IL NEGOZIATORE
NON VOGLIAMO CAUSE ..... OFFRIAMO SOLUZIONI, dal 1984.

Hai una causa che dura da anni 0 un contenzioso che potrebbe sorgere?

Affidaci il compito di raggiungere un buon accordo.

Non vogliamo sostituirci al Tuo avvocato ma supportarlo nella ricerca di una soluzione equa con un
buon accordo che Ti consenta di voltare pagina e riacquistare la serenita cosi che Tu possa dedicarti
alle tue attivita e al tuo business libero da preoccupazioni e riavere tempo anche per la famiglia;
con I'accordo potrai godere di importanti agevolazioni fiscali (Esenzione imposte fino ad €.50.000=);
con |'accordo potremo ottenere un risarcimento dal Ministero della Giustizia per I'eccessiva durata
del giudizio che abbiamo chiuso con un accordo. (Legge Pinto).

Siamo orientati al PROBLEM SOLVING, alle soluzioni, non alle cause;

Con il “Protocollo di negoziazione Parrella & Partners” elaboriamo soluzioni vantaggiose, efficaci e

chiare a situazioni complesse;
E’il piu efficace metodo di lavoro per condurre trattative ed elaborare soluzioni che guidino imprese

e privati, in modo sistematico, utilizzando protocolli specifici, a transigere e risolvere controversie.

Verifica le nostre referenze, potrai constatare con mano |'efficacia del nostro metodo.

COME LO FACCIAMQ?

Dal primo contatto richiamiamo entro 48 ore per un colloquio informativo
Analisi del caso separatamente da parte di due professionisti
Confronto tra le due analisi con il supporto di un terzo professionista

Colloguio con il cliente per verificare le reali aspettative e stabilire una strategia

AN N N RN

Rappresentazione alle parti dei costi e degli scenari in ipotesi di vittoria o sconfitta in giudizio
rispetto ai costi in caso di accordo con le relative agevolazioni fiscali

v Richiesta alle parti di formulare riservatamente una proposta transattiva, non vincolante.



v' Comparazione delle proposte e formulazione di una ipotesi di accordo per conseguire un
risultato vantaggioso per entrambe le parti
NOTA BENE:
Lavoriamo “Success fee e Pay per result” (Paghi solo a risultato raggiunto).

Se non si raggiunge I'accordo non ci devi nullal



