Scopri qual e il range salariale per il tuo ruolo

e come usare i dati per le tue negoziazioni
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Stai negoziando alla cieca?

Immagina questa scena: sei in ufficio, il tuo capo ti dice "capisco che vorresti una revisione,
ma non ci sono i margini*. Tu annuisci, ma dentro pensi: "E se stessi chiedendo troppo? O
troppo poco?"

La realta € che la maggior parte dei professionisti negozia alla cieca: senza numeri, senza
benchmark, senza sapere quanto valgono sul mercato.

ILrischio?

o Chiedere meno del giusto — e restare sottopagato per anni.

» Chiedere troppo — e sembrare scollegato dalla realta.

Incertezza Benchmark e numeri

Negoziare Negoziare

senza dati con dati

Sottomissione salariale Richiesta equa

[ Conoscere i riferimenti salariali reali non € un optional: € la base per una
negoziazione credibile e vincente.
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Executive Summary

Il tuo percorso verso una negoziazione salariale vincente inizia qui. Questo Executive
Summary ti offre una panoramica chiara degli strumenti, delle strategie e dei principi chiave
che troverai in questo documento.

@ Obiettivo del documento

Offrire ai professionisti strumenti concreti, fonti affidabili e casi reali per stimare
correttamente il proprio valore sul mercato e trasformare questi dati in leve negoziali efficaci
durante la trattativa salariale.

o Cosa troverai dentro

» Le fonti piu affidabili per ottenere dati é
salariali aggiornati (JobPricing, LinkedIn

N

. . H H h
Salary, report delle Big4, job description Q3 PERFORMANCE

online).

« Come usare i dati visivamente (grafici, i
tabelle, cruscotti personali) per aumentare =

limpatto della tua trattativa. \ V)
» Salary dossier completo in 10 step, pronto da / \

portare in meeting.

I

T Qs
P

—

—

e 10 case study reali di professionisti che
hanno usato i dati per ottenere aumenti,
promozioni e riallineamenti.

» Toolkit pratici stampabili: foglio dati,
checklist, grafici modello, mini-eserciziari.

e Obiezioni comuni & risposte pronte, con
formule parola-per-parola.

e Piano operativo a 12 mesi per arrivare
sempre preparati, senza corse dellultimo
minuto.
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« | S principi chiave (da ricordare sempre)

& A

Il mercato non Dati + KPI personali Scegli il momento

E[REL Il tuo argomento piu e

Aggiorna i tuoi dati ogni forte. Per trattare.
anno.

%

Grafici e dossier La costanza batte

: . o o limprovvisazione
Rendono i numeri credibili e memorabili. P

Preparati tutto lanno, non solo prima
della review.

~/ Cosa otterrai applicando questo documento

« Un salary dossier personale che nessun capo potra liquidare come “opinione”.
« La capacita di trasformare dati in argomentazioni convincenti e professionali.
e Piu sicurezza nel presentare le tue richieste, grazie a roleplay ed esercizi mirati.

« Un metodo replicabile che potrai usare in ogni futura trattativa di carriera.

/N Nota importante

Questo materiale ha scopo informativo e formativo. | risultati dipendono dalla tua
capacita di applicare le strategie e dal contesto specifico della tua azienda.
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Dove trovare i dati piu affidabili

Se cerchi "stipendio medio” su Google, troverai numeri contraddittori: alcuni troppo bassi,

altri gonfiati.

Non tutti i dati hanno lo stesso peso: molti siti riportano stime generiche o basate su

campioni ridotti. Per negoziare, servono fonti solide, riconosciute e aggiornate. Altrimenti

rischi di presentarti al tavolo con numeri contestabili.

JobPricing (Italia)

Report aggiornati su stipendi medi
per ruolo e settore. Considerato una
delle fonti piu affidabili per il mercato
italiano.

Glassdoor

Testimonianze anonime, utili per
percezione di range reali. Offre dati
basati sulle recensioni degli utenti
che condividono informazioni sui loro
stipendi.

IRELLI
IcoLd

LinkedIn Salary Insights

Dati raccolti dai profili professionali.
Particolarmente utile per ruoli
specifici e per confrontare stipendi in
diverse aree geografiche.

Rapporti Adecco / Randstad

Statistiche annuali sul lavoro in Italia.
Offrono panoramiche dettagliate sui
trend salariali e sulle richieste del
mercato.

~\

Chiara, 29 anni, project manager junior, aveva trovato un articolo che parlava di stipendi medi

di 25.000€ lordi. Porta quel numero al suo capo, che le risponde: "“Quel dato e vecchio e hon

riflette il nostro settore.”

Una settimana dopo, riformula la richiesta usando dati JobPricing 2024 e report Adecco: ‘La

media attuale per un PM junior in aziende del nostro settore e tra 32.000 e 35.000€. Rispetto

a questo range, io sono sotto del 15%."
Risultato?

Questa volta il capo ha ascoltato.
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Come leggere correttamente i dati
salariali

Uno degli errori piu frequenti € leggere i numeri senza contesto. Se un report dice che la
media per il tuo ruolo € 40.000€, cosa significa davvero?

Devi distinguere tra:

 Range minimo-massimo — valori
estremi, meno rappresentativi.

~  Mediana — il valore centrale, piu
~
(r — affidabile per capire dove ti collochi.

Iﬂﬂllll]ll | = sei tra i top performer, € giusto guardare
= |:| G ai valori piu alti.
S —

e Percentile — utile per ruoli senior: se

Se non sai interpretare i dati, rischi di

sembrare impreparato davanti al capo.

Diego, 35 anni, data analyst, trova su LinkedIn Salary Insights che il suo ruolo ha un range
28.000-55.000€. Va dal capo e dice: "La media e 55.000€, io guadagno troppo poco.”

® Errore: ha preso l'estremo massimo.

Con una lettura corretta avrebbe detto: "Secondo LinkedIn, la mediana per il mio ruolo e
38.000€, mentre la mia RAL e 32.000€. Questo significa che sono sotto del 15% rispetto al

mercato.”

Risultato: proposta credibile, discussione seria.
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Gli errori piu comuni quando si
confrontano gli stipendi

Molti professionisti, quando parlano di retribuzione, commettono errori che indeboliscono la

loro posizione.

Gli errori tipici sono:

Confrontarsi con amici/colleghi Guardare solo il lordo

Dati aneddotici e spesso gonfiati che Ignorando benefit, bonus e welfare che
non rappresentano il vero mercato. possono fare una grande differenza.

Usare dati vecchi

| mercati cambiano, soprattutto dopo

crisi o boom settoriali.

Il problema? Se porti questi numeri in una trattativa, il capo li smonta in 30 secondi.

Federica, 27 anni, HR junior, va dal suo capo dicendo: “Un mio amico prende 35.000€, io sono

a 28.000€, voglio lo stesso.”

IL capo risponde: “Ma lui e in consulenza, settore diverso, logiche diverse." Federica perde
credibilita.

Se invece avesse usato dati oggettivi: "Secondo JobPricing, il range medio per HR junior e
29.000-32.000€. lo sono a 28.000€, sotto la media di mercato.”

Avrebbe mostrato professionalita e concretezza.
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Differenza tra RAL, netto e
pacchetto totale (TCO)

Quando si parla di "quanto guadagno’, molti confondono i termini.

La confusione piu comune: credere che la RAL (Retribuzione Annua Lorda) sia cio che

finisce in tasca. In realta:

3 o

RAL Netto Pacchetto totale
Lordo dichiarato nel Quello che ricevi ogni (TCO)

contratto (base per calcoli mese sul conto, dopo RAL + bonus + benefit
fiscali e contributivi). tasse e contributi. (auto, assicurazioni, buoni

pasto, welfare, formazione
pagata).

/N Se trascuri il pacchetto totale, rischi di sottovalutare o sopravvalutare la tua

posizione.

Simone, 40 anni, manager commerciale, aveva una RAL di 60.000€. Diceva sempre:
‘Guadagno 60.000€". Ma in realta il suo netto annuo era 38.000€.

Scopre poi che un collega con RAL 55.000€, grazie a bonus e benefit, aveva un TCO di

65.000€.

Quando lo ha capito, Simone ha imparato a chiedere adeguamenti non solo sulla RAL, ma
anche su bonus e benefit. Risultato: non +3.000€ sulla RAL, ma un pacchetto totale piu ricco

di 7.000€.
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Il mio posizionamento

Per trasformare la media di mercato in un argomento personalizzato, non generico, devi

considerare;

Risultati che ti
collocano nella
fascia alta

Identifica i successi
misurabili che hai
ottenuto e che
giustificano un
posizionamento sopra
la media. Questi
possono includere
obiettivi superati,
progetti completati con
successo o
riconoscimenti ricevuti.

1 TR

J

Competenze rare
nel tuo settore

Elenca le competenze
specifiche che possiedi
e che sono
particolarmente
richieste o difficili da
trovare nel tuo ambito
professionale. Queste
competenze
aumentano il tuo valore
sul mercato.

Responsabilita
aggiuntive
Documenta tutte le
responsabilita che hai
assunto oltre a quelle
previste dalla tua job
title ufficiale. Spesso
queste attivita extra
non vengono
riconosciute
formalmente ma
aumentano
significativamente il tuo
valore.

s TR

J

Questo ti aiuta a trasformare la media di mercato in un argomento personalizzato, non

generico.

career path

-
)

RELLI
>
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Come i settori e le aziende
influenzano i salari

Due persone con lo stesso titolo possono avere stipendi completamente diversi.

Perché?

o | settori hanno dinamiche diverse: la
finanza e il pharma pagano di piu di

retail e no profit.
e Le aziende hanno politiche salariali
diverse: una multinazionale strutturata N

» Le marginalita contano: piu un business

paga di pit di una PMI locale. |.

ha margini alti, piu budget puo

Oooooooooo |-
oooooooooo |-
|
|

destinare alle persone.

/\  Se ti confronti con chi lavora in un
settore "ricco" mentre tu sei in uno
‘povero’, rischi di fare richieste
non realistiche.

Davide, 34 anni, controller finanziario in una PMI manifatturiera, guadagnava 38.000€.
Scopre che un suo ex compagno di universita, stesso ruolo, guadagna 55.000€ in una
multinazionale farmaceutica.

Inizialmente pensa: "Sono sottovalutato.” Poi capisce che il settore pharma ha margini molto
piu alti e che la multinazionale ha budget diversi.

Usa quell'informazione in modo intelligente: “Considerando il benchmark nel nostro settore
manifatturiero (JobPricing indica 38-42k), sono al minimo della fascia. Vorrei discutere un
allineamento verso il centro del range.”

Ottiene +3.000€, richiesta credibile e accettata.

10



Le differenze geografiche: Milano
non e Bari

In Italia, parlare di stipendi senza considerare la geografia € un errore enorme.

Un ruolo da 40.000€ a Milano potrebbe valere 28.000€ a Bari 0 33.000€ a Bologna.

Perchée?

Costo della vita
diverso

Affitti, trasporti e servizi

hanno prezzi molto
variabili tra Nord e Sud

ltalia.

Presenza di
multinazionali

Le grandi aziende
internazionali tendono a
concentrarsi in alcune
aree, influenzando i

Competizione peri
talenti

Nelle aree con piu
opportunita, le aziende
devono offrire stipendi

piu alti per attrarre i

salari locali. migliori.

/N Se usi un dato nazionale senza adattarlo alla tua citta, rischi di sembrare scollegato

dalla realta.

Francesca, 30 anni, UX designer a Bari, chiede al capo un aumento portando dati “ltalia" da
Glassdoor: 42.000€. Il capo risponde: “Qui il mercato locale paga molto meno, siamo fuori

scala.”
Francesca si riorganizza: cerca i dati regionali da report Randstad.

Scopre che per il Sud Italia la media € 30-33.000€. Torna al capo dicendo: ‘La media locale

€ 32.000€, jo sono a 28.000€. Chiedo un allineamento al mercato del Sud.”

Risultato; aumento a 31.500€.
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Il ruolo dellesperienza e della
seniority (perché S anni non
valgono 195)

Molti professionisti, quando leggono i dati di mercato, dimenticano che gli anni di
esperienza fanno la differenza.

La forbice tra junior e senior nello stesso ruolo puo essere enorme:

Junior
Middle

Senior

I T T 1
€0.00 €20,000.00 €40,000.00 €60,000.00

Se non specifichi la tua seniority, rischi di portare al capo dati che non ti rappresentano.

/N Dire "Il mio ruolo vale 50.000€" quando hai 3 anni di esperienza ti espone a un
facile rifiuto.

Lorenzo, 28 anni, software developer con 3 anni di esperienza, trova che "lo stipendio medio
degli sviluppatori" € 55.000€. Va dal capo e chiede quell'importo.

ILcapo risponde: "Quella cifra e per i senior, tu sei ancora mid-level."

Dopo aver studiato i dati con criterio, Lorenzo riformula: “Per un mid-level developer il range
di mercato € 35-42.000€. lo sono a 33.000€, quindi sotto la fascia. Chiedo un riallineamento
al centro del range."

Risultato: aumento a 38.000€.
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Limpatto delle competenze extra
(lingue, certificazioni, digital skills)
Quando si parla di stipendio, molti guardano solo al “titolo di lavoro" senza considerare le

competenze che possono fare la differenza.

In realta, saper parlare due lingue, avere una certificazione riconosciuta o possedere
competenze digitali avanzate puo aumentare il tuo valore anche del 10-20%.

Eppure, molti non le valorizzano. Si presentano come “Project Manager" generici, quando in
realta sono "Project Manager certificati PMP che parlano inglese e tedesco”,

/N Se non porti in luce queste competenze, € come avere oro in tasca e non mostrarlo.

A Lingue straniere % Certificazioni @ Competenze
(g

professionali digitali

Parlare

fluentemente Certificazioni Conoscenze di SQL,
inglese, tedesco o riconosciute come Power Bl, Google
altre lingue richieste PMP, Agile, CIPD, Ads, Tableau o altri
nel tuo settore puod CFA o altre strumenti tecnici
aumentare specifiche del tuo pOSsono
significativamente il settore dimostrano differenziarti dalla
tuo valore sul competenza concorrenza.
mercato. verificata.

Serena, 33 anni, HR specialist, guadagnava 32.000€. Decide di prendere una certificazione
CIPD (chartered HR professional) e di seguire un corso avanzato di HR analytics. Alla
trattativa successiva dice: “Oltre alla mia esperienza, ora porto una certificazione
internazionale e competenze di data analysis applicate alle HR, sempre piu richieste.”

Risultato: aumento a 37.000€, +15%.

13
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° S\

Ruolo nominale # Responsabilita

reali

Molti professionisti si fermano al titolo di lavoro, ma cidé che conta davvero in una
negoziazione € quanto vai oltre la tua job description.

Le aziende spesso "congelano” i titoli, ma scaricano su una persona responsabilita extra
senza adeguare lo stipendio. E tu? Se non porti alla luce questo gap, rimani incastrato.

Ruolo nominale Responsabilita reali
« Titolo ufficiale sul contratto » Attivita effettivamente svolte
e Inquadramento formale o Coordinamento di persone non

« Descrizione teorica delle mansioni formalizzato
o Gestione budget non riconosciuta

e Relazioni con clienti/fornitori

/\ Dire al capo "Sono Marketing Specialist”non basta. Devi dire: “Gestisco gia un team
di 3 persone, pianifico budget di 200.000€, coordino fornitori esterni. Sono di fatto
un Marketing Manager."

Mauro, 29 anni, assunto come "junior account”. Dopo 2 anni, gestiva clienti direzionali e
progetti da centinaia di migliaia di euro, ma lo stipendio era rimasto da junior.

Alla trattativa successiva, porta un documento scritto con le responsabilita effettive che
copriva, confrontandole con quelle di un account senior da JobPricing.

Risultato: riconoscimento del ruolo + aumento del 20%.

14
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Il peso dei risultati misurabili
(numeri > parole)

In una negoziazione, dire "Ho lavorato tanto"non ha peso. Dire "Ho ridotto i costi del 15%" o
"Ho portato 120 nuovi clienti in 6 mesi” cambia completamente la percezione.

I manager prendono decisioni su numeri, KPl e ROI.

15% 120 90k€

Riduzione costi Nuovi clienti Risparmio
Ottimizzazione dei processi Acquisiti negli ultimi 6 mesi Generato dalle nuove
di produzione procedure implementate

/N Senza dati concreti, la tua richiesta & solo un'opinione. Con i numeri, diventa un
fatto.

Gianni, 41 anni, operation manager. Alla sua prima negoziazione porta solo argomenti
generici: "Ho lavorato su tanti progetti importanti” Il capo risponde freddo.

La volta dopo cambia approccio: ‘Nel 2023 ho ridotto i tempi medi di produzione del 12%,

con un risparmio stimato di 90.000€. Ho gestito la transizione a un nuovo software senza
interruzioni."

Risultato: aumento del 15%.

15
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Stipendio base, bonus e benefit:
come usarli in trattativa

Molti professionisti si concentrano solo sullo stipendio base (RAL), ignorando che spesso la

leva piu flessibile € in altre voci:

Benefit aziendali

Auto, buoni pasto,
Bonus variabili assicurazione, formazione

MBO, premi di risultato pagata.

legati a obiettivi personali

o aziendali. Flex benefits

Smart working, ferie extra,
orari personalizzati.

In una trattativa, se il capo dice “Non ci sono margini per la RAL", potresti sbloccare la

conversazione chiedendo un pacchetto piu ricco di bonus e benefit.

/N Limitarsi a guardare solo la RAL significa negoziare con un‘arma spuntata.

Elena, 36 anni, finance specialist, chiedeva un aumento sulla RAL da 40.000€ a 45.000€. Il

capo le risponde; ‘Non possiamo.”

Invece di arrendersi, Elena chiede: "Possiamo allora introdurre un bonus annuale legato ai
risultati e coprire i costi dell'assicurazione sanitaria per la mia famiglia?”

Risultato: RAL ferma a 40.000€, ma con un bonus potenziale di 5.000€ e benefit sanitari da
2.500€. Totale valore: 47.500€.

16
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Contratto e stipendio: perché la
forma conta quanto la cifra

Molti professionisti confrontano stipendi senza considerare il tipo di contratto.

Ma la forma contrattuale cambia tutto:

o Tempo indeterminato — piu stabilita,
spesso meno retribuzione variabile.

o Tempo determinato — puo includere

db stipendi piu alti per compensare
4 )
. l'incertezza.
At-Will Health Insurance

« Partita IVA / consulenti = guadagni
potenzialmente piu alti, ma senza tutele

<;::> e benefit.
!%“ o Contratti collettivi diversi (CCNL) — in
""‘b

Italia, il CCNL di riferimento cambia

Paid Time Off Severance Pay notevolmente i minimi salariali e le

progressioni.

/N Non puoi confrontare uno stipendio da dipendente con quello di un consulente
senza considerare tutele, ferie, malattia, contributi, TFR.

Paolo, 33 anni, sviluppatore, lavora con partita IVA a 50.000€. Un amico dipendente con
indeterminato prende 42.000€ e Paolo pensa: ‘Guadagno di piu." Ma quando somma i costi
di previdenza, ferie non pagate, malattia e assicurazioni private, scopre che il suo netto reale
e piu basso del collega dipendente.

Capisce che deve negoziare non solo la cifra, ma anche le condizioni di sicurezza e benefit
che fanno parte del pacchetto.

17
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Limportanza dei benchmark
annuali (i dati vecchi non valgono)

Un errore comune & basare la trattativa su dati vecchi di anni.

Ma il mercato del lavoro € dinamico:

Cambiamenti
post-Covid

Alcuni ruoli digital
hanno visto crescite del
+30% dopo la
pandemia.

Settori in
evoluzione

In altri settori (es. retail
tradizionale), gli
stipendi sono rimasti
fermi o calati.

Impatto
dell'inflazione

L'inflazione stessa
rende i dati vecchi non
piu credibili: chiedere
con riferimento al 2020
nel 2024 € un autogol.

J

/N Presentarsi al tavolo con benchmark obsoleti equivale a dire: "Non mi sono

aggiornato.”

Roberta, 39 anni, marketing manager. Usa un report del 2019 per supportare la sua richiesta.

Il capo replica: "Questi dati hanno 5 anni, non hanno senso oggi."

La volta successiva Roberta porta il Rapporto JobPricing 2024, con range aggiornati e trend

degli ultimi 12 mesi.

Risultato: credibilita immediata, aumento del 10%.

18
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Le job description come strumento
di benchmark

Quando pensiamo a "quanto vale il mio ruolo’, ci concentriamo sui portali di salary data.

Ma c'é un'altra fonte spesso ignorata: le job description pubblicate nelle offerte di lavoro.
Le aziende, infatti, spesso indicano:

e Range retributivo previsto.

« Seniority richiesta (junior, middle,

senior).

o Competenze indispensabili e opzionali.

Job Listings —

==

/N Non leggere le job description & Q0 ()
come ignorare un listino prezzi EE=EE=

che il mercato ti mette davanti. i ;

Chiara, 27 anni, social media manager. Cercando offerte simili al suo ruolo su LinkedIn, trova
che molte aziende dichiarano range 28-34.000€ per profili con 2-3 anni di esperienza.

Scopre cosi di essere sotto la media: lei guadagna 25.000€.

Porta in trattativa un esempio concreto: "Ho analizzato 5 offerte su LinkedIn e Indeed. Tutte
prevedono tra 28 e 34k per il mio ruolo e livello. lo sono a 25k, quindi sotto del 15% rispetto al
mercato."Risultato: il capo riconosce la discrepanza e le offre un allineamento a 30.000€.

19
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Come leggere le tabelle CCNL e
usarle nella negoziazione

NATIONAL
COLLECTIVE
LABOR CONTRACT

In Italia, molti stipendi sono regolati dai CCNL (Contratti Collettivi Nazionali di Lavoro).

Ogni contratto ha delle tabelle salariali con minimi per inquadramento (livello, categoria). Il

problema?

Scarsa conoscenza

Molti dipendenti non sanno nemmeno

quale CCNL li copre.

Limitazione al minimo

Altri si limitano al "minimo tabellare"
senza verificare se 'azienda puo
riconoscere di piu.

/N Se non conosci il tuo CCNL e i tuoi livelli, rischi di chiedere senza basi.

Stefano, 40 anni, impiegato nel settore metalmeccanico. Per anni ha accettato il suo

stipendio pensando fosse "giusto’. Quando consulta il CCNL metalmeccanici, scopre che il

suo livello prevede un minimo tabellare di 1.750€ lordi al mese, ma lui era pagato 1.650€.

Porta la tabella in ufficio e dice: "Secondo il CCNL, per il mio livello il minimo é 1.750€. lo

sono sotto del 6%. Chiedo adeguamento immediato.” Risultato: riallineamento automatico,

senza discussione.
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Usare i report delle big consultancy
come leva

Spesso i manager rispondono: ‘Dove hai trovato questi numeri?"

Qui entra in gioco la forza della fonte: citare un report di McKinsey, Deloitte, EY o PwC ha un
impatto diverso da dire "'ho letto su un forum®. Le big consultancy pubblicano ogni anno

report su:

N )
Retribuzioni per Trend del lavoro Previsioni di
settore Evoluzione delle mercato
Analisi dettagliate dei competenze richieste Proiezioni

livelli salariali in
diversi settori

e relative valutazioni
economiche.

sull'andamento futuro
delle retribuzioni nei

industriali. vari settori.

/N Portare in trattativa un documento con logo Deloitte € una leva psicologica: pochi
manager lo contestano.

Alessia, 37 anni, senior project manager. Chiede un aumento e il capo risponde: “Non ci sono
basi oggettive per rivedere lo stipendio."

La volta successiva porta un estratto del Global Salary Report PwC 2023, evidenziando la
sezione sul settore IT consulting. Dice: ‘Secondo PwC, i project manager senior in Italia
hanno un range medio di 65-75k. lo sono a 58k, quindi sotto del benchmark."

Risultato: credibilita immediata, trattativa sbloccata, aumento del 10%.
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Inflazione e costo della vita: il tuo
stipendio oggi vale meno di ieri

Uno degli argomenti piu trascurati nelle trattative e l'impatto dell'inflazione.

Anche se la tua RAL é rimasta uguale, il suo potere d'acquisto puo essere calato del 5,10 o
15% negli ultimi anni. Questo significa che, di fatto, guadagni meno pur percependo lo

stesso stipendio.

$60,000.00
e O O O
$40,000.00 4
$20,000.00 4
$0.00 T T T T T
2020 2021 2022 2023 2024

B Stipendio nominale (€) Potere d'acquisto reale (€)

/N Se non porti questo dato, rischi di subire una perdita silenziosa senza che nessuno

Se ne accorga.

Gabriele, 42 anni, responsabile acquisti. La sua RAL e ferma a 48.000€ dal 2020. Quando
calcola con ISTAT il tasso cumulato di inflazione (+15% in 3 anni), scopre che il suo stipendio

oggi ha lo stesso potere d'acquisto di 41.000€ nel 2020.

In trattativa dice: ‘Il mio stipendio reale e sceso del 15% in termini di potere d'acquisto.

Chiedo un adeguamento almeno parziale per recuperare questo gap.”

Risultato: aumento del 7% immediato, con piano di revisione ulteriore a 6 mesi.
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Le offerte di lavoro alternative
come BATNA del salario

In negoziazione, avere una BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement) significa

avere un piano B concreto.

Tradotto: se hai in mano un'altra offerta di lavoro, il tuo potere contrattuale cresce

enormemente.

/N Al contrario, se non hai alternative, il capo percepisce che puoi solo accettare o

rifiutare la sua proposta.

Avere benchmark salariali € utile, ma avere
un'offerta alternativa vera € ancora piu
forte: diventa un dato incontestabile.

Nicoletta, 35 anni, product owner. Chiede
un aumento, ma il capo risponde vago:
‘Non e il momento." Nel frattempo riceve
un'offerta da un'altra azienda con RAL
+8.000€.

Torna dal capo e dice: "Attualmente il
mercato mi valuta 8.000€ in piu rispetto
alla mia RAL attuale. Viorrei capire come
possiamo allinearci, perché mi piacerebbe

restare qui."

Risultato: contro-offerta immediata con
+7.500€.
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Valore interno # Valore esterno (e
come sfruttarli entrambi)

Il tuo stipendio non dipende solo dal mercato esterno, ma anche da come l'azienda ti
percepisce internamente.

Due dimensioni da considerare:

&t

Valore esterno Valore interno
Quanto paga il mercato per il tuo ruolo, Quanto sei considerato indispensabile e
basato su benchmark e offerte di lavoro. strategico dentro la tua azienda.

/N Puoi avere un valore di mercato alto, ma se internamente non sei percepito come
critico, la tua leva sara debole.

Riccardo, 39 anni, IT specialist. Scopre che all'esterno il suo ruolo vale 50.000€, mentre Lui
guadagna 42.000€. Porta il dato al capo, ma la risposta e: "All’esterno forse, ma qui non sei
una figura centrale."

Capisce che deve lavorare anche sul valore interno: inizia a proporre soluzioni, diventare
punto di riferimento per piu reparti e migliorare processi chiave. Dopo 6 mesi, quando
ripropone la richiesta, la combinazione "mercato + indispensabilita interna” porta al
riallineamento a 50.000€.
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Valore personale # Budget
aziendale

Molti professionisti confondono due concetti diversi:

2
Il loro valore di mercato Il budget disponibile in azienda
(quanto valgono oggettivamente) (quanto l'azienda puo spendere in quel
momento)
—

nnnnnnnnnnnn

Una cosa e chiedere in base al valore, un'altra e sentirsi rispondere “Non ci sono soldiin
questo trimestre”.

/N Se scambi il problema di budget con una valutazione sul tuo valore, rischi di
abbassare le tue aspettative o perdere motivazione.

Marta, 32 anni, HR business partner. Scopre che il suo valore di mercato € 45.000€, ma
guadagna 38.000€. Chiede un aumento, il capo risponde: ‘Non c'e budget.”" Marta interpreta
come ‘non valgo abbastanza"e smette di chiedere.

Qualche mese dopo, quando il budget viene sbloccato, a un collega viene dato un aumento
del 15%.

Marta capisce che il problema non era il suo valore, ma la disponibilita temporanea di fondi.

La volta successiva usa la formula: "Capisco che ora il budget non lo consente, ma vorrei
fissare gia una revisione entro [mesel per riallinearci al mercato.”



Perché due aziende pagano lo
stesso ruolo in modo diverso

Pud sembrare ingiusto: due persone, stesso ruolo, stesse responsabilita, ma stipendi molto

diversi.

La spiegazione sta nelle logiche di business:

Marginalita

Un'azienda con margini
alti (pharma,
consulenza, tech) puod
pagare molto piu di una
a margini bassi (retail,
ristorazione).

Dimensioni
Le multinazionali hanno

strutture di retribuzione
piu alte e benefit

migliori rispetto alle PMI.

Mercato di
riferimento

Aziende orientate

all'estero pagano di piu

rispetto a quelle
focalizzate sul mercato
interno.

/N Se non capisci queste logiche, rischi di pensare "non valgo abbastanza" quando il
problema é solo il modello di business.

Valentina, 29 anni, junior legal counsel in una PMI del settore moda. Guadagna 28.000€,
mentre una sua amica nello stesso ruolo in una multinazionale farmaceutica prende
40.000€.

Inizialmente pensa: “lo valgo meno."In realta, scopre che il settore moda ha margini piu bassi
e che la sua PMI non puo competere con una multinazionale.

Usa questa consapevolezza nella negoziazione: ‘So che nel nostro settore il range medio e
28-32k. Viorrei allinearmi almeno al centro del range.”

Risultato: aumento di 3.000€, richiesta percepita come realistica.
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Dati salariali + storytelling =
messaQQio vincente

Molti professionisti commettono un errore: portano al capo una tabella o un numero secco e
dicono "Secondo JobPricing dovrei guadagnare 45.000€",

Il problema? | numeri da soli raramente convincono: servono dati + contesto *+ narrazione.

Approccio debole Approccio vincente

‘Il mercato dice che la media € 47.000€"" "Negli ultimi 12 mesi ho ridotto i tempi di

produzione del 10%. Il mercato valuta un

Ri. ta del capo: "Ogni caso é diverso, : L . :
Isposta des cap 9 profilo come il mio tra i 45.000 e i 50.000€.

non possiamo basarci solo su statistiche."
possi | Y ! Attualmente sono a 40.000€, quindi sotto

del 15%. Vorrei discutere un adeguamento.”

Risultato: credibilita, aumento del 12%.

/N Se non trasformi i numeri in uno storytelling che dimostri il tuo valore, rischi che
vengano ignorati o svalutati.

Andrea, 34 anni, ingegnere di produzione, guadagnava 40.000€. Porta un dato secco: ‘Il
mercato dice che la media e 47.000€". Il capo risponde: “Ogni caso e diverso, non possiamo

basarci solo su statistiche.”

La volta dopo cambia approccio: ‘Negli ultimi 12 mesi ho ridotto i tempi di produzione del
10%. Il mercato valuta un profilo come il mio tra i 45.000 e i 50.000€. Attualmente sono a
40.000€, quindi sotto del 15%. Vorrei discutere un adeguamento.”

Risultato: credibilita, aumento del 12%.
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Errori da evitare quando presenti i
dati salariali

Anche con i numeri giusti in mano, puoi rovinare tutto se li presenti nel modo sbagliato.

Errori tipici:

Essere aggressivi Usare dati fuori contesto

"Mi dovete pagare X perché lo dice il Numeri nazionali in realta locali.
mercato.

Sparare troppo alto

Puntare sempre al massimo del range.

/N Questi errori non solo annullano la forza dei dati, ma possono danneggiare la tua
reputazione interna.

Sara, 30 anni, digital marketing specialist. Va dal capo e dice: ‘Su Glassdoor dicono che
dovrei guadagnare 42.000€, quindi voglio almeno quella cifra."

Il capo risponde: “Quello e un dato nazionale, e non e rappresentativo della nostra realta."
Sara perde forza.

La volta dopo, prepara meglio: "Ho raccolto dati da JobPricing e dal Rapporto Adecco 2024:
per il mio ruolo e la mia area il range e 34-38Kk. lo sono a 31k. Chiedo un allineamento al
mercato locale."

Risultato: aumento del 10%.
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| S numeri da avere SEMPRE pronti
In trattativa

La maggior parte delle negoziazioni si blocca perché il professionista non ha numeri

concreti pronti.

In quel momento, il capo chiede: "Su che basi fai questa richiesta?” e la conversazione si

sgonfia.

/N Per non farti trovare impreparato, devi avere 5 numeri chiave sempre pronti: rapidi,

chiari, incontestabili.

+ 2 *

RAL attuale Valore di mercato Differenza
IL tuo stipendio lordo Range medio per il tuo percentuale
annuale attuale, cifra ruolo/area, basato su Gap tra il tuo stipendio
precisa e aggiornata. fonti affidabili. e la media di mercato,
espresso in
percentuale.
\ J \ J
Risultati concreti (KPI) BATNA
Numeri che dimostrano il tuo valore Offerta alternativa ricevuta o
aggiunto (es. +20% vendite, -10% costi). benchmark concreto da un'azienda
simile.
. J U J

Marco, 31 anni, business analyst. Va in trattativa con un discorso vago. Il capo lo interrompe:
"Mi porti i numeri e ne riparliamo."La volta dopo si presenta con i suoi 5 numeri pronti:

Risultato: trattativa rapida, aumento del 12%.
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Usare i dati nei follow-up scritti
(email e memo interni)

Molti professionisti fanno un ottimo lavoro in trattativa dal vivo, ma poi non consolidano la
loro posizione con un follow-up scritto.

Senza una mail che riporti i dati emersi, rischi che la memoria del capo svanisca o che

vengano reinterpretati.

/N Una mail di follow-up € uno strumento potente: mantiene i numeri vivi e rende pil
difficile ignorarli.

Laura, 29 anni, marketing specialist, esce da una trattativa dove ha portato i dati del mercato
(range 32-36k vs. i suoi 28k). IL capo dice: "Ci penso.” Laura invia subito una mail:

Oggetto: Sintesi del nostro incontro

Grazie per il tempo dedicato oggi. Come discusso, i dati di JobPricing indicano per il mio
ruolo un range 32-36k. Attualmente sono a 28k, quindi sotto del 15%. Rimaniamo
d'accordo di rivalutare entro 3 mesi un possibile adeguamento.

Tre mesi dopo, il capo non poteva negare l'impegno preso: aumento del 10%.

Mini-template di follow-up con dati:

Oggetto: Sintesi del nhostro incontro - [Datal

Grazie per la disponibilita. Come discusso, il range di mercato per il mio ruolo e [X-Y],
mentre la mia RAL attuale é [Z]. Questo significa una differenza del IN]%. Abbiamo

concordato di rivalutare la situazione entro [mesel.
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Il potere delle fonti multiple (3 fonti

> 1)

Un singolo dato pud sempre essere messo in discussione.

Ma se porti 3 fonti diverse che dicono la stessa cosa, la tua posizione diventa molto piu
solida. E la logica della triangolazione: quando piui fonti convergono, il dato diventa difficile

da contestare.

Report A

Report B

Report C

)

D

C

M
& &

C
)
D

C
0
C_

D

/\  Citare solo Glassdoor o solo
Linkedln pud sembrare fragile.
Citare Glassdoor + JobPricing +
Adecco rende il tuo argomento
quasi inattaccabile.

Davide, 37 anni, account manager. Chiede
un aumento mostrando solo un dato da
Glassdoor. Il capo ribatte: “Questi siti non

sono affidabili.”
La volta dopo porta una slide con:

» JobPricing: range 42-48k.
e Linkedln Salary Insights: mediana 45k.
e Rapporto Randstad: 44-47k.

Tutte e tre le fonti dicono la stessa cosa. Risultato: il capo non ha potuto contestare,

aumento del 12%.
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Adatta i dati al linguaggio del tuo
cCapo

Un errore comune € presentare i dati nello stesso modo a tutti i manager.

Ma ogni capo ragiona con un linguaggio diverso:

83

Tecnico

Vuole dettagli concreti
Su competenze e
performance. Parla di

certificazioni, progetti

completati,

Finanziario

Guarda i numeri di
budget e ROI.
Concentrati su risparmi
generati, incrementi di
fatturato, efficienza.

&

HR

Si concentra sui
benchmark salariali e
sull'equita interna. Parla
di allineamento al
mercato e sviluppo

miglioramenti tecnici. professionale.

/N Se parli di "percentuali di mercato" a un tecnico, rischi di non convincerlo. Se parli di
“certificazioni" a un CFO, sembri scollegato dal budget.

Claudio, 40 anni, ingegnere. Parla col direttore tecnico: ‘Il mercato dice che dovrei
guadagnare 55k." = risposta fredda. Riformula cosi: "Ho gestito 3 progetti in autonomia,
riducendo i tempi di consegna del 20%. Per questo i dati di JobPricing (range 52-58k) mi
sembrano coerenti con il mio contributo.”

Questa volta il capo tecnico si é convinto.
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Presentare i dati senza sembrare
MiNQCCIioso

Molti temono di usare i dati perché pensano: ‘Se li porto, rischio di sembrare aggressivo o

ricattatorio.”

In realta il problema non sono i numeri, ma il tono con cui li presenti. Il segreto e essere

assertivi, non aggressivi:

Assertivo Aggressivo

"Questo ¢ il valore di mercato, vorrei 'O mi date questa cifra 0 me ne vado

discutere come allinearci” immediatamente.

Giulia, 32 anni, export manager. La prima volta dice al capo: “So che il mercato paga 50k. Se
non mi date questa cifra, cerchero altrove."

L capo risponde: ‘Allora buona fortuna."

La volta successiva cambia tono: ‘Il mercato per il mio ruolo e 48-52k. Attualmente sono a
43k. Vorrei capire come possiamo allinearci gradualmente, compatibilmente con i piani

aziendali"

Questa volta il capo apre la trattativa e concordano un aumento del 10% immediato +

revisione a 6 mesi.
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Il momento giusto per presentare i

dati

Puoi avere i dati migliori al mondo, ma se li presenti nel momento sbagliato rischi di bruciare

la trattativa. & Il tempismo & meta della strategia. Momenti ideali per portare i tuoi numeri:

[ )
Performance review annuale Dopo un risultato importante
Il momento formalmente dedicato alla Quando hai appena completato con
valutazione e revisione. successo un progetto significativo.

. J

[ N /7 N
Fase di crescita aziendale Chiusura di un progetto chiave
Quando l'azienda sta espandendosi o Momento in cui il tuo contributo é
ha appena ottenuto nuovi clienti. particolarmente visibile.

\. J J

IRELLI
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. Momenti sbagliati: crisi aziendale, licenziamenti in corso, budget appena tagliati.

Luca, 30 anni, account executive. Nel 2022 chiede un aumento subito dopo che l'azienda

aveva annunciato un calo di fatturato — rifiuto secco. Nel 2023 aspetta: chiude un contratto

record con un cliente internazionale e, il mese dopo, presenta i suoi numeri. €~ Risultato:

aumento del 15%.
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Aggiornare i dati ogni anno:
labitudine che ti protegge

Molti professionisti raccolgono dati solo quando devono negoziare, poi se ne dimenticano.

Ma il mercato del lavoro cambia rapidamente:

Ruoli in crescita Ruoli in calo Erosione del
potere dacquisto

Alcuni ruoli diventano Altri si deprezzano (es.
piu richiesti (es. data posizioni amministrative Linflazione erode il

analyst, cybersecurity). standard). potere d'acquisto in
silenzio.

/N Se aggiorni i tuoi dati solo ogni 5 anni, rischi di scoprire troppo tardi di essere fuori
mercato del 20%.

Michele, 38 anni, supply chain manager. Per anni non controlla i benchmark: si accorge tardi
che il suo stipendio era rimasto fermo a 50k mentre il mercato era salito a 60k.

Quando porta il dato, il gap € ormai troppo ampio e il capo gli concede solo un +5%, non un
riallineamento completo.

Da quel momento, Michele aggiorna i suoi dati ogni gennaio, creando un file Excel con: RAL
attuale, mediana di mercato, differenza %.

SALARY
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| dati senza sicurezza non
convincono

Molti professionisti raccolgono numeri solidi, ma quando arrivano davanti al capo li
presentano con voce incerta o con atteggiamento timoroso.

Risultato: il messaggio perde forza.

/N Non é solo questione di avere i dati giusti: € questione di come li comunichi. La
sicurezza con cui esponi le informazioni influenza quanto vengono prese sul serio.

Presentazione debole Presentazione forte

Dati corretti ma presentati con tono Stessi dati presentati con sicurezza,

esitante, sguardo basso, voce tremante. contatto visivo, tono fermo ma non
aggressivo.

Risultato: "Ci penseremo piu avanti."
Risultato: Presa sul serio, aumento del 10%.

Anna, 29 anni, project coordinator. Arriva preparata con i dati: "Il mercato paga 34-38k, io
sono a 30k." Ma li presenta abbassando lo sguardo e con tono esitante.

Il capo risponde; “Ci penseremo piu avanti."

Alla successiva trattativa, Anna lavora sulla sua preparazione mentale: prova il discorso ad
alta voce, simula domande difficili con un collega. Questa volta dice: "Attualmente sono a
30k, mentre il mercato e 34-38k. Questo gap del 15% non riflette piu il mio contributo.”

ILcapo percepisce fermezza e la prende sul serio: aumento del 10%.
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Trasforma i dati in grafici e tabelle:
Il potere della visualizzazione

IL cervello umano elabora le immagini piu velocemente delle parole.

Per questo, quando mostri i tuoi dati in un grafico o tabella chiara, l'impatto &€ molto piu
forte.

/N Portare solo un foglio con numeri scritti € meno convincente che mostrare:

Grafico a barre Tabella Confronto visivo
comparativa

Confronto visivo Tua posizione rispetto

"mercato vs. attuale”, "RAL - Bonus - Benefit - alla media del settore.
Totale"

Matteo, 36 anni, data analyst (paradossalmente abituato ai numeri). La prima volta porta solo
dati scritti = il capo annuisce, ma non sembra colpito. La volta dopo prepara un grafico a
barre:

e Media mercato: 45k.

e Attuale: 39k.
La differenza del 15% appare subito evidente a occhio.

Risultato: il capo accetta di discutere l'allineamento.
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Checklist completa: costruisci il tuo

Salary Dossier

Arrivare a una trattativa solo con qualche numero in testa e rischioso. quello che ti serve &

un salary dossier personale, un documento chiaro, ordinato e pronto da presentare.

/N Piuil dossier & strutturato, piu la tua richiesta sara inconfutabile.

01

RAL attuale

Cifra chiara e aggiornata.

03

02

Netto annuo

Stipendio reale in tasca.

04

Pacchetto totale (TCO)
RAL + bonus + benefit.

05

Mediana del mercato

Calcolata e riportata.

07/

Fonti di mercato

Almeno 3 (JobPricing, Adecco, LinkedIn
Salary, ecc.).

06

Differenza %

Tra te e il mercato.

08

Risultati concreti (KPI)

Numeri che dimostrano il tuo valore.

09

Offerte alternative (BATNA)

Eventuali proposte ricevute.

Responsabilita extra

Cio che fai oltre la job description.

10

Grafico visivo

Confronto chiaro tra attuale e mercato.

Chiara, 33 anni, HR specialist. Si presenta alla trattativa con un salary dossier di 4 pagine con

tutti i punti sopra. IL capo lo sfoglia e dice: “E la prima volta che vedo una preparazione cosi

completa." Risultato: aumento del 15%, senza resistenze.
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Case Study 1. Marco, da 35k a 42k in
6 mesi

Marco, 31 anni, business analyst in una societa di consulenza. Guadagnava 35.000€, ma
sentiva di essere pagato meno rispetto ai colleghi del settore.

Problema: non aveva argomenti concreti, solo la percezione di "essere sottopagato”.

Strategia applicata

Marco decide di costruire il suo salary

Performance Metrics

dossier:

1. Raccoglie dati da JobPricing, Glassdoor
e LinkedIn Salary — mediana: 41.000€.

2. Analizza i suoi KPlI = aveva guidato un
progetto che aveva ridotto i tempi di
analisi dati del 20%.

3. Trasforma i dati in grafico comparativo
(RAL attuale vs mercato).

4. Prepara un follow-up scritto con i
numeri e i risultati.

Durante la performance review dice: "Attualmente la mia RAL é 35k, mentre il mercato per il
mio ruolo e 39-43k. Inoltre, il progetto che ho guidato ha ridotto i tempi di analisi del 207,
generando risparmi stimati di 50.000€. Credo sia opportuno un riallineamento.”

ILcapo prende tempo. Marco invia un'email di follow-up con grafico e fonti.

Dopo 3 mesi, Marco ottiene un aumento a 38k. Dopo altri 3 mesi, grazie a un ulteriore
progetto, viene riallineato a 42k.

Totale: +20% in meno di un anno.

Lezione chiave: | dati da soli non bastano, ma quando li trasformi in numeri + risultati
concreti + grafici diventano un'arma potentissima.
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Case Study 2: Giulia, dai dati alla
promozione

Giulia, 34 anni, marketing specialist in una multinazionale del settore food. Guadagnava
32.000€ e da tempo desiderava sia un aumento che un riconoscimento formale del ruolo.

Blocco principale: temeva che i numeri da soli non bastassero per giustificare una

promozione a Marketing Manager.

S &

Dati di mercato Responsabilita extra Dossier con grafici
Range 36-42k per Coordinamento fornitori, "Stipendio attuale vs.
Marketing Specialist e 45— gestione budget di mercato” e "Job

52k per Marketing 200.000€, guida di due description attuale vs. job
Manager. campagne internazionali. description manageriale”.

In meeting con il capo dice: "Oggi percepisco 32k. Il mercato per un profilo come il mio e 36—
42k. Inoltre, da oltre un anno copro attivita tipiche di un Marketing Manager: gestione
budget, team di 3 persone e campagne cross-country. Per questo credo sia il momento di

discutere una promozione con relativo allineamento salariale.”

Dopo 2 settimane, l'azienda approva la promozione a Marketing Manager. Nuova RAL:
46.000€. Totale incremento: +14.000€ (+44%).

Lezione chiave: | dati salariali servono come base, ma il vero salto avviene quando li combini

con le responsabilita extra che gia ricopri.
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Case Study 3: Davide, la BATNA che
ha sbloccato laumento

Davide, 40 anni, IT project manager in una societa di servizi. Guadagnava 55.000€, ma da
anni il suo stipendio era fermo nonostante avesse gestito progetti complessi con clienti

internazionali.

Blocco principale: l'azienda diceva sempre ‘non ci sono margini”.

Strategia applicata

Davide decide di muoversi sul mercato e
candidarsi ad alcune posizioni simili.

1. Riceve un'offerta alternativa da un
competitor diretto: 62.000€ + bonus.

% 2. Confronta il pacchetto con quello

Congratulations

attuale (55.000€ + benefit minimi).

on your new role

3. Prepara una trattativa basata sulla sua
BATNA salariale.

Davide incontra il suo capo e dice: "Oggi sono a 55k. Ho ricevuto un'offerta concreta a 62k da
[competitor]. Preferisco restare qui, ma vorrei capire come possiamo allinearci almeno in

parte, considerando il mio valore e i progetti che seguo.”
Qui non c'é minaccia, ma esposizione serena del valore di mercato.
IL capo, per non rischiare di perderlo, propone:

¢ Aumento immediato a 60.000€.

» Bonus aggiuntivo legato alla chiusura di due progetti strategici.
Totale incremento: +9% immediato, con prospettiva di +15% a fine anno.

Lezione chiave: Una BATNA reale (offerta alternativa) trasforma la trattativa da "opinione" a
dato oggettivo di mercato.
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Case Study 4: Francescaq, linflazione
trasformata in leva

Francesca, 36 anni, HR business partner in un'azienda retail. La sua RAL era ferma a 40.000€
da 4 anni.

Problema: con l'inflazione cumulata, il potere d'acquisto reale era sceso di oltre il 12%.

$45,000.00 -
a ® ® O
$30,000.00 4
$15,000.00
$O'OO | | | | |
2020 2021 2022 2023 2024

B RAL nominale (€) Potere d'acquisto reale (€)

Francesca prepara il suo dossier calcolando:

1. RAL attuale: 40.000<€.
2. RALreale al netto dell'inflazione (-12%): = 35.200<€.
3. Fonti ISTAT per dimostrare l'impatto del costo della vita.

4. Argomentazione chiara: "Non € un aumento, € un adeguamento.”

In riunione con il capo dice: ‘Il mio stipendio nominale e fermo da 4 anni. In termini reali, oggi
vale 35.200€. Chiedo un adeguamento almeno parziale per riportare il mio potere d'acquisto
al livello di 4 anni fa."

Questo framing cambia la prospettiva: non un "capriccio personale’, ma una realta oggettiva.

L'azienda riconosce la solidita dell'argomento: aumento immediato del 7% (42.800€) e piano
di revisione annuale per compensare l'inflazione.

Lezione chiave: Quando usi l'inflazione come leva, non stai chiedendo "di piu": stai
chiedendo di non perdere valore.
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Case Study o: Lorenzo, dalle job
description allaumento

Lorenzo, 28 anni, social media manager in una start-up tech. RAL: 27.000€.

Problema: percepiva di guadagnare meno dei suoi coetanei, ma non aveva prove concrete.

Strategia applicata
Lorenzo decide di fare una ricerca mirata:

1. Analizza 10 job description su LinkedIn
e Indeed.

2. Trova che la RAL media dichiarata per
ruoli analoghi nella sua citta € 30-
34.000€.

3. Confronta le responsabilita richieste
con le sue — coincidevano al 90%.

4. Prepara uno schema comparativo: "RAL
attuale 27k vs mercato 30-34k"

In riunione con il CEO dice: "Oggi percepisco 27k. Analizzando 10 job description per lo
stesso ruolo e livello, il range offerto dalle aziende del settore e 30-34k. Credo sia
opportuno un allineamento, considerando che le mie attivita coincidono pienamente con
quelle richieste sul mercato.”

Linguaggio calmo, basato su dati pubbilici e verificabili.
ILCEO riconosce l'analisi, propone un aumento a 31.500€, con revisione a 6 mesi.
Incremento immediato: +17%.

Lezione chiave: Le job description pubbliche sono fonti semplici ma potentissime: mostrano
non solo i numeri, ma anche le responsabilita attese.
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Case Study 6: Chiarq, i report
premium che hanno convinto il

board

Chiara, 39 anni, senior HR manager in una multinazionale del pharma. RAL: 70.000€.

Problema: da 3 anni non riceveva aumenti nonostante l'espansione aziendale. | capi erano

scettici davanti a semplici dati da portali online.

Salary Benchmark
Report di PwC

Report specifico per il
settore farmaceutico,
evidenziando il range
78-85k per posizioni
analoghe.

.

\

Presentazione con
grafici

Slide chiare con grafici
a barre che mostrano il
gap tra RAL attuale e
benchmark di mercato.

IRELLI
IcoLd

KPI personali

Riduzione del turnover
del 12%,
implementazione di un
nuovo sistema HRIS
con risparmi
quantificabili.

Durante la revisione annuale, dice: “/l mio stipendio e 70k. Il report PwC 2023 per il settore
pharma indica un range 78-85k per profili simili. In aggiunta, i miei progetti hanno portato

risparmi per oltre 250.000€. Vorrei discutere un riallineamento.”

Citare PwC sposta la percezione: da opinione a prova autorevole.

ILboard approva un aumento a 78.000€ e concorda un bonus variabile fino a 10.000€.
Totale incremento potenziale: +26%.

Lezione chiave: Le fonti premium (PwC, Deloitte, EY, McKinsey) hanno un impatto
psicologico enorme: nessun capo vuole sembrare quello che "ignora Deloitte".

44



www.hicolopirellicom W.nsm
IcoLd

Case Study 7: Enrico, linflazione
trasformata in aumento immediato

Enrico, 45 anni, operations manager in una grande azienda logistica. RAL: 60.000€, ferma da
5 anni.

Problema: nonostante la sua esperienza, i continui rinvii dell'azienda lo stavano penalizzando
in termini di potere d'acquisto.

Strategia applicata

Enrico costruisce un dossier essenziale

basato solo su inflazione e dati ufficiali
ISTAT:

1. Calcola inflazione cumulata 5 anni —
+18%.

2. RALreale oggi: 60.000€ = 49.200€ in
termini di valore.

3. Prepara un documento con grafico

comparativo "Stipendio nominale vs
Stipendio reale".

4. Formula la richiesta come
adeguamento, non aumento.

Enrico al meeting dice: ‘Il mio stipendio e fermo a 60k dal 2018. Con l'inflazione cumulata,
oggi vale come 49.200€. Non sto chiedendo un aumento, ma un adeguamento che riporti il
mio potere d'acquisto almeno vicino al livello iniziale."

L'uso della parola "adeguamento” riduce le resistenze.

L'azienda approva immediatamente un aumento del 10% (66k) e siimpegna a rivedere la
retribuzione su base biennale.

Enrico trasforma un argomento scomodo in un dato oggettivo.

Lezione chiave: Quando parli di inflazione, non chiedi un "di piu": chiedi di non perdere
valore. E una leva difficile da confutare.
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Case Study 8: Martina, dal dato al
salto di livello

Martina, 33 anni, finance analyst in una multinazionale del settore energy. RAL: 38.000€.

Problema: il suo ruolo era formalmente junior, ma da oltre un anno svolgeva attivita tipiche
di un senior analyst, senza riconoscimento economico né di titolo.

) N

Tabella
comparativa

Responsabilita
extra

Dati di mercato

Range per junior: 34-

38k; per senior: 42—
48k. Fonti verificabili
da report di settore.

Gestione budget di 5
milioni, preparazione
report trimestrali per il
board, mentoring di 2

Job description
"ufficiale" vs attivita
realmente svolte, con
evidenza delle

neoassunti. discrepanze.

In review con I'HR dice: "Oggi sono inquadrata come junior analyst a 38k. Il mercato per
questo livello e 34-38k, quindi sono in linea. Ma da oltre un anno ricopro responsabilita
tipiche di un senior analyst, che il mercato valuta 42-48k. Chiedo quindi un adeguamento di

titolo e stipendio in linea con il ruolo effettivo."
Promozione a senior analyst con RAL di 45.000€. Totale incremento: +18% immediato.

Lezione chiave: | dati di mercato sono la base, ma il vero salto arriva quando li combini con

le responsabilita effettive che gia ricopri.

IRELLI
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Case Study 9. Alberto, i dati
inattaccabili grazie alle fonti
multiple

Alberto, 29 anni, account executive in un'agenzia di comunicazione. RAL: 29.000€.

Problema: aveva provato a chiedere un aumento citando solo Glassdoor, ma il capo aveva
risposto: “Questi siti non sono affidabili"

Strategia applicata

Alberto decide di preparare un salary
dossier con fonti multiple:

1. JobPricing: range 31-34k.

2. LinkedIn Salary: mediana 32k.

3. Randstad Salary Survey: range 30-33k.

4. Confronto visivo — tutte le fonti
allineate intorno ai 32k.

5. Formula la richiesta in modo assertivo,
non minaccioso.

Alberto presenta una slide con i tre loghi (JobPricing, LinkedIn, Randstad) e dice:
"Attualmente percepisco 29k. Tre fonti indipendenti collocano il mio ruolo a 31-34k. Vorrei
discutere un riallineamento che mi portiin linea con il mercato.”

Il capo, vedendo la convergenza, non ha potuto liquidare i numeri come "non affidabili".

Alberto ottiene un aumento immediato a 32.000€, +10%. Con revisione a 6 mesi per arrivare
a 33.000€.

Lezione chiave: Una singola fonte puo essere contestata. Tre fonti allineate diventano quasi
inattaccabili.
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Case Study 10: Elenq, il follow-up che
ha reso vincolante la trattativa

Elena, 30 anni, communication specialist in una media azienda. RAL: 31.000€.

Problema: durante le review annuali riceveva sempre frasi vaghe: “Ne parleremo piu avanti”.
Senza follow-up, tutto cadeva nel dimenticatoio.

>
Incontro iniziale Follow-up scritto Revisione
"Il mercato colloca il mio Email immediata con programmata
ruolo a 33-36k. Oggi sono sintesi dei dati discussi e Appuntamento fissato a 3
a 31k, quindi sotto del 10%.  accordi presi, inclusa mesi per verificare
Vorrei discutere di un tempistica per la l'implementazione di
riallineamento." revisione. quanto concordato.

Durante l'incontro dice: "Il mercato colloca il mio ruolo a 33-36k. Oggi sono a 31k, quindi

sotto del 10%. Viorrei discutere di un riallineamento.”
Il capo risponde: “Ne riparliamo tra qualche mese."

Elena invia subito una mail:

Oggetto: Sintesi dell'incontro del [datal

Grazie per il confronto di oggi. Come discusso, il mercato per il mio ruolo & 33-36k,
mentre la mia RAL € 31k. Rimaniamo d'accordo di rivalutare la questione entro 3 mesi.

Tre mesi dopo, il capo non poteva negare la promessa scritta.
Elena ottiene un aumento a 34.000€.

Lezione chiave: Il follow-up scritto rende le promesse piu vincolanti: diventa una traccia
formale che difficilmente pud essere ignorata.
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Il rischio del silenzio: se non porti

dati, paghi tu

Molti professionisti non chiedono mai nulla per paura di sembrare scomodi.

Ma il silenzio ha un costo altissimo:

Percezione errata Stagnazione

Se non porti dati, vieni Il tuo stipendio rimane
percepito come fermo mentre il mercato

"soddisfatto”. corre.

Gap insostenibile

Nel tempo, la differenza
diventa troppo grande
per essere colmata in
una sola trattativa.

/N Non negoziare equivale ad accettare una perdita progressiva di valore, anno dopo

anno.

Paolo, 44 anni, tecnico di laboratorio. Per 10 anni non ha mai chiesto aumenti, convinto che

l'azienda lo avrebbe premiato spontaneamente.

Risultato: mentre i colleghi del settore erano saliti a 38-42k, lui era rimasto a 30k. Quando
finalmente chiede un riallineamento, il gap era cosi ampio che il capo risponde: “Non

possiamo colmare questa distanza tutta in una volta."

Lezione chiave: Il mercato non aspetta: se non porti dati, resti indietro. IL rischio del silenzio

accumulare un gap che poi diventa impossibile da recuperare in una sola trattativa.



www.hicolopirellicom W.nsm
IcoLd

Il potere del confronto tra colleghi
(senza rischi)

Parlare di stipendi con i colleghi € spesso visto come un tabu.

Tuttavia, il confronto diretto € una delle fonti piu preziose per capire il proprio

posizionamento reale.

/N Attenzione: se fatto male, puo creare tensioni o sembrare "spionaggio interno”.

Come farlo in modo intelligente

. Costruisci un clima di fiducia: scegli
colleghi con cui hai un buon rapporto.

. Formula la domanda in modo
neutro: "Sto riflettendo sulla mia
crescita, posso chiederti se ti senti in

linea col mercato qui dentro?"

. Non raccogliere pettegolezzi: punta
a confronti concreti e rispettosi.

. Non citare mai un collega in
trattativa senza il suo consenso diretto.

Ilaria, 29 anni, junior account. Era convinta che il suo stipendio fosse in linea col mercato
(26k). Parlando in modo informale con una collega di pari ruolo, scopre che lei guadagnava

30k.

Questo confronto le ha dato la spinta per chiedere un riallineamento con dati interni ed
esterni. Risultato: aumento di 3.500€.

Frase da usare in trattativa (senza citare nomi): "So che nel nostro contesto interno il range
per questo ruolo e piu alto rispetto alla mia attuale RAL. Per questo chiedo un allineamento.”

Un confronto interno intelligente aumenta la forza dei dati esterni.
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Perché i dati senza KPI personali
valgono la meta

Portare al capo solo numeri di mercato é utile, ma incompleto.

Perché? Perché i dati di mercato dicono quanto vale un ruolo, non quanto vali tuin quel
ruolo.

/N Se non aggiungi i tuoi KPI personali, la trattativa rischia di ridursi a un confronto

astratto.
Approccio debole Approccio vincente
"Il mercato per il mio ruolo € 42-46k, io "Il mercato per il mio ruolo € 42-46k, io
sono a 39k sono a 39k. Inoltre, ho chiuso il 120% della

quota annuale e acquisito 5 nuovi clienti

Risposta del capo:."Si, ma non tutti i sales o
strategici.
hanno le stesse performance’”

Risultato:aumento a 44k.

Formula vincente

Dati di mercato + KPI personali = argomento inespugnabile.

Esempio di frase: ‘Il mercato per il mio ruolo e [X-Y]. Attualmente sono a [Z]. In piu, i miei
risultati (es. +15% fatturato, -10% costi) mi collocano nella fascia alta del range.”

Alessio, 35 anni, sales account. Porta in trattativa i dati: "/l mercato per il mio ruolo e 42-46k,
io sono a 39k." Il capo risponde: Si, ma non tutti i sales hanno le stesse performance.”

Alla successiva review, Alessio integra i suoi KPI:

e Chiusura del 120% della quota annuale.

» Acquisizione di 5 nuovi clienti strategici.

Risultato: aumento a 44k.

i |
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Costruisci il tuo "cruscotto salariale

personale’

Uno dei motivi per cui i professionisti arrivano impreparati in trattativa € che non hanno i dati

raccolti e aggiornati in un unico posto.

IL rischio & dimenticare numeri chiave o confondersi tra fonti diverse.

/N La soluzione é creare un cruscotto personale: un file semplice ma completo che

contiene tutto il necessario.

Un foglio Excel o Google Sheet con 5 sezioni:

é ) é \
RAL attuale Range di mercato KPI personali
Lordo e netto, Da almeno 3 fonti Risultati misurabili
aggiornati all'ultimo diverse, con date di ottenuti negli ultimi 12
stipendio. aggiornamento. mesi.

. J . J

( N[/ N
Benefit extra Inflazione cumulata
Bonus, auto, formazione e altri vantaggi Calcolo dell'impatto sul potere
quantificati. d'acquisto reale.

\. A J

Aggiornalo 1 volta l'anno.

Federico, 41 anni, procurement manager. Crea un cruscotto personale e lo porta al meeting

con il CFO. Risultato: invece di un discorso vago, mostra una tabella con:

o Attuale: 62k.
e Mercato: 68-74k.

e KPI: riduzione costi 8%.

Il CFO apprezza la chiarezza e approva un riallineamento a 70k.
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Allenati a presentare i tuoi dati con
il roleplay

Sapere i numeri non basta: serve saperli comunicare in modo fluido e sicuro.

Molti professionisti preparano i dati perfettamente, ma in trattativa si bloccano o li spiegano
in modo confuso.

/N Ilmodo migliore per evitare questo rischio € allenarsi con roleplay: simulare la
trattativa prima di viverla davvero.

Trova un partner

Collega, amico o mentor disponibile a interpretare il ruolo del capo.

Prepara le obiezioni

Dai al tuo "capo simulato" un copione con possibili risposte negative: "Non ci sono

soldi’, "Altri guadagnano meno’, "Non e il momento".

Pratica le risposte

Rispondi usando i tuoi dati, KPI e storytelling preparati, mantenendo un tono
assertivo ma non aggressivo.

Chiedi feedback

Fatti dire se sei stato convincente, se il tono era appropriato, se i dati erano
chiari.

Ripeti

Continua finché la tua esposizione diventa naturale e fluida, senza esitazioni.
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Serena, 27 anni, junior recruiter. Per la sua prima negoziazione fa roleplay con una collega
senior.

Dopo 3 simulazioni riesce a rispondere con sicurezza a tutte le obiezioni. Quando affronta il
suo capo, dice con calma: ‘Il mercato per il mio ruolo e 28-31k, io sono a 25k. Con i miei
risultati [esempil, credo sia giusto un riallineamento.” Risultato: aumento a 29k.

Ricorda: piu ti alleni in roleplay, meno sarai sorpreso nella trattativa reale.
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Preparazione debole vs
Preparazione forte

Non tutte le preparazioni sono uguali: molti credono di essere pronti solo perché hanno
"guardato un numero su Glassdoor".

In realta, la differenza tra chi ottiene aumenti e chi no sta nella qualita della preparazione.

e Un solo numero da fonte generica. « Almeno 3 fonti diverse e aggiornate.

e Nessun KPI personale. o KPI chiari e misurabili.

e Nessun follow-up scritto. » Grafico comparativo attuale vs mercato.
« Tono incerto o aggressivo. » Roleplay fatto almeno 2 volte.

e Nessun piano B (BATNA). » Follow-up scritto post-incontro.

o BATNA o offerta alternativa pronta.

Due colleghi, stesso ruolo e livello:

» Paolo porta solo "su Glassdoor dicono 40k" — rifiuto.

» Marta porta dossier con 3 fonti, KPI (+12% efficienza), grafico, BATNA — aumento del 15%.

Stesso contesto, risultati opposti per qualita della preparazione.
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Le 3 frasi peggiori da dire quando
usi i dati
Avolte non é il dato a rovinare la trattativa, ma il modo in cui lo presenti.

Alcune frasi, anche se basate su numeri veri, fanno percepire la tua richiesta come
arrogante, superficiale o minacciosa.

/\  Evita assolutamente queste 3 trappole comunicative.

"Me lo merito
perché lo diceiil
mercato."

Il mercato indica un
benchmark, ma il tuo
capo vuole sapere
perché tulo meriti.
Senza KPI personali,
sembri basarti solo su
statistiche.

"Se non mi date
questa cifra, me
ne vado."

Una minaccia diretta
chiude la trattativa.
Meglio: “Ho ricevuto
un'offerta alternativa,
ma preferisco restare
qui se possiamo
allinearci."

"Altri miei
colleghi
guadagnano piu
di me.”

Citare nomi interni
crea tensioni e
conflitti. Usa piuttosto:
‘So che per questo
ruolo, internamente il
range e piu alto. Vorrei
capire come
allinearmi.”

Elisa, 28 anni, junior HR. La prima volta usa la frase: "Me lo merito perchée il mercato paga di
piu."— rifiuto. La volta dopo dice: "Il mercato paga 28-31k, io sono a 25k. Inoltre, ho gestito
con successo [progetto XI. Vorrei un riallineamento.”"— aumento del 12%.

Ricorda: i dati sono forti, ma solo se comunicati nel modo giusto.
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Le 3 frasi vincenti per presentare i
dati

Non basta evitare gli errori: serve anche avere pronte delle formule efficaci.

Le frasi giuste non solo comunicano i dati, ma li rendono irrefutabili e professionali.

) N
‘Secondo [fonte "Negli ultimi 12 "Il mio obiettivo e
1], [fonte 2] e mesi ho ottenuto allinearmi
[fonte 3], il range [KPI concreti]. Per gradualmente al
per il mio ruolo & questo credo di mercato.
X-Y.lo oggi sono collocarmi nella Possiamo
al' fascia alta del definire insieme
Mostra che hai fatto range di " un .pl.ono .dl
- mercato. revisione in 6-12
un‘analisi completa e . . mesi?"
che i tuoi dati non Collega il dato di
sono isolati. mercato alla tua Trasmette
performance disponibilita al
personale. dialogo, non rigidita.
J J

Riccardo, 35 anni, supply chain specialist. Usa la frase: "Secondo JobPricing e Randstad, il
mio ruolo e valutato 44-48k. lo sono a 40k. Negli ultimi 12 mesi ho ridotto i costi logistici del
9%, quindi credo di rientrare nella fascia alta."

Risultato: aumento a 45k, +12%.

Porta sempre con te queste 3 frasi: sono le tue "armi segrete” in trattativa.
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Mini-Toolkit Stampabile: Il mio foglio
dati

Quando sei in trattativa, avere tutto in testa non basta.
La pressione del momento puo farti dimenticare numeri o formulazioni chiave.

IL mio foglio dati (compila prima della trattativa)

4 N
Dati di mercato
e Fonte1. ______________ Range: ______ - €
e Fonte2: ______________ Range: ______ ______ €
e Fontes: ______________ Range: ______ - €
e Medianacomune: ______________ €
\_ J

e RAL lordo: €

¢« Netto annuo:

¢ Benefit extra (bonus, auto, formazione...);

4 )
Differenza rispetto al mercato
e Gapin€: ______________
e Gapin%: ______________
\ J
4 )

| miei KPI (ultimi 12 mesi)

Spazio per elencare i risultati misurabili ottenuti
\. J

La mia frase di sintesi

Il mercato per il mio ruolo e [X-YI. lo oggi sono a [Z]. Negli ultimi 12 mesi ho ottenuto
[risultatol. Vorrei discutere un riallineamento.”

. J




/N Con questo foglio dati stampabile, arrivi sempre con uno strumento chiaro e
professionale, pronto da mostrare o da consultare.

Andrea porta questo foglio compilato alla review con il suo capo.

Invece di parlare a braccio, mostra numeri chiari e una frase pronta. Risultato: aumento del
10%.

Consiglio pratico: stampa due copie del foglio.

« Una per te (da consultare in meeting).

» Una da lasciare al capo (cosi i tuoi numeri restano sul tavolo anche dopo che esci).




www.nicolopirellicom

Errori comuni con i dati e come

evitarli

Avere i dati &€ fondamentale, ma non basta.

Molti professionisti, pur avendo numeri validi, commettono errori che ne annullano

l'efficacia.

/N Con questa checklist saprai riconoscerli e soprattutto evitarli.

Usare una sola
fonte

Facile da contestare.
Usa sempre almeno 3
fonti indipendenti per
triangolare i dati.

1 TR

ma collaborativo.

L

Essere troppo aggressivi

'O mi date X 0 me ne vado" — chiude la
trattativa. Mantieni un tono assertivo

Non collegare i
dati ai propri
risultati

Il mercato dice "quanto
vale un ruolo’, tu devi
dimostrare "quanto vali
tu" con KPI concreti.

/J \\

Presentare i dati
nel momento
sbagliato

Es. subito dopo un
taglio budget —
inevitabile rifiuto. Scegli
momenti di crescita o
dopo successi.

s TN
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Non lasciare traccia scritta

Senza follow-up, le promesse possono
evaporare. Invia sempre un‘email di
riepilogo dopo l'incontro.

J

Simona, 27 anni, graphic designer. Porta in trattativa solo Glassdoor — il capo la liquida. La

volta dopo integra 3 fonti, KPI (campagna creativa premiata) e un follow-up scritto.

Risultato: aumento del 15%.

Se rispondi "Si" a tutte le domande della checklist, stai usando i dati al massimo del loro

potenziale.
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Trasforma i tuoi dati in un piano a

12 mesi

Molti raccolgono i dati solo quando devono negoziare, ma cosi arrivano sempre "all'ultimo

minuto’, impreparati e sotto pressione.

/N Il segreto e costruire un processo continuo, con micro-task distribuiti nell'anno.

Gennaio - Check di mercato

Raccogli 3 fonti di benchmark.
Aggiorna il tuo cruscotto salariale.

Maggio - Networking &
confronto

Parla con almeno 1 collega o
mentor per capire posizionamento.

Settembre - Aggiornamento
dati
Nuova ricerca su portali (LinkedIn,

Glassdoor, JobPricing). Aggiorna
inflazione cumulata.

Dicembre - Review interna

Valuta il gap tra obiettivi e risultati.
Pianifica la strategia per l'anno

successivo.

—9

—©
‘_

—o

—0

Marzo - KPI trimestrali

Registra risultati concreti ottenuti
(es. +X% vendite, riduzione costi).

Luglio - Test roleplay

Simula la trattativa con un
amico/collega.

Novembre - Preparazione
dossier

Assembla fonti, KPI, grafici. Scrivi la
frase di apertura per la trattativa.

Giorgio, 42 anni, operations specialist. Applica questo piano: ogni 2 mesi aggiorna dati e KPI.

Quando arriva al colloquio annuale, ha un dossier completo e recente. Un piano annuale ti fa

arrivare alla trattativa sempre pronto, mai in affanno.
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Toolkit Visivo: | grafici che parlano

per te

Un capo puo discutere un numero, ma € molto piu difficile discutere un grafico chiaro e

visibile.

Le immagini semplificano concetti complessi e rafforzano la tua posizione.

/N Ma attenzione: un grafico troppo complicato rischia di confondere. Serve

semplicita e immediatezza.

r
Grafico a barre:

"Attuale vs
Mercato"

Mostra la tua RAL
accanto alla media di
mercato. Evidenzia
subito il gap.

Grafico a torta:
"Composizione del
pacchetto’

RAL base, bonus,
benefit. Utile se il tuo
capo tende a
"nascondersi” dietro i
benefit: visualizzi il peso
reale di ciascuna voce.
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e

Linea temporale:
"Evoluzione del
gap’

Come € cambiata la tua
RAL negli anni rispetto
al mercato. Perfetta per
mostrare stagnazione o

perdita di valore.

~\

Lucia, 37 anni, project manager. IL suo capo diceva sempre: "Si, ma i benefit compensano.” Lei

prepara un grafico a torta: 90% stipendio base, 10% benefit.

Impossibile negare che i benefit non coprivano il gap — ottiene +12%.

Un buon grafico € come un alleato silenzioso: parla anche quando tu smetti di parlare.

62
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Mini-eserciziario: le 5 obiezioni piu
comuni e come rispondere con i

dati

In trattativa, i dati sono forti... ma non sempre bastano. Spesso il capo prova a spostare la

conversazione con obiezioni standard.

/N Se non ti prepari, rischi di andare in difficolta e perdere credibilita.

) N
"Non ci sono "Altri colleghi "Non e il
soldi a budget.” guadagnano momento giusto.”

‘Capisco la meno di te” ‘Capisco, ma

situazione. Tuttavia, il ‘Ogni i miei dati mostrano
mercato per il mio posizione ha il suo che il gap é del [X%].
ruolo é [X-Y] valore di mercato. Possiamo fissare gia
Possiamo discutere Oggi il mio ruolo e 0ggi una revisione a
un piano graduale di stimato [X-YI e io Imesel per
riallineamento in 6-12 sono sotto di [Z%]" riallinearci?"
mesi?"

J J

) N
"l benefit Il mercato non e
compensano.” un riferimento @ Sesaigia

"Ho fatto valido” come
un‘analisi: i benefit ‘Per questo TEEOMe2HE;
incidono solo per il ho consultato tre fonti sl
[X%] sul pacchetto. Il indipendenti (es. obiezione ti
gap con il mercato JobPricing, Linkedin, cogliera di
resta del [Y%]." Randstad). Tutte SOHRIRSEE)
convergono sullo
stesso range [X-Y]"
J y,
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Davide, 34 anni, engineer. IL capo dice: “Non ci sono soldi." Davide risponde con calma:
‘Capisco, ma i dati di mercato mostrano un gap del 12%. Possiamo definire un piano graduale
per chiuderlo in 12 mesi?" Il capo accetta, aumento del 6% subito e 6% dopo 12 mesi.
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Conclusioni operative: i S principi
chiave da ricordare sempre

Dopo tutto il percorso fatto in questo documento, potresti sentirti sopraffatto dalle tante

strategie, esempi e strumenti.

Ecco perché abbiamo distillato il tutto in 5 principi chiave, semplici da ricordare e applicare.

&

Il mercato non
aspetta

Aggiorna i tuoi dati

almeno una volta l'anno:

chi non lo fa resta
indietro.

Lo forma conta quanto il

contenuto

Grafici, tabelle e dossier ben fatti danno

credibilita immediata.

Dati + KPI = potere

| humeri di mercato
vanno sempre collegati
ai tuoi risultati concreti.

o

Il tempismo & meta
della vittoria

Scegli momenti
favorevoli: review
annuale, successo
recente, crescita
aziendale.

La costanza batte

limprovvisazione

Meglio piccole azioni regolari (cruscotto,

esercizi, aggiornamenti) che grandi

preparazioni dell'ultimo minuto.

Sara, 32 anni, product designer. Applica i 5 principi: aggiorna i dati a gennaio, crea dossier

con grafici, fa roleplay con un collega.

Risultato: aumento del 18% in un'azienda che non dava riallineamenti da anni.

Porta con te questi 5 principi in ogni trattativa: sono il tuo manuale tascabile.
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Disclaimer finale e prossimi passi

Questo documento e stato progettato per offrirti strumenti pratici, esempi concreti e

strategie testate per migliorare la tua capacita di negoziazione.

Tuttavia, ogni situazione € unica e i risultati dipendono da molte variabili:

« Il contesto aziendale.
e Le politiche interne di retribuzione.

« Latua capacita di mettere in pratica
quanto appreso.

/N Questo materiale ha scopo
informativo e formativo. Non
rappresenta una garanzia di
risultato.

Prossimi passi per te

01

Applica unazione entro 7 giorni

Non aspettare la prossima review: aggiorna il
tuo cruscotto o compila il tuo foglio dati.

03

02

Pianifica la tua prossima trattativa

Scegli una data (review, meeting di progetto,
colloquio informale) e preparati.

04

Integra con gli altri toolkit

Questo PDF ¢ parte di un percorso: gli altri
moduli su script, obiezioni e tecniche
relazionali ti aiuteranno a chiudere il cerchio.

Continua a formarti

La negoziazione € una skill che cresce con
l'esperienza. Usa casi reali, roleplay e
feedback per migliorarti.

‘Non sei tu a chiedere un favore: sei tu a portare valore. E i dati sono lo strumento piu

potente per dimostrarlo.”





