
PERCHE’ QUESTO PERCHE’ QUESTO 
SEMINARIOSEMINARIOSEMINARIOSEMINARIO
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DI COSA PARLEREMODI COSA PARLEREMO
�� 11 MILIARDI E MEZZO DI EURO E’  IL MERCATO DEI 11 MILIARDI E MEZZO DI EURO E’  IL MERCATO DEI 

SERVIZI LEGALISERVIZI LEGALI

�� PARI 1% DEL PIL ED E’ DESTINATO A SALIREPARI 1% DEL PIL ED E’ DESTINATO A SALIRE

�� ECONOMIAECONOMIA ITALIANAITALIANA SISI STASTA TRASFORMANDOTRASFORMANDO DADA�� ECONOMIAECONOMIA ITALIANAITALIANA SISI STASTA TRASFORMANDOTRASFORMANDO DADA
ECONOMIAECONOMIA INDUSTRIALEINDUSTRIALE EE MANIFATTURIERAMANIFATTURIERA AA
ECONOMIAECONOMIA DEIDEI SERVIZISERVIZI (AVANZA(AVANZA LALA CONSULENZACONSULENZA
LEGALE,LEGALE, ASSICURATIVAASSICURATIVA IMMOBILIARE)IMMOBILIARE)

�� CICI SONOSONO ENORMIENORMI OPPORTUNITA’OPPORTUNITA’ DIDI CRESCITACRESCITA
ANCHEANCHE PERPER NOINOI (SE(SE SAPREMOSAPREMO NONNON SOLOSOLO
SVOLGERESVOLGERE ILIL NOSTRONOSTRO LAVOROLAVORO MAMA
“INVENTARCENE”“INVENTARCENE” ALTROALTRO SULLASULLA BASEBASE DEIDEI NUOVINUOVI
BISOGNIBISOGNI DELDEL MERCATO)MERCATO)



DI COSA PARLEREMODI COSA PARLEREMO

�� COME APPROCCIARE, VIVERE E COME APPROCCIARE, VIVERE E 
CRESCERE IN QUESTO MERCATO DEI CRESCERE IN QUESTO MERCATO DEI CRESCERE IN QUESTO MERCATO DEI CRESCERE IN QUESTO MERCATO DEI 

SERVIZI LEGALISERVIZI LEGALI



DI COSA NON PARLEREMODI COSA NON PARLEREMO

DI QUESTIONI DI POLITICA FORENSEDI QUESTIONI DI POLITICA FORENSE

�� COMECOME EE PERCHÉPERCHÉ SIAMOSIAMO COSI’COSI’ TANTITANTI

�� DELLADELLA LEGITTIMITA’LEGITTIMITA’ DELDEL DECRETODECRETO
BERSANIBERSANI

�� DEIDEI MODIMODI EE DEIDEI TEMPITEMPI DELLADELLA
FORMAZIONEFORMAZIONE EE DEGLIDEGLI ENTIENTI CHECHE LALA
DEVONODEVONO GESTIREGESTIRE



DIAMO PER SCONTATODIAMO PER SCONTATO
PRINCIPI CARDINE DELL’AVVOCATOPRINCIPI CARDINE DELL’AVVOCATO

(cito Avv. Carlo Pavesio)(cito Avv. Carlo Pavesio)

�� COMPETENZACOMPETENZA (Conoscenza(Conoscenza legge,legge,
giurisprudenza,giurisprudenza, prassi,prassi, esperienzaesperienza inin casicasi
analoghianaloghi etc)etc)..analoghianaloghi etc)etc)..

�� INDIPENDENZAINDIPENDENZA (Che(Che èè l’essenzal’essenza deldel
professionista,professionista, ciòciò cheche lolo distinguedistingue dada
essereessere sociosocio oo aa librolibro pagapaga deldel suosuo cliente)cliente)

�� RISERVATEZZARISERVATEZZA (conservazione(conservazione deldel segretosegreto
professionale)professionale)



DIAMO PER SCONTATODIAMO PER SCONTATO

CHE RAGIONIAMO E CI MUOVIAMO CHE RAGIONIAMO E CI MUOVIAMO 
ALLA LUCE DELLE REGOLE ALLA LUCE DELLE REGOLE ALLA LUCE DELLE REGOLE ALLA LUCE DELLE REGOLE 

DEL NOSTRO ATTUALE DEL NOSTRO ATTUALE 

CODICE DEONTOLOGICOCODICE DEONTOLOGICO



CHIARIAMO LA DIFFERNZA TRA CHIARIAMO LA DIFFERNZA TRA 
MARKETING E PUBBLICITA’MARKETING E PUBBLICITA’

DA FACCHINIDA FACCHINI

SEPARAZIONISEPARAZIONI SE VUOI SE VUOI SEPARAZIONISEPARAZIONI SE VUOI SE VUOI 
PORTARGLI VIA PURE I PORTARGLI VIA PURE I 

PANTALONIPANTALONI



CHIARIAMO LA DIFFERNZA TRA CHIARIAMO LA DIFFERNZA TRA 
MARKETING E PUBBLICITA’MARKETING E PUBBLICITA’

SEPARATI DALLA FACCHINI CHE SEPARATI DALLA FACCHINI CHE 
TUTELA VERAMENTE I TUOI TUTELA VERAMENTE I TUOI TUTELA VERAMENTE I TUOI TUTELA VERAMENTE I TUOI 

BAMBINIBAMBINI

UNA OFFERTA ECCEZIONALEUNA OFFERTA ECCEZIONALE

DA FACCHINI DA FACCHINI 

SEPARAZIONE + DIVORZIO SEPARAZIONE + DIVORZIO 

A UN PREZZO  SPECIALEA UN PREZZO  SPECIALE



MARKETING DEFINIZIONEMARKETING DEFINIZIONE

IlIl marketingmarketing èè unauna veravera ee propriapropria scienzascienza
economicaeconomica aa cuicui farefare ricorsoricorso nell’attivitànell’attività didi
produzioneproduzione didi beni/erogazionebeni/erogazione didi servizi,servizi, perper
affrontareaffrontare ilil mercatomercato concon cognizionecognizione didi causa,causa,affrontareaffrontare ilil mercatomercato concon cognizionecognizione didi causa,causa,
attraversoattraverso metodologiemetodologie orientateorientate allaalla
soddisfazionesoddisfazione deldel clientecliente ee l’analisil’analisi didi comecome
operanooperano ii “competitors”“competitors” perper essereessere oo restarerestare
vincentivincenti sulsul mercato”mercato” (s(s..rr.. StumpoStumpo MarketingMarketing
ee qualitàqualità perper gligli studistudi legalilegali –– GiapichelliGiapichelli 20062006
paginapagina 44))



Marketing e BersaniMarketing e Bersani

�� NonNon èè certocerto ilil decretodecreto BersaniBersani cheche cici induceinduce allaalla
necessitànecessità didi approcciareapprocciare lala nostranostra professioniprofessioni concon
gligli occhialiocchiali deldel marketing,marketing, BersaniBersani haha solosolo
eliminatoeliminato unun divietodivieto didi pubblicitàpubblicità cheche èè unouno (e(e
nelnel nostronostro casocaso nonnon certocerto ilil fondamentale)fondamentale) deglidegli
elementielementi deldel marketingmarketing..elementielementi deldel marketingmarketing..

�� NoiNoi abbiamoabbiamo sempresempre fattofatto latulatu sensusensu unauna attivitàattività
didi marketingmarketing mama nonnon nene siamosiamo maimai statistati
consapevoliconsapevoli ee nonnon l’abbiamol’abbiamo maimai fattafatta inin modomodo
“scientifico”“scientifico”..



Marketing e BersaniMarketing e Bersani

�� LaLa necessitànecessità didi “fare“fare marketing”marketing” nonnon
nascenasce dallodallo smisuratosmisurato allargamentoallargamento
deldel numeronumero deglidegli iscrittiiscritti agliagli albi,albi, concon
relativorelativo ampliamentoampliamento dell’offertadell’offerta didirelativorelativo ampliamentoampliamento dell’offertadell’offerta didi
serviziservizi cheche alal momentomomento nonnon
corrispondecorrisponde adad unun aumentoaumento delladella
domandadomanda didi serviziservizi legalilegali



SIAMO TUTTI UGUALI SIAMO TUTTI UGUALI 
(APPARENTEMENTE)(APPARENTEMENTE)

�� InIn realtà,realtà, quantomenoquantomeno neinei centricentri grandigrandi èè
scontatoscontato cheche facciamofacciamo lavorilavori diversidiversi:: allaalla
grandegrande suddivisionesuddivisione tratra civilisticivilisti ee penalistipenalisti ee
amministrativistiamministrativisti vannovanno aggiunteaggiunte moltemolte altrealtreamministrativistiamministrativisti vannovanno aggiunteaggiunte moltemolte altrealtre
differenzedifferenze didi competenzecompetenze:: giuristigiuristi perper
l’impresa,l’impresa, giuslavoristi,giuslavoristi, civilisticivilisti puri,puri,
familiaristi,familiaristi, espertiesperti didi nuovinuovi diritti,diritti, pensiamopensiamo
aa internetinternet ee aiai problemiproblemi didi ee..commercecommerce ee
allaalla proprietàproprietà intellettualeintellettuale etcetc



Da dove partireDa dove partire

BisogniBisogni deglidegli esseriesseri umaniumani:: MaslowMaslow::
GerarchiaGerarchia deidei bisognibisogni daldal librolibro (Motivation(Motivation andand
personality)personality)

1.1.BisogniBisogni fisiologicifisiologici (fame(fame sete,sete, desideriodesiderio
sessuale,sessuale, sonosono funzionalifunzionali alal mantenimentomantenimento
dell’individuodell’individuo eded hannohanno aa cheche farefare concon
l’istintol’istinto didi autoconservazione)autoconservazione)



Da dove partireDa dove partire

2. Bisogni di sicurezza: tratra cuicui ii bisognibisogni didi
appartenenza,appartenenza, didi stabilità,stabilità, didi protezioneprotezione
didi dipendenzadipendenza cheche costituisconocostituiscono ii drivedrivedidi dipendenzadipendenza cheche costituisconocostituiscono ii drivedrive
fondamentalifondamentali didi alcunialcuni comportamenticomportamenti
tipicitipici soprattuttosoprattutto didi caratterecarattere socialesociale..



Da dove partireDa dove partire

3.3. BisognoBisogno didi affettoaffetto:: èè l’aspirazionel’aspirazione didi
ognunoognuno didi noinoi aa essereessere unun elementoelemento delladella
comunitàcomunità socialesociale apprezzatoapprezzato ee benvolutobenvoluto

4.4. BisognoBisogno didi stimastima

5.5. BisognoBisogno didi autorealizzazioneautorealizzazione



Quali bisogni ha il clienteQuali bisogni ha il cliente

�� IlIl clientecliente cheche sisi rivolgerivolge adad unun avvocatoavvocato devedeve
soddisfaresoddisfare ilil secondosecondo livellolivello didi bisogni,bisogni, quelliquelli legatilegati
allaalla suasua sicurezzasicurezza

IlIl clientecliente cercacerca qualcunoqualcuno cheche sisi occupioccupi didi luilui sisi�� IlIl clientecliente cercacerca qualcunoqualcuno cheche sisi occupioccupi didi luilui sisi
facciafaccia caricocarico deldel suosuo problemaproblema ee vistovisto cheche ilil clientecliente
nonnon èè quasiquasi maimai inin gradogrado didi valutarevalutare lala nostranostra
competenzacompetenza tecnicatecnica sisi basabasa sulsul rapportorapporto empaticoempatico
ee sisi aspettaaspetta cheche gligli risolviamorisolviamo ilil problemaproblema

�� PROBLEMPROBLEM SOLVINGSOLVING



Quali bisogni ha il clienteQuali bisogni ha il cliente

�� cheche l’avvocatol’avvocato gligli consentaconsenta didi realizzarerealizzare maggiorimaggiori
guadagni(guadagni( makemake meme money)money)

cheche l’avvocatol’avvocato gligli permettapermetta didi ottenereottenere unun

3 CATEGORIE DI ASPETTATIVE DEL CLIENTE

�� cheche l’avvocatol’avvocato gligli permettapermetta didi ottenereottenere unun
risparmiorisparmio oo tutelaretutelare ilil suosuo denarodenaro (save(save mymy
money)money)

�� cheche l’avvocatol’avvocato facciafaccia inin modomodo didi ridurreridurre ii rischirischi cheche
stasta correndocorrendo oo cheche potrebbepotrebbe correrecorrere inin futurofuturo
(questo(questo èè tipicotipico deidei colleghicolleghi penalistipenalisti ee inin parteparte didi
noinoi familiaristi)familiaristi)



IL NOSTRO APPROCCIO CON I IL NOSTRO APPROCCIO CON I 
BISOGNI DEI NOSTRI CLIENTIBISOGNI DEI NOSTRI CLIENTI

LaLa chiavechiave deldel successosuccesso didi ogniogni iniziativainiziativa didi
marketingmarketing consisteconsiste nelnel crearecreare unun elementoelemento
distintivodistintivo ee nelnel ricercarericercare unun vantaggiovantaggio
competitivo,competitivo, attraversoattraverso diversediverse possibilipossibilicompetitivo,competitivo, attraversoattraverso diversediverse possibilipossibili
strategiestrategie

1.1.STRATEGIA DI DIFFERENZIAZIONESTRATEGIA DI DIFFERENZIAZIONE

2.2.LEADERSHIP DI COSTO LEADERSHIP DI COSTO 

3.3.STRATEGIA DI SEGMENTAZIONE STRATEGIA DI SEGMENTAZIONE 



Ciò premessoCiò premesso

�� L’avvL’avv.. StumpoStumpo cici introdurràintrodurrà neinei segretisegreti deldel marketingmarketing
toccandotoccando ancheanche ilil tematema delladella organizzazioneorganizzazione virtuosavirtuosa
dellodello studiostudio comecome vantaggiovantaggio competitivocompetitivo

�� L’AvvL’Avv.. RegoliRegoli cici comunicheràcomunicherà lele suesue riflessioniriflessioni ee lele suesue
esperienzeesperienze tratra lala dimensionedimensione deldel grandegrande studiostudioesperienzeesperienze tratra lala dimensionedimensione deldel grandegrande studiostudio
internazionaleinternazionale ee quellaquella didi unouno studiostudio didi mediemedie
dimensionidimensioni cheche nonnon rinunciarinuncia aa competerecompetere

�� IlIl DottDott.. MottaMotta cici aiuteràaiuterà aa riflettereriflettere sullasulla necessitànecessità eded
opportunitàopportunità didi adottareadottare modellimodelli managerialimanageriali didi gestionegestione
contabilecontabile dellodello studiostudio perper farefare sisi cheche lala nostranostra
redditivitàredditività siasia quantomenoquantomeno proporzionataproporzionata allaalla nostranostra
faticafatica..


