
DIFENDERE E NEGOZIARE IL VALORE DELLA
PRESTAZIONE PROFESSIONALE: STRATEGIE DI
NEGOZIAZIONE ECONOMICA PER AVVOCATI E STUDI
PROFESSIONALI

SEDI E DATE

Web

Il calendario completo di date e orari è disponibile in calce alla brochure.

PRESENTAZIONE

La crescente pressione competitiva sul mercato dei servizi professionali sta modificando in profondità il rapporto tra avvocato, cliente e valore della prestazione.
Richieste di sconto, comparazione tra studi, gare, panel legali, alternative fee arrangement e crescente sensibilità ai costi stanno progressivamente trasformando
la negoziazione economica in una componente strutturale della relazione professionale.
In questo contesto, molti professionisti si trovano a negoziare il compenso in condizioni di crescente asimmetria, con il rischio di comprimere marginalità,
posizionamento e percezione del valore specialistico.
L’esperienza sul campo dimostra tuttavia che la capacità di governare la negoziazione economica non dipende esclusivamente dalla forza reputazionale dello
studio, ma anche dalla capacità di:

costruire valore percepito
presidiare la relazione fiduciaria
differenziare la prestazione
gestire correttamente il tema del prezzo nelle diverse fasi del confronto con il cliente

Il Corso propone strumenti strategici, comportamentali e negoziali utili per affrontare trattative economiche complesse senza compromettere il posizionamento
professionale e la sostenibilità economica dello studio.
Obiettivi:

comprendere le dinamiche che influenzano la percezione del valore nei servizi legali
sviluppare strategie efficaci di negoziazione del compenso professionale
rafforzare la capacità di difendere il posizionamento dello studio senza irrigidire la relazione con il cliente
acquisire criteri operativi per gestire richieste di sconto, comparazioni competitive e pressione sui costi
migliorare la capacità di comunicare valore, competenza e assunzione di responsabilità professionale

PROGRAMMA

Evoluzione del mercato legale e crescente pressione competitiva sui
compensi
Valore percepito e posizionamento professionale dello studio
Differenza tra “prezzo”, “costo” e “valore” nella consulenza legale
Come costruire autorevolezza e differenziazione nella relazione con il
cliente
Le dinamiche psicologiche che influenzano la percezione del compenso
professionale
Come gestire clienti focalizzati esclusivamente sul prezzo
Tecniche di negoziazione applicate ai servizi professionali

Come affrontare richieste di sconto senza indebolire il posizionamento
dello studio
Fee arrangement, preventivi, cap fee e modelli alternativi di pricing
Errori negoziali che riducono il valore percepito della prestazione
Valutazione della forza contrattuale nelle trattative professionali
Come negoziare da posizioni di apparente debolezza competitiva
Comunicazione del valore specialistico e gestione della fiducia
Impatto della negoziazione economica sulla marginalità e sulla
sostenibilità dello studio

CORPO DOCENTE

Amleto Caputo
Consulente di direzione e psicologo del lavoro, con pluriennale esperienza
in progetti di governance/sviluppo delle risorse umane, di formazione
manageriale e di consulenza in negoziazioni in contesti business.

MATERIALE DIDATTICO

Attraverso l’utilizzo delle credenziali personali, il partecipante può accedere all'area clienti sul sito di Euroconference per visionare preventivamente e
stampare le slides.
Il materiale didattico viene fornito esclusivamente in formato PDF.

Tre giorni prima di ogni incontro formativo il partecipante riceve un promemoria contenente l’indicazione del programma dell'incontro, dei docenti e il link
all’area clienti dove è possibile visionare in anticipo il materiale.

PREZZO DI LISTINO

350,00 € + IVA ISCRIVITI ONLINE

QUOTE ADVANCE BOOKING per iscrizioni 10 giorni prima della data d'inizio evento valide
solo per Professionisti

NO PRIVILEGE

€ 280,00 + IVA
CLIENTI PRIVILEGE

€ 252,00 + IVA

Al fine di consentire la corretta attivazione del corso le iscrizioni verranno accettate fino alle ore 12:00
del giorno precedente l'evento

Scarica il calendario completo dell'evento >
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