


SE DISTINGUER PAR LES COMPETENCES

Signe Distinctif accompagne les cabinets d’avocats pour développer de
nouvelles compétences professionnelles indispensabl es a [l'évolution de la

Profession.

Nous avons créé un catalogue de formation qui permet a tous les acteurs de la
Profession, quelle que soit la taille du cabinet, de développer les compétences
adaptées aux besoins de sa structure.

Pour les avocats Indépendants, mutualiser le coGtd e formation
Les formations de ce catalogue peuvent étre organisées sous la forme de
formations actions pragmatiques d’'une journée, afin de mutualiser les codlts de
formation et d’adapter les outils aux problématiques spécifiques des plus petites

structures. Formule proposée a partir de six participants.

Pour les Cabinets d'avocats, des formations sur-mes ure
Renforcer les processus d'écoute, harmoniser les styles de management et la
relation client, autant d’enjeux qui nécessitent des formations sur mesure pour
renforcer ’homogénéité des compétences professionnelles au sein du cabinet. Les
formations de ce catalogue sont donc organisées au sein du cabinet pour des

groupes de cing a douze participants.
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MARKETING ET RELATION CLIENT

COMPRENDRE LES FONDEMENTS DU POSITIONNEMENT

Objectifs : Ce séminaire permet de comprendre les fondements d’'un positionnement
clair afin de se différencier durablement sur son marché.

Durée : une journée
Participants : Associés ; Indépendants ; Responsables Marketing

Contenu : Qu’est ce qu'un bon positionnement ? Quelle démarche adopter pour
(Re)définir son positionnement ? Quelles sont les étapes clés ? Quelles questions
essentielles faut-il se poser ? Autant de questions abordées lors de cette journée avec
des exemples concrets et des exercices pratiques.

DEMARCHE BUSINESS DEVELOPMENT ET FIDELISATION CLIENT

Objectifs : Adopter une méthodologie structurée pour cibler ses clients et prospects, et
pour concevoir et mettre en place les plans d’actions adaptés a chaque stratégie.

Durée : Deux jours (ou deux fois une journée)
Participants : Indépendants ; Associés ; Créateurs

Contenu : A partir de I'analyse du portefeuille client, nous déterminerons comment faire
les choix stratégiques et mettre en place les plans d’action associés afin d’acquérir de
nouveaux clients, de vendre plus aux clients existants, d’assurer un bon niveau de
satisfaction et de transformer les clients clefs en ambassadeurs du cabinet. Pour
chacune de ces différentes étapes, nous analyserons les techniques de négociation et
d’écoute client, avec des mises en situation.

REALISER UNE ETUDE DE MARCHE

Objectifs : Etudier 'opportunité offerte par un nouveau segment de marché ou vérifier
la pertinence des réponses apportées sur ses marchés actuels.

Durée : Une journée

Participants : Indépendants; Créateurs de cabinets; Associés; Responsables
marketing

Contenu: Comment segmenter son marché ? Quelles sont les différentes sources
d’'information ? Comment analyser la concurrence au sens large ? Comment identifier
les freins et les moteurs de la clientéle ciblée ? Ces problématiques seront abordées
sous un angle pragmatique avec des cas pratiques.




Marketing et relation client

DE LA SATISFACTION A LA FIDELISATION

Objectifs : Comprendre les moteurs de la satisfaction client. Elaborer des plans
d’'action pour s’assurer d'un bon niveau de satisfaction et fidéliser les clients
stratégiques.

Durée : une journée
Participants : Associés, Indépendants, Responsables Marketing

Contenu : Comment détecter et comprendre les attentes des clients ? Quelles
normes définir en termes de critéres de satisfaction et comment les mettre en
ceuvre ? Comment mesurer la satisfaction ? Quel programme de fidélisation mettre
en place ? Nous étudierons la mise en place d’'une démarche de fidélisation client &
l'aide d’outils et de mises en situation.

FAVORISER LES VENTES CROISEES

Objectifs : Accroitre sa part de marché chez un méme client en développant la
vente de nouvelles missions chez des clients existants et ce par 'ensemble des
membres du cabinet.

Durée : Une journée
Participants : Associés ; Collaborateurs ; Responsables Marketing

Déroulement : Quels sont les bénéfices attendus de cette démarche et comment
lever les freins existants en interne ? Comment détecter les opportunités chez le
client ? Comment favoriser lintroduction d'un autre associé ou département ?
Comment démultiplier la démarche et en mesurer les résultats ? Cette formation
alternera apports méthodologiques et exercices pratiques.

CONSTRUIRE SON PLAN MARKETING

Objectifs : Disposer d'un plan marketing pour élaborer des plans d'action
cohérents et pour s’assurer du retour sur investissement des différentes actions.

Durée : une journée

Participants : Associés ; Un département spécifique ; Indépendants ; Créateurs ;
Responsables Marketing

Contenu : Définir les objectifs du plan marketing en fonction de la stratégie du
cabinet et des cibles retenues. Construire le mix marketing : quelles offres, avec
quelle tarification ? Quelles priorités en termes de communication ? Enfin nous
analyserons les criteres de choix du budget marketing et de sa répartition ainsi que
les indicateurs de performance a mettre en place.




Marketing et relation client

DEVELOPPER LA CULTURE CLIENT AU SEIN DU CABINET

Objectifs : Initier une organisation entierement tournée vers |'écoute client, la
compréhension de ses enjeux et sa satisfaction. Favoriser I'appropriation de cette
culture client par tous les acteurs du cabinet.

Durée : Une journée
Participants : Associés ; Responsables Marketing ; Secrétaires Généraux ;

Contenu : Quelle est la place et I'image du client au sein du cabinet ? Comment
favoriser I'écoute et la remontée d'informations ? Comment accompagner les
clients de maniére performante a tous les niveaux ? Comment mettre en place une
charte client ?

Une fois les choix stratégiques effectués, nous organisons également des
formations auprés de I'ensemble des membres du cabinet pour leur transmettre la
culture client et les valeurs du cabinet.

REPONDRE AUX ATTENTES DES DIRECTIONS JURIDIQUES

Objectifs : Comprendre I'évolution de la fonction juridique et les nouvelles attentes
qui en découlent.

Durée : Une demi-journée

Participants : Associés; Responsables Marketing; Secrétaires Généraux ;
Collaborateurs ; Indépendants

Contenu: Comment les directions juridiques choisissent-elles leurs avocats ?
Quelles sont leurs criteres d'évaluation? Quels modes de collaboration
privilégient-elles ? Nous analysons les résultats du Panorama 2008 des Attentes
de 250 directions juridiques vis-a-vis de leurs cabinets d'avocats et leurs
implications, afin d'aborder les nouveaux axes stratégiques, marketing et
relationnels a développer pour favoriser des relations durables et créatrices de
valeur pour les entreprises.




MANAGEMENT ET ORGANISATION

DEVELOPPER SES COMPETENCES MANAGERIALES

Objectifs : Renforcer sa capacité a agir en tant que manager. Se connaitre en tant
gue manager et mieux comprendre ses collaborateurs.

Durée : Une journée

Participants : Associés ; Office Managers ; Tout membre du cabinet ayant des
fonctions d’encadrement

Contenu : Quel manager étes-vous ? Et en fonction de votre profil, comment gérer
les conflits, favoriser la motivation de vos équipes, penser les niveaux de
délégation et mettre en place des indicateurs de performance pertinents ? Cette
formation alterne apports méthodologiques, exercices et mises en situation.

ELABORER SA POLITIQUE DE RECRUTEMENT

Objectifs : Identifier les compétences recherchées. Mettre en place une politique
et des processus de recrutement cohérents.

Durée : Une journée
Participants : Associés ; Secrétaires Généraux

Contenu : Quels profils privilégier ? Quelles compétences juridiques et
professionnelles sont recherchées ? Comment définir les profils de postes et les
criteres de recrutement ? Quels médias choisir ? Comment conduire I'entretien et
détecter les potentiels ? Comment favoriser l'intégration des arrivants ? Cette
formation alterne apports méthodologiques, exercices et mises en situation.

PREPARER L’ENTRETIEN D'EVALUATION

Objectifs : Comprendre les enjeux de lI'entretien d'évaluation. Définir des
indicateurs de performance en fonction des objectifs et de la culture du cabinet et
mener les entretiens.

Durée : Une journée
Participants : Associés ; Secrétaires Généraux

Contenu : Comment fixer les objectifs individuels et évaluer l'atteinte des
objectifs ? Comment mener I'entretien d'évaluation ? Comment gérer les situations
difficiles? Comment faire de I'entretien d’évaluation un outil de management au-
dela de la rencontre ponctuelle ? Cette formation alterne apports méthodologiques,
exercices et mises en situation.




Management et organisation

FAVORISER LA COMPLEMENTARITE DES EQUIPES

Objectifs :  Capitaliser sur les différences individuelles pour enrichir le
management collectif de I'équipe.

Durée : Une journée
Participants : Associés ; Secrétaires Généraux ; Collaborateurs

Contenu : Cette formation est organisée par département ou par équipe de travail
pour aider chacun a comprendre ses différences et mieux allouer les ressources
en fonction des compétences professionnelles de chacun. Elle est structurée
autour d’exercices et d’échanges.

DEVELOPPER LA COMMUNICATION INTERNE

Objectifs : Favoriser la circulation de I'information. Mettre en place des outils de
communication pour renforcer la culture du cabinet.

Durée : Une journée
Participants : Associés ; Secrétaires Généraux ; Responsables Marketing

Contenu : Comment gérer l'information au sein du cabinet ? Quelle culture veut-
on transmettre ? Comment sont analysées les sources de satisfaction et
d’insatisfaction ainsi que les non dits ? Quelles informations diffuser ? Comment
les diffuser ? Cette formation alterne présentation d’outils, réflexions et exercices
pratiques.




NOS EQUIPES ET PARTENAIRES

Charlotte Karila Vaillant, Associée gérante & fondat rice

Dipldbmée de 'EDHEC, Ecole des Hautes Etudes Commerciales, et d'un DESS de

Droit de la Propriété Intellectuelle (Paris XII)

Aprés une premiére expérience en marketing dans un important cabinet d’avocats

d’affaires puis comme consultante en stratégie, marketing et management auprés de
sociétés de services professionnels, Charlotte Karila Vaillant est intervenue comme
journaliste pour les publications du Village de la Justice et a fondé Signe Distinctif

pour informer, former et accompagner I'évolution des Professions Juridiques.

Laétitia Canezza, Consultante et formatrice

Diplémée de 'EDHEC, Ecole des Hautes Etudes Commerciales, et d'un DESS en
Droit de la Propriété Industrielle (Paris Il Panthéon Assas), Laétitia Canezza a obtenu

sa qualification en tant que mandataire européen en marques et dessins et modeles.

Apres avoir exercé 5 ans dans un cabinet de conseil en Propriété Industrielle, elle a
choisi de se spécialiser notamment dans la protection des droits sur Internet en

intégrant I'équipe d'une société spécialisée dans les noms de domaine.

Nous avons développé par ailleurs un réseau de cons ultants spécialisés sur des

aspects spécifiques de nos formations.

Nous organisons également des formations avec nos p artenaires

Village de la Justice Le Village de la Justice , le réseau des professionnels du Droit

Depuis 12 ans, le Village de la Justice est le premier portail internet de la
communauté des professions juridiques. Retrouvez nos conférences et

études réalisées avec le Village de la Justice sur www.village-justice.com

L’ACE , Avocats Conseils d’Entreprises

was s senmenses L/ACE, @ssociation ayant statut de syndicat professionnel, est le pdle
d'attraction des avocats qui se consacrent de maniére significative au droit
des affaires. Retrouvez nos programmes de formation organisés avec 'ACE

sur http://www.avocats-conseils.org/




EN SAVOIR PLUS

Nous intervenons chaque année avec nos partenaires pour créer et animer des conférences
et des formations. Vous pouvez retrouver ces interventions et programmes dans notre

rubrique actualité www.signe-distinctif.com

En tant qu'organisme de formation , n°de déclaration d'activité : 11 75 43534 75, nous
pouvons également intervenir pour des propositions de formations supplémentaires et tres
spécifiques. Nous étudions alors les besoins particuliers en formation et proposons un

programme dédié a vos enjeux.

Par ailleurs si vous souhaitez bénéficier de précis  ions, contactez-nous

Signe Distinctif

85, rue Cardinet
75017 Paris

Tel : 01 40 53 09 52

Mail : info@signe-distinctif.com




