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Prefazione

	Ad un certo punto della mia attività, dopo anni di professione, di attenzione e dedizione al cliente, di corsi di formazione e di acquisizione di sempre nuove e maggiori competenze, nonostante fossi consapevole del mio valore e della mia professionalità, mi ritrovavo a non avere più nuovi clienti. Quello che mi preoccupava erano gli incassi futuri perché mi rendevo conto che non avere ulteriori clienti nell’attualità avrebbe significato una contrazione degli utili futuri.

	Inoltre ero frustrata e anche stanca. Stanca e insoddisfatta di lavorare per tempi interminabili sempre correndo dietro ad una qualche scadenza senza guadagni di particolare rilievo.

	Alla fine mi ero anche ritrovata a rimpiangere i tempi in cui avevo lavorato in uno studio legale (senza orari, tutele né sicurezze) e, in cambio di uno stipendio fisso a fine mese, avevo dovuto ingoiare amari bocconi. 

	Ma come fare? Peraltro vedevo intorno a me avvocati meno preparati ma socialmente ben inseriti che avevano studi importanti, bene o male organizzati e che potevano contare su entrate costanti.

	E’ sotto gli occhi di tutti che viviamo in un paese che non premia la meritocrazia e dove la carta vincente è sicuramente la conoscenza, la segnalazione che, per inciso, non è la referenza.

	La referenza è sana e funziona come le recensioni. E’ la normale informazione prima di “acquistare”.

	La raccomandazione ti dà invece l’opportunità e quindi l’indebito vantaggio. 

	Inutile dolersene o lamentarsi perché questo non mi avrebbe aiutato a risolvere il mio problema.

	Cosa fare allora? Aumentare le pubbliche relazioni? 

	Certo! Cominciare ad andare a cene, frequentare convegni, scrivere articoli. 

	Cominciai a farlo, ma questo, oltre ad occuparmi molto tempo non mi portò grandi risultati. Innanzitutto, trovare il tempo per le pubbliche relazioni significava sottrarlo al lavoro e quindi allo studio e redazione degli atti. Io faccio diritto civile e, come è noto i civilisti hanno una valanga di atti da fare per ogni causa. Per cui, se non si hanno abbastanza soldi da investire nell’organizzazione e devi fare tutto da te, diventa un problema star dietro a tutto, dalla posta alle scadenze, alla fatturazione, agli atti, alle pubbliche relazioni. Poi le pubbliche relazioni per una donna (ma oggi anche per un uomo) implicano anche trovare il tempo per il parrucchiere, la manicure, lo shopping di abbigliamento. 

	E la frequentazione di circoli e convegni richiede anche un investimento non indifferente ed ha inevitabili costi. 

	Quanto ai convegni e alla redazione di articoli specialistici, ho presto compreso che i primi erano appunto frequentati da addetti ai lavori e gli articoli erano letti da altrettanti addetti ai lavori. Entrambi parlano un linguaggio autoreferenziale e nessuno dei due mi ha procurato clienti. 

	Alla fine ho provato anche quelle piattaforme di avvocati che, dietro pagamento di una sorta di abbonamento, promettono di mandarti clienti. Io personalmente non ho visto nessun cliente e comunque, sono pericolose per la categoria perché introducono una sorta di intermediazione a pagamento. Concetto certo non nuovo perché, per quanto sanzionato dal codice deontologico e deprecabile, è noto che nel mercato odierno chiunque passa un cliente richiede di averne un vantaggio o un beneficio. 

	Inoltre, mi avvedevo che il problema non era solo mio. Ero circondata da colleghi e colleghe che proprio non lavoravano. Anche loro alla ricerca di un’idea e molto più spesso alla ricerca di un’entrata fissa e quindi di un posto nelle aziende o nella scuola.

	Il risultato era che lavoravo tantissimo, anche nei weekend, a tariffe spesso bassissime e il mio stile di vita non era diverso da quello di un impiegato. Fare questo mestiere non era più così remunerativo come forse era stato una volta per i nostri nonni. 

	Per me, l’unico modo per avere un flusso maggiore di clienti era propormi ad un prezzo stracciato. Solo che le responsabilità rimanevano sempre tali e i costi di studio pure. Ero profondamente frustrata. 

	Cominciavo a capire che avevo errato nel credere che il successo sarebbe conseguito al lavorare bene e all’impegnarsi quotidianamente, perché non era così.

	Mi bastava guardarmi intorno, non erano gli avvocati più bravi ad avere più clienti. 

	Anzi, normalmente gli avvocati che avevano più clienti facevano lavorare gli avvocati più bravi. Quindi, essere bravi e competenti non era una condizione sufficiente per il successo.

	Il successo è “riconoscimento” e il riconoscimento non è conseguente al solo lavorare bene, ma consegue all’essere riconosciuti come professionisti autorevoli, credibili e capaci.  

	Cioè occorreva concentrare l’attenzione sull’essere riconosciuti come tali. 

	Se si è tanto bravi (ed è possibile) ma non sei riconosciuto come tale, non consegue il successo. 

	L’essere riconosciuti è il risultato di un lavoro sulla comunicazione nel mercato di riferimento; quindi di un lavoro sulla comunicazione. 

	Ho capito che occorreva spostare l’angolo visuale e lavorare sulla percezione che il mercato di riferimento - e cioè i potenziali clienti - avevano di me come professionista.

	Mi sono messa a cercare e si sa che alla fine, chi cerca trova.

	E’ così che ho cominciato ad occuparmi di marketing e che, dopo corsi, indagini e tempo e soldi spesi, ho messo a punto la mia strategia di marketing.

	Un vero e proprio protocollo che mi ha permesso di accrescere costantemente e in modo regolare il numero dei clienti e quindi il fatturato. 

	Si perché non è fare pubblicità in internet per far conoscere il proprio nome che porta clienti. In questo hanno un’esperienza tanti colleghi che hanno fatto il sito ma che dal sito non hanno ricevuto alcun ritorno economico in termini di clienti o di fatturato. Così come tutti quei colleghi che avranno pagato un’agenzia web per curare la loro comunicazione: dubito che questo gli avrà portato qualche cliente. 

	Allora, come mai? 

	“Il marketing non funziona” potrebbe essere la logica conclusione.

	Invece no. Il fatto è che è sbagliato questo approccio. 

	Basti pensare che se spendo soldi a pubblicizzare il nome dello studio, il nome dell’avv. Franca Miccolis, faccio cioè pubblicità al brand come si suol dire, non posso pensare di ottenere da questa azione alcun vantaggio. 

	E ciò perché devo capire quali sono le regole peculiari della nuova “pubblicità” in internet che non sono quelle del messaggio pubblicitario alla televisione. 

	Prima di spendere un solo euro in marketing ci sono numerose cose da fare (e che vedremo in queste pagine); ma tanto per spiegarmi subito, devo capire a chi mi sto rivolgendo (individuare il pubblico di riferimento e cioè il target di cliente a cui voglio parlare), perché parlare a tutti equivale a non parlare a nessuno e buttare soldi dalla finestra.

	Prima ancora, devo capire quale è la mia brand identity e cioè in parole povere i valori che sono alla base del mio brand e le soluzioni che propongo. 

	Perché il cliente mi scelga devo prima di tutto io comunicargli che sono differente da tutti gli altri sul mercato e devo saper descrivere quale è la differenza che fa la differenza. 

	Perché un cliente dovrebbe scegliere me come avvocato? Perché dovrebbe scegliere il mio servizio, la mia consulenza e non quella del mio collega concorrente? Non basta dire o pensare o affermare di essere i migliori. Magari non è neppure così perché ci sono tanti colleghi bravi in grado di organizzare un servizio migliore in tempi brevissimi e magari anche a costi più competitivi.

	Se non sai rispondere alla domanda “qual è la differenza che fa la differenza in quello che offro”? cadi nella guerra del prezzo; sei costretto, come negli altri settori economici, a combattere la concorrenza sul prezzo. Ed è una lotta al massacro che, alla lunga, vedrebbe vittorioso solo il grande studio legale associato che ha denari da investire. Poi, non è così perché il grande studio si fa pagare oltre lo standard per la propria consulenza, proprio perché, come vedremo, nella scelta del legale, il prezzo non è una variabile discriminante.

	Questo è quello che descrivo in queste pagine, la conclusione e l’approdo di corsi, libri, soldi e tempo spesi a trovare una risposta alle domande: “Che faccio, cambio lavoro? Altrimenti devo associarmi. Ma attenzione: questa professione ha un futuro? Perché anche l’associazione avrà il problema (solo più in grande) di trovare nuovi clienti. Certo allora devo associarmi con avvocati, colleghi che hanno un buon inserimento sociale e rapporti consolidati. Perfetto! Ma perché l’avvocato che ha già un consolidato sistema di acquisizione clienti ed ha conoscenze importanti dovrebbe volersi associare con me? Magari qualcuno me lo chiederà e mi capiterà, ma finché questo non succede, o cambio mestiere o trovo una soluzione, altrimenti mio malgrado non riuscirò ad assolvere al dovere deontologico prescritto di adempimento fiscale, previdenziale assicurativo e contributivo (art. 16 del codice deontologico). 

	Questi erano i pensieri che attraversavano la mia mente quando ho cominciato a cercare. 

	E questa è la conclusione della mia ricerca. Ho messo a punto il mio sistema di marketing guardando a quello che viene fatto nel marketing in altri settori e adattandolo al nostro particolare settore.

	Siccome la finalità che mi ero proposta non era quella di diventare un’esperta di marketing, ma bensì quella di risolvere il mio problema di trovare un sistema per acquisire clienti, non ho trovato, né trovo utile approfondire le diverse definizioni di marketing – marketing operativo, strategico, inbound marketing, ecc.. - e le differenti teorie che lo riguardano.

	In questo libro, saranno descritti i concetti ASSOLUTAMENTE necessari da conoscere per avere in mente la direzione verso cui camminare nel realizzare e mettere a punto il proprio sistema di marketing.

	E’ utile solo sapere che l’ho definito “sistema di web legal marketing strategico” perché è un vero e proprio “percorso” per sviluppare un vantaggio rispetto alla concorrenza attraverso la pianificazione lavorando sul posizionamento all’interno di uno specifico settore del diritto.

	DISCLAIMER – Organizzazione del libro

	Lo scopo che questo libro si propone è quello di essere un utile ausilio pratico ai Colleghi che hanno deciso di percorrere, o almeno di verificare la percorribilità di strade nuove, e a tutti quelli che nel percorrerle hanno bisogno di sicuri punti di riferimento e “dritte tecniche”.

	Ai primi, auguro solo che abbiano il coraggio di cambiare. Come diceva Einstein, la follia sta nel fare sempre la stessa cosa aspettandosi risultati diversi.

	A tutti, auguro di trovare in questo libro un supporto tecnico utile a districarsi in questo mondo sconosciuto della tecnologia.

	Perciò, questo libro ha un taglio molto pratico e troverai:

	(i) una parte concettuale la cui conoscenza è utile per tracciare la direzione del percorso che stai per cominciare e per sapere dove approdare e perché proprio lì. Ciascuno deve adattare il sistema alle proprie esigenze e al particolare settore di diritto in cui opera. Per poterlo fare, per scegliere e selezionare è indispensabile averne le coordinate;

	(ii) una parte molto pratica che descrive come “fare le cose” e quindi quali software e tools utilizzare.

	In particolare, ho ritenuto anche opportuno esaminare nei primi capitoli:

	
		le problematiche della professione forense analizzate attraverso gli interessanti e poco conosciuti rapporti commissionati al Censis dalla Cassa Forense che contengono i risultati dell’aggiornamento annuale sull’Avvocatura Italiana.



	Perché approfondirli? Perché i “numeri” chiariscono espressamente, la necessità, ora più che mai, di cominciare a fare marketing seriamente; perché ci sono interviste alla popolazione che chiariscono i criteri che i nostri potenziali clienti utilizzano quando scelgono un avvocato (e che forse, sarebbe quindi utile conoscere se vogliamo avere più clienti);

	
		il Codice Deontologico e la normativa utile che bisogna conoscere per farsi pubblicità e per sfatare il mito – e la convinzione limitante - che l’avvocato non possa farla.



	A seguire, sono esaminati i concetti fondamentali che devono fungere da punti cardinali per guidarci nell’applicazione della strategia tecnica.

	Come vedremo, il marketing non è usare Facebook e scrivere le proprie opinioni, né avere un sito vetrina inerte che funziona come un bigliettino da visita.

	Per decidere cosa fare, cioè mettere a punto la propria strategia di marketing, bisogna avere chiara la propria identità e gli obiettivi, e sapere che per raggiungerli dobbiamo lavorare sodo.

	Per cominciare qualsiasi attività è sempre meglio cominciare dalla fine, cioè avere ben presente la destinazione, dove si vuole arrivare. Dopodiché, conoscendo bene da dove si parte, si potrà programmare il proprio percorso.

	Perciò dobbiamo conoscere almeno qualche principio di base. 

	In ogni caso, anche se trovassi ostica la tecnologia, privilegio che oggi invero, non ci si può più permettere, hai bisogno di definire tu le linee della tua comunicazione.

	Infatti, anche se volessi farti aiutare da un tecnico, non credere che questi saprebbe quello che è necessario fare. 

	L’ho già detto: ho speso soldi per web agency che non hanno saputo consigliarmi neppure un valido tool per l’automazione mail o un software che mi creasse un ebook.  Alla fine ho pagato solo perché mi pubblicassero post su Facebook, con contenuti peraltro preparati da me.  Operazione che, presa così a sé stante, non porta a nulla, a prescindere dal fatto che avrei potuto farla da me.

	Non c’è in realtà teoria in questi capitoli ma solo indicazione dei principi fondamentali, di quelle coordinate indispensabili, escludendo l’esame di flussi e curve e concetti che sono inutili per quello che serve all’avvocato.

	Quello che serve all’avvocato è sapere esattamente cosa fare per acquisire clienti.

	Nell’ultima parte è esaminata la parte tecnica. 

	Infatti, per cominciare a progettare un sistema di marketing, oltre alla conoscenza di pochi concetti di base è sicuramente essenziale sapere quali tools usare per costruire di fatto il sistema.    

	Perché la cosa interessante è che potrai costruire da solo il tuo sistema di marketing anche se oggi sapessi (in ipotesi) solo usare Word. Ci vuole un po' di pazienza e tanta disciplina. 

	E’ evidente che vengono esaminate e illustrate le strategie e azioni necessarie da mettere in campo da subito, con indicazioni e spunti tecnici, ma senza presunzione di esaustività. Non sono infatti un informatico e, credo che a nessuno di noi interessi diventarlo. 

	Potrai però trovare utili e preziose alcune indicazioni pratiche su come materialmente si fanno le cose, cioè come costruire un blog o creare una pagina Facebook o girare un video, creare un semplice funnel di marketing, o fare un ebook. Evidentemente non c’è una pretesa (né possibilità) di approfondire tali e tanti argomenti.

	Ma con le indicazioni contenute nel libro e avendo capito come gira il sistema (e gli obiettivi da raggiungere) potrai trovare nel web molti tutorial e tool gratuiti che ti aiuteranno a fare le cose.

	Non hai che da cominciare, smanettare e divertirti!

	Per ottenere risultati però, occorre anche la diligenza per metterci la testa, affrontando un settore nuovo, e la costanza di insistere e non demordere mettendo in atto ogni giorno una piccola azione pratica nella realizzazione del proprio sistema di marketing.

	Buona lettura ma soprattutto buon marketing!

	 

	 

	
Capitolo 1 – La Professione Legale

	1. La Professione Legale – inquadramento normativo

	L’avvocato esercita una libera professione intellettuale per il cui svolgimento è richiesta l’iscrizione in albi o registri o elenchi (art. 2229 del codice civile). 

	L’attività rientra nel più ampio genus del lavoro autonomo disciplinato all’art. 2222 del codice civile.

	L’unico carattere pregnante che distingue l’attività del professionista intellettuale1 rispetto al contratto d’opera di lavoro autonomo è l’elemento di tipo normativo della sua appartenenza ad albi o elenchi, cioè l’essere costituita come una categoria protetta.

	L’organizzazione ordinistica della categoria e quindi la imposizione di misure protezionistiche hanno però, almeno a parere di molti, contribuito a rallentare la modernizzazione della professione nella direzione mercatista mantenendola ferma sul modello più tradizionale.

	Ciò ha indubbiamente contribuito all’aumento di una concorrenza interna alla categoria (basata sulla guerra dei prezzi) e alla perdita di competitività nella concorrenza esterna, con ciò impedendole di cogliere opportunità che sono andate a vantaggio di altre categorie quali i commercialisti, notai e consulenti legali non avvocati che hanno saputo essere più efficienti nell’organizzarsi e strutturare un’offerta di servizi alle imprese in materie fiscali, tributarie e giuridiche. 

	Si pensi solo ai vincoli imposti alla categoria: dal divieto del patto di quota lite alle restrizioni alla pubblicità dell’attività professionale, alle regole in materia di compensi e di disciplina.

	Ed infatti, l’attività legale di consulenza – escluso ovviamente l’attività giudiziale – può essere prestata da consulenti legali non iscritti ad albi (associazioni, patronati, società di capitali, commercialisti, praticanti avvocati, laureati in giurisprudenza).

	Questo ha costituito il primo fattore di indebolimento della categoria perché, nel tempo, larghe fette di mercato che per contenuti e peculiarità sarebbero spettati all’Avvocatura sono state via via conquistate da altri soggetti che, probabilmente hanno saputo meglio organizzarsi a livello manageriale.

	L’ammodernamento della professione risale agli inizi del secondo decennio del 2000, quando furono introdotte regole di concorrenza e di mercato negli statuti di tutte le professioni intellettuali sul presupposto che ciò avrebbe rappresentato un fattore di aumento della competitività del sistema - paese. 

	Nel 2011, una serie di disposizioni ebbe infatti l’obiettivo di riconfigurare lo statuto di tutte le professioni regolamentate organizzandolo attorno ai principi di libertà di impresa e di garanzia della concorrenza2.

	Inizialmente queste regole includevano nel loro perimetro anche l’avvocatura di cui si tentava l’avvicinamento all’impresa; non a caso, la legge 14 settembre 2011, n. 148 affrontava il tema delle professioni in un’ottica di liberalizzazione e valorizzazione della concorrenza, prevedendo che, fermo l’esame di Stato, per l'accesso alle professioni regolamentate, gli ordinamenti professionali  devono  garantire  che l'esercizio dell'attività risponda senza eccezioni  ai  principi  di libera concorrenza, alla presenza diffusa dei professionisti su tutto il  territorio  nazionale,  alla  differenziazione  e  pluralità  di offerta che  garantisca  l'effettiva  possibilità  di  scelta  degli utenti nell'ambito della più  ampia  informazione  relativamente  ai servizi  offerti (art. 3 comma 5).  L’art. 10 della legge 12.11.2011 n. 183 consentì la costituzione di società per l'esercizio di attività professionali regolamentate nel sistema ordinistico secondo i modelli societari regolati dai titoli V e VI del libro V del codice civile.

	Di seguito, in una inversione di rotta, la nuova legge sull’ordinamento della professione forense – legge 31.12.2012 n. 247 - ha provveduto a stabilire un confine netto tra la professione di avvocato e tutte le altre, destinando alla prima una normativa ad hoc.

	La disciplina dell’ordinamento forense rimarca la specificità della professione e la necessità che la stessa vada fatta destinataria di norme che tutelino l'affidamento della collettività e della clientela.

	L’art. 1 comma 2 prevede: “L'ordinamento forense, stante la specificità della funzione difensiva e in considerazione della primaria rilevanza giuridica e sociale dei diritti alla cui tutela essa è preposta:

	a) regolamenta l'organizzazione e l'esercizio della professione di avvocato e, nell'interesse pubblico, assicura la idoneità professionale degli iscritti onde garantire la tutela degli interessi individuali e collettivi sui quali essa incide;

	b) garantisce l'indipendenza e l'autonomia degli avvocati, indispensabili condizioni dell'effettività della difesa e della tutela dei diritti;

	c) tutela l'affidamento della collettività e della clientela, prescrivendo l'obbligo della correttezza dei comportamenti e la cura della qualità ed efficacia della prestazione professionale;

	d) favorisce l'ingresso alla professione di avvocato e l'accesso alla stessa, in particolare alle giovani generazioni, con criteri di valorizzazione del merito.

	Si può affermare, senza tema di smentita che le predette normative hanno, nel loro complesso, trasformato l’ordinamento forense agendo in particolare, sotto tre ambiti: (i) l’abolizione dei minimi tariffari 3, (ii) il riconoscimento dell’esercizio della professione forense in forma societaria e soprattutto, (iii) la caduta dei vincoli alla pubblicità della professione.

	Al di là delle soggettive posizioni di pensiero, l’evoluzione sotto questi aspetti quale emergente nell’odierno contesto, ha contribuito ad imprimere un processo di “imprenditorializzazione” alla categoria e al suo adeguamento alle mutate esigenze della realtà socio-economica.

	2. Condizione professionale e lavorativa 

	Inquadrata normativamente la professione legale, è ora necessario esaminare quale sia la condizione professionale e lavorativa dell’avvocato ai nostri giorni.

	Notorie ed indiscusse sono le problematiche che affliggono la professione: dal sovraffollamento e aumento del numero degli iscritti in confronto con la media europea, ai criteri di accesso alla professione, alla normativa sull’avvocato stabilito; dalla concorrenza interna e guerra dei prezzi alla dimensione individuale e generalista con la quale viene esercitata la professione; dalla perdita di prestigio della categoria alla più grave perdita di capacità reddituale.  

	Il dato certo e più grave di tutti è che la libera professione forense non produce (per tutti) redditi in linea con le aspettative di un libero professionista.

	I numeri del problema sono tratti dagli interessanti e poco conosciuti rapporti commissionati al Censis4 dalla Cassa Forense che contengono i risultati dell’aggiornamento annuale sull’Avvocatura Italiana.

	Si scopre che nel 2018 erano iscritti alla Cassa Forense 243mila 73 professionisti, di cui attivi il 94,6%.  Il 52,1% era costituito da uomini, mentre le donne raggiungevano la quota del 47,9%, approssimandosi, quindi, alla metà del totale. 

	Ai 107mila avvocati meridionali (il 44,4% sul totale iscritti), si affiancavano gli oltre 80mila presenti nelle regioni settentrionali (33,1%) e i circa 55mila esercenti la professione nelle regioni del Centro (22,5%).

	Se si analizzano le classi d’età si rinviene una prevalenza relativa fra chi ha un’età compresa fra i 40 e i 49 anni (38,7%) seguita dai professionisti con età inferiore ai 40 anni (26,2%). La somma delle due classi – e cioè degli under 50 – sfiora i due terzi del totale (64,9%) e spiega l’età media degli iscritti - pari a 47 anni -.

	Rapportando il dato degli iscritti al totale della popolazione (60,36 milioni) si scopre che in Italia sono presenti in media 4 avvocati ogni mille abitanti.

	Sono impressionanti i dati relativi ai cassazionisti: in Germania ce ne sono 39, in Francia 100, in Italia 52 mila.

	Nel 2019 gli avvocati iscritti agli albi erano 245.430 di cui 244.952 iscritti alla Cassa Forense con una percentuale del 4,1% rispetto alla popolazione residente.

	Gli avvocati italiani, negli ultimi venti anni, sono più che raddoppiati passando da un numero di circa 120.000 professionisti presenti negli anni duemila, a oltre 245.000 nel 2019.

	Il Rapporto Censis del 2019 rileva due fenomeni paralleli che si sono sviluppati negli ultimi anni.  

	Dal 2000 in poi, il numero degli iscritti agli albi forensi è sempre cresciuto, sebbene con tassi d’incremento via via più contenuti: se nel 2000 la variazione degli iscritti rispetto all’anno precedente era stata pari all’8,7%, l’ultimo dato registrato – fra il 2017 e il 2018 – ha visto un incremento pari allo 0,3%.

	Quindi in proporzione, negli ultimi anni si è avuta una contrazione della crescita.

	[image: Image]

	Per curiosità si evidenzia pure la progressiva femminilizzazione con una forte e costante crescita della proporzione di donne nel complesso degli avvocati iscritti agli albi e alla Cassa Forense.
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	Nello stesso periodo le variazioni del reddito medio degli avvocati hanno cominciato a conoscere variazioni negative, specie intorno al 2010 e al 2014. Fra il 2016 e il 2017, la variazione è stata positiva e pari allo 0,5%.

	Ciò riflette, da un lato, un fenomeno di saturazione della dinamica quantitativa dell’accesso alla professione e, dall’altro, l’indebolimento delle opportunità di crescita economica che condiziona in maniera specifica alcune componenti della professione, ma che in generale riguardano la professione nel suo insieme. (Rapporto Censis 2019).

	Il reddito medio annuo per un avvocato iscritto alla Cassa è di 38.620 euro.

	Questo importo varia in funzione delle principali caratteristiche dei professionisti.

	Il 26,9% degli intervistati ha dichiarato di percepire un reddito netto annuo fino a 15.000 euro; il 28,1% dai 15.000 ai 30.000 euro; il 15,8% un reddito tra i 50.000 e i 100.000 euro e solo il 6,8% un reddito superiore ai 100.000 euro. 

	Anche nel Rapporto del 2019 rimane confermata – come in quello del 2018 - una più alta percentuale di uomini avvocato con redditi più alti rispetto alle donne.

	Se consideriamo 100 il valore medio riferito al totale, il reddito di riferimento per gli uomini è del 34,2% superiore, mentre quello delle donne è inferiore di circa 40 punti percentuali. In termini assoluti la distanza fra uomini e donne è pari a 28mila 470 euro.

	In base all’età, i professionisti con più alto reddito si concentrano nella classe 60-64 anni (in termini relativi con un importo che è superiore dell’80,8% rispetto alla media), mentre all’opposto, chi ha meno di trent’anni dichiara un reddito che è pari al 30,1% di quello medio riferito all’universo degli iscritti.

	I redditi più bassi sono concentrati nell’area del Mezzogiorno. Ampia è infatti la distanza che separa i valori medi di reddito riferiti alle regioni del Nord (con un reddito superiore del 44,4% rispetto al dato nazionale) rispetto a quelli del Sud.

	In termini assoluti, la differenza supera i 32mila euro. 

	A conferma di ciò le indicazioni che si riferiscono alle regioni a più alto reddito e a più basso reddito: nel primo caso si fa riferimento alla Lombardia con un importo di 67mila 523 euro e, nel secondo caso, alla Calabria, con meno di 18mila euro di reddito dichiarato5.
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	Trova perciò conferma una costante contrazione dei livelli di reddito e del potere d’acquisto dei professionisti il cui andamento è correlato a quello del ciclo economico generale.

	Analizzando però le dinamiche dei redditi in confronto con gli andamenti dei valori relativi al PIL pro-capite nazionale tra il 1997 e il 2016, pur se emerge il parallelismo tra andamento dei livelli di reddito degli avvocati e andamento della produzione della ricchezza nazionale, si osserva altresì una maggiore variabilità in negativo dei primi in singoli anni con punti di caduta più imponenti (1999, 2003, 2006, 2010).
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	Rende plasticamente l’idea delle condizioni di difficoltà economica che affliggono la categoria il numero delle domande presentate a Cassa Forense per l’ammissione al Fondo per il reddito di ultima istanza di cui all’art. 44 comma 1 del D.L. n. 18 del 2020 destinato al sostegno del reddito dei professionisti in conseguenza dell’emergenza epidemiologica da Covid 19.

	Il totale delle domande liquidate per il reddito di ultima istanza, con riferimento al mese di marzo, ha riguardato 139.311 iscritti, per un totale di euro83.586.600: oltre la metà degli avvocati italiani ha fatto domanda per il sostegno.

	Nella triste classifica, in testa Napoli con il 56 % degli avvocati del distretto di corte di appello e a seguire Roma, Milano e Bari.

	Il sostegno – 600 euro per il mese di marzo - era previsto a favore di coloro che avevano dichiarato nel 2018 un reddito inferiore ai 35mila euro; ovvero un reddito compreso tra i 35mila e i 50mila, qualora si dimostrava un decremento del 30% nei primi tre mesi del 2020 determinato dall’emergenza sanitaria.

	Diversi i numeri delle richieste pervenute alle altre Casse private: Enpap-psicologi: 33.000; Inarcassa - ingegneri architetti 79.720; Enpam-medici 20.339, Cassa geometri 40.000, Enpav-veterinari 11.215, Inpgi2-giornalisti 9.100, Enpacl-consulenti del lavoro 8.200, Cassa ragionieri 7.617, Enpab-biologi 6.765, Eppi-periti industriali 4.250, Enpapi-infermieri 4.661, Epap (attuari, chimici, fisici, dottori agronomi e dottori forestali) 3.650, Enpaia-agricoli 1.912; Enpaf--farmacisti 1.041. Mentre sono state 24.300 le domande dei commercialisti e 330 le domande alla Cassa del notariato 6.

	Da una valutazione sintetica sulla condizione lavorativa degli avvocati, si ricava un’area d’incertezza e di criticità che coinvolge il 23,4% del campione che ha definito l’attuale condizione lavorativa “molto critica (c’è poco lavoro e la situazione professionale è incerta”); mentre un altro 32,2% degli avvocati ha denunciato una “situazione abbastanza critica, ci sono difficoltà ma si sopravvive.”
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	L’area della criticità e dell’incertezza interessa in maniera più estesa le donne (il 26,7% definisce molto critica la propria condizione, contro il 20,5% degli uomini) e gli avvocati meridionali (il 32,2% si colloca sull’item relativo alla condizione molto critica).

	Quando si valuta la misura del grado di soddisfazione degli avvocati (espresso in termini di coerenza con le proprie aspettative al momento della scelta di intraprendere gli studi giuridici) emerge nel complesso una larga diffusione di insoddisfazione. 

	Si veda il grafico riportato di seguito, realizzato sulla base dei dati Censis 2018.

	Il 44% degli avvocati ha dichiarato che la propria condizione attuale è al di sotto delle aspettative e il 27% che è molto al di sotto delle aspettative.
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	Quanto al sentiment sulla condizione lavorativa attesa e le prospettive di miglioramento, l’orientamento all’ottimismo caratterizza in particolare le donne (il 32,7% prevede un miglioramento, contro il 29,7% degli uomini), gli avvocati del Nord Est (34,9% in miglioramento) e gli avvocati più giovani, sia in termini di anzianità professionale (50,4% in miglioramento fra chi ha meno di 10 anni di attività) che di età anagrafica (49,9%). 

	Una maggiore sfiducia nel futuro contraddistingue invece gli avvocati più anziani professionalmente e anagraficamente, con livelli di attesa negativa che si attestano ben sopra il dato medio. 

	Meno ottimisti sono anche gli avvocati che dichiarano livelli di reddito compresi fra i 50mila e i 100mila euro, fra i quali si percepisce anche una maggiore cautela nel prevedere comunque risultati positivi rispetto a quelli già raggiunti (attesa negativa per il 29,4% e di stabilità per il 44,7%).

	Parallelamente alla caduta dei redditi si assiste ad una caduta di prestigio e di attrattività della professione.

	E’ interessante la valutazione dei motivi della caduta di prestigio della professione che si ricava dal rapporto Censis del 2018. 

	I giudizi risultano piuttosto concordi e omogenei: per il 76% degli intervistati, la causa prevalentemente indicata è rappresentata dalla diffusione di comportamenti opportunistici messi in atto da molti professionisti indotti dalla progressiva riduzione dei redditi sofferta negli anni della crisi.

	Bisogna ammettere che gli organismi di rappresentanza della professione non hanno saputo mettere in campo politiche di ampio respiro ed efficaci, in grado di difendere il prestigio della categoria.

	Ciò può spiegare la conclamata disaffezione dell’avvocatura rispetto agli organi di categoria e lo scarso livello di partecipazione alle elezioni degli organismi.

	Il rapporto Censis 2019 ha indagato le principali motivazioni che stanno alla base di questo comportamento. 

	Dal rapporto emerge che il 47,4% degli avvocati ha rilevato la presenza di gruppi di interesse ristretto che presidiano gli organi di rappresentanza, lontani e disattenti rispetto ai problemi dei giovani avvocati, delle donne avvocato, di chi fatica a svolgere la professione.  Un altro 22,6% ha posto l’attenzione sulla mancanza di tutela degli interessi degli avvocati nei confronti di altre categorie (politici, magistrati, ecc.), mentre la parte restante del campione attribuisce la scarsa partecipazione al carattere molto individualista della professione (15,0%) o al condizionamento del lavoro quotidiano che non consente all’avvocato di impegnarsi in una partecipazione attiva o di intraprendere iniziative di rappresentanza (11,7%).

	Quanto alle dimensioni degli studi e alla tipologia di attività, emerge innanzitutto che l’ambito di mercato cui si rivolge la professione resta quello locale (71,4%), seguito da quello regionale (14,0%) e da quello nazionale (12,0%). 

	Marginale resta la quota di fatturato che proviene dall’estero, con un misero 2,6%.

	La distribuzione per tipologia di clientela del fatturato evidenzia una quota vicina alla metà per le persone fisiche (48,4%) e poco meno di un quarto per le piccole e medie imprese (24,0%). 

	Le altre tipologie di clientela prese in esame – enti e aziende pubbliche, grandi imprese, altre persone giuridiche come associazioni, sindacati, ecc. – restano inferiori al 10% in termini di fatturato.

	Il dato sembra confermare le rilevazioni effettuate dal Censis nel Rapporto dell’anno 2018 sulla composizione degli studi che risultano in buona parte centrati sulla figura del titolare: il 40% degli intervistati ha dichiarato di essere l’unica persona che lavora nello studio.

	Le strutture con 2-3 persone si attestano al 23%; mentre la seconda tipologia di studio più diffusa e che costituisce il 27% del campione, è quella in cui lavorano tra 4-9 persone. 

	Decisamente ridotta la diffusione di studi di medio-grande dimensione con 10 o più addetti che sono il 10% del campione di indagine.

	Sul piano della tipologia delle altre persone che collaborano nello studio, oltre al titolare, concorrono all’attività altri colleghi avvocati nel 34,5% dei casi, mentre si fa ricorso solo in parte a personale di segreteria (12,7%) o a praticanti (10,3%,). (Rapporto Censis 2018).

	E’ interessante anche andare a verificare le aree di attività su cui si concentra la professione e dalle quali proviene il reddito.

	Anche il rapporto 2019 conferma la prevalenza dell’assistenza giudiziale (il 63,0% del fatturato proviene da quest’attività), mentre la parte consulenziale (pareri, contratti, ecc.) copre circa il 30%. Più contenuta è invece la quota di fatturato che deriva da attività di mediazione e arbitrato (6,6%).

	Tutti tali dati convergono nel delineare le coordinate della professione legale sul mercato italiano che in questo momento storico si caratterizza indubbiamente per la sua dimensione individuale e generalista, più vicina all’impresa artigiana che non ad uno studio organizzato a livello imprenditoriale.

	Non è un caso che si conferma estesa anche nel 2019 l’area della “diffidenza” nei confronti della normativa che introduce l’esercizio della professione forense in forma societaria e l’ingresso di soci non professionisti nella società.

	Il 59,3% degli intervistati nel 2019 - contro il 58,8% della precedente rilevazione del 2018– si sono manifestati diffidenti. Tra loro, una parte vede nel socio non professionista un fattore di condizionamento nell’attività dello studio (34,4%), il resto un elemento che espone al rischio di conflitto di interessi e di incompatibilità (24,9%). Si riduce invece la quota di coloro che vedono nel socio non professionista una leva per allargare le opportunità per lo studio (21,2%, contro il 25,1% del 2018), mentre è in aumento la quota di coloro che ritengono tutelanti le clausole di garanzia (diritto di voto e composizione dell’organo di gestione) previste dalla normativa (19,4%, nel 2019 contro il 16,1% del 2018) (Rapporto Censis 2019).

	La diffidenza verso il nuovo e le dimensioni e il contesto in cui viene organizzata l’attività spiegano in parte la contrazione dei redditi.

	3. I criteri di scelta dell’avvocato  

	I rapporti del Censis offrono anche importanti spunti di riflessione in ordine ai criteri che guidano i clienti nella scelta di un avvocato.

	L’intervista nel rapporto del 2018 è condotta, da un canto sugli avvocati in relazione ai criteri che loro ritengono guidare i clienti nella scelta del legale, e dall’altra parte sui clienti direttamente.

	Il 38,5% degli avvocati intervistati ha indicato come criterio cardine nella scelta, quello della “fidelizzazione”; al secondo posto è indicata “la competenza” con il 28,5% delle risposte. Il prestigio dell’avvocato è stato ritenuto un criterio rilevante solo dal 13,1 % degli avvocati.
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	Andando a valutare la distribuzione per genere ed età degli intervistati emergono differenze significative:

	
		gli avvocati più anziani, con età superiore ai 50 anni attribuiscono il primo posto alla competenza con il 36,9% delle indicazioni;

		tale criterio è, invece, segnalato in misura significativamente minore dai giovani sotto i 40 anni (nel 18,9% dei casi) e dalle donne (dove raggiunge il 25,5%);

		i giovani (sotto i 40 anni), inoltre, tendono a indicare il prestigio (al 10,1%) e l’anzianità professionale (al 17,7%) in misura decisamente superiore rispetto a quanto avviene tra i più anziani (dove le indicazioni raccolgono rispettivamente il 2,5% e il 9,9%).
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	Dall’altra parte, i risultati dell’indagine presso la popolazione – e quindi, l’intervista ai clienti dei legali - sconfessa l’opinione degli avvocati perché emergono elementi divergenti rispetto a quanto questi ultimi credono ed hanno indicato.

	I clienti intervistati – ai quali è stato richiesto di indicare gli aspetti che potrebbero incidere sulla scelta del legale di fiducia - posizionano l’anzianità professionale al primo posto della classifica dei criteri di scelta (con il 68,7%); il prestigio al secondo posto (con il 67,7%), seguito dall’immagine (al 46,9%) e dall’età (che raccoglie un non trascurabile 39,6% di indicazioni).

	Gli avvocati avevano collocato l’anzianità ad uno degli ultimi posti e il prestigio era stato indicato come criterio di scelta da solo il 13,1% degli avvocati.
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	Quanto alla relazione tra il cliente e l’avvocato, è interessante anche verificare come si pongono gli italiani rispetto ad alcuni aspetti dell’esercizio della professione, quali la minore o maggiore autonomia dell’avvocato di decidere le linee della difesa del cliente e agli obblighi informativi. 

	Si scopre così che il 48% dei clienti attribuisce particolare attenzione all’obbligo dell’avvocato di condividere le linee di tutela e difesa del cliente. 
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	Invece, vero punctum pruriens, è l’atteggiamento sui criteri alla base del pagamento del compenso da erogare all’avvocato.

	In generale, è stato richiesto se il pagamento del compenso si ritenga legittimo al raggiungimento del risultato o anche a prescindere dal risultato. 

	Il 33,5% degli intervistati ha dato rilievo al diritto ad essere informati e aggiornati sulla complessità della prestazione.

	Le opinioni e i giudizi emergenti sono piuttosto articolati, ma confermano un atteggiamento complessivo nei confronti dell’attività dei professionisti forensi che può essere definito nei termini di “una fiducia condizionata”: la gran parte degli intervistati ha dato rilievo alla trasparenza e condivisione delle linee di difesa e alla possibilità di valutare, con conseguenze anche sul piano economico, il grado di professionalità e l’impegno profuso dall’avvocato nel conseguire il miglior risultato possibile a giudizio del cliente.
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	4. Le cause delle criticità

	E’ indubbio che le cause della progressiva perdita di prestigio della professione siano molteplici e che la loro individuazione dipende inevitabilmente da personali posizioni di pensiero.

	Certamente, le condizioni lavorative e la contrazione reddituale descritte sono evidentemente correlate all’andamento del ciclo economico generale di quegli anni (e dei successivi), ma non possono essere giustificate solo dalla caduta del PIL, soprattutto ove si faccia un raffronto con altre categorie (quali i notai o i commercialisti) che hanno saputo meglio tutelare i livelli di reddito di categoria. 

	E’ evidente però, che un miglioramento della condizione professionale richiede soluzioni di politica di categoria, almeno per quanto riguarda un recupero di competitività, prestigio ed autorevolezza.

	Indubbiamente – e lo dicono i dati - la categoria sconta l’incapacità di auto-organizzarsi e di costruire una coesione al suo interno in grado di renderla una forza autorevole da consultarsi nell’ambito della formazione di leggi e riforme che interessano il comparto Giustizia.

	Al di là delle convinzioni ed orientamenti di ciascuno, bisogna riconoscere che l’organizzazione ordinistica della categoria, se da un lato ha contribuito a difendere ed assicurare la idoneità professionale degli iscritti e qualità ed efficacia della prestazione professionale, anche a tutela dell’affidamento della collettività e della clientela, abbia, d’altra parte, contribuito al mancato adeguamento della categoria alle mutate esigenze della realtà socio-economica.

	Probabilmente, il “carattere molto individualista della professione” trova la sua ragion d’essere, non solo nel dato di fatto che la maggioranza degli avvocati si concentra sul lavoro quotidiano, quanto nella inefficacia dell’azione degli organismi di governo della categoria. Proprio perché i vertici non si occupano affatto di difendere gli interessi della categoria, né di promuoverla o tentare di mettere mano alla soluzione dei problemi più macroscopici in un’ottica di politica generale che traghetti l’avvocatura nel futuro prossimo, l’avvocato naviga a vista e pensa a salvarsi da solo come può e con i pochi strumenti a disposizione. 

	Ciò non toglie comunque, che, almeno in parte, le rilevate criticità siano anche addebitabili alla mentalità dell’avvocatura che tradizionalmente cerca di dare risposte e trovare soluzioni a realtà nuove con una mentalità vecchia.

	Vengono in rilievo:

	
	
1) la tradizionale resistenza a considerarsi “impresa”;


	
2) la tradizionale resistenza all’uso della tecnologia e all’informatizzazione;


	
3) una colpevole disattenzione agli sviluppi ed esigenze della clientela e l’incapacità di porre in essere politiche di acquisizione clienti.




	4.1 La professione forense come “impresa”

	E’ noto che la categoria forense, in un contesto profondamente mutato, è dibattuta tra la tradizionale resistenza a considerarsi “impresa” e un’anima terziaria attratta dalle logiche e dagli strumenti dell’agire imprenditoriale.

	All’uopo viene sottolineata l’intellettualità della prestazione, e la natura fiduciaria e personale che si instaura tra professionista e cliente; elementi che connotano l’attività nell’ambito dei servizi di interesse generale e quindi, di pubblica utilità.

	Il timore nell’equiparazione all’impresa è soprattutto incentrato sull’applicazione alla categoria delle regole del libero mercato.

	Il rapporto tra professione e impresa e tra professione forense e libera concorrenza viene ancora considerato impossibile ed inconciliabile. “Ben radicata è infatti l’idea che la nobiltà della professione legale non possa in alcun modo coniugarsi con la nozione di impresa che pure è il presupposto indispensabile dell’applicabilità delle norme a tutela della concorrenza”7, la cui applicazione, la stessa categoria, da più parti invoca.  

	Invero, la questione dovrebbe essere affrontata, non tanto sotto un profilo di contrapposizione sistematica, bensì valutando se, pur mantenendo la propria identità, alcuni aspetti dell’essere impresa non possano essere proficuamente estesi ed utilizzati dalla categoria.

	Peraltro, l’obiettivo dei processi di liberalizzazione comunitari non era l’omologazione dell’attività intellettuale all’impresa ma solo la salvaguardia della concorrenza.

	E d’altronde, sono gli stessi clienti che impongono all’avvocato di orientarsi al mercato e di riorganizzare il proprio assetto organizzativo per rispondere ad una sempre più pressante domanda di qualità ed efficienza; ed è altresì interesse dei legali intercettare la domanda di nuovi servizi professionali che rischiano di diventare una riserva esclusiva dei grandi studi stranieri.

	In questa ottica, un processo di “imprenditorializzazione” dello studio legale è addirittura auspicabile in quanto significa stabilire precisi processi di pianificazione e operare in funzione di obiettivi realistici secondo percorsi prestabiliti in un business plan.

	Un ravvicinamento all’impresa si può indubbiamente riconoscere nel passaggio dal sistema tariffario imposto per legge alla liberalizzazione dei compensi, nel riconoscimento della possibilità di esercitare la professione in forma societaria e nell’abrogazione del divieto indiscriminato di fare pubblicità.

	Tutte tali riforme hanno trovato e trovano tuttora molte resistenze.

	E’ noto come l’abrogazione delle tariffe è stata da più parti indicata come causa della caduta dei redditi e della aumentata concorrenzialità interna praticata sulla guerra dei prezzi della prestazione.  Quello che spaventa è soprattutto la perdita di privilegi apparentemente garantiti da un sistema tariffario imposto per legge, senza pensare che l’imposizione della tariffa non ha costituito un argine alla concorrenza con altre categorie che si sono accaparrate fette di mercato che, per la peculiarità dei contenuti erano di spettanza dell’avvocatura (l’attività di consulenza societaria o tributaria per esempio), né è in grado di mettere la categoria al riparo dal pericolo dell’insolvenza del cliente.

	Piuttosto, da più parti è stato rimarcato come sia necessario rendere quanto prima effettivo il principio dell’equo compenso introdotto dal D.L. n. 148 del 2017 per le prestazioni rese alla P.A. e ai grandi committenti (banche, assicurazioni), attraverso il varo di un provvedimento ad hoc che vieti il conferimento di incarichi professionali gratuiti o il cui compenso non sia commisurato alla qualità della prestazione stessa.

	Come risulta dal rapporto Censis del 2019, l’89,4% degli intervistati, a distanza di un anno dalla sua introduzione, riteneva che la norma non avesse eliminato lo squilibrio, soprattutto per quanto riguarda i tempi di pagamento. Il 71,2% degli intervistati, piuttosto che alla norma sull’equo compenso, attribuiva ai parametri la funzione di garanzia nella determinazione del compenso professionale.

	Attualmente, sempre la tradizionale resistenza ad estendere la lex mercatoria alla professione impedisce di regolarizzare con un contratto ad hoc il rapporto di lavoro degli avvocati in regime di mono-committenza. 

	Il tema, diventato ormai imbarazzante per la categoria, riguarda la difficile posizione, sia sotto il profilo giuridico, che economico e sociale, dell’avvocato che presta la propria attività per uno studio legale. I sistemi per il superamento delle incompatibilità tra lavoro subordinato e libera professione potrebbero essere molteplici.  Ma sul tema prevalgono posizioni di intransigenza e di formalismo giuridico per la maggior parte provenienti dalla stessa categoria degli avvocati che non hanno mai visto di buon occhio forme di contrattualizzazione all’interno della libera professione.  

	Ad ogni buon conto, visto che le tariffe inderogabili sono state abrogate e che anche il divieto di pubblicità (come si vedrà diffusamente oltre) è stato sdoganato, nulla si oppone all’organizzazione manageriale dello studio legale.

	Perciò, al di là delle responsabilità dei vertici di categoria, l’incapacità di organizzare lo studio con modalità manageriali non può che essere addebitata alla mentalità dell’avvocato.

	E’ innegabile l’avversione della categoria per i business plane, il management, il controllo di gestione, il marketing, la concorrenza. 

	L’avvocato, nella maggior parte dei casi non è in grado di calcolare i costi di esercizio, non conosce i costi effettivi e non recuperabili, non conosce il fabbisogno finanziario dello studio, non è in grado di esercitare un controllo di gestione, non è in grado di elaborare una politica di prezzo o una strategia di crescita. Non coordina le attività con il timesheet per la rilevazione dei tempi utili per la fatturazione.

	La ragione fondamentale sta in primo luogo nella totale estraneità di questi concetti alla formazione del giurista.

	Una buona parte della categoria non ha ricevuto alcuna formazione universitaria su tematiche vagamente imprenditoriali. Peraltro, la dimensione individuale e generalista degli studi legali non consente al titolare di operare con logiche economiche e di gestione manageriale. 

	Non per niente, categorie come quella dei commercialisti si sono assicurati fette di mercato e di materie che per caratteristiche e peculiarità, ben avrebbero potuto essere gestite dagli avvocati. Il fatto è che, categorie come i commercialisti o i notai hanno affrontato per tempo le sfide tecnologiche, hanno informatizzato gli studi, si sono organizzati con criteri aziendali operando in forma societaria.

	Sono dati che non emergono dai rapporti commissionati al Censis, ma è sicuramente alta la percentuale di avvocati – almeno una larga parte di quelli che oggi hanno dai 45-50 anni in su – che non parla inglese e che non ha alcuna preparazione telematica.

	Questo spiega anche l’avversione all’esercizio della professione in contesti più ampi, associativi o societari e le preoccupazioni e la diffidenza per la normativa che prevede la possibilità per soci di capitale non avvocati di entrare a far parte di società che erogano servizi legali.

	Una professione che ha saputo mantenersi uguale a sé stessa resistendo al cambiamento. Questa è la mappa della professione che esce dai rapporti del Censis. Professione intellettuale, svolta in forma individuale, con clientela prossimale e competenze generaliste. 

	Eppure, sarebbe bastato osservare le realtà degli studi internazionali.

	Questi studi sono organizzati come le aziende, in reparti, settori, dipartimenti, aree. 

	Studi legali d’affari, associazioni professionali con diverse figure professionali all’interno, spesso definite in base alla seniority (equity partner, salary partner, associate, of counsel, trainee) e uno staff di supporto (personal assistant, receptionist, IT manager, marketing manager, HR manager, business developer). 

	Come le aziende, questi studi sono dotati di una organizzazione tecnologica di tutto rispetto (computer portatili, cellulari e sistemi di videoconference, software di archiviazione dati e fatturazione) per poter lavorare in tutto il mondo e in mobilità. 

	Non è un caso che durante il periodo dell’emergenza sanitaria, i grandi studi legali d’affari, a differenza dei piccoli professionisti non hanno avuto alcun problema ad attuare lo smart working.

	4.2 La tradizionale resistenza all’uso della tecnologia e all’informatizzazione. 

	La rivoluzione informatica in ambito legale è stata la sfida più importante di questo decennio ed ha interessato, non tanto l’infrastruttura quanto software e gestionali per il processo telematico e caselle pec.

	Nonostante il computer sia stato introdotto sin dalla fine degli anni ’90, la maggior parte degli avvocati sa usare il computer a livello elementare; non usa excelle e non usa word in maniera avanzata; non ha uno storage di archiviazione dati, non ha software o gestionali per l’organizzazione delle pratiche e delle attività o procedure di archiviazione dei dati e dei files, o software per la produzione di documenti e atti, per le ricerche giurisprudenziali e molti non hanno applicativi per il deposito e lo scambio documentale con gli uffici giudiziari.

	Solo gli studi più grandi ed organizzati hanno investito in tecnologia e formazione all’uso della stessa. L’uso della tecnologia non solo richiede investimento di soldi per attrezzarsi, ma anche, e soprattutto, investimento di tempo ed energie per formarsi. È la mentalità la prima cosa da cambiare per poi poter utilizzare la tecnologia di cui ci si è dotati.

	La verità è che l’avvocato è geneticamente avverso al cambiamento e alle novità e piuttosto che sperimentare nuove forme di lavoro preferisce tenersi stretto il vecchio pur con tutte le problematiche che comporta, perdendo perciò competitività.

	Basti pensare che una buona percentuale di avvocati (la rilevazione non è Censis ma banalmente verificata su gruppi di categoria sui social) si dichiara ancora contraria al processo telematico che ha, invece, indubbiamente agevolato la professione. 

	In epoca di emergenza sanitaria per il Covid 19 e nei primi momenti dell’uso della piattaforma Teams per la celebrazione delle udienze, quando, al fine di consentire una più rapida ripresa dei lavori, si era prospettata l’ipotesi di generalizzare il ricorso all’udienza telematica, sono stati in molti a stracciarsi le vesti gridando all’attentato al diritto costituzionale di difesa.

	Ciò benché la norma – art. 83 comma 7 lettera f) del d.l. 17.03.2020 n. 18 prevedesse lo svolgimento mediante collegamento da remoto solo per le udienze civili che non richiedono la presenza di soggetti diversi dai difensori e dalle parti con modalità idonee a salvaguardare il contraddittorio e l'effettiva partecipazione.

	Invero, l’emergenza sanitaria ha sconvolto le decennali resistenze dell’avvocato che ha obtorto collo dovuto imparare ad usare le piattaforme di meeting on line e di video conference, ad organizzare webinar, a gestire la redazione di un atto con piattaforme di condivisione, ad accedere ai fascicoli in cloud.

	Ma è indubbio che la tecnologia sarà ancora più preponderante nel futuro e la professione del futuro è ancora tutta da costruire.

	In un mondo in cui l’internet of things è ormai una realtà, è inevitabile immaginare che in futuro la tecnologia sarà usata in maniera da sostituire l’avvocato in diverse operazioni e non solo di aiutarlo.

	Una serie di attività standardizzate e ripetibili sarà appannaggio delle macchine: analisi di brevetti e marchi, redazione di decreti ingiuntivi e buona parte del recupero crediti, redazione di ricorsi e opposizioni per violazioni di norme stradali, due diligence, ricerche giurisprudenziali ragionate.

	E’ evidente che gli studi che si adegueranno potranno offrire prezzi più competitivi e una prestazione più celere in termini di tempo oltre che più precisa perché la macchina è in grado di ridurre i rischi dell’errore. Nel contempo, l’avvocato, sgravato da un lavoro routinario, potrà dedicare maggior tempo alla relazione con il cliente e con i potenziali clienti. 

	Al di là di soggettive considerazioni, bisogna in ultima analisi ammettere che i ritmi dell’attività sono cambiati ed è necessario acquisire nuove competenze e una diversa organizzazione se si vuole essere competitivi sul mercato.

	E sotto tale profilo spetterà all’avvocato fare le giuste scelte per adattarsi ai tempi che cambiano e vincere le tradizionali resistenze al cambiamento se davvero vorrà realizzare legittime aspettative di successo.

	4.3 La colpevole disattenzione agli sviluppi ed esigenze della clientela e l’incapacità di porre in essere politiche di acquisizione clienti.

	Abbiamo esaminato al § 3 gli esiti della indagine del Censis sui criteri di scelta dell’avvocato dal punto di vista dei clienti e degli avvocati.

	I risultati dimostrano come gli avvocati non conoscano i propri clienti. E’ evidente che, in un processo di acquisizione clienti, il punto di vista da conoscere e tenere in considerazione è quello dei clienti, non quanto credono gli avvocati.

	Per l’avvocato gli effetti del non conoscere i clienti sono due:

	
	
1) non riuscire a mettere in atto una strategia di acquisizione clienti che ha quale indefettibile presupposto la conoscenza del cliente al fine di mettere a punto un messaggio che convinca all’acquisto; 


	
2) non riuscire a gestire efficacemente la relazione e di conseguenza avere innumerevoli problemi al momento del pagamento della parcella.




	I clienti oggi sono sempre più esigenti e le loro esigenze sono assai diverse rispetto a soli dieci anni fa: sono diversi i tempi delle risposte e sono diversi i contenuti, che oggi devono essere multidisciplinari. 

	Soprattutto, i clienti sono sempre più informati e richiedono un contatto ricorrente e una continuità nella relazione: non si limitano a fissare un appuntamento ma pongono continue domande e chiedono rassicurazioni anche via whatsapp.

	La gestione del rapporto con il cliente richiede perciò, in primo luogo un cambio di mentalità.

	E’ evidente che sia controproducente in linea generale porsi nei confronti del cliente in maniera autoreferenziale o supponente ovvero creare relazioni uguali con tutti e conformate secondo regole poste solo da una parte. 

	I clienti vogliono sempre di più essere considerati e sentirsi “unici” perciò, sotto questo punto di vista è importante essere flessibili ed empatici in maniera intelligente ponendosi con autorevolezza (non con autorità).

	Gli avvocati che prestano consulenza per le aziende devono entrare nelle dinamiche dell’azienda, nel suo tessuto organizzativo e nei suoi tempi ed aspirare ad essere percepiti non quale soggetto esterno, bensì come un partner del business aziendale.

	Molto spesso l’avvocato è del tutto impreparato a confrontarsi con queste dinamiche perché autoreferenziale e non abituato a lavorare in team.

	Questo è anche il motivo per cui (normalmente) l’avvocato lavora con una clientela di prossimità e soprattutto con clienti persone fisiche.

	In secondo luogo, l’avvocato deve implementare le tecniche di comunicazione.

	E’ arrivato forse il tempo di prendere atto che, presupposta la competenza, se non si acquisiscono i rudimenti della strategia e tecnica per l’acquisizione dei clienti, non sarà possibile esercitare proficuamente la professione soddisfacendo legittime aspettative di successo. Alla fine sarebbe come per l’imprenditore che, molto diligentemente abbia riempito i magazzini ma non riesce a vendere la merce: va verso il fallimento. 

	Ed è evidente che per mettere a punto e comunicare un messaggio efficace è necessario conoscere il proprio interlocutore, conoscere coloro ai quali il messaggio è diretto.  

	Questa è la prima regola della comunicazione: se non si riesce a mettere a punto un messaggio che colpisca l’interlocutore e lo convinca ad acquistare da noi, avremo fallito nella comunicazione. 

	La comunicazione è peraltro strumentale non solo all’acquisizione clienti, ma anche alla loro fidelizzazione.

	Per raggiungere entrambi gli obiettivi diventa essenziale la comunicazione mediante il sito di studio e i social. Perché, anche per fidelizzare i clienti bisogna saper valorizzare il proprio brand, sapersi far sentire vicini, saper costruire la relazione e creare uno stile. 

	Mettere in atto questa comunicazione, come per ogni altro settore, richiede un minimo di conoscenza delle regole in base alle quali scegliere e agire.

	Lungi dal diventare venditori di diritto, è arrivato il tempo anche per gli avvocati di confrontarsi con la realtà e le aspettative di clienti sempre più informati e sempre meno fedeli. 

	Anche il ruolo della tecnologia diventa sempre più preponderante nella relazione con il cliente. 

	Anche perché è lo strumento per gestire la comunicazione, ma anche per gestire il rapporto.

	Basta veramente poco: ad esempio, gestire l’informativa con il cliente in modo più efficace, magari condividendo la cartella con gli atti della sua causa su un cloud anche gratuito (quali Google, Drive o Dropbox), dando per ciò la percezione di uno studio organizzato.

	5. La professione Legale - Perché continuare a svolgerla

	La domanda di base allora diventa: ha ancora senso continuare a svolgere questa professione?

	Mi hanno mandato una foto un po' di tempo fa, di un ristorante. Si vedeva l’ingresso, la vetrina e l’insegna: “L’avvocato pentito”.

	Ma non è una battutaccia. Certo, fa molto male rendersi conto che il tuo idraulico (con tutto il rispetto per l’idraulico) guadagna più di te.

	Alla fine non riesci neppure a ricordare i motivi che ti hanno condotto a fare questa scelta di vita.

	Ci sono ancora colleghi appassionati, che indossano la toga con auto-ammirazione e che sembrano romanticamente dare minor peso a tutte le problematiche. 

	La percentuale di questi irriducibili è veramente molto bassa ed è paradossalmente più alta tra le donne e i giovani. 

	Si analizzino i dati Censis sulla condizione lavorativa attesa, esposti al § 2: l’orientamento all’ottimismo caratterizza in particolare le donne (il 32,7% prevede un miglioramento, contro il 29,7% degli uomini) e gli avvocati più giovani, sia in termini di anzianità professionale (50,4% fra chi ha meno di 10 anni di attività) che di età anagrafica (49,9%).

	I meno ottimisti, forse perché più concreti e meno romantici, sono gli avvocati più anziani e tra questi, quelli che hanno un reddito più alto – tra 50.000 e 100.000 euro (attesa negativa per il 29,4% e di stabilità per il 44,7%).

	Per capire se non sia assolutamente il caso di cambiare mestiere dedicandosi ad un’attività con meno responsabilità ed economicamente più profittevole, basti riflettere alla differenza tra lavoro e professione.

	Il lavoro è quello che devi fare per vivere e mangiare ma non certo perché ti piace. 

	E’ una condanna. 

	In fondo, se abbiamo frequentato l’università spendendo (assolutamente non “perdendo”) tempo sui libri e rinunciando ad occupazioni più divertenti o profittevoli, lo abbiamo fatto credendo nella promessa che quel tempo impiegato illo tempore ci avrebbe facilitato la vita dopo, portandoci guadagni più facili, o più sicuri, o che avrebbero richiesto meno fatica e sacrificio rispetto a fare ad esempio, l’operaio.   

	La professione invece, la si è scelta e la si fa perché piace. Magari il 30% del tempo può non piacere; alcune attività collaterali che non costituiscono il core business, possono non piacere, ma per il resto, la si esercita per passione.

	La cartina al tornasole per vedere se la professione sia diventata per noi un lavoro e quindi una condanna e concludere che perciò è meglio abbandonarla dedicandosi ad altra attività, è capire per quale motivo lavoriamo.

	Ci sono solo tre ragioni per cui lavoriamo:

	
	
(i) guadagnare tanto;


	
(ii) divertirsi tanto;


	
(iii) imparare tanto.




	Certo è tutto relativo alla fase che stiamo vivendo. 

	Da studenti abbiamo fatto lavori che ci divertivano tanto. 
Da praticanti abbiamo dato prevalenza all’imparare tanto, magari lavorando in uno studio legale che non ci rimborsava neppure le spese.

	Se invece il lavoro non ci diverte tanto né ci fa imparare tanto, allora l’unico motivo che ci può costringere a rimanere in quel posto è che ci faccia guadagnare tanto.

	Se mancano tutte queste ragioni, stiamo perdendo tempo. 

	E’ inutile continuare a fare quel lavoro e rimanere in quel posto.

	Se però concludiamo che tutto sommato fare l’avvocato ci piace, ci appassiona ancora, se solo guadagnassimo anche, magari non tanto, ma almeno quanto basta ed in maniera costante, allora ci conviene approfondire e capire come emergere facendo la differenza.
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	6. La professione Legale – l’avvocato deve essere ambizioso?

	L'ambizione può essere definita come il forte desiderio di vincere, di raggiungere il successo, la vetta. Significa desiderare ardentemente, bramare.

	Di solito il suo obiettivo è la ricchezza, ma può essere anche il potere o la fama, lodi, onori, grandezze. La parola deriva dal latino ambire «andare attorno», composto di amb «attorno» e ire «andare», riferito ai candidati a pubblici uffici che nell’antica Roma andavano attorno a chiedere voti.

	Per struttura mentale l’avvocato è ambizioso. Per antonomasia, l’avvocato vuole vincere.

	Purtroppo, la maggior parte di noi è invece frenato nel percorso della realizzazione da una serie di sovrastrutture legate anche all’organizzazione ordinistica della categoria e ai principi deontologici che, per certi versi suonano quali minaccia all’intraprendenza e al cambiamento. 

	I concetti di probità, dignità e decoro della professione sono stati rappresentati e interpretati  per tanto tempo come un monito a rimanere nei confini predesignati e a non cambiare nulla rispetto a quanto aveva fatto il proprio dominus.

	Alla fine, per paura di trasformarsi in venditori del diritto e per una naturale resistenza al cambiamento abbiamo rinunciato a realizzare legittime aspirazioni di successo.

	Si, perché c’è anche questo da considerare: una sorta di pudore nell’aspirare al successo, quasi come fosse un peccato nutrire aspirazioni ovvero fosse velleitario.

	Il fatto è appunto, che il termine ambizione si colora sovente di un contenuto negativo.

	Macbeth è la rappresentazione della sete di potere, di un’avidità irrefrenabile che una volta scatenata non si ferma davanti a nessun ostacolo. Ma questa non è ambizione, è cupidigia. All’estremo opposto troviamo l’ignavia, l’accidia, la pigrizia, l’indolenza. Pericolose almeno quanto la cupidigia.

	Nel mezzo c’è la sana e legittima realizzazione di sé come evoluzione della propria originalità e risposta alle proprie legittime aspirazioni.

	Non avere obiettivi precisi o uno scopo chiaro da raggiungere ci pone nella condizione di non prendere decisioni, di non avere una direzione, di lasciare molte vie aperte, di non essere troppo sicuri della strada intrapresa, di accontentarci di quello che capita, di rimanere fermi senza sapere dove andare. 

	Questo provoca frustrazione, delusione, insoddisfazione, rabbia. Alimenta la lamentela.

	Inutile girarci intorno: i soldi aiutano a soddisfare bisogni importanti che possono essere ad esempio, mandare i figli all’università, comprare una casa, cambiare la macchina, fare una vacanza, frequentare gli amici, semplicemente dormire sonni tranquilli.

	Inutile negarlo, i soldi sono importanti. Certo è sbagliato trasformarli in una ossessione, ma in linea di massima non c’è nulla di male ad avere l’ambizione di voler guadagnare di più per fare semplicemente quello che ci piace, vivere meglio, aiutare gli altri.

	I soldi fine a sé stessi non hanno senso. Ma se soddisfano i nostri bisogni e ci aiutano a raggiungere i nostri obiettivi hanno un’indubbia utilità.

	Quindi, forse è il caso di cominciare a calcolare meglio il valore del tempo speso per il lavoro e a farcelo pagare. Ma c’è da imparare a calcolarlo e a dargli un valore.

	Forse è il caso di cominciare a pensare alla professione in termini di business e a mettere in atto strategie per migliorare il nostro business. Smettendo di farci percepire come l’amico sempre pronto a dare un consiglio che poi non costa niente o vale una cena in pizzeria.

	Molti di noi non sono in realtà mai mentalmente usciti dalla modalità “studente universitario”

	Mi viene in mente una storia. Si era rotta una macchina e si era fermata la produzione dell’intero stabilimento. Non riuscendo a trovare il guasto, chiamano un esperto il quale arriva, guarda la macchina da varie angolazioni, osserva, sembra catturi prospettive. Poi prende un martello, prende le misure ed assesta un bel colpo.

	La macchina riparte. Tutti felici e contenti. Complimenti su complimenti, arriva il momento del pagamento. L’esperto chiede 100.000 euro (non è importante, chiede una cifra x). L’imprenditore si lamenta e dice: “Eh bene! Mi ha risolto il problema ma mi sembra un po' esagerato. E’ stato non più di mezz’ora. In fondo cosa ha fatto? Un colpo ben assestato, non più di quello!”

	L’esperto risponde: “Infatti! Per il colpo è solo 1 euro, gli altri 99.999 per sapere dove e come assestarlo”.

	Quante volte ci viene detto: “Beh in fondo mi hai solo dato un consiglio al bar”. Infatti a proposito, mai farlo! Cominciamo a dare un appuntamento in studio perché non ci siano sorprese e ci sia chiarezza sul fatto che ne conseguirà una parcella.

	Oppure: “alla fine hai solo mandato una lettera”. Ma scusa, se non si trattava di attività tale da richiedere una qualifica perché non l’hai fatta da te!

	Agli avvocati a cui succede questo si può solo dire che loro non sono entrati nel mindset giusto.  Anche sotto questi profili il cliente va “gestito”. Senza assumere arie di supponenza, in maniera molto friendly, basta chiarire all’inizio dicendo “Certo perché no, volentieri ti aiuto! Ovviamente questo è il mio mestiere e per quanto poco, dovrò chiederti comunque un compenso. Vediamoci domani stesso in studio e ne parliamo.”

	Sembrano ovvietà, ma tutti noi sappiamo che è un problema che si pone ad un’altissima percentuale di colleghi e non necessariamente ai più giovani di età e/o di anzianità lavorativa.

	Dovremmo noi per primi cambiare approccio e mentalità e farci permeare dalla sana ambizione di raggiungere i nostri sani e legittimi obiettivi economici.

	Anche perché, banalmente è il danaro che misura il risultato ottenuto nell’attività lavorativa. Chi pensa il contrario si illude. Non gestiamo un’attività senza fini di lucro.

	Per quanto con le peculiarità tipiche della professione, comunque noi siamo imprenditori perché mettiamo a punto (o dovremmo) l’organizzazione di mezzi e persone per rendere la prestazione sopportando le spese dell’organizzazione e i rischi tipici della prestazione – l’inadempimento e la responsabilità professionale -.
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Graf. 1- Andamento dei tassi di crescita annui degli iscritti agli albi degli avvocati tra il 1990 e il
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Fonte: Elaborazione Censis su dati Cassa Forense
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Graf. 21.”A suo avviso cosa guida principalmente il cliente nella scelta del legale?” (val. %)
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Fonte: Indagine Censis, 2018
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Tab. 19 - Distribuzione dei giudizi sui criteri di scelta degli avvocati da parte dei clienti secondo
il sesso e I'eta degli intervistati

Sesso Eta

Giudizi sui criteri (.ii sc.elta da parte dei Totale campione  uomini donne meno d.i 40-4? 50e

clienti 40 anni anni oltre
Anzianita professionale 5,1 41 6,2 10,1 3,3 2,5
Prestigio 131 11,9 14,6 17,5 12,6 9,9
Immagine 11,3 12,0 10,4 11 11,2 11,4
Eta 11 11 1,2 2,3 0,7 0,7
Genere 1,9 1,2 2,8 1,7 1,9 2,2
Competenza 28,9 31,8 25,5 18,9 29,6 36,9
Fidelizzazione 38,5 37,8 39,4 38,4 40,8 36,4
Totale 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

Fonte: Indagine Censis, 2018
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Graf. 24 - La Sua esperienza professionale si é rivelata coerente con le aspettative che nutriva
quando seguiva i corsi di Giurisprudenza? (val %)
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Fonte: Indagine Censis, 2018
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Graf. 2 - Andamento dei tassi di crescita annui degli iscritti agli albi degli avvocati tra il 1994 e il

2017: di

inzione tra uomini e donne (*)
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Fonte: Elaborazione Censis su dati Cassa Forense
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‘Tab. 2 - ll reddito degli iscritti agli albi e all

Cassa Forense, 2017 (v.a. e %)

Reddito professionale medio dichiarato ai fini IRPEF per 112017  v.a. (ineuro) % rispetto al
totale

Avvocati iscritti agli albi forensi 38599 99,9
Avvocati attivi Iscritti alla Cassa Forense 37.449 970
Avvocati iscritti alla Cassa Forense 38.620 1000
uomini 51827 1342

donne  23.357 605

meno di30anni 11636 301

3033 anni 14.495 375

5539 anni 21212 54,

30-44 anni 29116 754

a549.anni40.290 1043
51.750 134,0

62251 1612
69831 1808

sa.a78 1411

53.659 572
55775 1444

52777 1367

23205 60,1
Regione a pils alto reddito - Lombardia 67523 1748
Regione a pis basso reddito - Calabria 17.985 466

Fonte: elaborazione Censis su dati Cassa Forense
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Graf. 6 - Confronto delle variazioni percentuali annue, tra il 1997 e il 2017, del reddito degli
‘avvocati iscritti agli albi e del PIL pro capite, in termini nominali (vol. %)
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Fonte: Elaborazione Censis su dati Cassa Forense
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Graf. 39 - Grado di accordo con alcune affermazioni riguardanti la professionalita dell’avvocato.
(val. %)
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Fonte: Indagine Censis, 2018
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Graf. 38 - Aspetti che potrebbero incidere sulla scelta del legale di fiducia (vol. %)
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Fonte: Indagine Censis, 2018
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Graf. 40 - Atteggiamenti nei confronti dei criteri alla base del riconoscimento del compenso
professionale agli avvocati. (val. %)
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Fonte: Indagine Censis, 2018
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