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Che cosa è il marketing. 

Come possono fare marketing gli avvocati: 
tattiche e strumenti on line e off line 
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dall’avvocato generalista all’avvocato specializzato 

 

 

dall’“avvocato” all’“esperto legale” e anche al 

“consigliere” 

 

apparizione nuove aree del diritto 
(medio ambiente, commercio internazionale, regulations, internet, ecc.) 

La pratica forense in evoluzione: i trend 

01| COSA È IL MARKETING 
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 Incremento della concorrenza 

 

 Caduta del fatturato e pressione sul margine 

contributivo 

 

 Settore molto atomizzato: da studi personali 

a grandi multinazionali 

 

 Concorrenza dei consultori con il ramo 

giuridico (diritto societario) 

 

 Clienti meglio informati e più esigenti 

 

 “Commoditizzazione” del servizio giuridico 

 

 Inalzamento dei costi 

Un settore profondamente trasformato: 

01| COSA È IL MARKETING 
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Gli impatti… che fanno tremare i pilastri: 

01| COSA È IL MARKETING 

 “Di più per meno” 

I clienti domandano una riduzione dei prezzi,  

ma uguale livello di qualità o proposta di valore del servizio 

giuridico 

 

 Percezione del cliente che l’avvocato costa troppo 

 

 Fine del monopolio dell’informazione giuridica 

 

 Internet: nuovi format della pratica forense 

 

 Minusvalorizzazione del servizio giuridico 

Internet facilita il cliente nell’informazione e vede molti 

avvocati simili 

 

 Il prezzo come criterio di selezione dell’avvocato 
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01| COSA È IL MARKETING 

La necessaria evoluzione del profilo dell’avvocato 

da esercitare la professione 

forense 

alla capacità di essere un buon 

gestore, generare business e valore 
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Mantenere e/o migliorare la 

reputazione, l’immagine e la visibilità 

 

 

 

•Fomentare la cattura di nuovi clienti 
 

•Migliorare la consevazione di clienti 

esistenti 
 

•Ampliare gli ambiti di servizio per i 

nostri clienti 

Perché il marketing serve ad un avvocato? 

01| COSA È IL MARKETING 
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•Vi hanno formato per fare gli 

avvocati 

 

•Non vi hanno insegnato a: 

 

- gestire un’attività economica 

 

- conseguire clienti 

Il problema… 

01| COSA È IL MARKETING 
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Formazione giuridica 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Il circolo vizioso che questo provoca: 

01| COSA È IL MARKETING 

Rappresentare efficacemente 

gli interessi legali 

Non 

Messa in pratica 

conoscenza giuridica 

Clienti 

Non insegnare a 

conseguire i clienti 

Non messa in pratica 

conoscenza 
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Cosa “offre/vende” l’avvocato? 

01| COSA È IL MARKETING 

Cosa fa di voi un avvocato? 

 

- Esperienza 

- Fiducia 

- Conoscenza 

 

 

Il problema vero… 

• Come “vendere o “comunicare” 

 l’intangibile? 

•  Come gestirlo? 
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“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 

Capiamoci bene 

Cosa è il marketing? 

01| COSA È IL MARKETING 
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01| COSA È IL MARKETING 

Ancora meglio… 

“La scienza che individua, crea e fornisce valore per 

soddisfare le esigenze di un mercato di riferimento, 

realizzando profitto. Identifica bisogni e desideri 

insoddisfatti, definisce e quantifica le dimensioni 

del mercato, definisce i segmenti nei quali l’azienda 

è in grado di fornire il miglior servizio e promuove i 

prodotti e servizi appropriati...” 
Philip Kotler 
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01| COSA È IL MARKETING 

Un esempio che non c’entra nulla con gli avvocati, ma che risulta 

chiaro… 
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01| COSA È IL MARKETING 

Il marketing giuridico è diverso dal marketing tradizionale di 

prodotti e servizi 

Il Marketing dei servizi professionali 

 

- Focus nella relazione personale (fiducia) 
 

- Comunicazione del know-how professionale al mercato 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

“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” 

Finalmente 

Cosa è il marketing per gli avvocati? 

01| COSA È IL MARKETING 
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02| COSA NON È IL MARKETING 

Marketing ≠ pubblicità 

 

Marketing ≠ propaganda 

 

Marketing ≠ accaparramento 

del cliente 

 

Marketing ≠ vendite 

State tranquilli… 
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UNA OFFERTA 
ECCEZIONALE 

 DA FACCHINI  

SEPARAZIONE + 
DIVORZIO  

A UN PREZZO  
SPECIALE 

Questo non è marketing… 

02| COSA NON È IL MARKETING 
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… e neanche questo! 

02| COSA NON È IL MARKETING 
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03| A COSA SERVE IL MARKETING 

Perché un avvocato deve oggi utilizzare il marketing? 

•Notorietà 

 

•Visibilità 

 

•Riconoscibilità 

 

 

e non solo... 
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Mettere in 
evidenza il 
suo valore 

“Vendersi” 
meglio 

Per 
fidelizzare i 

clienti 

Per fornire un 
servizio con 

maggiore 
valore aggiunto 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 

A cosa serve il marketing per un avvocato? 
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 Soddisfazione del 
 cliente 

 
 Integrazione attività  
di marketing 
 
 Profitto e redditività per la 
pratica forense 

Customer 
satisfaction Profitto 

Il concetto del marketing da applicare 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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 Filosofia di gestione 

Iniziamo 

Il concetto del marketing 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 

 Valori 

 Priorità 

 Modelli decisionali 

 Analisi del mercato  
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Il punto di partenza 

MARKETING: 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 

Dall’inglese  = to market 

Che vuole dire: commercializzare 

  introdurre sul mercato 

“ market-ing” = operare sul mercato 
 
Per fare marketing è necessario: 

Valutazioni 
Decisioni 

Azioni 
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Un’offerta di servizio 
concettualmente organizzata 

come nel XIX secolo 

E un prodotto che va bene  
per tutti… 

 

Scusate l’ironia… 

Il concetto della attività forense 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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Ma operate in un mercato con una domanda di servizi che risponde al XXI secolo 

Scusate l’ironia… 

Ma la cruda realtà... 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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Ma operate in un mercato e con dei clienti che rispondono al XXI secolo 

Senza ironia 

Ma una semplice constatazione 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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Domande 

- È un mercato d’offerta o di domanda? 

- L’offerta è differenziata o indifferenziata? 

- L’offerta è satura o può crescere? 

- La domanda è stabile, cresce, diminuisce? 

 

    

0  

La realtà e il mercato: dove operano oggi gli avvocati? 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

Domande 

- È un mercato d’offerta o di domanda? 

- L’offerta è differenziata o indifferenziata? 

- L’offerta è satura o può crescere? 

- La domanda è stabile, cresce, diminuisce? 

 

    

0  

In sintesi: come adeguarsi al mercato è la domanda del XXI secolo! 

A questo serve il marketing per gli avvocati!! 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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Vendere ciò che  

si sa produrre 

o 

produrre ciò che  

si può vendere? 

 

 
 

Per capire meglio il marketing 

Facciamo un’analogia 

“ogni cliente può ottenere una Ford T colorata di qualunque colore desideri, 
 purché sia nero” (Henry Ford) 

 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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Produzione di massa 

•Marketing orientato alla 

vendita 

Concorrenza 

•Marketing orientato al 

prodotto 

Differenziazione 

•Marketing orientato al 

cliente 

Il mercato si è trasformato negli ultimi 30 anni, e il marketing ha dovuto adattarsi.  
Comanda il mercato, la domanda. 

Si è passato in un mercato di domanda a un mercato d’offerta: un esempio: 
 il mercato nel quale operano gli avvocati. 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 

Per capire meglio il marketing 

… il marketing si è adattato ai cambiamenti della domanda 
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“L’avvocato di oggi non può più essere un professionista che 

conosce perfettamente il diritto e che mette la sua 

conoscenza a disposizione dei clienti, a partire da un 

incarico, per risolvere controversie o vincere cause; ma deve 

essere anche un “imprenditore” di sé stesso che per 

sopravvivere deve generare un fatturato”. 

Una riflessione e il punto di partenza 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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L’avvocato di oggi opera 

nel mercato. 

 

Mercato vuole dire: 

Domanda e offerta 

 

Mercato è: incontro tra 

le due parti e scambio 

Una certezza 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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Siete operatori economici 

 

Fornite/vendete un servizio 

 

Erogate servizi di alto valore 

aggiunto 

 

Operate nel mercato 

 

Il vostro prodotto è intangibile 

Altre certezze 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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Acquisire un 
vantaggio 

competitivo 

Soddisfazione 
del cliente 

Redditività a 
medio e lungo 

periodo 

Continua creazione 
del valore 

economico 

Gli obiettivi per gli avvocati nell’ottica di marketing 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 

! 
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INIZIAMO A FARE 
MARKETING? 

03| A COSA SERVE IL MARKETING 
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04| I PILASTRI DEL MARKETING 

Mercato 

Prodotto 
servizio 

Concorrenza 

I tre elementi sui quali si basa il marketing per gli avvocati 
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Orientamento alla vendita 

Studio                                        Prodotto                        Vendita/promozione       Profitti (fatturato) 

Punto  di partenza Focalizzazione Mezzi Obiettivo 

Orientamento al marketing 

Mercato                              Bisogni del cliente               Attività marketing          Profitti (soddis. cliente) 

04| I PILASTRI DEL MARKETING 

L’orientamento al marketing per un avvocato 

Primo passo: decidere… 

VS 
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Orientamento alla vendita 

Studio                                        Prodotto                        Vendita/promozione       Profitti (fatturato) 

Punto  di partenza Focalizzazione Mezzi Obiettivo 

04| I PILASTRI DEL MARKETING 

Se avete deciso per 

L’unica vostra arma è il prezzo! 
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Punto  di partenza Focalizzazione Mezzi Obiettivo 

04| I PILASTRI DEL MARKETING 

Se al contrario la vostra decisione è 

Orientamento al marketing 

Mercato                              Bisogni del cliente               Attività marketing          Profitti (soddis. cliente) 

Il raggiungimento degli obiettivi per un studio di avvocati presuppone la 
determinazione dei bisogni e dei desideri dei mercati-obiettivo, nonché il loro 
soddisfacimento in modo più efficace ed efficiente rispetto ai concorrenti 

Procedere a pianificare ed eseguire delle attività di ideazione del prodotto/servizio, 
attribuzione del prezzo, promozione e distribuzione dei propri servizi, allo scopo di 
generare scambi che soddisfino gli obiettivi dei clienti 

01. Orientamento al marketing per un avvocato - primo step 

02. Sviluppo del marketing per un avvocato - secondo step 
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Affollato   Indifferenziato   Competitivo 

Come è il mercato dove operate? 

04| I PILASTRI DEL MARKETING 
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Ci sono però due tipi di mercato in cui operare 

Un mercato competitivo e pieno di problemi... 

04| I PILASTRI DEL MARKETING 
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... Oceano rosso... 

04| I PILASTRI DEL MARKETING 

Ci sono però due tipi di mercato in cui operare 
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... Oceano blu 

04| I PILASTRI DEL MARKETING 

Ci sono però due tipi di mercato in cui operare 

Un mercato competitivo, ma con meno problemi, più redditizio e concorrenziale 
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Un oceano rosso 

- Indifferenziato 
- Dove non si apprezza il valore 
- Competitivo 
- Sleale 

Le difficoltà del mercato 
 
 Tutti avvocati 
 Tariffe 
 No specializzazione 

 
INDIFFERENZIAZIONE 

 

La visione di un non avvocato 

Com’è il mercato degli avvocati? 

05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 
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 Redditizio 
 Valore 
 Specializzato 
 

LA CHIAVE? 
 

DIFFERENZIAZIONE 

Non vi piacerebbe operare in un oceano blu? 

05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 
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1. Sfruttare la domanda 
esistente 

2. Competere nell’attuale 
spazio di mercato 

3. Battere la  concorrenza 

4. Assecondare il trade-off 
costo/valore 

 

1. Creare e soddisfare una 
nuova domanda 

2. Crearsi un spazio di mercato 
incontestato 

3. Eludere la concorrenza 

4. Spezzare il trade-off 
costo/valore 

Si deve fare una scelta 

In quale mercato voglio operare? 

05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 
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Si deve fare una scelta: se scegliete l’oceano blu… 

05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 
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• Di massa 
• Indifferenziati 
• Senza valore aggiunto 
 

• Di nicchia 
• Differenziati 
• Con valore aggiunto 
 

Il prodotto o il servizio 

Ci sono due grandi tipologie 

05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 
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05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 

Il prodotto o il servizio 

E anche due modi di porsi nel mercato: la lunga coda 
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Avvocato 

Concorrenti Cliente 

VISIONE UTOPICA 

Consentitemi ancora la visione di un non avvocato 

I tre importanti pilastri del mercato nel quale si muove l’avvocato 

05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 
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Prodotto/servizio 

Concorrenza Cliente 

VISIONE REALE 

Consentitemi ancora la visione di un non avvocato 

I tre importanti pilastri del mercato nel quale si muove l’avvocato 

05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 
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Che i clienti mi scelgano 

Trovare clienti 

Che i clienti paghino! 

Ottenere che i clienti mi raccomandino 

ad altri potenziali clienti 

Offrire un servizio 

adeguato 

Che i clienti si fidelizzino 

Avere clienti ed incarichi 

in modo continuato 

Soddisfare il cliente 
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La problematica degli avvocati è uguale a quella degli altri 

liberi professionisti: 

Avere clienti! 
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Perché sono bravo! 

 

Perché 

sono conosciuto! 
 

LA NOSTRA VISIONE 

Avere clienti 

Perché un cliente dovrebbe scegliermi? 
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Alla domanda perché un cliente  

dovrebbe scegliermi? 

Risposta: 

Perché sono bravo!!! 
 

Attenzione!! 
La bravura  

non è un valore 

05| L’AVVOCATO NEL MERCATO 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

Consentitemi un po’ di ironia 

Il modo classico dell’avvocatura… di fare marketing! 
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La problematica è che questi metodi ormai 

non funzionano… 
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COSA “VENDE” L’AVVOCATO? 

 

- Professionalità 

- Conoscenza 

- Capacità 

- Affidabilità 

 

COSA VUOLE COMPRARE IL CLIENTE? 
 
- Soluzioni 
- Risultato 
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Per avere clienti è necessario 

Comprendere e capire i due punti di vista differenti 
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• Capire chi può essere 
il mio cliente 
 
• Di cosa ha bisogno 
 
• Come è 
 
• Dove si trova 
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Per avere clienti è necessario 
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È consapevole 
del suo potere! 

Come si comporta il cliente oggi? 
 

“ I can pay,  
but i don’t want to pay” 
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Comprendere e capire com’è il cliente oggi: 
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LE 6 I DEL CLIENTE 

(sia una persona o o un’azienda) 

 
 

 INFORMATO 

 IMPAZIENTE 

INFEDELE 

INTOSSICATO 

ILLUSO 

INNOVATORE 

 

Ma permettetemi anche un po’ di realtà 

Il cliente è cambiato: 
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 EDONISTA 

 EGOISTA 

 EGOCENTRICO 

 CONTRADITTORIO 

 DIPENDENTE 

 SOCIAL 

 INSICURO 

 

Ma è anche… 
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Come ottenere clienti? 
 
 Come essere più percepito? 
 
 Come avere più visibilità? 
 
 Come fare affinché mi arrivino più 

incarichi? 
 

Come mantenere i miei clienti? 
 

 Come gestirli bene e in modo più  
redditizio? 
 

 Come guadagnare di più? 

06| CERCANDO RISPOSTE 

Le domande da “one million dollars” 
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È nel web che vanno a cercare informazioni su di voi, per avere conferma e 

scegliere! 
 

 

Il 75% degli utenti di internet  

cercano e guardano per  

servizi legali 

 
   Pew research 

 

Ad esempio 

Forse voi pensate che i clienti vi arrivino tramite le 

raccomandazioni… ma… 
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Il web è dove vanno a cercare informazioni su di voi 

Domanda di rete 

 Parola chiave Volume di ricerca mensile 

Avvocato Perugia 320 

Avvocato penalista Perugia 90 

Avvocato amministrativista 880 

Avvocato specializzato in diritto della famiglia 10 

Avvocato specializzato proprietà intellettuale 10 

Avvocato diritto del lavoro 10 

Avvocato in materia condominiale 10 

Analisi 

Periodo di riferimento: GEN 2016 – GEN 2017 
Media delle ricerche mensili, nell’arco di un anno, per le parole chiave indicate.  

Le domande da “one million dollars” 

Non mi credete, vero? 
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Analisi 

Periodo di riferimento: 2004 - 2016 

Trend di ricerca 
Parola chiave: Avvocato Perugia 

 

06| CERCANDO RISPOSTE 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

Analisi 

Periodo di riferimento: 2004 - 2016 

Trend di ricerca 
Parola chiave: Avvocato amministrativista 
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Analisi 

Periodo di riferimento: 2004 - 2016 

Trend di ricerca 
Parola chiave: Avvocato  diritto del lavoro 
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Il web e anche in Linkedin è dove vanno a cercare informazioni su di voi 

Domanda di rete + Linkedin 

 Avvocato Volume di ricerca mensile 

Avvocato MC  6 (google) 4 Linkedin 

Avvocato penalista AR 1 (google) 2 Linkedin 

Avvocato GF specializzato in diritto della famiglia 5 (google) 3 Linkedin 

Analisi 

Periodo di riferimento: GEN 2016 – GEN 2017 
Media delle ricerche mensili 

Le domande da “one million dollars” 

Non mi credete, vero? 
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Siete su internet? 

 

Avete un sito web dello studio? 

 

Siete presenti su Linkedin? 

 

Apparite tra i risultati di google? 

Se così non è… 
“ Houston, abbiamo un problema!” 

Quindi… 
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Un sito web non 

risolve il problema! 

Ma non vi ingannate… 
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Per vincere le sifde, ovvero fare l’avvocato 

con successo e redditività, è necessario oggi 

avere una strategia 
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Comporta delle scelte: 
 
 Segmenti di mercato ai quali rivolgere 

l’offerta 
 

 Benefici da offrire ai miei potenziali 
clienti 
 

 Vantaggi competitivi da conseguire 
rispetto ai concorrenti 

 
La strategia va definita in base a: 
  - Bisogni nostri  
  - Bisogni dei nostri clienti 
  - Opportunità che abbiamo 
  - Minacce dell’ambiente/mercato 
  - Competenze distintive  
 
  

Definire la strategia 
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Nel mercato attuale 
ci sono soltanto due 
opzioni: 
 
- Differenziazione 
 

- Leadership di costo/prezzo 

Quali strategie posso applicare? 
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Strategia di Leadership di costo:  
Ottenere un livello minimo dei costi 
per praticare una politica di prezzi 
più bassi rispetto ai concorrenti e, in 
questo modo, acquisire un’elevata 
quota di mercato. 

Strategia di Differenziazione:  
Attuare un’elevata differenziazione 
dei servizi/prodotti che si offrono, 
per assumere leadership nell’ambito 
in cui si opera. 
 
-  Differenziazione caratteristiche  
-  Differenziazione del livello 

qualitativo 
-  Differenziazione del costo 

d’accesso 
-  Differenziazione dell’utilizzo 
-  Differenziazione dell’immagine 

 

Quali strategie? 
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La differenza: 
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Leadership di costo 
 
 

Minore riconoscibilità del 
valore delle competenze 

 
 

Minore redditività 
 
 

Bisogno di maggiore pratiche 

Differenziazione  
 
 

Mettere in valore le 
competenze 

 
 

Maggiore redditività nelle 
pratiche 
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E quando avrete deciso… le leve sulle quali potete agire: 
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1   GESTIONE 

•Controllo dei costi 

•Controllo di 

gestione 

 

 

 
 

2   EFFICIENZA 

•Utilizzo TiC 

•Risorse umane 

•Formazione 

 

 

 
 

3   MARKETING 
•Posizionamento 

•Immagine 

•Prodotto 

•Clientela/segmentazione 

•Prezzo 

•Comunicazione 

 

 

 
 

Incrementare il vantaggio 
competitivo 
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Il secondo step: 

06| CERCANDO RISPOSTE 

Essere consapevole del 
mio valore… 

 
per 

 
Costruire il mio 

vantaggio competitivo 
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Valore 

Insieme di motivi per i quali un 
cliente/persona o un azienda 

vi sceglie 

Risonanti Differenziali Sostanziali 

La chiave di tutto 

Il valore 
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Desideri/bisogni 
dei clienti 

I vostri punti 
di valore 

Punti di 
valore dei 

competitor 

Proposte 
paritarie 

Punti 
 differenti 

Punti  
irrilevanti 
 

Il valore è quello che sapete fare meglio!! 

La chiave di tutto 

Il valore 

 
Vi aiuto a capire meglio 
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Esercizio 

06| CERCANDO RISPOSTE 

1 – Qual è il mio valore? 

 

2 – Qual è il mio vantaggio competitivo? 
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Value propositions 
- Quale valore consegno al mio cliente? 
- Quale problema aiuto a risolvere al mio cliente? 
- 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 
-  Status/brand 
-  Prezzo 
-  Riduzione del rischio 
-  Accessibilità/disponibilità 
-  Convenienza, ecc. 
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Vi aiuto ad identificare il vostro valore 
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0 6  |  C E R C A N D O  R I S P O S T E  

-  Il cliente acquista fiducia, ovvero l’iter intellettuale e intangibile che 
porta al risultato finale! 

-  Fornisco una prestazione di un servizio legale o giuridico 
-  Offro assistenza legale! 
-  Tutelo la sua sfera giuridica 
-  Il cliente si deve fidare indipendentemente della scelta strategica che 

l’avvocato fa! 
-  Il cliente non sempre comprende la metodologia della prestazione, 

non ne ha precisa conoscenza culturale e personale 

Le risposte che non potete (né vi potete permettere) di dare! 
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Adesso ripetiamo l’esercizio 
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1 – Qual è il mio valore? 

 

2 – Qual è il mio vantaggio competitivo? 
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In concreto 

Se io fossi un avvocato… 

 

 

Ecco cosa farei 

07| APPLICARE IL MARKETING 

Ottenere clienti 

Maggiore redditività 

Meno clienti 

Maggiore riconoscibilità 

Maggiore 
considerazione del mio 
valore 

1. Decido 
l’obiettivo 

3. Decido la 
tattica 

2. Scelgo la 
strategia 

4. Utilizzo 
strumenti/leve 
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Avere più clienti e guadagnare di più! 

Come farei? 

L’avvocato deve conoscere esat-
tamente cosa vende e a chi, come 

strutturare ciò che vende e 
immetterlo nel mercato, scegliere 

la direzione che vuole seguire nella 
realizzazione di tutte queste 

attività 

Se io fossi un avvocato… 

Avrei, ad esempio, un obiettivo: 
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Identificherei qual è il mio vantaggio 
competitivo 

Identificherei i miei clienti 
potenziali 

Mi farei trovare 

Mi renderei 
interessante 

Lo comunicherei 

Analizzerei 
i risultati 

Se io fossi un avvocato… 
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Se so qual è il mio valore e il mio 
vantaggio competitivo, farei 
marketing su: 
 
 Posizionamento 
 Personal branding 
 Differenziazione 
 Visibilità 
 Notorietà 
 Reputazione 

 
 

Se io fossi un avvocato… 

07| APPLICARE IL MARKETING 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

Per posizionamento intendiamo 
la percezione che i potenziali 
clienti e il mercato hanno 
dell’avvocato, in comparazione 
con gli avvocati concorrenti. 

Posizionamento 
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In quale segmenti mi 
posiziono? 
 
In quale mercato? 
 
In quale segmento? 

Posizionamento 
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Quale è la mia USP? 

Una unique selling proposition (USP) è una 
dichiarazione che sinteticamente spiega in 
che modo la nostra attività o servizi sono 
differenti da quelli dei nostri concorrenti. 
 
Deve mettere in risalto cosa ci rende la 
migliore scelta e perché il cliente target 
dovrebbe sceglierci al posto dei nostri 
concorrenti. 
  
La USP è  importante per rendere la nostra 
attività di branding memorabile. 
 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

07| APPLICARE IL MARKETING 

Quale è la mia USP? 

Creando la USP d’un Studio legale 

Prima fase: fate un inventario dei maggiori benefici offerti dal vostro servizio. 
Descriveteli in modo chiaro e sappiate spiegare bene perché sono importanti per i 
clienti. Mettetevi nei panni dei clienti e pensate cosa vogliono e come lo desiderano. 
Scegliere tre benefici principali del vostro prodotto. 
  
Seconda fase: ricercate l’unicità della vostra offerta. La chiave di una USP è la sua 
specificità.Elencate dei criteri d’acquisto che presentano la vostra azienda come la 
scelta più logica. Scrivete la vostra USP in modo che crei desiderio e urgenza. Al centro 
ci possono essere il prodotto, l’offerta o la garanzia. 
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Un nuovo esercizio 

07| APPLICHIAMO IL MARKETING 

Provate a determinare la vostra 

Unique Selling Proposition 

 

 

 
 

1.- fate un inventario dei maggiori benefici offerti dal 
vostro prodotto/servizio.  
2 -Descriveteli in modo chiaro e sappiate spiegare 
bene perché sono importanti per i clienti. Mettetevi 
nei panni dei clienti e pensate cosa vogliono e come lo 
desiderano.  
3 -Scegliere tre benefici principali del vostro servizio. 
4- ricercate l’unicità della vostra offerta. La chiave di 
una USP è la sua specificità. 
5- Elencate dei criteri d’acquisto che presentano in voi 
la come la scelta più logica. 6- Scrivete la vostra USP in 
modo che crei desiderio e urgenza. 
 
PS: Al centro ci possono essere il prodotto, l’offerta o 
la garanzia. 
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Lavorerei sulla mia immagine professionale e sulla 
percezione che vorrei il mercato e i clienti abbiano di me! 

07| APPLICARE IL MARKETING 

Personal branding 
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Personal branding 

Attenzione! 
 

Voi avete e proiettate 
un’immagine! 
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Personal branding 

Come costruire il personal branding? 

Chiedetevi 
-Qual è la mia immagine percepita? 
 

-Qual è la mia immagine proiettata? 

Capiamo da cosa è composto il personal branding 
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Personal branding 

Attenzione a cosa pubblicate nella vostra pagina facebook!!!!!!!!!!! 
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Differenziazione 
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Mettiamola in risalto! 
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Differenziazione 

es. 

mario.rossi@gmail.com 

07| APPLICARE IL MARKETING 
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Differenziazione 
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Per differenziarmi ad esempio… userei il mio valore, le mie caratteristiche, la 
mia specializzazione, la mia disponibilità, la mia… 
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Networking 
 
- reale 
 
- virtuale 
 
 

Notorietà 
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Sono visibile? 
 
- esserci su google 
 

- avere un sito internet! 
 
- essere su Linkedin 
 
 

 
 

Visibilità 

07| APPLICARE IL MARKETING 

http://www.google.it/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwimqYjX8szRAhVGlCwKHX0vBsoQjRwIBw&url=http://www.webdomus.net/5-tecniche-off-site-seo-un-migliore-posizionamento-locale/&psig=AFQjCNFkTW4oPdLZpTltgUIZfzXWoYOovQ&ust=1484869897397077


JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

“La mia reputazione non è ciò che io penso di me, ma quello 
che gli altri pensano e dicono di me” 

 
 

Reputazione 
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Che cosa sono 

Che cosa dico 
d’essere 

Che cosa gli altri 
dicono che sono 

Stereotipi 

Dati oggetivi 

Come lo dico e con quali 
mezzi 

Per esperienza diretta o 
per sentito dire 

(passaparola, social..) 

Sedimentazione e 
generalizzazione dati 
oggettivi e soggettivi 

Reputazione 

Come va gestita la reputazione 
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Gli avvocati non sono nè imprenditori nè manager 
 

Il marketing non è per gli avvocati! 
 

Fare l’avvocato è quello che veramente mi piace! 
 

Ho studiato diritto, non marketing nè amministrazione! 
 

Il lavoro come avvocato è quello che mantiene 

 il prestigio fra gli altri avvocati! 
 

Perchè fare marketing se i clienti già arrivano?! 
 

o... 
 

•Non ho tempo 

•Io faccio l’avvocato, non l’imprenditore 

•Problemi di coscienza 

•I concetti del marketing sono difficili per gli avvocati 

So cosa state pensando… 
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Ho analizzato 

In realtà avrei già fatto passi avanti perché… 
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Ho deciso 

Ma adesso devo attuare! E adesso vi dirò come e cosa fare…. 
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NON FACCIO L’AVVOCATO! 
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Ma prima devo fare una confessione… 
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Designed by Pressfoto - Freepik.com 
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P.S. uno in casa… basta e avanza! 
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Vi presento…… 

 

 

 

 

 

 
       Avv. IPPOLITO AZZECCAGARBUGLI           AVV.MARIAROSA CHIMELOHAFATTOFFARE 

- Studio proprio    - Studio associato/condiviso 

- Diritto civile (societario, immobiliare, ecc)  - Diritto civile e penale (fa di tutto) 

 

Il suo obiettivo:    Il suo obiettivo: 

Migliorare la redditività   Avere più clienti 

Come vi ho detto, io non faccio l’avvocato… ma loro sì! 
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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 sepcialità? 

- 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 degli avvocati ai quali un potenziale cliente può anche compararli 

- Si sono comparati e si sono chiesti dal punto di vista del cliente: perchè potrebbe 

scegliere la concorrenza? 

Loro due hanno riflettuto, e hanno fatto il primo compito: 
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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? 

- Quali fattori influiscono sulla mia attività (famiglia, tempo...) 

 

 
Hanno capito  

- I punti forti 

- Le debolezze 
 

Ma anche 

- I punti che devono potenziare 

- Quello che devono difendere 

- Quello che devono migliorare 
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“Alla fine, o sei differente... o sei economico” 

Guy Kawasaki 

 

“If you try to be something for everyone, you usually end up being nothing to anybody”  

Jack Trout – Al Ries 

 

 

Hanno capito che devono focalizzarsi 

A breve si venderanno i servizi 

giuridici nei supermercati 

Automatizzazione e standardizzazione 

I clienti hanno nuovi canali per 

cercare servizi giuridici 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

08| PASSARE ALL’AZIONE 

Entrambi hanno capito che la chiave è la differenziazione 

 

 

 

 

 

 

 
 Il suo valore è    Il suo valore è 

- Esperienza    - Gioventù, grinta 

- Attività prevalente è il societario   - La sua passione 

- I rultati che ottiene    - Fare l’avvocato 

- La sua capacità di capire il problema 

dei  suoi clienti 
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Hanno fatto una scelta strategica 

 

 

 

 

 

 

Differenziarmi per specializzazione! 

 

 

 

 

 

 

 

Differenziarmi per efficienza e prezzo! 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

08| PASSARE ALL’AZIONE 

E di conseguenza, il loro posizionamento: 

 

 

 

 

 

 

Essere avvocato “Patanegra” 

- Il suo valore: la specializzazione 

-  La sua arma: la reputazione 

- Criterio di scelta dal cliente: specializzazione 

+ reputazione + qualità 

 

 

 

Essere avvocato di servizi giuridici 

“Commodity” 
(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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E vanno avanti... Fissano quale è il loro cliente obiettivo, 

      immaginano chi è il loro buyer persona!! 

 

 

 

 

 

 

• Preoccupazioni 

• Bisogni 

• Paure 

• Perchè ha bisogno dell’avvocato 

• Settore attività (aziende) 

-Tipo azienda 

- Fatturato 

- Personale 

- ecc 

DOVE SI TROVA? 

 

COME FARE IN MODO CHE SAPPIA DI 

ME? 
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Decidono quale sarà il loro posizionamento 

Ma per questo avranno deciso le aree del diritto sulla base delle 

quali vogliono essere riconosciuti 

OVVERO: COME DEVONO ESSERE PERCEPITI 

 

 

POSIZIONAMENTO: Middle/Top 

  Expertise 

  Alta qualità 

 

 

 

POSIZIONAMENTO: Accessibilità 

  Efficienza 

  Qualità al giusto prezzo 
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Di conseguenza decidono: 

• Prodotto che offrono 
 

• I loro costi 
 

• Quale sarà il loro cliente ideale 
 

• Come comunicheranno al mercato 
 

• Quale è la loro convenienza nei confronti del cliente 
 

• Definiranno i loro onorari (in funzione del valore conesgnato 

al cliente 
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Decideranno quali canali, come, quando e con quali 

strumenti comunicarsi nel mercato 

Utilizzerà l’imbound marketing                           Dovrà utilizzare l’outbound marketing 
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Vi spiego meglio il concetto imbound e outbound.. 
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Entrambi dovranno però 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 



JOSEP EJARQUE per GRUPPO MARKETING GIURIDICO 

08| 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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Ma fondamentalemente la sua arma sarà  

il content marketing 
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Avv. Ippolito Azzeccagarbugli 

1. 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 sei siti internet grazie ai quali puoi fare da te e gratis 
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2. MARKETING ONLINE GIURIDICO 

2.1. Utilizzerà il suo website 

  - Capirà come i clienti cercano un avvocato in internet 

   1. utilizza google keywork planner per sapere n° ricerche 

   2. per avere suggerimenti: google instant, keyword tool 

• Una web se non è posizionata su google non serve a niente 

• Farà SEO organico con le parole chiave 

• Utilizzerà parole di nicchia “diritto commerciale per agroalimentare” 
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2.2. FARÀ SEM (SEARCH ENGINE MARKETING) 

• Farà un annuncio su Google: Avvocati + località 

 

 

 

 

 

 

 

 

• O per logica lunga coda 
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2.3. FARÀ NETWORKING 

• Aprirà un suo profilo Linkedin • Parteciperà ai gruppi di discussione 
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2.4. APRIRÀ UNA PAGINA FACEBOOK 
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2.5. SCRIVERÀ ARTICOLI E LI PUBBLICHERÀ 
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2.5. SCRIVERÀ POST E LI PUBBLICHERA NEI FORUM DEL SETTORE AL 

QUALE VUOLE DARE SERVIZIO 
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2.6. FARÀ UNA NEWSLETTER TRIMESTRALE PER I SUOI CLIENTI 
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2.7. Scriverà sul suo blog articoli su argomenti d’interesse per i suoi clienti 
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2.8. ORGANIZZERÀ UN EVENTO PER I SUOI CLIENTI E PER CONTATTARNE DI 

NUOVI 
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2.9. FARÀ UNA BROCHURE PER PRESENTARSI….. 

e la invierà per email alle aziende che possono diventare clienti 
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Avv. Mariarosa Chimelohafattofare 

1. CREA LA SUA IDENTITA’ GRAFICA 

2. CREA IL SUO SITO WEB 

   Anche lei farà dai contenuti SEO e mirati 
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3. FARA’ SEO  e SEM CON ADWORD IN GOOGLE 
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4. Farà Networking 

• Aprirà un suo profilo Linkedin • Parteciperà ai gruppi di discussione 
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4. APRIRA UNA PAGINA FACEBOOK SUL STUDIO, MA FOCALIZZATA 
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4. E PERCHE APRIRA UNA PAGINA FACEBOOK? 
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4. E PERCHE APRIRA UNA PAGINA FACEBOOK E FILMATI? 
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4. Farà webinar o video su di Lei o sulla sua attività e li metterà in Youtube 
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4. SCRIVERA DEI POST O CONDIVIDERA CONTENUTI IN FACEBOOK 

SI FARA INTERVISTARE APPROFFITANDO IL MOMENTO…. 
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4. FARA’ PUBBLICITA’ 

OOOOPS scusate non era questo l’esempio... 
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4. FARA’ PUBBLICITA’ NEI MEDIA 
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5. FARA’ EMAIL MARKETING 

Utilizzerà le testimonianze dei clienti….. 
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6. ORGANIZZERA’/PARTECIPERA’ A EVENTI 
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7. COLTIVERA’ I RAPPORTI CON I GIORNALISTI 
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8. UTILIZZERA’ PIATTAFORME 
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Avv. IPPOLITO AZZECCAGARBUGLI                  AVV. MARIAROSA CHIMELOHAFATTOFARE 

Utilizzano strumenti e stili diversi 

 

  ma hanno uno stesso obiettivo 

 

    maggiore redditività e più clienti 
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Mi auguro d’avervi fatto un po’ di luce….  
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Domande?? 

 

 ps. che siano facili... 
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