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.professioni Trend e innovazione

L’algoritmo di Nexta

Utili ai soci,
a premiare
è il livello
di produttività

Uno dei primi criteri da stabili-
re quando si pone la prima
pietra di un’attività è la ripar-
tizione degli utili tra i soci. Per

farlo Nexta, società tra avvocati e com-
mercialisti che ha iniziato a muovere i
primi passi a febbraio, si affida a un al-
goritmo. Una formula in apparenza 
incomprensibile che testimonia però
un cambio di rotta. «Volevamo mette-
re a punto regole a misura di professio-
nisti- spiega l’a.d. Mauro Puppo - che 
tenessero conto non solo delle compe-
tenze dei nostri dodici soci attuali e di 
quelli futuri, ma anche del valore ag-
giunto creato per incentivare il lavoro
di squadra, a partire dai vertici». 

A ispirare il modello è stata la
possibilità di emettere quote a diritti
patrimoniali e amministrativi diffe-
renziati, prevista con il Dl 50/2017,
che ha esteso alle Srl piccole e medie
imprese (comprese quelle create da
professionisti) le norme inizial-
mente riservate alle start up innova-
tive. Solo il 5% dell’utile netto conse-
guito dalla società - nata dalla fusio-
ne di quattro studi a Crema, Milano,
Monza e Montecatini Terme - verrà
così distribuito tra i soci in propor-
zione alle quote di partecipazione al
capitale. Il 95% dell’ammontare rea-
lizzato ogni anno sarà invece ripar-
tito in modo variabile e suddiviso in
proporzione al contributo fornito 
da ciascuno alla creazione del «va-
lore aggiunto netto» di ciascuna 
pratica trattata. «A premiare - con-
clude Puppo - sarà il fatturato rea-
lizzato da ogni singola pratica, il 
tempo dedicato a essa, a cui si ag-
giungono le competenze relazionali
e la segnalazione di nuovi clienti». 
Un indicatore frutto di un mix di in-
gredienti, più o meno tangibili, che
in futuro potrebbero diventare un 
criterio di remunerazione anche per
i 40 professionisti della società. 

—C.Bu.
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Dario Aquaro

«I
l tempo è il parametro
che gli avvocati han-
no usato fin dall’ini-
zio, perché è semplice
e funziona con ogni
tipo di attività, senza

distinguere tra valori, complessità o
volumi. Ma la tariffa oraria pone total-
mente il rischio sul cliente, appiatten-
do e oscurando le abilità dell’avvocato
stesso: chi è rapido ed efficiente viene
pagato meno di chi è lento e poco pro-
duttivo». Richard Allen è consulente
senior di Burcher Jennings, esperto di
legal pricing e acceso sostenitore del 
superamento dell’hourly rate, «che 
spinge spesso i professionisti ad ab-
bassare le pretese di partenza, pur di
ottenere l’incarico, ma finisce inevita-
bilmente per creare problemi». Le al-
ternative, dice Allen, sono molte più 
di quelle che si possono immaginare.

La condivisone del rischio
Tutto ruota attorno al concetto di 
condivisione del rischio. Sono anni 
che si discute del conflitto di interesse
insito nella tariffa oraria: da un lato i
clienti chiedono soluzioni in tempi 
stretti, dall’altro i professionisti non
hanno alcun incentivo a terminare in
fretta il proprio lavoro. Dove trovare
un punto d’incontro? Le opzioni cor-
rono dal value billing alla success fee, 
dagli sconti volume al sistema di cap.
Ma dovrebbero essere valutate di vol-
ta in volta, in un confronto trasparen-
te con la clientela. 

«Anche una tariffa fissa rappre-
senta una condivisione del rischio:
per il cliente quello di trovarsi a pa-
gare di più in confronto a un para-
metro orario e per l’avvocato quello
di stabilire un importo che, a conti
fatti, finisca per ridurre o azzerare la
redditività. Offrendo fin dall’inizio la

certezza di una tariffa – osserva Al-
len – si può prevedere un “premio”
rispetto all’opzione oraria e chi è
bravo a lavorare può aumentare i
margini di guadagno. Oltre le fixed
fee, comunque, ci sono circa venti di-
verse possibilità di tariffazione, già
usate dalle legal firm anglosassoni
per avvicinarsi alle richieste dei
clienti senza limitare i profitti». 

La contabilità gestionale
La tesi non è completamente adatta-
bile alla situazione italiana, dove c’è 
maggior concorrenza, le operazioni 
“ordinarie” vengono assegnate sulla
base del prezzo, si paga il 30-40% in 
meno rispetto all’estero e la crisi ha 
accentuato una corsa al ribasso. 

Soprattutto per chi opera con
clientela corporate diventa essenziale
il controllo della gestione e la contabi-
lità industriale. «Perché oggi lo studio
legale è un’industria che vende un 
servizio, quindi un prodotto. E, se la-
vori su migliaia di pratiche, non puoi
stare sul mercato senza un sistema 
che consenta di sapere esattamente il
costo di un servizio attraverso l’anali-
si dei precedenti», spiega Franco Tof-
foletto, managing partner dello stu-
dio Toffoletto De Luca Tamajo. Che 
grazie al software gestionale Elibra, 
ideato insieme allo studio Nctm, ha 
aumentato l’efficienza organizzativa
(e i risparmi) ed è in grado di offrire 
diverse soluzioni di pricing. 

Accanto all’abituale attività giudi-
ziale (a prezzo fisso, a pacchetto, con
tariffe ministeriali) e stragiudiziale (a
progetto, a soluzione specifica, a pac-
chetto, misto), lo studio ha ideato par-
ticolari prodotti ad alto valore ag-
giunto in ambito giuslavoristico. «Dal
welfare al Gdpr, si tratta di otto pro-
dotti “chiavi in mano” su precise te-
matiche, venduti a un prezzo fisso e 
predefinito, e gestiti con industrializ-

zazione di processo da team dedicati
– prosegue Toffoletto –. I clienti han-
no bisogno di soluzioni pensate e pre-
parate in unico pacchetto, in cui sia 
chiaro il costo e il servizio offerto».

Il confronto con la clientela
Pur se viene “derogato” più spesso, 
quello del tempo rimane un riferi-
mento importante. Un benchmark 
che difficilmente sparirà del tutto. La
pensa così Edoardo Gambaro, part-
ner dello studio Santa Maria: «Anche
un preventivo “cappato” viene calco-
lato fino al tetto con un parametro 
orario. Mentre per le operazioni più
complesse, ad esempio le acquisizio-
ni, oltre al cap si negozia un premio 
con i clienti, quantificato a volte in as-
soluto, a volte con un costo orario
maggiorato». Negli ultimi anni la
strategia del premio ha interessato 
sempre più il contenzioso puro e non
solo lo stragiudiziale. «Ma occorre
raggiungere un equilibrio tra parte 
fissa e parte premiale, cioè la success
fee prevista al buon esito della prati-
ca», afferma ancora Gambaro. 

Per le attività routinarie, come la
gestione ordinaria di contratti com-
merciali, si possono invece stipulare
accordi annuali, con un forfait stabili-
to sulla base dello storico. «La fideliz-
zazione è quindi fondamentale – ag-
giunge l’avvocato Mario Santa Maria
– perché rende più efficiente il lavoro
di studio e consente di offrire preven-
tivi chiari e mirati grazie alla perfetta
conoscenza dei costi. E la fidelizza-
zione stessa dei clienti è facilitata pro-
prio dal dialogo e dal confronto nelle
decisioni sulle tariffe». 

Fermo restando che solo chi otti-
mizza l’organizzazione interna (e
incrementa la profittabilità) può 
permettersi di applicare politiche di
pricing eterogenee. 

© RIPRODUZIONE RISERVATA

Gli avvocati guardano oltre la tariffa oraria 

Strategie di pricing Il tempo resta un fattore centrale nel mercato legale italiano, specie per misurare i mandati «ordinari»
Dal forfait fino ai prezzi connessi al valore o all’esito della pratica iniziano a farsi largo le fee alternative 

V W

Un sondaggio di Altman Weil su 1.100 avvocati negli Stati Uniti
ha rivelato che la scelta ricade sul consulente che offre il prezzo
più basso soltanto nel 9,6% dei casi. Vengono invece preferiti
gli studi che assicurano trasparenza nella tariffazione - 36,4%,
seguiti da quelli che offrono un prezzo garantito - 33,7% oppure
un pricing basato sul valore dei servizi - 20,3%.

Valori in percentuale

36,4
Transparent

pricing

33,7
Guaranteed

pricing

9,6
Lowest
pricing

20,3
Value-based

pricing

Fonte: Survey Altman Weil 2014

Per poter 
applicare 
politiche 
di pricing 
eterogenee
bisogna
ottimizzare
contabilità 
e organiz-
zazione

CHI ENTRA

Marco Misiti partner
in Ughi e Nunziante 

Tre sedi (Torino, Milano, Roma), 
60 professionisti e 36 persone di 
staff per Weigmann Studio 
Legale, la nuova sigla nata 
dall’unione di Tosetto Weigmann 
e Associati e Groder. L'insegna è 
parte del network internazionale 
Parlex e attivo nell’International 
Bar association (Iba).
Finanza strutturata, in particolare 
riguardo a investimenti inbound e 
outbound, come focus per il nuovo 
socio equity tax di Legance. Luca 

Dal Cerro arriva da Linklaters dove
ha passato gli ultimi tre anni dopo 
una lunga esperienza in Tremonti 
Vitali Romagnoli Piccardi.
Ughi e Nunziante rafforza il team 
private equity e M&A con 
l’ingresso di Marco Misiti. Il nuovo 
partner, che arriva da Alpeggiani & 
Associati, opererà a supporto di 
istituzioni finanziarie su 
operazioni nei settori real estate, 
energia, farmaceutico, food e 
consumer goods.

CHI CRESCE

In Bernoni più integrati
i servizi tax e advisory

L’obiettivo è la maggiore 
integrazione tra i servizi tax e 
advisory; uno degli strumenti è la 
nomina di Giulio Tedeschi ad head 
of advisory services in Bernoni 
Grant Thornton, la member firm 
italiana di Grant Thornton 
International Ltd.
Cambio al vertice anche in 
Linklaters che affida a Davide 
Mencacci il ruolo di global head of 
banking per i prossimi quattro 
anni. L’avvocato lavora su 

operazioni che coinvolgono il 
mercato asiatico, italiano e 
londinese e prende l’incarico di 
Tony Buggper.
Prima apertura societaria in 
Fivelex: a cinque anni dalla 
costituzione Matteo Catenacci e 
Carlo Sbocchelli diventano salary 
partner dell’associazione 
professionale. Nel giro di nomine 
anche Flavio Acerbi, Daniele 
Cugini, Lea Lidia Lavitola e Carlotta 
Vercesi (nuovi senior associate).

L’AFFARE

Pool di studi legali 
per Doxa e BVA Group 

Portolano Cavallo e Linklaters 
dietro all’unione tra BVA Group e 
Doxa che crea un’importante 
realtà nel campo delle ricerche di 
mercato su scala internazionale. 
Al centro dell’operazione Marina 
Salamon, che controlla al 100% la 
holding Alchimia a cui fa capo 
Doxa e che reinvestirà la 
maggioranza di quanto ricevuto in 
azioni di BVA Group, diventando 
azionista della «combined 
identity».L'acquirente si è avvalso 

di Portolano Cavallo (nel team i 
partner Francesco Portolano, Yan 
Pecoraro, Andrea Gangemi) e 
dello studio francese Vivien & 
Associés per i profili legali, mentre 
gli aspetti finanziari e fiscali sono 
stati curati rispettivamente da 
Guido Pelissero di New Deal 
Advisor e Luca Zoani 
di Spada partners.
Per Alchimia ha operato Linklaters
con un team comprendente, tra gli 
altri, il partner Pietro Belloni.

Marco 
Weigmann.
Name partner 
di Weigmann 
Studio Legale 

Davide Mencacci.
Linklaters gli ha 
affidato il ruolo di 
global head of 
banking per i 
prossimi 4 anni 

Francesco 
Portolano. 
Partner dello 
studio Portolano 
Cavallo che ha 
assistito Doxa

NUOVE ROTTE

Herbert Smith Freehills
calcola i rischi legali

La valutazione del rischio? In 
Herbert Smith Freehills parte 
dall’uso del software. I partner 
Alexander Oddy e Donny Surtani 
con il team “decision analysis” 
dello studio, composto da avvocati 
con doti statistico/matematiche e 
una vasta esperienza in 
contenziosi complessi, ha 
collaborato nella creazione del 
servizio per i clienti della firm che, 
in questo modo saranno aiutati a 
identificare, quantificare e 

valutare i rischi inerenti una 
controversia e di conseguenza 
prendere decisioni commerciali 
più consapevoli. Il servizio è stato 
utilizzato con successo a livello 
internazionale dallo studio ed è 
ora esteso a tutti gli uffici.
Chiomenti continua a inserire 
manager nell’organizzazione dello 
studio e affida a Costanza Citrini, 
che arriva da McKinsey, il ruolo di 
responsabile Hr e talent 
development.

Costanza Citrini. 
Responsabile 
human resources 
e talent 
development 
in Chiomenti

D IA R IO  LEG AL E  

SETTE GIORNI NEGLI  STUDI

a cura di Elena Pasquini

Le scelte degli studi americani

I vantaggi
● Il metodo di pricing basato 
sull’orario è semplice e può 
essere adottato da qualsiasi 
professionista.
● Può rivelarsi utile quando 
sembra troppo difficile calcolare 
il valore del servizio. 
● È un metodo remunerativo che 
può funzionare a prescindere da 
tipologia, complessità o volume 
di lavoro.
● Rappresenta ancora un 
benchmark importante per il 
mercato, perché è un criterio di 
misurazione della performance

PRO E CONTRO DELL’«HOURLY RATE»

Gli svantaggi
● La tariffa oraria penalizza 
l’efficienza e la produttività (viene 
pagata anche la scarsa attività).
● Crea un conflitto di interesse 
con la clientela, che in questo 
modo assume totalmente il 
rischio.
● Scoraggia il project 
management, le deleghe e le 
comunicazioni con i clienti (che 
sono percepite come perdite di 
tempo).
● Non offre un chiaro riferimento 
iniziale: cioè prevedibilità e 
controllo dei costi

85%
IL DIALOGO
CON I CLIENTI
Secondo una 
ricerca di Altman 
Weil («Law firms 
in transition» 
2018) l’85% degli 
studi legali negli 
Usa ha con la 
clientela un 
dialogo iniziale su 
pricing e budget


