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lespachos profesionales

¢Conocemos el valor
de nuestro despacho?

¢;Por qué facturacién anual
como referencia?

Ayudamos a las asesorfas y a las firmas de abogados a crecer

Consultorfa y Marketing y Formacién
Estrategia Comunicacién Consultiva

Te ayudamos a conducir tus ‘Conectamos con tus clientes y tu Compartimos nuestra experiencia con
Inquietudes mercado tuequipo

+ +

Nuestra diferencia no esté en Acompanamos, guiamos, aconsejamos y trabajamos para las asesorfas
lo que sabemos hacer, sino en y gestorfas. Nuestra especializacion en despachos profesionales nos

el cémo lo hacemos diferencia.

+ 600 + 400 +15 + 150

Proyectos Clientes Integraciones en Despachos Conferencias
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¢ Quién se ha llevado mi Precio ?

é Qué puedo hacer para evitarlo ?

¢ Quién se ha llevado mi precio ?

La situacidn politica

MI DESPACHO

La tecnologia Estrategia
[ La concentracion del sector ] Comunicacion
{ Los despachos Low Cost } Venta
[ Servicios Online ] Costes

Internet y el acceso a la

informacion

[ Intrusismo ] Presupuesto
4
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Mi ENTORNO y MI SECTOR ...
... ¢ Esta cambiando ?

! popobo

Reflexiones previas sobre PRECIOS

¢ Qué ha ocurrido ¢ Qué ha ocurrido

¢ Qué ha ocurrido
con los Yogures ? con los muebles ?

con los aviones ?

€ u

Competitividad Colaboracion Estandarizacién
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Reflexiones previas sobre PRECIOS

¢ Qué le ocurre ¢ Qué ocurre con ¢ Qué ocurre con
la gestion Internet ? el asesoramiento ?
contabilidad?

Comodity “Low Cost” Informacion “Gratis”

Es necesaria una adaptacion el mercado, los clientes y la competitividad
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Necesitamos una estrategia
Margen Comunicacién

A
A

Crecimiento por
P valor FLEXIBILIDAD
— | Ingresos Nuevos Venta
s Crecimiento por Valor
f A OPCIONES
Yo 1 [Valor de Cartera [ Cliente
e -~

A

Crecimiento por [ Valor/Coste del .

e L. ESTANDARIZACION
Rentabilidad Servicio

COSTES y control de gestidon en mi despacho
“El punto de partida”
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Costes / Actividades / Procesos
Crecimiento
Margen

Inversién en
Innovacion de

Servicios

No se dispone de
modelos de control

de gestidn que permitan
medir y tomar decisiones

Crecimiento por Coste / Inversién de la
Ingresos Nuevos Comerecializacién

Crecimiento por
Valor de Cartera

Crecimiento por Coste del

Servicio

Rentabilidad
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Mi MERCADO y Mi OFERTA
“La clave para un modelo de precios”




Las dimensiones de mi modelo de precio
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Mi Diferencia Mis Clientes Mis Servicios Mis Procesos
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Mi COMUNICACION
Vs PRECIOS
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Existen nuevos entornos / nuevos precios

Mis servicios

Presenciales
: Mi Colaboradores
@ : Despacho

ones email presenciales
BBDD BBDD
Cliente Contactos
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Existen nuevos términos

¢é Por qué servicio pagariamos mas ?

Asesoramiento Asesoramiento Preventivo
Gestién Laboral Outsourcing Laboral

Gestion Contable Externalizacidon administrativa
Revisién documental Auditoria Previa



26/10/2016

Mi VENTA

vs PRECIOS

El proceso de Venta clave para el PRECIO

¢ Por qué existen despachos que cierran el 35% de sus
presupuestos frente al 70% de otros con el mismo precio ?

MODELO . . .
Oportunidad Presupuestos Seguimiento Cierre Postventa

COMERCIAL

La “culpa” en ocasiones no es del precio,
sino de como desarrollamos nuestra actividad comercial.

18
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Argumentacion vs
Justificacion

Valor del Servicio
Gestidn de Expectativas
Experiencia de Cliente
Conducta de Cliente
Colaboracién Cliente

Habilidades Comerciales

10



Principales conclusiones

2 “El low cost” no existe, existe la estandarizacion de servicios

2. Los precios no se justifican se argumentan

3. Evolucién de la venta estandar a la venta consultiva

4. La comunicacion de nuestra oferta es clave

5. Las habilidades comerciales son el eje del éxito

6. El precio evoluciona con las expectativas del cliente

7. El precio cambia con la experiencia de cliente

8. La oferta de servicios es la puerta para un modelo de precios

9. Hemos de tener en cuenta el entorno virtual (mundo web)
el ¢ ; Hemos de valorar que para ganar hay que invertir
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Muchas gracias

iZQUiEI’dO[‘T‘IOt'{eI’o aizquierdo

despachos profesionales @izquierdomotter.com
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