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Les Cab inets d ’avoc ats INTERJURIS 
et la  c ommunic a tion 

 
 
Objet de l’ enquête :  
 

- Rec enser l’ avis et les suggestions d es Avoc a ts INTERJURIS sur la 
c ampagne med ia  menée par le Conseil Na tiona l des Barreaux,  

 
- Déterminer les méthodes et outils de c ommunic a tion existants au sein 

des Cab inets d ’Avoc a ts INTERJURIS,  
 

- Déterminer les points forts et fa ib lesses des stra tég ies de 
c ommunic a tion des Cab inets d ’Avoc a ts INTERJURIS,  

 
- Rec enser les suggestions et besoins d es adhérents en termes de 

c ommunic a tion Réseau.  
 
 
Ec hantillon étud ié :  
 

- 38 Cab inets (soit 29% des Cab inets adhérents) ont répondu à  
l’ enquête.  

 
- Ces Cab inets rep résentent 37 Barreaux, 208 Avoc a ts au tota l, pour un 

Chiffre d ’Affa ires g loba l (montant net hors débours) s’é levant à  
33 105 000 � .   

 
 
Plan de l’ enquête :  
 

1. LA COMMUNICATION DES AVOCATS 
2. LA COMMUNICATION DE VOTRE CABINET 
3. LA RELATION CLIENT 
4. LES RELATIONS PRESSE 
5. VOS SUPPORTS DE COMMUNICATION 
6. L’EVENEMENTIEL  
7. L’ INTERNET 
8. PROMOTION AU SEIN DU RESEAU  
9. LA QUALITE  
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   LA COMMUNICATION DES AVOCATS 
 

Quelle est votre appréciation de la campagne media réalisée 
sur les Avocats en 2004 ? 

Moyenne
34%

Peu satisfaisante
8%

Mauvaise
3%

Très bonne
8%

Bonne
47%

Comment l’avez-vous connue ? (plusieurs réponses possibles)  

TELEVISION

INTERNET

RADIO

AFFICHAGE

PRESSE
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utilité de l'avocat

rigueur

technicité

nouveaux domaines de compétence

qu'on existe

valoriser l'image de l'avocat

pas de souvenir particulier

aucune

proximité / accessibilité

diversité des compétences

omniprésence du droit

importance de l'avocat dans le quotidien

l'avocat est un conseil

Quelles idées force véhicule cette campagne? 
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Positif

Aucun impact

Positif

Aucun impact

0

5

10

15

20

25

DES ENTREPRISES DES PARTICULIERS

Selon vous, quel impact la campagne a-t-elle eu auprès :

Très positif Positif Aucun impact Négatif Très négatif
 

 
 
 

Vous êtes-vous retrouvé(e) dans cette campagne ? 

OUI
63%

NON
26%

NSP
11%
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Cette campagne a-t-elle eu un impact sur votre propre 
communication ?

OUI
3%

NON
94%
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partenaire de l'entreprise

efficacité

premier recours avant no taire, huissier, comptable, etc.

prévenir et résoudre les conflits des clients

quitter le domaine du pénal

pluricompétence, avantage sur experts comptables, notaires

transparence

plus moderne

ouverture

utilité de l'avocat

défense de l'intérêt du client

l'avocat est un conseil

nécessité de l'avocat

professionnalisme

idem que la campagne CNB

importance des spécialités

disponibilité

accessibilité (financière)

proximité / accessibilité

compétence

  Quelle image de l’Avocat devraient, selon vous, 
véhiculer les campagnes de publicité ? 
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La  Communic a tion des Avoc ats 
 

Synthèse 
 
 
 
 

·  55% des Cab inets ont une op inion positive de la  c ampagne 
menée par le Conseil Na tiona l des Barreaux ; 

 
·  71% des Avoc a ts INTERJURIS ont c onnu la  c ampagne par la  

rad io, 52% par la  télévision, 2% seulement via  internet ;  
 

·  L’Avoc a t y est perç u c omme un c onseil, un interloc uteur du 
quotid ien dont les c ompétenc es sont multip les ;  

 
·  58% des Avoc a ts INTERJURIS pensent que la  c ampagne aura  eu 

un impac t positif auprès des Partic uliers, 52% auprès des 
entreprises ;  

 
·  Si 63% se sont retrouvés dans c ette c ampagne, elle n’a  pas pour 

autant eu d ’ impac t sur la  c ommunic a tion p ropre des Cab inets.  
 

·  Les axes c lés des c ampagnes de p romotion de la  Profession 
devra ient, selon les Avoc a ts INTERJURIS, être la  c ompétenc e de 
l’Avoc a t, sa  p roximité, sa  d isponib ilité , a insi que ac c essib ilité 
financ ière du Droit.  
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OUI; 5

NON; 33

Avez-vous  nom m é un Res ponsable Com m unication 
au s ein de votre cabinet ?

36

OUI; 2

25

OUI; 13

37

OUI; 1

Conseil en image? Graphiste? Attaché de presse? 

Avez-vous  déjà fait appel à un : 
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0 5 10 15 20 25

fait partie de vos objectifs
futurs

est partie intégrante de votre
activité

fait actuellement l'objet d'une
réflexion

se fait de façon informelle

n'est pas une priorité

La promotion de votre cabinet :
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Publicité

Enquêtes Clients

Amélioration de la relation client

Communication sur des événements de la vie du cabinet

Spécialisation des avocats du cabinet

Développement des activités

aucune

New sletter Clients

Réseau

Nouveaux locaux / décoration

Réunions clients

Publications

Pages Jaunes / Annuaire

Activités ordinales

Relations presse

Cartes de vœux

Formations axées clients et prospects

Amélioration identité visuelle

Organisation d'événements / Réceptions

Création / amélioration site internet

Certification ISO

Participation associations, clubs, commissions

Création / amélioration plaquette

Participation colloques / séminaires / conférences

Quelles sont les principales actions menées ces 
trois dernières années par votre cabinet en vue 

d©accroître sa notoriété?
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0

1

2

3

4

5

6

7

aucun
budget

jusqu'à
1500 �

entre 2000
et 2500 �

entre 3000
et 5000 �

entre 7000
et 10000 �

Quel est votre budget annuel en termes de 
communication ? (22 réponses)

 
 
 

Mesurez-vous votre retour sur investissement ?

OUI
3%

NON
76%

NSP
21%
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Quelle est votre appréciation 
de la communication actuelle de votre cabinet ? 

NSP
0%

Existante mais mauvaise 
8%

Inexistante
16%

Satisfaisante et efficace     
0%

Insuffisante
49%

Suffisante
3%

Satisfaisante mais aucun 
moyen de mesurer son 

efficacité     
24%

 
 

Quelle est l©appréciation de la communication actuelle de 
votre cabinet par vos clients ? 

Je ne sais pas 
mesurer cette 
appréciation

78%

Suffisante
3%

Satisfaisante et 
eff icace

0%NSP
11%

Insuff isante
8%
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La  Communic a tion de votre Cab inet 
 

Synthèse 
 
 

·  Si la  p romotion du Cab inet est jugée essentielle pour la  grande 
ma jorité des Avoc a ts INTERJURIS, elle n’est pas formellement 
organisée :  

 
�  87% des Cab inets n’ ont pas désigné de Responsab le 

Communic a tion ;  
 
�  Le rec ours à  des Professionnels de la  c ommunic a tion 

reste anec dotique, hormis pour c e qui c onc erne 
l’ identité visuelle (34% des Cab inets ont déjà  fa it 
appel à  un graphiste) ; 

 
�  La p romotion du c ab inet est assurée de faç on 

« informelle » dans 58% des c as ;  
 

�  Seuls 39% des Cab inets sont en mesure d ’ ind iquer 
leur budget a lloué à  la  c ommunic a tion ;  

 
�  Les trois qua rts admettent ne pas mesurer le retour 

sur investissement.  
 

·  Les p rinc ipa les ac tions de p romotion du Cab inet relèvent :  
�  De la  partic ipa tion des Avoc a ts à  la  vie de la  c ité, 
�  De l’ anima tion de Colloques et forma tions déd iées, 
�  D’efforts en termes de supports de c ommunic a tion,  
�  De l’ ob tention du Certific a t ISO,  
�  De l’ organisa tion d ’événements Clients.  

 
 

·  65% des Avoc a ts INTERJURIS jugent la  c ommunic a tion de leur 
c ab inet insuffisante voire inexistante. Auc un ne c onsidère que les 
ac tions menées a ient été sa tisfa isantes et effic ac es.  

 
·  La ma jorité des Avoc a ts INTERJURIS (78%) ne c onna issent pas 

l’ appréc ia tion de leurs c lients sur la  c ommunic a tion de leur 
c ab inet.  

 
 



 
 

 
 

16 

 
 

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

 Quelle définition donneriez-vous de la  « rela tion c lient »  
(Intégra lité des réponses) 

 
·  ? 
·  app réhender les besoins du c lient, le tenir régulièrement informé, l©ac c ompagner 
·  c onfianc e 
·  c onfianc e 
·  c onfianc e 
·  c onfianc e - p roximité - d isponib ilité 
·  c onfianc e et d ia logue 
·  c onfianc e et éc hanges - d isponib ilité 
·  c onfianc e réc ip roque 
·  c onfianc e réc ip roque, c ompétenc e au servic e d u c lient 
·  donner sa tisfac tion en fa isant c omprendre la  spéc ific ité de la  démarc he jud ic ia ire 

ou jurid ique 
·  ensemb le des rapports huma ins et jurid iques entre l©avoc a t et son c lient 
·  expertise - qua lité 
·  j©apporte un servic e 
·  la  sa tisfac tion du c lient 
·  le c ontac t avec  le c lient au-delà  du simp le tra itement du dossier (un éla rg issement 

de la  rela tion) 
·  le fa it de c ommuniquer verba lement et de faç on éc rite avec  le c lient 
·  le suivi ponc tuel et généra l des besoins exp rimés ou non 
·  lien ou fil ind ispensab le à  la  vie du c ab inet 
·  réac tivité - d isponib ilité 
·  rela tion essentielle et p riorita ire. Elle doit avant tout être une rela tion de c onfianc e. 
·  répondre aux besoins d es c lients, et éc oute 
·  savoir rép ondre à  l©a ttente du c lient 
·  un lien de c onfianc e assis sur la  c ompétenc e a ttendue pa r le c lient 
·  un véritab le pa rtena ria t entre le c hef d©entrep rise et son c onseil 
·  une rela tion de c onfianc e dans laquelle c hac un est à  l©éc oute de l©a utre.  
·  une rela tion d©éc oute, d ©éc hanges et de c onseils 

 
 

 Si vous deviez déc rire votre c ab inet en trois lignes dans une pub lic a tion à  
destina tion de vos c lients, qu’éc ririez-vous ?  
(Intégra lité des réponses) 

 
·  anc ienneté - p rofessionna lisme - d isponib ilité 
·  ayant une c lientèle d©institutionnels, d©entrep rises, le c ab inet, c ertifié depuis 2001 

s©a ttac he à  p rivilég ier la  réac tivité, la  forma tion et la  c onna issanc e du terra in pour 
op timiser les p resta tions jurid iques et jud ic ia ires. 

·  c ab inet d©avoc a ts de souc he à  forte imp lanta tion loc a le, ouvert aux nouvelles 
tec hnolog ies et c ertifié ISO, doté de l©infrastruc ture et membre d©un résea u adap té 
au tra itement de la  p rob lématique jurid ique et c ontentieuse de la  vie d es a ffa ires 
et des ménages, y c omp ris de faç on transfronta lière. 

·  c ab inet généra liste à  l©éc oute de vos besoins depuis 50 ans, q ui a  su se moderniser 
pour mettre en p lac e les c onseils et ac tions dont vous avez besoin. 
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·  c ab inet organisé et struc turé pa r pour offrir une réponse rap ide et effic ac e aux 

Institutionnels et aux pa rtic uliers 
·  c ab inet sérieux et de proximité c onstitué d©avoc a ts et de juristes qui a ttac hent 

beauc oup  d©imp ortanc e à  la  mise à  jour de leurs c ompétenc es, à  la  ra tiona lisa tion 
du trava il et à  la  modernité.  

·  c ab inet spéc ia lisé en d roit soc ia l au servic e d es entrep rises qui souha itent un 
ac c ompagnement jurid ique à  la  gestion des ressourc es huma ines.  

·  c ompétenc e - p roximité - jeunesse 
·  des spéc ia listes du d roit pour résoudre vos p rob lèmes au mieux de vos intérêts. 
·  éc oute - réac tivité - c ompétenc e 
·  éc oute, d isponib ilité, persévéranc e 
·  évoquer un c ab inet de p roximité, à  visée rég iona le et c omposée de spéc ia listes 
·  la  c ompétenc e à  p roximité 
·  le c ab inet CDMF Avoc a ts est la  p remière SCP d u Barreau de Grenob le. Ses initia les 

c onstituent 4 engagements: C c ompétenc e; D Disponib ilité; M Modernité; F 
Forma tion 

·  le c ab inet est c onstitué de spéc ia listes à  même de répondre a ux d ifférentes 
fac ettes jurid iques de la  vie des entrep rises 

·  notoriété 
·  notre c ab inet met à  votre d isposition une équipe p lurid isc ip lina ire possédant une 

grande expérienc e et performanc e.  
·  notre c ab inet, issu d u c ab inet de M le Bâtonnier Jean HAEMMERLE c réé en 1938, 

bénéfic ie d©une rép uta tion de loya uté, de sérieux, de rigueur et de c ompétenc e au 
sein du monde jud ic ia ire 

·  outre les néc essa ires c ompétenc es p rofessionnelles, le c ab inet s©insc rit dans une 
démarc he d©intégra tion et de qua lité sans pour autant en oub lier les néc essa ires 
qua lités de c œ ur et d©éc oute, gage d ©une rela tion de c onfianc e.  

·  Professionnels - rigoureux - servic e de qua lité sans c esse réac tua lisé - forma tion 
permanente dans le doma ine du d roit - éc oute 

·  p roximité - éc oute - c ompétenc e 
·  sérieux, p roximité, effic ac ité, d iversité, c omp lémenta rité, d isponib ilité, réac tivité, 

mob ilité 
·  soc iété d©avoc a ts insc rite au Barreau de MELUN depuis 1972, la  SCP est un c ab inet 

généra liste c omposé de 6 avoc a ts et 1 juriste qui interviennent dans de nombreux 
sec teurs d u d roit et qui s©a ttac hent à  la  c ompréhension de vos a ttentes et vous 
apportent les réponses a dap tées.  

·  tous les d oma ines d u d roit de l©entrep rise. Son a ppartenanc e à  un la rge réseau de 
c ompétenc es, na tiona l et européen, ga rantit aux agents éc onomiques et aux 
c ollec tivités territoria les une assistanc e et une rep résenta tion pour tous les aspec ts 
de leur ac tivité, quel que soit le lieu où ils exerc ent c elle-c i.  

·  trad ition - c ompétenc e - modernité 
·  un c hoix de servic es; une éc oute; des ta rifs c la irs 
·  un ensemb le de p rofessionnels aux c ompétenc es c omp lémenta ires qui, en toute 

transparenc e financ ière et intellec tuelle, vous a ssure d isp onib ilité et réac tivité 
·  un éventa il de c ompétenc es spéc ia lisées pour un trava il en équipe assurant 

d isponib ilité et effic ac ité 
·  un groupe d ©avoc a ts spéc ia listes du d roit de l©entrep rise 
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Systématiquement; 13 Régulièrement; 16 Parfois; 7
Jamais; 1

NSP; 1

Systématiquement; 10 Régulièrement; 13 Parfois; 13 Jamais; 1

NSP; 1

Systématiquement; 9 Régulièrement; 13 Parfois; 15

NSP; 1

0% 20% 40% 60% 80% 100%

demandez-vous par quel biais il
a connu le cabinet ?

présentez-vous les
compétences de votre cabinet ?

évoquez-vous le Réseau
INTERJURIS GROUPE

EUROJURIS ? 

Lors d’un entretien avec un nouveau client :

Systématiquement Régulièrement Parfois Jamais NSP
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0 5 10 15 20

adaptabilité

analyse

discrétion

franchise / honnêteté

ordre

persévérance

ponctualité

précision

professionnalisme

rapidité

clarté

contact

efficacité

pédagogie

technique / technicité

transparence

confiance

réactivité

compétence

écoute

disponibilité

Quelles sont, selon vous, 
les principales qualités de l©Avocat 

dans la relation client? 
(réponses spontanées)
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Quelles sont, selon vous, 
les qualités attendues par le client? 
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0 5 10 15 20

analyse

discrétion

franchise / honnêteté

ordre

persévérance

ponctualité

professionnalisme

contact

expérience

connaissance du métier du client

pédagogie

transparence

rapidité

qualité

réactivité

efficacité

prix/ coût / peu cher

écoute

compétence

disponibilité
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 Quels moyens utilisez-vous pour fidéliser vos c lients ?  

(Intégra lité des réponses) 

 
·  abonnement 
·  abonnements 
·  auc un 
·  c adeaux de noël aux Institutionnels - c a rtes de vœ ux 
·  c ommunic a tion renforc ée 
·  c ontac ts fréquents - réc ep tions annuelles - newsletter 
·  c onventions d©abonnement et efforts de d isponib ilité 
·  d ia logue - qua lité des p resta tions 
·  d isponib ilité 
·  d isponib ilité - effic ac ité 
·  Disponib ilité - informa tion systématique des c lients 
·  effic ac ité 
·  engager rap idement les p roc édures 
·  gagner leur p roc ès!! 
·  informa tion régulière et p résenc e 
·  je gagne leurs p roc ès 
·  je tente de fa ire toujours p reuve des qua lités c i-dessus (éc oute d isponib ilité 

effic ac ité) ma is butte sur la  vola tilisa tion et la  d ilution des liens, leur 
dépersonna lisa tion. 

·  la  c ompétenc e et un tra itement rigoureux des dossiers 
·  la  sa tisfac tion c lient - le rela tionnel du c lient dans son milieu 
·  le sa tisfa ire 
·  les inc iter à  fa ire appel aux assoc iés. Les renc ontrer c hez eux. S©intéresser à  c e qu©ils 

font. 
·  lettres, vœ ux 
·  newsletter, c oc kta ils, c olloques, forma tion 
·  on essa ie de pas être trop  mauva is 
·  p rise en c ompte de leurs souha its, honora ires réd uits si p lura lité de dossiers 
·  p rivilég ier le c ontac t personnel (d ép lac ement c hez les c hefs d©entrep rise) - 

ma intenir un lien pa r une newsletter 
·  réac tivité + c onna issance du terra in 
·  répondre à  son a ttente le p lus vite le mieux possib le 
·  transpa renc e et honnêteté dans la  c rise 
·  un trava il de qua lité - d isponib ilité téléphonique ou sur rendez-vous 
·  visites de c ourtoisie et déjeuners 

 
 

 Quelles ac tions de p rospec tion souha itez-vous mettre en p lac e (c lients, 
p resc rip teurs, etc .) ? 
(Intégra lité des réponses) 

 
·  ? 
·  ac tions de rep résenta tion 
·  auc une 
·  auc une 
·  auc une ac tion ni réflexion menée! 
·  auc une idée 
·  c olloques 
·  c onférenc e 
·  déjà , c onserver mes c lients! Institutionnels à  la  suite des regroupements 
·  fa ire c onna ître les spéc ia lités du c ab inet 
·  interd it! 
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·  je p rivilég ie le rela tionnel interna tiona l et les institutionnels sans auc un réseau de 
p resc rip teurs ma is à  pa rtir des c lients ou de pa rtena ires p rofessionnels. 

·  mieux c onna ître les p resc rip teurs. Se fa ire c onna ître aup rès des PME PMI dans toute 
l©étendue de nos c ompétenc es 

·  mise à  jour d u site internet 
·  pas eu de réflexion suffisante 
·  référenc ement aup rès d ©Institutionnels 
·  réflexion en c ours 
·  réflexion en c ours 
·  réunion c lients en c ommun avec  p resc rip teurs 
·  réunir des c lients autour de thèmes p réc is 
·  va loriser les c ompétenc es spéc ifiques des avoc a ts pa r les réunions a vec  des 

Professionnels (en d roit pub lic  surtout) 
 
 

 Quelles a ides le Réseau pourra it-il mettre en œ uvre pour l’ ensemble des 
Cab inets ? 
(Intégra lité des réponses) 

 
·  ? 
·  à  voir 
·  a ide dans des doma ines jurid iques tec hniques (ex: p ub lijuris, c op rojuris, etc .) et 

nouvea ux (environnement…). Et lobbying  aup rès des c lients institutionnels 
·  c ommuniq uer sur la  marque 
·  c onférenc e rég iona le réunissant p lusieurs Cab inets d©avoc a ts avec  les pa rtena ires 
·  d iffuser mieux 
·  éd ition d©une nouvelle p laquette à  remettre aux c lients 
·  la  pa rtic ipa tion de notre c ab inet est trop  réc ente pour rép ondre à  c ette question 
·  l©identific a tion et le c roisement des c lientèles d©une pa rt, et l©intensific a tion du 

knowledge management et de la  c o-tra itanc e dans un rapport c ommuta tif de 
pa tron à  app renti en détec tant les c omp lémentarités. 

·  mise à  jour d u site internet 
·  mise en p lac e d©une p olitique c ommune de c ommunic a tion 
·  nous a ttendons beauc oup  du c ongrès, p laquette sur le Réseau 
·  ouvrir les c ongrès et c olloques a ux c lients - opéra tions de R.P. - a rtic les dans les 

journa ux p rofessionnels a u nom d ©INTERJURIS.  
·  pa rtic ipa tion à  des sémina ires p rofessionnels 
·  p répa ra tion de module pour réunions c lients? Suivi de pa rtena ria ts 
·  p roposer des outils de c ommunic a tion 
·  p rospec tion d©institutionnels ne fa isant appel qu©au Résea u 
·  pub lic ité du réseau INTERJURIS  
·  pub lic ité éla rg ie p rop re à  INTERJURIS  
·  servic es a u c lient via  le site internet (mod ules d©indexa tion pa r ex c f Cab inets 

québéc ois) 
·  toute ac tion sera  la  b ienvenue 
·  trop  réc ent dans le réseau 
·  une notoriété na tiona lement c onnue 
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La  Rela tion Client 
 

Synthèse 
 
 

·  La c onfianc e et l’ éc oute des besoins sont, selon les Avoc a ts 
sondés, les p iliers de la  rela tion Client ;  

 
·  Pour déc rire leur c ab inet, les Avoc a ts INTERJURIS p rivilég ieront les 

thèmes : c ompétenc e, éc oute, d isponib ilité , p roximité ;  
 

·  Le p rinc ipa l a tout d e l’Avoc a t dans la  rela tion Client sera it sa  
d isponib ilité , avant son sens de l’ éc oute et sa  c ompétenc e ;  

 
·  C’est c ette d isponib ilité qui est, selon lui, la  p rinc ipa le qua lité 

a ttendue par le Client. Vient ensuite, après la  c ompétenc e et 
l’ éc oute, le rapport qua lité /  p rix ; 

 
·  Les ac tions destinées à  fidéliser le c lient sont essentiellement des 

efforts de c ommunic a tion d irec te avec  le c lient (d isponib ilité , 
informa tion, visites, etc .) ;  

 
·  Parmi les demandes des adhérents, on peut retrouver une 

visib ilité p lus grande du Réseau sur le p lan na tiona l, a insi qu’un 
support pour des réunions rég iona les et/ ou c lients.  
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2 2 32 2

0 10 23 5

3 7 26 2

0 10 25 3

3 9 24 2

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Utilisez-vous les encarts publicitaires de
revues spécialisées?

Faites-vous appel à la presse locale
pour promouvoir une affaire gérée par le

cabinet? 

Faites-vous appel à la presse locale
pour promouvoir un événement de la vie

de votre cabinet (anniversaire,
certif ication…)?

Faites-vous paraître des articles d’autre
type (qualité, témoignage…)?

Faites-vous paraître des articles
juridiques?

Les relations Presse

Régulièrement Parfois Jamais NSPP
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Votre cabinet a-t-il un logo?

OUI
29%

NON
66%

NSPP
5%

 
 
 

Votre cabinet a-t-il une raison sociale 
distincte du nom des associés ?

OUI
16%

NON
79%

NSPP
5%
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Quel(s) support(s) de communication utilisez-vous 
pour promouvoir votre cabinet ?
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Quelles principales caractéristiques de votre Cabinet 
souhaitez-vous que vos supports reflètent ?

0
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31

0 5 10 15 20 25 30 35

  Luxe

  Minimalisme

  Sophistication

  Innovation

  Force

  International  

  Développement durable

  Jeunesse

  Simplicité

  Sobriété

  Stabilité  

  Tradition  

  Notoriété

  Rapidité  

  Membre d’un Réseau pluridisciplinaire

  Modernité

  La notion d'accompagnement  

  Proximité

  Ethique et engagement

  La notion de conseil

  Membre d’un Réseau international 

  Efficacité

  Démarche qualité

  Souci du client

  Membre d’un Réseau national

  Compétence
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Sur quelle image force communiquez-v ous 
ou souhaiter iez-v ous communiquer en prior ité ?

2

3

5

6

18

19

28

0 5 10 15 20 25 30

  L’histoire du Cabinet

  Le logo du Cabinet

  Les membres du Cabinet  

  Le nom du Cabinet

  Le Réseau INTERJURIS Groupe
EUROJURIS

  Les valeurs du Cabinet

  Les compétences du Cabinet

Les critères que vous venez de cocher sont-ils le reflet de 
votre communication actuelle ? 

OUI
58%

NON
16%

NSPP
26%
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5

7

11

24

0 5 10 15 20 25

imposer des supports
standards aux cabinets

membres à un tarif
concurrentiel 

laisser aux cabinets le libre
choix de leurs supports de

communication 

apporter du conseil sur
mesure 

proposer des supports
standards aux cabinets

membres à un tarif  négocié 

Selon vous, le Réseau INTERJURIS Groupe EUROJURIS doit: 
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Vos supports de c ommunic a tion 
 

Synthèse 
 
 

·  Si seul un tiers des Cab inets d iffuse une p laquette personna lisée, 
p lus de la  moitié utilisent des c artes de vœ ux pour p romouvoir 
leur c ab inet ;  

 
·  Les p rinc ipa les c arac téristiques retenues par les Cab inets pour 

leurs supports sont : la  c ompétenc e, l’ appartenanc e à  un Réseau 
na tiona l, le souc i du c lient, la  démarc he Qualité, l’ effic ac ité, puis 
l’ appartenanc e à  un Réseau interna tiona l ;  

 
·  On retrouve les c ompétenc es, les va leurs puis le Réseau 

INTERJURIS c omme images forc e à  développer pour la  
c ommunic a tion des Cab inets INTERJURIS. Il est à  noter que les 
Avoc a ts p réfèrera ient (3 fois p lus) c ommuniquer sur le Réseau 
p lutôt que sur le nom de leur struc ture ;  

 
·  Enfin, les adhérents demandent au Réseau de leur p roposer des 

supports standard  à  ta rif négoc ié.  
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Quel type d’événements organisez-vous 
à l’intention de vos clients ?
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L©événementiel

OUI; 3

OUI; 21

NON; 33

NON; 27

NON; 13

NSPP; 2

NSPP; 11

NSPP; 4
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%
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%

90
%

100
%

Avez-vous déjà tenu un stand pour votre cabinet à un
salon professionnel ? 

Si oui, diffusez-vous cette information sur les sites
individuel, public et pro d’INTERJURIS ? 

Un ou plusieurs membres de votre Cabinet anime(nt)-
il(s) des colloques ? 

OUI NON NSPP



 
 

 
 

32 

 
 Quelles a ides le Réseau pourra it-il mettre en œ uvre pour l’ ensemble des 

Cab inets ? 
 

·  c ©est à  nous d©utiliser les moyens, et notamment internet 
·  c ommunic a tion dans une ou deux rég ions sur un thème c hoisi (ex: qua lité) 
·  c réa tion de supports de forma tion "grand  pub lic " sur des sujets d©ac tua lité 

"entrep rise" aux c ollec tivités territoria les, en vue de l©organisa tion d©événements 
rég ionaux ou loc aux. 

·  être p lus p roc he des Institutionnels 
·  fournir des idées simp les à  c ha rge, pour c haque c ab inet de déc ider ensuite de leur 

mise en œ uvre 
·  mise en p lac e de stra tég ies c ib lées de c ommunic a tion 
·  organisa tions rég iona les pour les c lients 
·  pa rtic iper à  des événements p rofessionnels type sa lon industriel. 
·  p roposer des mod ules d e c ommunic a tion en fonc tion de la  na ture du c a b inet 
·  rep résenta tion de p lusieurs Cab inets dans d iverses manifesta tions c omme le sa lon 

de l©avoc a t 
·  s©apporter mutuellement des forma tions internes gra tuites 
·  supports pour réunions 

 
 

*    *    *  

 
 

L’ événementiel 
 

Synthèse 
 
 

·  50% des Cab inets n’organisent auc un événement Client ; 
 
·  Si p lus de la  moitié des Cab inets sont rep résentés à  l’ oc c asion de 

Colloques, auc un ne d iffuse l’ information sur la  p la te-forme 
internet (et donc  ni sur le site pub lic  interjuris, ni sur leur site 
ind ividuel). 
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L’adresse URL de votre site internet figure-t-il 
sur votre papier à en-tête ? 

OUI
52%

NON
32%

NSPP
16%
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En tapant « Cabinet d’Avocats nom de votre barreau » 
(ex : « Cabinet d’Avocats  Reim s  ») sur un moteur de recherche, 

en quelle position apparaissez-vous ?  

je ne sais pas
56%

5e
5%

4e
5%

3e
3%

2e
8%

1er
18%

nous n'apparaissons 
pas
5%
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 Quels sont les mots c lé que vous avez c hoisi d ’ insérer dans vos pages web 
pour être fac ilement trouvé par les internautes ? 

 
 

·  auc un 
·  auc un 
·  auc un 
·  auc un 
·  avoc a t - d roit - justic e - melun 
·  ignorés 
·  INTERJURIS l©a  fa it 
·  rien pour l©instant 

 
 

NSPP; 16

NON; 19

OUI; 3
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Le contenu de votre s ite Internet fait-il la 
dis tinction des  cibles  

( ex: personnel / profess ionnel) ?
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Votre site internet intègre :

24

20

11

14

3

0

5

1

3

14

0 5 10 15 20 25 30

  L’ensemble des compétences du cabinet

  L’ensemble des Avocats du cabinet

 La photo de chaque Avocat

  L’e-mail direct de chaque Avocat

  Une rubrique d'Actualités

  Les tarifs de votre cabinet

  Des articles juridiques soumis via la plate-forme
interjurispro

  La mention des colloques auxquels votre cabinet
participe

  Des liens URL soumis via la plate-forme
interjurispro 

  L'éthique et les valeurs du de votre cabinet

 
 

Votre référencement sur les pages jaunes internet comporte-t-il le logo 
INTERJURIS GROUPE EUROJURIS ? 

OUI
26%

NON
53%

NSPP
21%
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OUI; 0

NON; 28

NSPP; 10

0

5
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20
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30

35

40

Avez-vous les moyens d©analyser le trafic 
(provenance et comportement de l©internaute) 

de votre site Internet ?

 

Lors d©un contact par e-mail, quel délai s©écoule entre la 
date d©émission de la demande et votre réponse ? 

NSPP
42%

sous 48h
8%sous 72h

5%

maximum 5 jours
3%

sous 24h
34%

1 à 12h
3%

immédiat
5%
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OUI; 1 NON; 32 NSPP; 5

OUI; 20 NON; 12 NSPP; 6

Disposez-vous d’un
extranet permettant au
client de s’informer de
l’état d’avancement de

son dossier ? 

Disposez-vous d’un
intranet permettant aux
membres du Cabinet de

communiquer ? 

 
 
 

OUI; 5 NON; 18 NSPP; 15

OUI; 2 NON; 20 NSPP; 16

OUI; 10 NON; 15 NSPP; 13

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Votre référencement sur le
site eurojuris?

Vos articles mis en ligne?

Votre site internet
interjuris?

 Votre cabinet a-t-il obtenu de nouveaux clients v ia…  
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L’ internet 
 

Synthèse 
 
 

·  Un tiers des Cab inets ne mentionne pas l’ ad resse URL du site du 
c ab inet sur le pap ier à  en-tête ; 

 
·  Plus de la  moitié des Cab inets ne c onna issent pas le 

référenc ement de leur site internet sur un moteur de rec herc he ;  
 

·  Parmi les Cab inets ayant rec herc hé leur niveau de 
référenc ement sur un moteur de rec herc he, 87% sont positionnés 
dans les 5 p remier s liens ;  

 
·  Plus de la  moitié des Cab inets ne mentionnent pas leur 

appartenanc e au Réseau sur les pages jaunes internet ;  
 

·  Auc un c ab inet ne mesure le tra fic  sur son site internet ;  
 

·  42% des Cab inets répondent à  leurs e-ma ils sous 24h ;  
 

·  Plus de la  moitié des Cab inets utilisent un intranet pour fac iliter la  
c ommunic a tion au sein de la  struc ture ;  

 
·  Les extranets Client demeurent ra res ;  

 
·  Les sites internet interjuris et eurojuris ont permis à  des adhérents 

d ’ob tenir de nouveaux c lients.  
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Promotion au sein du Réseau

OUI; 3

OUI; 2

OUI; 11

OUI; 7

OUI; 4

OUI; 23

NON; 32

NON; 33

NON; 20

NON; 27

NON; 29

NON; 10

NSPP; 3

NSPP; 3

NSPP; 7

NSPP; 4

NSPP; 5

NSPP; 5

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100
%

Votre cabinet a-t-il reçu des dossiers via La F.F.P.?

Votre cabinet a-t-il reçu des dossiers via La Mondiale?

Votre cabinet a-t-il participé à des actions bénévoles
pour le développement d’un partenariat ?

Votre cabinet a-t-il mis en relation un client avec le
Siège en vue d’un partenariat ? 

Avez-vous proposé au Réseau des articles décrivant
votre compétence ? 

L’ensemble des compétences (et compétences fines)
de votre Cabinet est-il renseigné sur la plate-forme

interjurispro ?

OUI NON NSPP
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enquête de satisfaction

courrier

site internet

plaquette

annonce verbale

carte de vœux

cartes de visites

affichage du certificat

cocktail

presse

papier à en-tête (logo)

  Comment avez-vous communiqué à vos clients 
l’obtention du certificat ISO ? 

Quelle est selon vous la perception de votre démarche qualité 
par vos clients ?
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Particuliers

Institutionnels

Entreprises

Déterminante Positive Peu importante Indifférent
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La démarche Qualité vous a-t-elle permis :  
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90
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100
%

·      d’obtenir de nouveaux clients ? (par ex.
réponse à appels d’offres)

·      de gagner en notoriété localement ?

·      de limiter certaines pertes financières ? 

·      d’améliorer votre recouvrement ? 

·      de mieux déterminer les attentes de vos
clients ? 

·      de gagner du temps ? 

·      d’améliorer l’ambiance au sein du cabinet ? 

·      de faciliter le traitement des dossiers ? 

·      d’améliorer le fonctionnement général du
cabinet ? 

OUI NON JE NE SAIS PAS
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La  Qua lité 
 

Synthèse 
 
 

·  L’ob tention du Certific a t ISO est l’ oc c asion d ’une ou p lusieurs 
ac tions de c ommunic a tion loc a les et axées c lient ; 

 
·  Les Cab inets c ertifiés c onsidèrent que la  démarc he Qualité est 

peu visib le des Partic uliers ;  
 

·  80% c onsidèrent en revanc he que la  démarc he est perç ue 
c omme positive voire déterminante pa r les entreprises et les 
Institutionnels ;  

 
·  Les bénéfic es de la  démarc he Qualité sont essentiellement 

c onsta tés « en interne » :  
 

·  100% des c ab inets c ertifiés ont c onsta té une 
améliora tion du fonc tionnement généra l du 
c ab inet,  

·  Le tra itement des dossiers se trouve fac ilité,  
·  L’amb ianc e du c ab inet est améliorée pour 

60% des c ab inets ayant répondu,  
·  Les ga ins de temps et d ’a rgent font 

éga lement partie des avantages de la 
démarc he.  
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45, Qua i des Grands Augustins 

75006 PARIS 
 

Tél : 01 46 33 07 19 
Fax : 01 46 33 98 23 

 
 

Contac t : Marjola ine RATIER (marjola ine.ra tier@interjuris.fr) 

 
 
 

 


