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BIEN GERER, MIEUX VENDRE :

Comment piloter son cabinet en temps de crise

La cabinet entreprise est une réalité.

Face a la crise et quelque soit sa taille, il se bat pour garantir
le développement de son activité et sa santé financiére. Face
aunetrés rude concurrence et a une demande de plus en plus
exigeante, les questions sur le choix de la structure d’exercice
aussi bien que sur le prix de la prestation ou les outils
marketing et de communication doivent participer d'une
réflexion globale pour assurer la cohérence des décisions.

« Comment bien choisir sa structure d’exercice ?
* Quels enjeux en termes de responsabilité des associés,
de trésorerie, de visibilité et de développement?
» Comment piloter son budget et maitriser sa rentabilité ?
* Comment déterminer le taux horaire et facturer
ses honoraires ?
» Comment définir son positionnement, le repenser,
le présenter ?
* Comment adapter son offre de service face a la crise ?
* Quels sont les outils marketing et de communication
a privilégier ?

Ala demande de La Lettre des Juristes d’Affaires, d’éminents
spécialistes de la gestion et du business développement de
cabinets seront a votre disposition, tout au long de cette
Matinée-débats, pour apporter les réponses concretes a vos
questions d’organisation et de stratégie face a la crise.

Eurosites George V - 28 avenue George V - 75008 Paris

Cette conférence s’adresse aux :

- Avocats
- Avocats associés
- Managing partners

Consultez nos programmes sur www.wkf.fr
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Programme  suomso

Accueil des participants — Service du petit-déjeuner

BIEN CHOISIR SA STRUCTURE D’EXERCICE :
UN ENJEU MAJEUR DU CABINET FACE A LA CRISE

- Les dangers de |'exercice individuel et de l'exercice en SCP

- L'alternative : AARPI ou SEL - Pérennité et patrimonialité - Associés et affectio
societatis - Influence de la structure sur le comportement et la responsabilité
des associés. - Avantage de l'impot sur les sociétés

- Le Rapport Darrois et les structures d’exercice

Par Jack DEMAISON

EQUILIBRE FINANCIER DES STRUCTURES :

UN ENJEU MAJEUR EN TEMPS DE CRISE

- Déterminer le taux horaire - Mesurer l'enjeu des temps utiles non facturables
- Du budget au taux horaire plancher / du taux plancher au taux de marché
- Analyser la profitabilité

- Facturer ses honoraires - Les modes alternatifs - Les facteurs de perception négatifs
- Les éléments de variabilité de la facture - Les process de facturation en interne

- Equilibre financier des structures - Indicateurs de BFR- Fonds propres -
Restrictions et rémunérations

Par Caroline NEVEUX

Pause.
Présentation et démonstrations de nos outils de pilotage du cabinet
d‘avocats, par nos consultants.

ELABORER ET PRESENTER SON OFFRE : LES ATOUTS CONCURRENTIELS

- Définir son positionnement et son marché - Définir son offre : domaine, secteur,
prix - Benchmark et veille concurrentielle

- Décrire et présenter son offre - Présenter ses tarifs
et honoraires - Beauty contest et appels d'offres

- Communiquer sur son offre - Outiks marketing
- Outils de communication

Par Michel LEHRER

Questions des participants — Débats

Cloture de la Matinée




