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P
er gli studi dell’area le-
gale e tax, grandi o pic-
coli che siano, la neces-
sità di comunicare e
svolgere attività di
marketing non è più in

dubbio. Il tema oggi è il «come».
Con quale visione strategica, entità
di investimenti, quantità e qualità
di risorse umane si pianifica di ope-
rare, ed emergere, in un mercato
sempre più globale, complesso e
competitivo.

Per tutti, il mercato è cambiato.
«Negli ultimi dieci anni si è verifica-
to un importante cambio di passo -
spiega Marco D’Angelo, business
development and marketing di-
rector di BonelliErede -. Quello che
definivamo sellers market si è tra-
sformato in buyers market. Il risul-
tato è che oggi sono i clienti a detta-
re le regole. Le attività di marketing
e comunicazione sono necessarie
per essere conosciuti al meglio e in
profondità e per essere preferiti ai
concorrenti». 

Una rivoluzione alla quale molti,
soprattutto i big - certamente meno
le strutture dell’area tax - hanno re-
agito adottando pratiche già in uso
da tempo in altri Paesi. Chi ha com-
preso l’importanza strategica di
queste attività si è attrezzato in
house oppure ricorrendo a consu-
lenti esterni. «I primi 30 studi ita-
liani e internazionali basati nel no-
stro paese, quelli che macinano
l’80% del fatturato nazionale - spie-
ga Roberta De Matteo, business de-
velopment & communication se-
nior country manager di Orrick e
cofondatrice di Mopi, associazione
che promuove la cultura del marke-

ting e dell’organizzazione negli
studi professionali - svolgono in-
ternamente la quasi totalità del la-
voro. Ciò che spesso affidano a
strutture esterne è la gestione del-
l’ufficio stampa». 

Comunicazione interna, orga-
nizzazione di eventi propri e per i
clienti, gestione dei contenuti su
carta e online, predisposizione del
materiale di presentazione per la
partecipazione alle gare, del com-
pany profile sono tra le attività più
svolte dagli uffici interni da quanto
emerge dallo studio sul legal
marketing realizzato da Mopi nel
2016, la cui nuova edizione è attesa
per fine anno.

Al contrario, di solito, gli studi di
dimensioni più contenute, anche
per questioni di budget, si rivolgo-
no a consulenti esterni. «Nell’area
legal l’abitudine a comunicare si sta
diffondendo ad ampio raggio tra le
strutture di ogni calibro, anche per
fidelizzare la clientela» osserva Sil-
via Picchi, fondatrice di Marketude,
il cui portafoglio clienti include an-
che studi di legali e tributaristi o di
commercialisti. Più lento, secondo
l’esperta, il cambiamento nell’area
tax al cui new business contribuisce
ancora molto il passaparola: «Ep-
pure in questo segmento la comu-
nicazione facilita alcune operazio-
ni, ad esempio il passaggio genera-
zionale». Per l’intera categoria - 
priva di testate specializzate o clas-
sifiche come ne vengono stilate per
gli studi legali - sarebbe benefica 
un’operazione di svecchiamento
dell’immagine. Anni fa, Marketude
ne curò una per l’ordine dei dottori
commercialisti di Venezia. 

Ma quanto incidono marketing e
comunicazione sul fatturato? «In
Italia - risponde Roberta De Matteo

«Immagine» strategica. Dall’area legal a quella tax, cresce l’impegno di grandi e piccole realtà 
per gestire comunicazione interna ed esterna, eventi, siti, presentazioni per gare e company profile 

Quando il marketing detta legge

a cura di Elena Pasquini

DI ARI O LE GA LE  

LA SETTIMANA NEGLI  STUDI

CHI ENTRA

Per DLA Piper crescita 
nel Real estate e finanza 
DLA Piper cresce in Real estate e 
Corporate Finance grazie 
all’ingresso del socio Filippo 
Cecchetti, ex Chiomenti, insieme a 
Eleonora Laurito e Giulia Minetti 
Floccari.

Sempre da Chiomenti arriva 

Alessandra Pieretti, nuova socia di 
Giovannelli e Associati per l’area 
Corporate/M&A.

Cambio di studio, non di ruolo, per 
Riccardo Sciaudone, passato da R&P 

Legal a Delfino Willkie Farr & 
Gallagher. L’avvocato è socio 
responsabile del dipartimento 
Eu/Competition law.

Francesca Moretti lascia Cleary 
Gottlieb per il dipartimento 
antitrust di Grimaldi. L’ingresso 
segue quelli di Elbano de Nuccio, 
presidente dell’Ordine dei dottori 
commercialisti di Bari, insieme a 
altri cinque professionisti nonché 
del socio equity Riccardo Bovino.

CHI CRESCE

Bird & Bird S. Francisco
guidato da Silvestri
La guida del nuovo ufficio Bird & 
Bird a San Francisco è stata 
affidata al partner e co-head 
dell’international corporate 
group, Stefano Silvestri. La law 
firm vuole rafforzare il network 
internazionale e l’attività per 
clienti americani sfruttando la 

contemporanea presenza in 
studio di consulenti legali, 
ingegneri, chimici ed economisti 
specializzati nelle tematiche 
regolamentari e strategiche 
conseguenti alla progressiva 

digitalizzazione dei modelli di 
business .

Littler Global, specializzato 
nell’assistenza alle imprese nel 
campo del diritto del lavoro, 
investe in Europa: dopo 
Amsterdam, è stata aperta in 
Belgio la sesta sede grazie alla 
partnership con Reliance, 
boutique con sede a Bruxelles e 
che può contare sulla presenza di 
20 professionisti.

L’AFFARE

Design Holding 
in rampa di lancio
Chiomenti, Latham & Watkins e 
Gitti al lavoro per la costituzione di 
Design Holding, la newco 
partecipata da Carlyle e 
Investindustrial - di cui si attende 
la nascita per fine anno – con un 
focus sul design di alta gamma. 
Saranno soci di minoranza i 

fondatori di B&b Italia, la famiglia 
Busnelli, e il fondatore e Ceo di 
Flos, Piero Gandini (che sarà 
presidente della holding). 
Chiomenti ha agito per 
Investindustrial con un team 

guidato da Carlo Croff con Luigi 
Vaccaro, mentre Latham ha 
affiancato The Carlyle Group con 
una squadra coordinata da 
Stefano Sciolla con Giancarlo 
D’ambrosio. Un team cross-border
guidato da Jeff Lawlis, Marcello 
Bragliani, Dominic Newcomb e 
Charles Armstrong ha seuito il 
finanziamento dell’operazione. 
Gitti, attraverso Gregorio Gitti e 
Matteo Treccani, operativo per i 
soci di minoranza e i manager.

Francesca 
Moretti. Entra nel 
dipartimento 
antitrust di 
Grimaldi

Stefano Silvestri. 
Guida l’ufficio di 
Bird & Bird a San 
Francisco

Stefano 
Sciolla. Per 
Latham ha 
affiancato Carlyle

LA NUOVA ROTTA

Bovesi and Partners
va a pieno regime
Con settembre va a pieno regime 
Bovesi and Partners, Spa tra 
avvocati attiva in tutti gli ambiti 
del diritto commerciale. Con 
Massimiliano Bovesi saranno 
operative sei socie: le avvocatesse 
Silvia Aquitani, Carolina di Siervi, 
Giulia Girolami, Manuela Rafat, 

Maria Giovanna Ziccardi e la legal 
advisor Federica Cecchini oltre ad 
altri 15 professionisti.

Fdl punta al diritto 
amministrativo. L’ingresso di 

Alessandro Belmonte come of 
counsel permette l’avvio di un 
dipartimento dedicato, di cui 
l’avvocato sarà responsabile.

La difesa della proprietà 
intellettuale conquista spazio in 
Quorum: lo studio investe sull’Ip 
creando un dipartimento dedicato
in cui accogliere Monia Baccarelli, 
nuovo partner su Milano. Patent 
box tra le materie di consulenza 
specifica delle pratiche.

Monia Baccarelli. 
Diventa nuovo 
partner di 
Quorum su Milano 
per occuparsi di Ip

- non si hanno dati su un eventuale
Roi (return on investment). Esisto-
no studi internazionali, ma i risul-
tati sono discutibili. Troppe varianti
incidono sul processo di acquisizio-
ne di un incarico». 

Tuttavia, dallo studio Mopi è
evidente come metà degli addetti
interpellati pratichi l’analisi dei
clienti.

Lo sviluppo del business è infatti
sempre più spesso un compito della
funzione di comunicazione e
marketing. «Il nostro team - con-
ferma Marco D’Angelo - ha tre di-
verse anime che agiscono in modo
sinergico occupandosi di comuni-
cazione, di client development e di
sviluppo internazionale». E conti-
nua: «Ogni anno investiamo in
marketing e comunicazione tra il 2
e il 3% del fatturato». Testare i risul-
tati è più difficile: «Intervengono 
molti e diversi elementi. Tuttavia
negli ultimi anni il nostro fatturato
è cresciuto costantemente». 

Sta di fatto che in BonelliErede il
team dedicato è salito da 2 a 26 per-
sone nell’arco di sei anni.

Ma per la formazione di questi
“facilitatori” - un’ottantina circa
oggi in Italia - manchi un percorso
ad hoc. Così, i professionisti, spesso
dotati di laurea in giurisprudenza,
oppure in scienze della comunica-
zione, in alcuni casi in economia e
commercio, si formano sul campo.
«Da tempo lavoriamo a un Master
specifico», precisa Gaia Francieri,
anche lei co-fondatrice dell’orga-
nizzazione oltre che head of com-
munication in Chiomenti. Il proget-
to dovrebbe essere finalizzato nel
2019: «Speriamo così di soddisfare
con nuovi addetti la crescente ri-
chiesta del mercato». 
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La consulente

Con più clienti
culture 
aziendali 
diversificate

Laureata in giurisprudenza,
Ilaria Cau ha da subito co-
minciato a occuparsi di
marketing legale somman-

do un’esperienza di quattro anni 
in PBEvershed a un’altra di quasi
otto in Dewey & LeBoeuf. Poi la 
decisione di lasciare il posto fisso
per operare come consulente 
esterna. Una scelta che le permet-
te di entrare in contatto con cultu-
re aziendali diverse. 

«Quando ho cominciato, circa
15 anni fa - spiega - il legal marke-
ting era molto diverso, ovviamen-
te lo sviluppo dei canali digitali ha
cambiato il panorama e le attività
da svolgere».

Oggi Ilaria Cau segue diversi
clienti, il principale dei quali è lo
studio legale Pavia Ansaldo, sei
uffici fra Italia e il resto del mon-
do. «Per loro curo gli eventi, l’ag-
giornamento del sito internet e di
LinkedIn, l’impegno sociale, ma
anche i materiali di presentazione
dello studio». Per il resto del tem-
po segue altre strutture legali, di
consulenza del lavoro o notarili.
«Le attività variano a seconda del-
le esigenze dei clienti, dagli eventi
a progetti specifici» precisa.

«Tra gli avvocati, almeno per
quanto riguarda le strutture me-
die e grandi - conclude - la ne-
cessità di svolgere attività di co-
municazione e marketing è or-
mai consolidata, ma si sta dif-
fondendo, più lentamente,
anche nelle altre professioni».
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Ilaria Cau
In portafoglio di 

diversi studi 
legali, notarili e 

di consulenti 
del lavoro

per il marketing

La manager

Nel back office 
un supporto 
per i soci
dall’interno

Isabella Fusillo, pioniera del le-
gal marketing, per 12 anni ha
ricoperto il ruolo di marketing
e Pr Manager in Hogan Lowells.
Negli anni ha curato la crescita

del suo team che ora conta su cin-
que persone tra Milano e Roma
(mentre l’ufficio stampa è affidato
all’esterno). «Ancora oggi - spiega
- la nostra è un’attività scarsa-
mente considerata in ambito le-
gale. Eppure abbiamo un raggio
d’azione vastissimo». 

Laureata in Scienze politiche,
con studi all’estero prima di tor-
nare in Italia per un master, Isa-
bella Fusillo in Hogan Lowells si
è formata sul campo. «Questa è
una funzione che non prevede
tanto il rapporto con il cliente -
spiega - ma un intenso lavoro di
supporto ai soci e alle figure se-
nior avvalendosi di tutti gli
strumenti di marketing, social
media inclusi». 

Fusillo si è occupata dalla cura
dei contenuti del materiale stam-
pato a quella del sito e la gestione
della pagina Linkedin dello studio
e dei profili dei soci, dalla comu-
nicazione interna alle attività di
coaching per preparare i colleghi
ad affrontare interviste, senza
contare l’organizzazione di even-
ti. Fondamentali, conclude, le at-
tività di studio e analisi del porta-
foglio clienti dello studio per svi-
lupparne le potenzialità e il cross
selling, «contributo decisivo allo
sviluppo del fatturato».
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IsabellaFusillo 
Per 12 anni in

Hogan Lowells
nel ruolo di
marketing

manager

1
LA «VOCE» DELLO STUDIO PROFESSIONALE 

LA FORMAZIONE

2 Bisonga conoscere bene gli strumenti digitali 
e le loro funzioni

LE TECNOLOGIE

3 Richiesta estrema elasticità e anche velocità, predisposizione
al problem solving e una buona dose di creatività

LE MANSIONI

4 Il ruolo porta al continuo confronto. Richiesti un carattere 
estroverso,una buona dialettica e la tenuta allo stress

LE SOFT SKILLS

Il turbo della comunicazione. Una scena della serie Tv «Mad Men»: i protagonisti 
sono alcuni pubblicitari rampanti di un’agenzia di Madison Avenue a New York 

Necessaria una laurea, meglio se in giurisprudenza o 
economia, o in scienze della comunicazione. Ma si deve 
conoscere anche l’abc del marketing e della comunicazione

Il valore della sostenibilità
Con l’Economia Circolare ci guadagna 
l’ambiente, ma anche la tua impresa. 
Sai già come fare?
Partecipa al workshop gratuito.
Iscriviti su economiacircolare.confi ndustria.it www.4manager.org

CON IL SUPPORTO DIIN COLLABORAZIONE CON

CONFINDUSTRIA TRENTO

20 SETTEMBRE 2018
ORE 9:30 MEZZOCORONA (TN)

Senza � ne
ad asfalto più economico e di lunga durata

Brutta � ne
da rifi uti plastici


