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Alors comment 



Le ressenti de 
rience en cours 

se construit partir 
de toutes les 



Ceux qui 
proposent de 

client



Vous trouvez ça injuste ? 

apprennent les sciences cognitives et 



le droit !

1. La règle des 3 secondes

2. La règle des 10 minutes

3.



La satisfaction 
des besoins 

fonctionnels

Est - ce que cela 

besoin ?



Mais 
la satisfaction des besoins 

fonctionnels ne compte que 
pour 10% au maximum dans la 

d lisation de la client èle



90% de la d lisation client 

satisfaction des besoins 
fonctionnels



SATISFACTION
Est - ce que cela 

besoin ?

FACILITE Est - ce facile ?



SATISFACTION
Est - ce que cela 

besoin ?

FACILITE Est - ce facile ?

EMOTIONS veux vraiment ?



50% 





/// Di
CLIENTS ACTUELS CLIENTS FUTURS

Enjeux n 1





des exp riences clients sont 
consid r es comme allant de 
catastrophiques pauvres ! 

Source : Etude re!alise!e par Temkin Group en 2013 

67% 



des exp riences clients 
avocats sont pas 
bonnes ou mauvaises! 

Source : Etude Monavocat sur 16.000 p en 2019 

87% 



après une mauvaise 

Source : Etude Monavocat sur 16.000 p en 2019 

95% 



Di



Pourquoi vouloir se di



Donner une vraie 
raison de choisir 

votre cabinet



Et pouvoir le montrer 
sur son site internet









Votre proposition de 
valeur

Votre point de contact client



de lui !
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Augmenter la performance 

Enjeux n 2



ort pour aller 
trouver de nouveaux 

clients



85% des clients 
paieraient 25% plus cher 

exp rience de service 
sup rieur



Arrêtez de solutionner 
des problèmes de droit



juridique complète



juridique complète

Comment ?



1. Placer le client au centre de 



clairs avec les clients 



construite

>> Legal Design
>> Design Thinking
>> Business Model clair

>> un site internet engageant
ective



1.1. Le Legal design , nouvelle 
2023







les 
magistrats ?

(des avocats)
Enquête juillet 2017

QUIZ



Concision ?

les 
magistrats ?

(des avocats)
Enquête juillet 2017

QUIZ
A

B

C

Eloquence ?

Humour ?



94%
Concision

les 
magistrats ?

(des avocats)
Enquête juillet 2017

QUIZ
B



Legal Design quotidien

des documents 
juridiques clairs ,  

accessibles et percutants

Legal Design de service

Transformer sa pratique 
pour concevoir des outils 
et des services juridiques 

innovants



1.2. Le Design thinking



Une version 
traditionnelle

avec les 

exhaustifs de votre 
analyse 

La version 

en ligne sur 

client

Une version 
graphique

comprendre 
pour 

! " #



autonomes et de suivre le et de la 
facturation ...



Comment mieux interagir et sur des 
plages horaires plus e cientes avec 
mes clients ...

Comment construire une re lation 
et 

pousser mon o re de service auprès 

Chatbot

Voicebot



Comment me di
technologiquement tout en poussant 

ensemble 

Blockchain

Site/Plateforme





1.3. Le Business Model , approche pour 



LE BUSINESS MODEL ?





Les di
que l'on peut retrouver dans les 
cabinets d'avocats (1.2)

! Le m odèle tradit ionnel : Les avocats 
facturent des honoraires horaires 

Le modèle de la facturation au 
forfait : Les honoraires sont 
l'avance que, 

Le modèle de la commission : Les 
avocats reçoivent une commission sur 
le montant de l'a aire qu'ils ont 

Le modèle du succès : Les avocats 
reçoivent une part des gains 
obtenus par leur client dans 
l'a

Le modèle de la sous-traitance : Les 
cabinets d'avocats travaillent pour 
d'autres cabinets d'avocats ou des 
entreprises , en fournissant des services 

ques.



2.1. Un Site Internet
vraiment une di











sociaux







2.3. un Plan Marketing simple et 







Inputs : Que veulent les clients ?



Economie
Psychologie
Marketing

Design







humaines ne sont pas 
toujours rationnelles. 



peuvent faire avec



La est ce qui 
importe le plus. En 

vous amenez 
automatiquement 

moi

La fonction du 
service 
est importante, 
mais le prospect 

la 



Un questionnement marketing e cace 
vouloir ce que 

vous lui proposez (surtout si vous lui 

chez vos prospects, vous perdez 
votre temps et votre argent



il est quasiment impossible 

marketing e cace est de 

, 
puis de formuler une o re 



En tant que professionel
pas de convaincre vos prospects de 
vouloir ce que vous leur proposez, 

-

re.



Et que veulent -ils? 



Plus votre o re satisfera de besoins humains 
fondamentaux

leurs objectifs





La conception de la proposition de valeur



Existe -t-



er les besoins 
actuels de votre client et les services que 

vous o rez actuellement...







Les obstacles et craintes de 
votre cible (issus du 
Customers jobs)

veulent atteindre ou les 

plus simple pour moi)

Les taches que vos 
clients vous 
demandent


