tnalta calitate.

Judecand dupa principiul lui Pareto, vizam ca 80% din dezvoltarea noastra sa se bazeze pe un plan strategic de
crestere bine conturat, in timp ce ramanem flexibili pentru 20%, astfel incat sa putem adapta rapid strategia la
oportunitafi $i provocari neprevazute.

Aceasta proportie se regaseste si in structura veniturilor noastre, 80% fiind generate de abonamentele recurente, in
timp ce restul de 20% provine din proiecte ocazionale, aparute de la o luna la alta.
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Descopera oportunitatile de recrutare de pe LegiTeam! GRATUIT.

Multe firme din afara granitelor urmeaza un model de management ce imbina elemente de consultanta
externa, o echipa de avocati si un office manager - care are atributii extinse, de la zona financiara la cea de
HR - ca parte a procesului decizional, de analiza si implementare a strategiilor. Ar functiona acest model si
in Roméania? Care ar fi argumentele pro si contra? Dumneavoastra cu cine va consultati cind schitati un
plan strategic pentru Baiculescu si Asociatii?

Pentru strategia firmei Baiculescu si Asociatii, aloc personal mult timp si atentie, participand la cursuri, seminare,
webinarii si analizdnd un numar semnificativ de carti de management. Totodata, apelam la consultanti externi
pentru proiecte specifice. Consider ca planul strategic trebuie sa fie aliniat cu valorile si viziunea echipeli, astfel
incat strategia de dezvoltare sa porneasca din interiorul firmei si sa fie sustinuta de expertiza externa. De-a lungul
timpului, am colaborat frecvent cu experti din diverse domenii pentru a ne asigura ca adoptam cele mai bune
practici.

Referitor la prima parte a intrebarii, cred ca un astfel de model ar functiona in Roménia. Acest model de lucru ar
permite societatilor de avocati din Roménia sa devina mai competitive in piata, ar contribui la cresterea gradului de
profesionalism 1n aceste domenii i ar putea asigura o plaja de servicii mai larga.

Firmele de avocati de peste granite au indicatori de performanta care determina progresul in atingerea
obiectivelor strategice si financiare si le ajuta sa masoare competitivitatea: profitabilitatea pe avocat,
evaluarea satisfactiei clientilor, rata de retentie a clientilor, sold, facturi neincasate, numar de clienti noi,
numar de mandate noi gamd... Folositi aceste instrumente, faceti periodic anumite corectii?

Pentru raspunsul la toate intrebarile de mai sus exista un soft dedicat avocatilor. Acesta comunica, in timp real,
rapoarte cu privire la gradul de indeplinire al obiectivelor, respectarea KPI-urilor de catre avocati, sold, facturi
neincasate, facturi de emis In luna curenta, facturare si notificare cu privire la facturile scadente, etc.

Acesta ne-a permis sa economisim cateva zeci de ore 1n intreaga echipa, intrucit a preluat o parte din sarcinile
noastre administrative. Achizitia acestui soft face parte din procesul de automatizare pe care l-am implementat si
pe care urmarim sa il implementam in cadrul societatii noastre in mod recurent.

Executarea cu succes a strategiei incepe prin intelegerea si interpretarea informatiilor referitoare la
business-ul avocatial si continua apoi prin transformarea acestor informatii in masuri care pot fi utilizate
pentru a gestiona performanta unei firme. Ne puteti da exemple de interpretare a datelor si masuri luate in
ultimii doi ani pentru a va alinia strategiei Baiculescu si Asociatii?

Intrebarea este foarte interesanta. Am constientizat faptul ca piata din Romania ofera oportunitati variate pentru
firmele de avocatura, permitand o nisare pe anumite arii de practica si definirea unui profil de client ideal. Aceasta
diversitate ne-a permis sa stabilim un calibru clar al clientelei careia ne adresam: companii cu un anumit numar
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minim de angajati i o cifra de afaceri care sustine nevoia de asistenta juridica recurenta.

Pe baza acestei strategii, am directionat eforturile de crestere a portofoliului de clienti care indeplinesc aceste
criterii. Intrucét acesti clienti au o activitate intensa si provocari juridice recurente, colaborarea pe baza de
abonament reprezinta pentru ei o solutie optima, permitindu-ne sa ne dedicam resursele pentru a le oferi solutii
juridice adaptate si la timp.

Am implementat, de asemenea, un proces de externalizare a proiectelor care nu se aliniaza acestui profil de client
catre avocati cu o vasta expertiza in acele domenii, permitdndu-ne sa ne concentram resursele asupra clientilor
strategici.

Aceasta abordare ne ofera timpul necesar pentru a intelege in profunzime specificul fiecarui business, pentru a
cultiva relatia cu acesti clienti si a furniza solutii juridice creative si de calitate superioara, care raspund pe deplin
asteptarilor si provocarilor provenite din partea clientilor nostri.

Opiniile unor profesionisti care ocupa pozitii de  top 1in departamentele juridice ale unor companii
importante, pe platforma www.in-houselegal.ro. Urmareste temele dezvoltate de  avocati sau membri  ai

comunitatii /n-houseLegal si propune  subiecte.

Cat timp alocati aprofundarii tehnicilor de management si care sunt sursele de documentare/inspiratie?
Cum faceti transferul informatiilor dobéandite catre echipa?

As putea spune ca managementul resurselor i implementarea acestora in cadrul societatii noastre reprezinta mai
degraba o pasiune pentru mine si nu am contorizat acest lucru. Pot spune nsa ca, in zilele libere, pot petrece ore
intregi gandindu-ma la o idee sau plan de dezvoltare, iar rezultatele sunt exceptionale dupa implementarea
acestora. Desigur, pentru ca lucrurile nu pot fi lasate la voia intAmplarii, aloc cel putin o ora pe zi pentru studiu $i
dezvoltare personala. in general timpul este alocat pentru studierea diverselor metode de management, seminare,
webinarii i carti Tn domeniu.

Principalele surse de inspiratie sunt autori precum, Brian Tracy, Robin Sharma, Napoleon Hill, Lorand Soares
Szasz, Andy Szekely si o multitudine de experti care si-au dedicat timp pentru cresterea si evolutia semenilor prin
publicarea unor carti exceptionale. Tuturor le sunt recunoscator pentru faptul ca au ales sa Tmpartageasca nu noi.

Transferul ideilor catre echipa este oarecum ugor. Am norocul de a lucra cu colegi care sunt orientati catre
dezvoltarea personala si profesionala si cu care impartagesc acelasi set de valori, in cea mai mare parte. In fiecare
dimineata, alocam 30 de minute pentru dezvoltare personala. In general citim carti de dezvoltare personala si
management. Ulterior, avem aproximativ 15-30 de minute de comunicare despre diverse subiecte. in general
aceste subiecte graviteaza in jurul metodelor de management si gestionarea activitatii. Pot spune ca este un proces
oarecum natural de comunicare cu echipa.

Ce inseamna performanta pentru o firma de avocati cum este Baiculescu si Asociatii? Cum masurati
dumneavoastra performanta firmei, a echipei, financiara samd?

Pentru Baiculescu §i Asociatii, performanta inseamna mult mai mult decit succesul financiar; este vorba despre
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obtinerea unor rezultate care genereaza un impact pozitiv si durabil pentru clientii nostri, despre cresterea
profesionala continua a echipei si despre mentinerea unor standarde etice $i de excelenta in fiecare proiect pe care
il abordam. Furnizarea unor servicii de inalta calitate si multumirea clientilor este principalul criteriu in raport de
care masuram performanta.

In afara de investitia in oameni (marirea echipei, cresterea performantei oamenilor), ce alte investitii credeti
ca nu ar trebui sa lipseasca din strategia unei firme de avocati ?

Pe langa investitiile in oameni, consider ca o firma de avocatura trebuie sa aloce resurse in citeva arii-cheie pentru
a ramane competitiva si a raspunde cu succes nevoilor in continua schimbare ale clientilor.

Tehnologie si digitalizare: In era digitala, investitiile in tehnologie sunt esentiale pentru a eficientiza procesele si a
facilita accesul rapid la informatii juridice. Solutiile software dedicate gestionarii dosarelor, arhivelor digitale si
facturarii nu doar ca imbunatatesc productivitatea, dar ofera si un nivel superior de securitate a datelor, esential in
contextul GDPR si al protectiei datelor clientilor.

Infrastructura §i mediul de lucru: Un mediu de lucru bine organizat si confortabil contribuie semnificativ la
satisfactia echipei si, implicit, la performanta generala. De aceea, investitiile in spatii de lucru care sustin
colaborarea, precum si 1n facilitati moderne, sunt importante pentru a mentine un climat intern propice creativitatii
si profesionalismului.

Marketing si branding: Investitiile in marketing i in construirea unui brand solid sunt esentiale pentru a asigura
vizibilitatea si credibilitatea firmei. Comunicarea strategica si promovarea valorilor firmei pe platforme relevante,
cum ar fi LinkedIn sau alte canale dedicate, pot atrage clienti noi si consolida imaginea firmei in randul celor deja
existenti.

Formare continua si dezvoltare profesionala: Dincolo de cresterea echipei, este vitala investitia in cursuri de
formare continua pentru a ne asigura ca echipa este la curent cu ultimele modificari legislative si tendinte din
domeniu. Seminarele, webinarele i programele de mentorat ofera avocatilor un cadru in care pot invata si dezvolta
noi competente, aducind astfel un plus de valoare in serviciile oferite clientilor.

Consultanta externa pentru strategii de crestere: Colaborarea cu consultanti externi, specializati in managementul
firmelor de servicii profesionale, poate aduce perspective noi si obiective asupra oportunitatilor de extindere si
eficientizare.

Care ar fi prioritatile strategice ale acestei perioade pentru Baiculescu si Asociatii?

In aceasta perioada, prioritatile strategice pentru Baiculescu si Asociatii sunt centrate pe consolidarea si adaptarea
serviciilor in functie de nevoile pietei, dezvoltarea portofoliului de clienti §i optimizarea resurselor interne.

Investim constant in formarea profesionala a echipei, pentru a ne asigura ca avocatii nostri detin competentele
necesare pentru a gestiona spete din ce in ce mai complexe. Aceasta prioritate include atat instruirea tehnica, cat si
dezvoltarea unor abilitati strategice si interpersonale, care contribuie la o colaborare interna eficienta si la relatii
solide cu clientii.

De asemenea, investitiile 1n digitalizare §i solutii tehnologice reprezinta o prioritate pentru eficientizarea
proceselor si securizarea datelor. Automatizarea unor fluxuri operationale si utilizarea unor solutii software pentru
gestionarea dosarelor si monitorizarea performantei ne permit sa maximizam productivitatea echipei.
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