
Avv. Giulia Facchini 07/03/2022

1

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

“IL SELF BRANDING -LA PUBBLICITA’ 
DELL’AVVOCATO –L’USO DEI SOCIAL 

NETWORK E LE NUOVE TECNOLOGIE”

L' avv. Giulia Facchini e l’avv. Alessandro Benvegnù 
dialogano 

con avv. Giulia Ruggerone ed avv. Elisabetta Lombi 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

«Comunicare il proprio valore con il self branding» 
COMUNICARE 

ATTRAVERSO IL SELF BRANDING

IL  PROPRIO VALORE

1.VALORE (individuare il proprio «tratto distintivo»)

2. PROGETTARE IL SELF BRANDING (ovvero avere 
una strategia coerente  per portare il proprio valore 

a conoscenza dei possibili clienti)

3. COMUNICARE (ovvero  mettere in atto strumenti 
di marketing operativo)
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COSA CI SERVE PER AFFRONTARE QUESTI STEP? 

UN POCO DI MARKETING 

CHE COSA E’ IL MARKETING
“Processo sociale attraverso il quale gli individui e i
gruppi ottengono ciò di cui hanno bisogno attraverso la
creazione, l’offerta e lo scambio di prodotti e di servizi
di valore”

Philip Kotler

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

“Il complesso di tecniche intese a porre i servizi legali a
disposizione del consumatore/cliente finale in un dato mercato
nel tempo, luogo e modo piu adatto”
(Nel rispetto dell’articolo 35 del codice deontologico!)

CONSEGUENZA: cosa è il marketing per gli avvocati?
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COSA NON È IL MARKETING

Marketing NON E’ pubblicità

Marketing NON E’ propaganda

Marketing NON E’ accaparramento di
clientela

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

UNA OFFERTA 
ECCEZIONALE
DA FACCHINI 

SEPARAZIONE + 
DIVORZIO 

A UN PREZZO  
SPECIALE

QUESTO NON È MARKETING…ED E’ OLTRE CHE VIETATO 
SAREBBE SOPRATTUTTO  CONTROPRODUCENTE 

COSA NON È IL MARKETING: la pubblicità 
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COSA NON È IL MARKETING

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Il primo elemento del percorso è individuare il  «Valore»

Ma cosa è il valore?  

E’ l’elemento 
distintivo ovvero ciò 
che ci/vi differenzia

da tutti gli altri 
avvocati
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Art. 17 Codice deontologico
• È consentita all’avvocato, a tutela dell’affidamento della collettività, 

l’informazione sulla propria attività professionale, sull’organizzazione 
e struttura dello studio, sulle eventuali specializzazioni e titoli 
scientifici e professionali posseduti. Le informazioni diffuse 
pubblicamente con qualunque mezzo, anche informatico, debbono 
essere trasparenti, veritiere, corrette, non equivoche, non 
ingannevoli, non denigratorie o suggestive e non comparative. In 
ogni caso le informazioni offerte devono fare riferimento alla natura 
e ai limiti dell’obbligazione professionale”.

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
PER MEGLIO TROVARE IL NOSTRO ELEMENTO DISTINTIVO

Un’occhiata al «mercato» dell’offerta 
dei servizi legali  in relazione al quale 

dobbiamo individuare e poi  
comunicare il nostro valore 
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Il «mercato» dell’offerta di servizi legali

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
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Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
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Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Eppure il nostro potenziale mercato è ancora grande (CENSIS II 

2017) oltre il 70% degli intervistati non ricorre a un legale
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Per quali temi ci interpellano oggi i clienti 

e quali possiamo sviluppare

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Perché rinunciano ad avvalersi di noi? (problema rapporto del 

costi benefici)
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Metamorfosi del Markenting

Price Product

Placement Promotion

4p

Consumer 
model Cost

Communication Convenience

4c

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
PRIMO RAPPORTO CENSIS SULL’AVVOCATURA 2015 

Come sono i servizi offerti dagli avvocati italiani?

11% 89,9%
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Primo Rapporto Censis sull’avvocatura 2015

Lo studio offre servizi professionali dedicati a 
segmenti di mercato specifico?

Nord Centro Sud e  Isole Totale 

Sì 12,0 12,1 9,3 11,1 

No 88,0 87,9 90,7 88,9 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

A cosa serve la specializzazione 
in chiave marketing?
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Lo Studio Legale nel futuro post Covid-19 

https://www.cocuzzaeassociati.it/covid-19-legal-kit/lo-studio-legale-nel-futuro-post-covid-19

Avv. Alessandro Barzaghi 23 Aprile 2020 https://www.cocuzzaeassociati.itcov
https://www.cocuzzaeassociati.it/covid-19-legal-kit/lo-studio-legale-nel-futuro-post-cov

Valore aggiunto 
Sempre di più i clienti cercheranno di distillare il vero valore aggiunto che i
propri consulenti saranno in grado di offrir loro.

Ciò significa che gli incarichi riguardanti attività ripetitive o standardizzate
passeranno in secondo piano, venendo percepiti come commodities.

Le specializzazioni, di converso, continueranno ad essere ricercate e
valorizzate.

Gli studi in grado di fornire assistenza ad ampio spettro mantenendo al
contempo aree di specializzazione ben definite avranno vita più facile rispetto 
a studi generalisti.



Avv. Giulia Facchini 07/03/2022

15

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
COSA VUOLE IL MERCATO OGGI

Mario Alberto Catarozzo
http://www.diritto24.ilsole24ore.com/art/avvocatoAffari/professioneLegale/2016-10-27/i-legali-diventeranno-come-medici-vediamo--124107.php

Il mercato legale si avvia a diventare come il mercato dei
medici.
Questo sembra il destino dei legali, se consideriamo il trend in
atto.
Nel mercato dei medici esiste da tempo una netta distinzione
tra i medici generici (c.d. "medici di famiglia") e i medici
specialisti.
Imprenditori e manager non mi chiedono più "conosci un
avvocato…", ma la richiesta è sempre "conosci un avvocato
giuslavorista, lato azienda e non lato lavoratore…". Le richieste
sono mirate, precise, al microscopio. Ci manca solo che mi
indichino la fascia di età e le caratteristiche fisiognomiche e il
quadro sarebbe completo: un vero e proprio identikit del legale
ricercato!»

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Come funziona il mercato della domanda di servizi legali?  

LE RAGIONI DEL CAMBIAMENTO
1) il cliente oggi comodamente seduto in
poltrona interroga Google attraverso ogni tipo
di specifica richiesta, per ottenere risultati 
mirati e non più generici;

2) C’è una forte competizione all'interno della
categoria, con conseguente ampia scelta da
parte della clientela che si orienta verso le
figure più vicine alle proprie esigenze e si 
accontenta meno del generalista;
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COSA VUOLE IL MERCATO

LE RAGIONI DEL CAMBIAMENTO

3) necessità dei professionisti di differenziarsi
l'un l'altro, che porta a doversi "specializzare"
per competere;
4) complessità della normativa e suo continuo
aggiornamento, che impedisce spesso di poter
presiedere adeguatamente molti settori nello
stesso momento, con conseguente scelta di
quale portare avanti come propria
specializzazione e core business.

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Specializzazione/mater
ia prevalente ….
è un problema di 
Focus.
Si può conquistare una 
sola posizione nella 
testa dei clienti.
Una sola.

Lo specialista vince sempre 
sul generalista 
Chi ha fame e non vuole uscire di casa, 
apre Justeat o similari.
Chi ha bisogno di un passaggio apre 
Uber.
Chi ha un problema specifico, sceglie la 
soluzione specifica.
Se ti poni come "faccio tutto io", vieni 
visto esattamente come il tizio del 
furgone in foto.
Simpatico, strappi una risata, ma se 
per puro caso ti chiama qualcuno, lo 
fa solo perché vuole spendere il meno 
possibile.
E tu sei perfetto.
Perché fai tutto, quindi non sai fare 
nulla.
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Un esempio di super specializzazione 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

LE SORPRENDENTI E PUNTUALI 
AFFERMAZIONI DEL CONSIGLIO DI STATO 
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SPECIALIZZAZIONI E MERCATO 

(Parere Consiglio di Stato 5 12 2019 (affare n. 0042/2019)

« Necessità di colmare il gap 
tra offerta e domanda» è 
considerata dal Consiglio 

Stato «una delle principali 
ragioni della 

regolamentazione della 
specializzazione»

QUINDI ANALISI DI MERCATO FOCUS 
GROUP  CON STAKEHOLDERS 

«I risultati principali chiariscono
l’esistenza di un disallineamento tra 
offerta e domanda dei servizi legali, 
indicando la stretta correlazione tra
- specializzazione della professione,
- qualità dell’offerta dei servizi
- e potenziale riduzione dei tempi del

contenzioso
quale necessaria risposta regolatoria
a tale disallineamento».

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
SPECIALIZZAZIONI E MERCATO 

(Parere Consiglio di Stato 5 12 2019 (affare n. 0042/2019)
«La relazione AIR sottolinea come la riduzione dei costi di
ricerca del miglior sistema di competenza debba costituire
uno degli elementi principali della ratio dell’intervento
regolatorio.
Essa individua tra gli effetti positivi di lungo periodo l’incidenza 
della specializzazione sulla tempestività, leggibilità e 
rispondenza dell’offerta alle necessità ed ai bisogni di 
cittadini ed imprese relativi ai servizi legali…….. anche in
relazione alla dimensione delle imprese, ravvisandosi un deficit
particolarmente significativo per le PMI, le cui risorse per
l’accesso a competenze specializzate sono limitate».
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SPECIALIZZAZIONI E MERCATO 

(Parere Consiglio di Stato 05 12 2019 (affare n. 0042/2019)
NECESSITA’ DI INNOVARE I MODELI ORANIZZATIVI 

«Si sottolinea nell’AIR, in particolare, la
correlazione tra specializzazione ed integrazione
delle competenze, al fine di evitare che un
eccesso di specializzazione si traduca in un
aumento dei costi di coordinamento tra 
competenze, addossati in ultima analisi sul 
cliente.

In tale prospettiva non sfugge il nesso tra 
specializzazione e modelli organizzativi 
dell’offerta di servizi legali con particolare 
attenzione alla differenza tra grandi e piccoli 
centri urbani e le zone rurali.»

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
SPECIALIZZAZIONI E MERCATO 

(Parere Consiglio di Stato  5 12 2019 (affare n. 0042/2019)
IN CONCLUSIONE ED IN CHIAVE MARKETING
La specializzazione: «si giustifica, dunque, in ragione di un evidente
fallimento del mercato dei servizi legali dove l’asimmetria informativa tra 
professionisti e clienti si traduce spesso in fenomeni di selezione 
avversa.
La specializzazione ed un’adeguata organizzazione del coordinamento 
tra le diverse specializzazioni tra studi legali dovrebbe contribuire ad
aumentare la qualità dell’offerta, riducendo gli effetti negativi
dell’asimmetria informativa anche attraverso l’uso di tecnologie 
dirette alla semplificazione.
E’ necessario evitare che la specializzazione della professione si traduca in
una barriera cognitiva per coloro che dispongono di minori risorse e
competenze. L’intervento regolamentare in oggetto dovrebbe avere ad
oggetto il perseguimento di tali obiettivi»



Avv. Giulia Facchini 07/03/2022

20

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
E ALLORA COME INIZIARE A COLMARE L’ASIMMETRIA 

INFORMATIVA?
CODICE DEONTOLOGICO ART . 17 – Informazione
sull’esercizio dell’attività professionale
1. È consentita all’avvocato, a tutela dell’affidamento della 

collettività, l’informazione sulla propria attività 
professionale, sull’organizzazione e struttura dello
studio, sulle eventuali specializzazioni e titoli scientifici e
professionali posseduti.

2. Le informazioni diffuse pubblicamente con qualunque
mezzo, anche informatico, debbono essere trasparenti, 
veritiere, corrette, non equivoche, non ingannevoli, non 
denigratorie o suggestive e non comparative.

3. In ogni caso le informazioni offerte devono fare
riferimento alla natura e ai limiti dell’obbligazione
professionale

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
CNF  Vietato ingenerare confusione (anche involontariamente) tra le 
“materie di attività prevalente” e le “specializzazioni professionali”

2019

L’avvocato può indicare i settori di esercizio dell’attività professionale e, 
nell’ambito di questi, eventuali materie di attività prevalente, ma l’affermazione di
una propria “specializzazione” presuppone l’ottenimento del relativo diploma
conseguito presso un istituto universitario.
Allo stato, tuttavia, in assenza del Regolamento, l’avvocato non può qualificarsi
come “specializzato” in un determinato settore del diritto e/o materia, potendo dare
esclusivamente informazioni sulle “materie prevalenti”, trattate e curate in via
preferenziale, a pena di illecito disciplinare non scriminato dalla pretesa buona fede
nell’uso asseritamente atecnico della qualifica specialistica in realtà non
posseduta (Nel caso di specie, in una pagina del proprio sito web, il professionista si
definiva “specializzato in diritto matrimoniale e familiare nonché in diritto
successorio ed infortunistica in genere”).
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Specializzazioni e indicazione della 
materia prevalente

C. N. F., sentenza n. 16/2019
«su detto sito si era erroneamente usato il 
termine specializzazione” per indicare le 
materie prevalentemente trattate[omissis] 
Riconosceva si era fatto “un indebito uso” del 
termine “specializzazioni in” per indicare, in 
effetti, quali fossero le materie di attività 
prevalente dello Studio, tuttavia in “totale 
buona fede”»

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Indicazione della materia prevalente 

Ecco alcuni esempi torinesi: 
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Differenziazione 

per non essere percepito come uno in più 
es.
mario.rossi@gmail.com

mario@rossiavvocati locazioni.com

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

LE CONSEGUENZE IN CHIAVE 
MARKETING DELLA SPECIALIZZAZIONE 

(E NEL FRATTEMPO DELLA COMUNICAZIONE SULLE 
MATERIE PREVALENTI TRATTATE) 

OCEANO ROSSO E OCEANO BLU 
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Affollato Indifferenziato Competitivo

Come appare oggi il mercato ai nostri potenziali clienti? 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Ci sono però due tipi di mercato in cui operare

Un mercato competitivo e pieno di problemi...

... Oceano rosso...
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- Indifferenziato
- Dove non si apprezza il «valore»
- Competitivo
- e a volte anche sleale

La visione del cliente: gli avvocati competono in un 
oceano rosso:  

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

... Oceano blu

Un mercato competitivo, ma con meno problemi, più 
redditizio e meno concorrenziale
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 Dove è riconosciuto e 
ricercato il Valore

 Dove non si deve 
competere sul prezzo ma 
sulla qualità

LA CHIAVE?

DIFFERENZIAZIONE

La specializzazione -e nell’immediato la comunicazione delle materie 
prevalenti- ci posso portare a lavorare nell’OCEANO BLU 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
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Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

• Di massa
• Indifferenziato
• Senza valore aggiunto

• Di nicchia
• Differenziati
• Con valore aggiunto

UN ESEMPIO –IRRIVERENTE?-
PER CAPIRCI MEGLIO
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FRASI DA SCOLPIRSI BENE IN MENTE …..

• “Alla fine, o sei differente ... o sei economico”

• Guy Kawasaki (Kawasaki era uno dei dipendenti dell'Apple
Computer responsabili del marketing del computer Macintosh nel 1984.
Ha coniato il concetto di evangelista nel mondo dell'elettronica di
consumo. È stato uno dei pochi ad avere il titolo di Apple Fellow, creato
dalla stessa Apple per premiare i suoi migliori dipendenti.

• “If you try to be something for everyone, you usually end up being
Nothing to anybody” Jack Trout – Al Ries (Se cerchi di essere “qualcosa”
per tutti di solito finisci per essere niente) Trout era un dirigente
pubblicitario americano e proprietario di Trout & Partners, una società di
consulenza. È stato uno dei fondatori e pionieri della teoria del
posizionamento e anche della teoria della guerra di marketing.

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

COSA “OFFRE” 
L’AVVOCATO?

- Professionalità
- Conoscenza

COSA VUOLE  IL 
CLIENTE?

- Soluzioni
- Risultato

L’AVVOCATO VERSO LA DIFFERENZIAZIONE 
DEVE PRIMA DI TUTTO COMPRENDERE COSA VUOLE IL POTENZIALE 

CLIENTE E SMETTERE DI PENSARE CON I PROPRI OCCHIALI  E 
VEDERE LE COSE DAL PUNTO DI VISTA DEL CLIENTE
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Desideri/bisogni 
dei clienti

I vostri punti 
di valore

Punti di 
valore dei 

competitor

Punti
differenti

Il valore è quello che sapete fare meglio!! (PIU EFFFICACEMENTE, PIU 
RAPIDAMENTE, CON MIGLIORE RISULTATO PER IL VOSTRO CLIENTE, 

CON MIGLOR RAPPORTO COSTI BENEFICI ETC)

Individuare il nostro valore 

Quali avvocati? E come si raccontano?
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Comunicazione fai da te:
I problemi di improvvisarsi senza avere  fatto 
studi di (neuro)marketing o avere l’assistenza 
adeguata

Content marketing e social network
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Vi presento……

Avv. IPPOLITO AZZECCAGARBUGLI Avv. MARIAROSA CHIMELOHAFATTOFARE
- Studio proprio - Studio associato/condiviso
- Diritto civile (societario, immobiliare, ecc) - Diritto civile
Il suo obiettivo: Il suo obiettivo:
Migliorare la redditività Avere più clienti

PASSARE ALL’AZIONE!!
PROVIAMO A VEDERE DUE STRATEGIE DI DIFFERENZIAZIONE E 

COMUNICAZIONE DEL SELF BRANDING 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

Value propositions
- Quale valore consegno al mio cliente?
- Quale problema aiuto il mio cliente a risolvere ?
- Quale pacchetto dei miei prodotti o servizi riesco  ad offrire a ogni tipologia di cliente?
- Qual è il bisogno del cliente che riesco a soddisfare?
- Come sono percepito?
- In quale ambito sono più credibile?

Analisi delle mie caratteristiche:
- Aggiornato ed innovativo
- Performance/risultati
- Customizzazione (modeli organizzativi studio)
- Status/brand
- Prezzo
- Riduzione del rischio
- Accessibilità/disponibilità
- Convenienza, ecc.

Individuare il nostro valore 
Alcuni spunti per identificare il nostro « valore»
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• Analisi interna (la sincerità è d’obbligo)
- Chi sono?
- Come sono percepito?
- Per cosa sono conosciuto?
- In cosa sono più bravo?
- Quale è la capacità mia e della mia struttura (se ho una struttura)
- Quali fattori influiscono sulla mia attività (famiglia, tempo...)

Hanno capito
- I loro punti forti
- Le loro debolezze

Ma anche
-I punti che devono potenziare
-Quello che devono difendere
-Quello che devono migliorare

PASSARE ALL’AZIONE

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini PASSARE ALL’AZIONE

L’analisi
• Analizzato e riflettuto sul mercato e il settore
- Qual è la tendenza del settore degli avvocati
- Qual è la tendenza nelle mie aree di specialità?
- Come si sta comportando la domanda: quali sono i bisogni?
- Quali sono le esigenze dei clienti
- Qual è il modello di business dei miei concorrenti
- Quali business o modelli di business stanno apparendo?

• Analizzato la concorrenza
- Chi sono? Quali sono i suoi attributi?
- Che vantaggio hanno?
- Fatto l’elenco dei colleghi che sono i loro “competitor”
-Si sono comparati ai competitor e e si sono chiesti, dal punto di vista del cliente, perchè potrebbe scegliere
la concorrenza invece che me?

Loro due hanno riflettuto, e hanno fatto il primo compito:
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Entrambi hanno compreso che la chiave è la 

differenziazione

Il suo valore è 

Esperienza e quindi capacità di comprendere
• rapidamente il problema dei clienti
• Avere già scelto un settore di prevalente

attività
• Avere uno studio strutturato con orari “fissi”

Il suo valore è 

• Grinta gioventù

• Possibilità -dati i modesti costi fissi- di giocare sul 
prezzo

• Massima disponibilità oraria e facile accessibilità

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Hanno fatto una scelta strategica

Differenziarmi per professionalità
specifica (materia prevalente/ 

specializzazione)

PASSARE ALL’AZIONE

Differenziarmi per efficienza, prezzo e 
duttilità!
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Decidono quale sarà il loro posizionamento in base alle aree del 
diritto sulla base delle quali vogliono essere riconosciuti

POSIZIONAMENTO: Middle/Top
Expertise
Alta qualità

POSIZIONAMENTO: Accessibilità
Efficienza
Qualità al giusto prezzo

OVVERO: COME DEVONO ESSERE PERCEPITI

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

E di conseguenza, il loro posizionamento:

Essere avvocato “DOC” –Oceano Blu-
• Il suo valore: la “specializzazione”/materia prevalente
• La sua arma: la reputazione
• Criterio di scelta dal cliente: specializzazion/materia

prevalente + reputazione + qualità

PASSARE ALL’AZIONE

Essere avvocato di servizi giuridici “Commodity” –Ocenao 
rosso- (servizi di basso valore aggiunto, dove la redditività viene data per la 
quantità di questioni simili)

• Il suo valore: capacità di produzione e costi contenuti
• La sua arma: il prezzo e qualità standard
• Criterio di scelta del cliente: (è occasionale) prezzo
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Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
PASSARE ALL’AZIONE
Entrambi dovranno avere un sito web

• Per essere visibili

• Per affacciarsi sul mercato

• Per comunicare chi sono e cosa fanno

• Per essere contattabili

• Per generare un’immagine

• Per ottenere contatti

• Per avere notorietà

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
PASSARE ALL’AZIONE E dopo decideranno gli strumenti più adatti

Online – Content Marketing
• Blog proprio

• Partecipare a blog di terzi

• Aprire account Facebok / Twitter

• Newsletter

• Webinars

• Documenti scaricabili

• Email marketing

• Networking
- Linkedin
- Partecipare a forum online

• Pubblicità online

Offline
• Pubblicità offline

• Rapporti con la stampa

• Partecipare come relatori a convegni

• Partecipare ad associazioni

• Organizzare eventi

• Includersi in rankings o directory

• Includersi in piattaforme di comunicazione

• Fare networking

• Fare attività docente
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L’avvocato PULP
• va prosciolto  dalla incolpazione elevatagli 

l’avvocato che abbia utilizzato un sito internet e 
un indirizzo di posta  elettronica denominato 
“risolvoproblemi”; giudizio rafforzato dal fattivo 
comportamento  dell’interessato che modificava 
prontamente la suddetta denominazione e si 
impegnava a togliere quanto prima possibile dal 
sito qualsiasi riferimento all’attività professionale. 

Quel che rimane oggi
Art. 35 – Dovere di corretta informazione  
• 1. L’avvocato che dà informazioni sulla propria attività 

professionale, quali che siano i mezzi utilizzati per 
rendere le stesse, deve rispettare i doveri di verità, 
correttezza, trasparenza, segretezza e riservatezza, 
facendo in ogni caso riferimento alla natura e ai limiti 
dell’obbligazione professionale. 

• 2. L’avvocato non deve dare informazioni comparative con 
altri professionisti né equivoche, ingannevoli, denigratorie, 
suggestive o che contengano riferimenti a titoli, funzioni o 
incarichi non inerenti l’attività professionale. 
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Posso citare il nome dei miei clienti?
Art. 35 Codice deontologico   
• 8. Nelle informazioni al pubblico l’avvocato 

non deve indicare il nominativo dei propri 
clienti o parti assistite, ancorché questi vi 
consentano.

Legal Awards: che problema!
Nota 40.2019 CDD Milano 
• su canali social, in particolare di carattere specializzato come Linkedin, vengono 

pubblicati post nei quali sono evidenziate assegnazione di premi qualificanti capacità 
professionali in singoli campi di operatività. Accanto a tali post vi sono altre 
comunicazioni nella quali vengono evidenziati anche incarichi professionali con 
indicazione dei nominativi dei clienti e degli avvocati che si sono occupati della pratica. 
Questa Presidenza ha appreso che tali segnalazioni sono il risultato di un rapporto 
anche di carattere economico tra la società che pubblica i post e gli studi legali 
beneficiati. Peraltro non è raro che attraverso lo strumento della condivisione, gli stessi 
professionisti divulghino tali notizie. E’ pertanto evidente che tale consuetudine 
rappresenta una possibile violazione al nostro Codice Deontologico sia sotto il profilo 
dell’art. 35 c. 8 C.D.F., sia più in generale quello dell’art. 37 C.D.F., tanto più che i titoli e i 
premi acquisiti non sono stati oggetto di una valutazione in termini di trasparenza e 
comunque provengono da soggetti istituzionalmente non abilitati ad una valutazione 
della nostra capacità professionale
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• Professione e Mercato
• La pubblicità informativa degli avvocati: 

perchè bisogna discuterne
• di Antonino La Lumia (Presidente Movimento 

Forense e consilgiere Coa Milano)
• 17 Dicembre 2021
• Fermi restando i principi cardine del nostro 

codice deontologico (che già da soli, se 
quotidianamente applicati, dovrebbero 
costituire sicuro argine alle violazioni), è il 
caso di prendere atto che la professione 
deve immergersi nella contemporaneità: 
non per un'inutile forma di narcisistico 
autocompiacimento, ma per rendere 
effettiva quella presenza nella società che è 
stata da sempre la cifra essenziale 
dell'avvocatura.

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

• https://www.studiocataldi.it/articoli/44109-avvocati-
accaparramento-di-clientela-il-modulo-di-nomina-scaricabile-
online.asp

• La Corte di Cassazione civile a Sezioni unite con 
la sentenza n. 7501 del 2022 (sotto allegata), ha 
perimetrato il campo applicativo dell'art. 37 del Codice 
deontologico forense. La Suprema Corte, nello 
specifico, ha affermato che la pubblicazione online da 
parte dell'avvocato del facsimile della procura per la 
sua nomina, finalizzata ad invitare chiunque lo volesse a 
muovere causa ad una determinata azienda, integri la 
condotta punita ai sensi del comma 4 dell'art. 37 CDF.
L'art. 37 del Codice deontologico forense vieta, in 
termini generali, il fenomeno del c.d. accaparramento 
della clientela, da intendersi come procacciamento di 
clienti attraverso comportamenti non corretti. La 
disposizione, nello specifico, contiene un elenco 
tassativo e dettagliato di comportamenti vietati al 
professionista, comminando, all'ultimo comma, la 
sanzione disciplinare della censura.

Fonte: Avvocati, è accaparramento di clientela la 
pubblicazione online del fac-simile di 
procura https://www.studiocataldi.it/articoli/44109-
avvocati-accaparramento-di-clientela-il-modulo-di-
nomina-scaricabile-online.asp#ixzz7NXP9UUgI
(www.StudioCataldi.it)
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Caso di studio n.1  LabLaw

Un commento tecnico
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Corte di Cassazione – Sezioni Unite Civili –
19 aprile 2017, n. 9861 

• ll rapporto tra cliente e avvocato non è infatti soltanto un rapporto  
privato di carattere libero-professionale e non può perciò essere 
ricondotto  puramente e semplicemente ad una logica di mercato 
omissis... la pubblicità  circa i nominativi dei clienti degli avvocati ... 
potrebbe finire di fatto per riguardare non solo  i nominativi dei 
clienti del medesimo ma anche l'attività processuale svolta in loro 
difesa,  quindi, indirettamente, uno o più processi, che potrebbero 
essere ancora in corso e, tra  l'altro, in alcuni casi persino subire 
indirette interferenze da tale forma di pubblicità

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
PASSARE ALL’AZIONE

«Content marketing è un approccio di marketing strategico che si
basa sulla creazione e distribuzione di contenuti di valore, al fine di
attirare un pubblico di riferimento sul proprio sito web o social
network, creare una relazione e, infine, aumentare le vendite.[1]

Secondo Joe Pulizzi, Fondatore del Content Marketing Institute,
per contenuto si intende qualsiasi tipo di informazione in grado di
educare, coinvolgere o divertire.[2] Un contenuto ha prima di tutto
un obiettivo ben preciso. Le informazioni, idee e messaggi che si
vogliono trasmettere possono essere tradotti in forma testuale,
visuale o audio. Il formato di un contenuto, quindi, può essere di
diverso tipo: testo (blogpost, eBook, email, whitepaper), immagine
(fotografie, infografiche), audio (podcast), video e così via.

Ma fondamentalemente la loro arma sarà 
il content marketing  
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CREA LA SUA IDENTITA’ GRAFICA
• Trasmette serietà ed affidabilità
• Trasmette capacità ed organizzazione

• Lo utilizza nei biglietti da visita
• Nella cancelleria
• Nel sito
• Come firma nelle email

PS: Ci sono dei siti internet grazie ai quali puoi fare da te e gratis

Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

APRIRÀ UNA PAGINA FACEBOOK  DELLO STUDIO 
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Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

FARÀ NETWORKING
• Parteciperà ai gruppi di discussione

• Aprirà un suo profilo Linkedin

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

SCRIVERÀ ARTICOLI E LI PUBBLICHERÀ
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Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

COLTIVERA’ I RAPPORTI CON I GIORNALISTI

Comunicazione con juicio
• Rilascia un intervista  dal titolo«Il coraggio di osare. 

Avvocati moderni», afferma di essere titolare di un avviato 
studio legale “Punto  di riferimento per numerose società le 
cui attività si riverberano su tutto il territorio nazionale ed  
estero” senza precisare di essere iscritto all’Albo da meno di 
cinque anni, di essere l’unico avvocato  dello studio 
(essendo gli altri componenti solo praticanti) e senza 
precisare, altresì, la natura di  intervista a pagamento 
dell’articolo, così da porre in essere una forma di pubblicità 
occulta. 



Avv. Giulia Facchini 07/03/2022

43

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

FARÀ UNA NEWSLETTER TRIMESTRALE PER I SUOI CLIENTI

newsletter- sempre legittima?
• Il professionista che invii a terzi una lettera

contenente l’informazione di una innovazione
giurisprudenziale proveniente dalla Corte di
giustizia europea, e di sicuro interesse collettivo,
pone in essere un comportamento
deontologicamente corretto e non rientrante nelle
ipotesi vietate di pubblicità e di accaparramento di
clientela” (Cons. Naz. Forense, 25-03- 2002, n. 25).
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Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

SCRIVERÀ POST E LI 
PUBBLICHERA NEI 
FORUM DEL SETTORE 
AL QUALE VUOLE 
DARE SERVIZIO

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

Scriverà sul suo blog articoli su argomenti d’interesse per i suoi clienti
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Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Avv. Ippolito Azzeccagarbugli

FARÀ UNA BROCHURE PER PRESENTARSI…..

e la invierà per email alle aziende che possono diventare clienti

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Mariarosa Chimelohafattofare

CREA LA SUA IDENTITA’ GRAFICA
CREA IL SUO SITO WEB
Anche lei farà dai contenuti SEO e mirati

PER COMPARARE DEI SITI BEN FATI DAL PUNTO DI VISTA DELLA COMUNICAIZONE
https://gutflg.com/sito-web-avvocati/
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Mariarosa Chimelohafattofare FARA’ NETWORKING

• Parteciperà ai gruppi di discussione

• Aprirà un suo profilo Linkedin

Sentenza del CNF n. 349 
del 26 maggio 2016 

• E’ illecito indicare,
all’interno del proprio
sito web, i nominativi di
altri colleghi e studi
professionali senza
averne avuto
autorizzazione.
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Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

APRIRA UNA PAGINA 
FACEBOOK  DELLO 

STUDIO, MA 
FOCALIZZATA ALLE 

MATERIE PREVALENTI 

Mariarosa Chimelohafattofare

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Mariarosa Chimelohafattofare

E PERCHE’ APRIRA’ UNA PAGINA FACEBOOK?
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E PERCHE’ APRIRA’ UNA PAGINA FACEBOOK POSTANDO FILMATI?
https://kinsta.com/it/blog/statistiche-
youtube/#:~:text=YouTube%20%C3%A8%20disponibile%20in%20pi%C3%B9,tutti%20gli%20utenti%20di%20Internet.

il numero di ore trascorse a guardare i video di YouTube è cresciuto del 60% da un anno all’altro.

Mariarosa Chimelohafattofare

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Mariarosa Chimelohafattofare

FARÀ WEBINAR O VIDEO SULLA SUA ATTIVITÀ E LI METTERÀ IN YOUTUBE
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I video di Carlo Alberto Micheli molto istruttivi 
Mariarosa Chimelohafattofare

Caso di studio n. 2 DC Legal Show
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«Siamo i nuovi poveri gli ex ricchi quelli che non pagano più l’affitto 
dello studio e l’iva ma non lo possono dire quelli che se gli chiedi 
come va ti rispondono «Benissimo» persino tra colleghi anzi 
specialmente tra colleghi. «Come va il lavoro?» «Benissimo» ma non 
è vero va male ce n’è sempre meno e noi siamo troppi. 
Siamo i nuovi poveri quelli che devono sembrare ricchi e felici davanti 
a tutti agli occhi della nuova moglie per non farci mancare nulla 
difficilmente ci fermiamo a un solo matrimonio e dei figli e poi a 
quelli dei clienti che per quanto facciano di tutto per impoverirci non 
accetterebbero mai un avvocato squattrinato. 
Siamo i nuovi poveri quelli che magari pagano il circolo del tennis a 
rate oppure non lo pagano affatto quelli che non versano gli alimenti 
alla ex moglie e poi tornano a casa sorridenti sempre. «Com’è andato 
il lavoro?» «Benissimo» ma non è vero è una cazzata è andato male 
sempre peggio…
Enrico Morello, avvocato in Torino, «Ufficio salti mortali» Edizione 
Codice 2018

Comunicazione non 
verbale

Significato

Sono identificabili 
delle abilità o delle 

competenze specifiche 
dell’avvocato?

Il cliente di 
riferimento, la buyer 

persona è chiaro?

Significante 

Rispetta i principi di 
probità, dignità e 

decoro?
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SCRIVERA’ DEI POST O 
CONDIVIDERA’ CONTENUTI IN 

FACEBOOK  

Mariarosa Chimelohafattofare

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Mariarosa Chimelohafattofare

ORGANIZZERA’/PARTECIPERA’ A EVENTI  
ANCHE ORGANIZZATI DA ASSOCIAZIONI  DI 

CUI FA PARTE 
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CONCLUSIONE

Utilizzano strumenti e stili diversi ma hanno uno stesso obiettivo:

 Fornire servizi legali di qualità sempre più alta, 
 accrescere  la  loro “reputazione” on e off line 
 e quindi aumentare la redditività e ottenere più clienti

Avv. IPPOLITO AZZECCAGARBUGLI MARIAROSA CHIMELOHAFATTOFARE

Da Laudativo a mendace
CNF 23.04.19 n.23
• la promessa di prestazioni professionali

“senza anticipi, senza spese, senza rischi
e, soprattutto, in tempi brevissimi” e di
definizione “entro 240 giorni invece di
attendere i soliti 4-5- 6 anni!”,nonché la
previsione di pagamento del compenso
legato al risultato ottenuto, senza alcun
corrispettivo per l’ipotesi di mancato
ottenimento del risarcimento.
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No allo sciacallaggio emotivo
• Condanna del CNF e minaccia di

sanzione disciplinare agli
avvocati e studi legali che
offrono prestazioni volte a
incoraggiare azioni giudiziarie nei
confronti dei medici e dei
professionisti sanitari impegnati
in prima linea sul fronte
dell'emergenza Covid-19

– (comunicato stampa 01.04.20)

1. Fase della negazione o del rifiuto: “non è possibile, non ci credo”: si tende 
a negare la perdita e rifiutare la realtà come meccanismo di difesa;

2. Fase della rabbia: “perché proprio a me? Cosa ho fatto per meritarmelo?” 
si può sperimentare ritiro sociale, solitudine e necessità di direzionare il 
dolore e/o la sofferenza esternamente o internamente, vivendo il lutto 
come un’ingiustizia;

3. Fase della contrattazione o del patteggiamento: “se supero questo 
momento, non farò più errori” si cerca di riacquisire l’esame di realtà e 
trovare delle strategie per affrontare il problema;

4. Fase della depressione: “non posso farcela, la mia vita così non va” si 
prende consapevolezza della perdita, pensando a cosa non si potrà più 
condividere;

5. Fase dell’accettazione del lutto: “ora bisogna andare avanti” si arriva alla 
totale elaborazione ed accettazione della perdita, si comprende di non 
essere gli unici ad avere quel dolore e che il cambiamento è inevitabile.

COME VI SENTITE ORA?

E COME POTRETE SENTIRVI POI… 
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D’altro canto……
è Il rischio di estinguersi a 
determinare la necessità
dell’Evoluzione

Domande??

Ps. che siano facili...
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SE AVANZA TEMPO  PROSEGUIAMO CON 
GLI ERRORI  NELLA COMUNICAZIONE 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
Avvocati: nel 2021 aggiornate l’immagine online

11 azioni che ogni libero professionista dovrebbe 
praticare: come migliorare e massimizzare la propria 

comunicazione virtuale 
https://www.altalex.com/documents/news/2021/01/12/avvocati-nel-2021-aggiornate-immagine-online
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COME STARE ON LINE 

NETIQUETTE E DINTORNI 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
NETIQUET SEMISERIA SULLE VIDEO CONFERENZE 
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NETIQUET SEMISERIA SULL’USO DEI SOCIAL 

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
NETIQUET SEMISERIA SULL’UTILIZZO DI WHATSAPP
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ANCORA  WHATSAPP VERSUS 
I professionisti con cui lavoro, mi inondano di vocali in 
cui l’informazione – quando va bene – è il 20% del 
messaggio. 
Nessuno fa più lo sforzo di rendere sintetica e pulita 
l’informazione, in modo che l’interlocutore possa 
comprendere velocemente il problema, ma si parla 
spesso senza arrivare al punto, infarcendolo di dettagli 
inutili o trascurabili.
Poi, vista la natura del contenuto e l’esplosione di 
mezzi in cui viene propagato, si rende sempre più 
complessa l’attività di gestione e amministrazione 
di questi messaggi. 
Non si sa più chi li ha inviati, cosa si è 
precedentemente comunicato o dove sono stati 
inviati, facendomi perdere molto tempo per risalire 
alle conversazioni che, nel caso contengano 
informazioni utili, andranno “sbobinate”.
Quando ricevo un vocale da cinque minuti sono 
consapevole che il mittente giudica il suo tempo 
molto più importante del mio e che non sono degno 
del suo rispetto.

MAIL 
• La mail è da sempre lo strumento perfetto per:
• a. tenere traccia delle conversazioni
• b.. gestire le priorità di risposta
• C. fare una ricerca testuale o per mittente.

• È uno strumento in cui posso articolare frasi di
senso compiuto e confezionare risposte in modo che
l’informazione arrivi senza far perdere tempo
all’interlocutore. Per fare questo è il mittente della
mail che deve investire il suo tempo per rendersi più
chiaro possibile.

• Questa è una forma di rispetto per l’altra persona,
visto che tutti stiamo lavorando sodo consapevoli
che il tempo è prezioso: significa che ho a cuore il
tuo lavoro e chi leggerà è degno di rispetto.

• By Riccardo Scandellari

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
NETIQUET SEMISERIA SULL’INVIO DI MAIL 
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In conclusione: 
Come sarà il 

professionista 
del  futuro?

https://www.filodiritto.com/lavvocato
-nel-dopo-emergenza-covid-19

di Mario Alberto Catarozzo

Un avvocato oggiUn avvocato oggi

Funzione 
commerciale

Funzione 
commerciale

Cerca,  acquisisce e 
mantiene clienti

Cerca,  acquisisce e 
mantiene clienti

Organizza struttura 
e risorse 

Organizza struttura 
e risorse 

Funzione tecnicaFunzione tecnica

Cambi di 
linguaggio

Legal design

Cambi di 
linguaggio

Legal design

Espansione 
competenze ad 

aree non giuridiche

Espansione 
competenze ad 

aree non giuridiche

Uso di nuovi 
strumenti

Uso di nuovi 
strumenti
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Vecchie sovrastrutture

Non si rifiuta nessun 
cliente

Errata gestione del 
proprio tempo

Scarsi o nulli ritorni di 
investimento

Studio di 
rappresentanza Costi fissi elevati

Competenze solo 
giuridiche-umanistiche

Totale ignoranza/rifiuto 
di altre aree del sapere 

e delle innovazioni 
tecnologiche

Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini
quindi …
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Avv. Giulia FacchiniAvv. Giulia Facchini

Ricordiamoci che 
“Crisi” in cinese =

PERICOLO 
+

OPPORTUNITA
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Grazie per l’attenzione!
Avv. Giulia Facchini – 61 anni

Avvocato iscritto all’albo dal 26.11.1990, in proprio dal 1997.

Il fatturato dello studio è al 100% proveniente dal diritto di famiglia.

Mi occupo di Marketing legale dal 2007 e da tale anno ho cominciato a trasferire la 
mia esperienza e le mie personali visioni di tale materia come professionista anche nel 
settore della formazione.

Contatti www.facchini.org - studio@facchini.org

Grazie per l’attenzione!
Avv. Alessandro Benvegnù-42 anni

Avvocato iscritto all’albo dal 20.11.2008, in proprio dal 2013.

Attualmente il fatturato dello studio è per un terzo proveniente dal diritto del lavoro e un terzo dalle 
nuove tecnologie.

Mi occupo di Marketing legale dal 2009, dal 2014 ho cominciato a trasferire la mia esperienza e le 
mie personali visioni delle materie che tratto come professionista anche nel settore della 
formazione.

Negli ultimi 5 anni ho approfondito i temi relativi a Blockchain, GDPR e Intelligenza Artificiale.

Contatti www.slbenvegnu.it mail a @info@slbenvegnu.it
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Domande??

Ps. che siano facili...


