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Professionisti. Informatizzati nel privato ma non sul lavoro

Per i giovani avvocati
poco gioco di squadra

Laura Cavestri

MILANG

gz Hanno un piede in twitter
e Taltro in facebook, il black-
berry in tasca e I'iPod gia ordi-
nato. Ma se si tratta di acquisi-
re clienti vale la vecchiaregola
del passaparola o della cono-
scenza p+ersonale. Delusi dal-
la concorrenza (elevata e slea-
le). Disillusi dai guadagni, per
il presente e il futuro, Eppure,
di fronte alla crisi economicae
allastraripante offertarispetto
alladomanda", igiovaniavvo-
cati sembrano poco reattivi a
darsiuna moderna ed efficien-
te organizzazione dello studio
esoprattuttoautilizzarela"ve-
trina" del web per promuove-
rela propriaattivitaeavvicina-
re clienti (anche quando lo stu-
dio non ce 'hanno).

Sitratta solo di alcune pillo-
le dellaprimaindagine «Giova-
niavvocati, cosi, altrove o altri-
menti?» a cura dell’Osservato-
10 permanente giovani avvo-
cati (Opga), costituito dal
Gruppo di lavoro per le politi-
che giovanili ¢ coordinato da

Gigvanni D'Innella in seno al
Cnf. Perlaprima volta, unarile-
vazione ¢ avvenuta esclusiva-
mente via web conun questio-
nario online inviato a oltre
2smila giovani avvocati under
40, con la collaborazione
dell’Aiga (I’associazione dei
giovanilegali) e Asla, quellade-
gli studilegali associati.
Sebbene il 43,1% di loro indi-
vidui nell’associazione con al-
tri colleghila principale oppor-
tunita di crescita e sviluppo, so-
loil 3,190 degliintervistatihafon-
dato uno studio associato. Ben
superiore (16,5%) chi condivi-
de gli spazi con altri colleghi,
ma solo per dividere le spese e
ammortizzare i costi, cioé non
conlobiettivo di offrire un ser-
vizio integrato e multidiscipli-
nare. 189 ha "coraggiosamen-
te” aperto uno studio da solo,
mentre la fetta piti consistente,
209, ingrossale filadellacolla-
borazione "senza clienti pro-
pri” conunsolostudio commit-
tente (di cui usa spazi e pc).
Una realtd in [talia non regola-
mentata ma che si definisce di
avvocato"dipendente” e che as-
simila due volti: quello dellacol-

laborazione sfruttata e malpa-
gatamaanchelacarrieragratifi-
cante e internazionale delle
law firms. Enon & un caso cheil
traino dei grandi studi associati
milionarifaccialievitare, a Mila-
nocittd, gliavvocati "dipenden-
ti" al 30 per cento.

Unacarriera "individuale”,
per forza o per scelta, in cuisi
entra in contatto con i clienti
con le stesse modalita dei pa-
dri, usando il pc pitt per datti-
loscrivere che per migliorare
le prestazioni.

Solo il 29,79 dichiara di uti-
lizzare un software gestionale

perlescadenze, la conservazio-
ne di documenti e le pratiche
di studio. Nella societa dell'in-
formazione e del web 2.0 po-
chissimi (22,0%) lavorano in
studiconun proprio sito inter-
net, £ senzauna presenza onli-
nenon cisi pud aspettare dies-
sere contattati dai clienti: solo
il 3,69% arriva via email e lo
0,3% sul web (si veda la grafi-
ca). I passaparola (33,6%) e la
conoscenza personale (29,4%)
restano i canali principali per
procacciarsi clientela. Scarso

appeal anche per I'e-learning:
il 40% ne ha sentito parlare ma
non ha avuto né occasione né
interesse per approfondirlo.
«Risultati che mihanno pro-
fondamente meravigliato - am-
mette D'Innella - perché a gui-
darel’associazionismo profes-
sionale dovrebbe essere I'inte-
grazione delle diverse specia-
lizzazioni e attitudini (enon so-
lo dividere T'affitto). Cosi co-
me inostri giovani sono suiso-
cial network come i coetanei
ma sono frenati a declinare le
tecnologie per migliorare le
prestazioni. Manca certamen-
te una cultura pit orientata
all’efficienza, uno svecchia-
mento delle regole professio-
nalima é anchenecessario for-
nire stimoli, strumenti e sfata-
re alcuni tabii». Ad esempio,
prosegue D'Innella «'autono-
miadella professione deve por-
sil’obiettivodiregolare la posi-
zione di tanti "parasubordina-
ti", Avvocatura eistituzioni, in-
fine, devono finanziare chi si
aggrega e vuole investire, in-
centivando il marketing come
un’opportunit».
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