
 
 
 
 
 

Ordine degli Ingegneri della provincia di Brescia 

Commissione Ingegneria Economico Estimativa 

 

Organizza un corso su: 
 

 

LA COMUNICAZIONE E LA GESTIONE DELLA RELAZIONE CON 

IL CLIENTE  
 

RELATORE: ING. GIANLUCA CALVANI 
 

Mercoledì 27 settembre 2017, ore 9.00-13.00 e 14.00-18.00 
presso Ordine degli Ingegneri della provincia di Brescia – Via Cefalonia, 70 – Brescia 

Pagamento - 8 CFP  

 

PRESENTAZIONE 
Acquisire un cliente è un’attività alquanto impegnativa e il professionista, così come ogni azienda, è nella 
condizione di dover dimostrare il proprio valore: ecco che saper gestire la comunicazione e sostenere la 
professionalità con il cliente diventa una capacità in grado di fare la differenza, anche nel medio periodo. Dare le 
informazioni giuste, in un linguaggio comprensibile al cliente, garantisce maggior successo commerciale e il 
riconoscimento della reale professionalità dell’Ingegnere. Questi aspetti devono trovare il corretto equilibrio con 
il necessario onorario. 
Il passaggio è particolarmente delicato in ogni transazione, specialmente per gli Ingegneri che chiamati a 
realizzare servizi e progettazione. Il seminario risponde in maniera pratica all’esigenza di migliorare questi 
passaggi elaborando metodologie per proporre in modo corretto il valore della prestazione erogata. Infine viene 
proposto un approfondimento sul tema del credito e delle modalità migliori per gestire i termini di pagamento e 
il recupero di situazioni incagliate. Attraverso alcune esercitazioni in piccoli gruppi vengono testate e simulate 
alcune interessanti dinamiche quotidianamente riscontrabili nel rapporto con il cliente, mettendo in pratica le 
nozioni condivise per poterle applicare autonomamente, subito dopo il seminario. 
  

ORARI DEL CORSO 

Ore 08.30 Registrazione dei partecipanti e saluti 
Ore 09.00  Inizio lavori  
Ore 13.00  Pausa pranzo 
Ore 14.00 Ripresa lavori  
Ore 18.00 Fine lavori 
 

PROGRAMMA DETTAGLIATO DEI CONTENUTI, NELLA PAGINA SEGUENTE. 
 

RELATORE 
Gianluca Calvani - Manager e divulgatore con una forte passione per la consulenza aziendale, ha ricoperto ruoli 
nella direzione commerciale, marketing, produzione in aziende multinazionali. Si occupa di strategia 
commerciale, creazione di portafogli di soluzioni innovative integrando prodotti e servizi in ottica cliente. 
Collabora con riviste di management del gruppo IlSole24Ore e con Koster Publishing, impegnato nella cura di 
rubriche dedicate alle PMI. Gianluca Calvani, 45 anni, è laureato in ingegneria, con successiva specializzazione in 
marketing e comunicazione. 
 

Il costo per la partecipazione al corso è di € 120 + IVA (= € 146,40). 

 

 

Registrazione per gli ingegneri:  Riconosciuti 8 CFP (categoria “corso”) per la partecipazione all’intera 
giornata (richiesta partecipazione al 90% del corso, assenze superiori al 
10% della durata non consentiranno il riconoscimento di alcun CFP). 
Iscrizioni tramite il sito www.ordineingegneri.bs.it -> area 
“FORMAZIONE” -> “OFFERTA FORMATIVA DELL’ORDINE”. 

 

http://www.ordineingegneri.bs.it/


 
 

 

 

PROGRAMMA DETTAGLIATO  

- Quadro del mercato: il fatturato medio negli studi tecnici, professionisti associati, eccetera con 
andamenti e osservazioni desumibili anche dai dati congiunturali sull’edilizia e ristrutturazione. 
Valutazioni qualitative sulla concorrenza e prime indicazioni sull’orientamento strategico 
dell’attività professionale. 

- Come i clienti effettuano la scelta del professionista: approfondimento delle leve decisionali e della 
prassi utilizzata dai clienti nella valutazione del professionista e nella decisione di acquisto. 
Identificazione delle attività che il professionista può mettere in campo per incidere sulle leve 
decisionali del cliente. Come orientare la scelta del cliente che dispone di una ampia scelta di 
opzioni (dal Geometra all’Architetto, agli studi di ingegneria fino al professionista autonomo). Gli 
elementi pratici della comunicazione con i clienti. 

- La presentazione efficace dello studio e del professionista. Innescare un’immagine positiva nel 
cliente. Esercitazione. 

- Gestire situazioni complesse con il clienti: dopo aver convinto il cliente sulle motivazioni 
all’acquisto, è necessario affrontare il tema dell’onorario e dei termini di pagamento. In questa fase 
vengono presentati i meccanismi per riconoscere il momento adatto per parlare di prezzo, le varie 
tecniche che è possibile utilizzare evidenziandone gli aspetti positivi e negativi. Esercitazione sulla 
presentazione del prezzo e verifica della sua efficacia.  

- Gestione e controllo del credito: viene affrontato il tema critico dei ritardi di pagamento. In 
particolare quali possono essere le misure preventive per evitare di rincorrere i clienti e come 
aumentare la possibilità del recupero del credito in caso di situazioni complesse di relazione con il 
cliente. 

- Test finale di apprendimento e conclusioni. 
 
 
 
 

 


