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Il corso analizza le strategie pil efficaci per gestire il prezzo e valorizzare la parcella professionale, approfondendo i fattori
che influenzano la percezione del valore da parte del cliente. Attraverso un approccio strategico e relazionale, i
partecipanti acquisiranno strumenti per consolidare il rapporto con la clientela, comprendere le motivazioni dei clienti
ad alto potenziale e presentare le proprie prestazioni in modo coerente con il valore offerto. Particolare attenzione sara
dedicata alla preparazione e alla presentazione della parcella, alla gestione delle trattative e alle tecniche di chiusura, con
I'obiettivo di rafforzare il posizionamento dello Studio e migliorare la gestione del rapporto economico con il cliente.

PROGRAMMA

Atteggiamento mentale e strategico nei confronti del prezzo.

La percezione del prezzo del cliente € uno sviluppo continuo e si prepara dall'inizio del rapporto
Cosa motiva la clientela "alto-spendente" a lavorare con voi e non con altri

Elencare i servizi dello Studio alimenta la ricerca di alternative da parte del cliente: cosa e come fare
Cosa genera valore nella percezione del cliente

Preparazione strategica della parcella: contenuto, proposta, forma, consegna

Gestione della eventuale trattativa e chiusura finale

IMPORTO

€ 97 ,60 (€.80,00 + IVA 22%)
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