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����  Je souhaite participer au séminaire EUROJURIS 

Nom : .................………….       Prénom : …………………………..  

Réservation adhérent EUROJURIS : 414 �  TTC x………………. place(s) 
Inclus : formation, déjeuners, documentation. 
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����  Je ne peux pas assister au séminaire EUROJURIS, mais je souhaite  en recevoir 

la documentation (textes, jurisprudences, …) au prix de 100 � TTC/unité. 

����  Je souhaite recevoir par e-mail les programmes des prochains séminaires. 
E-mail : 
………………………………………………@…………………………………… 

����  Ci-joint le règlement par chèque à l'ordre d'EUROJURIS FRANCE d'un montant 
de............……….. euros 

Condit ions  
Aucune place ne sera réservée sans son règlement. Seules les demandes de 
remboursement confirmées par écrit et reçues jusqu'à 2 jours avant le séminaire sont 
acceptées. 
 
 
Le financement de ce séminaire peut-être pris en charge par le : FIF-PL : 35-37 rue de Vivienne - 75083 Paris cedex 
02 www.fifpl.fr. N'oubliez pas de faire votre demande de prise en charge individuelle au moins vingt jours avant la 
formation. Numéro de déclaration d'existence d'EUROJURIS FRANCE (à préciser dans votre dossier) 11 75 375 0575 

 
*** DOCUMENT À CONSERVER POUR TOUT DOSSIER FIF-PL *** 
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11 et 12 Mars 2010 

Siège d’EUROJURIS FRANCE  
PARIS 
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CONÇU ET ANIME PAR :  
�  Caroline NEVEUX,  

Fondatrice de JURIMANAGEMENT 
 
 

 

INSCRIPTION ET REGLEMENT A RETOURNER A :  
EUROJURIS FRANCE 
45 Quai des Grands Augustins 
75006 PARIS 

EUROJURIS FRANCE  
Tél. : 01 46 33 07 19 
Fax : 01 46 33 98 23 

marjolaine.ratier@eurojuris.fr 
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Contact : Marjolaine RATIER (01 46 33 07 19 – marjolaine.ratier@eurojuris.fr) 

�
�
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�  Public concerné : Avocats Collaborateurs Séniors, Jeunes Associés 

�  Object ifs :  

·  Optimiser la relation clients pour savoir la développer et la fidéliser : outils et 
modes opératoires 

·  Acquérir les principes essentiels de management et d’organisation : outils et modes 
opératoires 

�  Lieu du séminaire :    Siège d’Eurojuris France 
                                   45 quai des Grands Augustins 
                                   75006 PARIS  
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·  Appréhender les canaux de choix des entreprises 
·  Appréhender les difficultés des avocats dans la relation clients 
·  Maîtriser les vecteurs qui influencent la relation clients 
·  Appréhender les attentes des clients 
·  Concilier attentes clients et contraintes professionnelles 
·  Mesurer l’enjeu du temps utile non facturable 
·  Les 7 C de la relation clients 
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·  Découvrir les outils au service de la relation clients 
·  Acquérir les réflexes de la stratégie marketing sur le marché juridique 
·  Apprendre à se présenter et à présenter une offre 
·  Utiliser les règles déontologiques 
·  Maîtriser les outils de communication clients- avocats 
·  Maîtriser l’usage des outils de communication  

(pertinence des outils par objectif) 
·  Sites Internet de cabinets : exemples 
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·  Avoir conscience du risque 
·  Palier le risque 
·  La motivation des collaborateurs  
 
 

Animé par :  

Caroline NEVEUX  
Fondatrice de JURIMANAGEMENT,  
Cabinet de Conseil en Stratégie et Management des Cabinets d’Avocats 
 
Jurimanagement est un cabinet de conseil indépendant spécialisé en marketing &  stratégie, 
management &  organisation des cabinets d’avocats.  
Les consultants JURIMANAGEMENT ont une double spécificité puisqu’ils ont exercé des responsabilités 
à haut niveau en entreprise (DGA, Secrétariat général, RH...) mais également le métier de secrétaire 
général ou DAF en cabinet d’avocats. Ils cumulent ainsi plus de quinze années d’exercice professionnel 
opérationnel au service des avocats.  
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·  Gestion financière et budgétaire 
·  Performance et profitabilité 
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·  L’organisation fonctionnelle 
·  La gestion du temps 
·  La gestion des ressources humaines 

 
 
� � � 
 � � 	� � � 
 � 
 	� � 	� �� 
 
 � � 
 � � 
 � � 	
 

·  La gouvernance 
·  La rémunération de l’associé 
·  Le développement par voie externe  
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·  Apprendre à déterminer le prix de la prestation 
·  Facturer ses honoraires 
·  Présenter ses honoraires 
·  Contrôler ses honoraires 
·  Négocier ses honoraires 
·  Communiquer sur les honoraires 
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