Le strategie da usare in carriera e nel business per
chiedere (e ottenere) senza danneggiare le relazioni.

Tecniche per

Negoziare

Senza Incrinare 1 Rapporti

Include:

e 8 frasi chiave
per ottenere
senza conflitti

e Mini-guida
“La psicologia
del capo”

Chiedi di piu con sicurezza e tatto, anziche
con tensione o pressioni.
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Tecniche per
negoziare senza
Incrinare i rapporti

Ti & mai capitato di esitare prima di una
conversazione importante con il tuo capo? Magari
volevi chiedere un aumento, o il giusto
riconoscimento per il tuo lavoro, ma un pensiero ti
ha paralizzato:

e La paura dirovinare il rapporto?
e |ltimore di essere percepito come ingrato?

e Il pensiero di chiuderti delle porte in futuro?

La verita € che molti professionisti brillanti non
avanzano non per mancanza di merito, ma perché
non sanno chiedere senza sentirsi in colpa. Questa
esitazione blocca trattative che potrebbero
cambiare il loro percorso professionale.
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Lo negoziazione non e conflitto

Quando pensiamo a "negoziare’, spesso visualizziamo scene di film: tavoli freddi, squardi
tesi, qualcuno che urla, qualcun altro che cede. E un immaginario potente, ma fuorviante.

La negoziazione reale, quella che avviene in ufficio con il tuo capo, raramente € un ring. Al
contrario: € una conversazione che puo rafforzare o indebolire la fiducia reciproca.

Il segreto € questo: una buona negoziazione € un atto relazionale, non di guerra. Non si

tratta di "vincere contro l'altro’, ma di far percepire che la tua crescita € anche crescita per
l'azienda.

Chi riesce in questo é percepito come maturo, collaborativo e pronto a ruoli di maggiore

responsabilita.
Negoziazione Relazionale

<
Costruire
Fiducia

Allineare Approccip
Obiettivi Comunicazio Collaborativo
Mostrare integrita ne Chiara

Collegare Cooperare invece
crescita Esporre bisogni e di scontrarsi
personale benefici
azienda

€ coerenza

( N
Negoziazione tradizionale Negoziazione relazionale

Basata sul conflitto e sulla Basata sulla collaborazione e fiducia

competizione o o .
e Approccio "vinciamo insieme

» Approccio "io vinco, tu perdi o Comunicazione costruttiva

« Comunicazione aggressiva « Relazioni durature

¢ Risultati a breve termine
\_ Y,
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Una storia comune

Immagina questa scena:

Lucia, 34 anni, lavora come Project Manager. Ha guidato con successo tre progetti
complessi, portando risultati concreti: riduzione dei tempi di consegna del 20%, risparmi di
budget del 15%, e un cliente che scrive all'azienda per complimentarsi con lei. Lucia sente
che é ilmomento giusto per chiedere una promozione.

IL giorno dell'incontro, perd, entra nell'ufficio del capo gia in tensione. Parte con un tono
freddo:

"Credo di meritare di piu, vorrei discutere del mio stipendio.’

Il capo, sorpreso dall'approccio diretto e difensivo, si irrigidisce. La conversazione si
trasforma in un braccio di ferro:

e Llui minimizza i risultati,
e leisi difende,

« l'incontro finisce con un vago "ne parleremo”.

Nonostante i successi, Lucia esce senza nulla in mano e con la sensazione di aver incrinato il

rapporto con il capo.

Il problema non era il merito, ma il modo di condurre la negoziazione.
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La promessa di questo manuale

Se ti riconosci almeno un po' nella storia di Lucia, questo manuale é stato scritto per te. Qui
imparerai tecniche pratiche per:

01 02 03
chiedere cio che meriti senza difendere i tuoi interessi trasformare la negoziazione
sembrare aggressivo, senza rompere la relazione, in un'‘occasione per costruire
fiducia.
Troverai:
» script parola per parola da usare nei » casi studio reali con risultati concreti,
momenti critici, « esercizi pratici per allenarti.

» frasi alternative da preferire (e quelle da
evitare),

Script Esercizi

Frasi Casi

Non solo teoria accademica, ma strumenti subito utilizzabili.
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Perché vale piu del suo prezzo

Un aumento del 7% su 40.000€ lordi significa +2.800€ ogni anno. Un avanzamento di ruolo
puod aprire le porte a bonus, benefit e opportunita future che valgono decine di migliaia di

euro.

Eppure, molti rinunciano a chiedere percheé temono di “rovinare il rapporto”. Il costo di questa
rinuncia € enorme: anni di carriera sprecati, motivazione che cala, senso di ingiustizia che

cresce.

Questo manuale ti mostra come ottenere senza rompere. E per questo che il suo valore non
sta nelle pagine che leggerai, ma nei ritorni che potrai generare applicandole.

$30,000.00

$20,000.00 -

$10,000.00

$0.00 -
Senza negoziazione Aumento 7% Promozione

IL grafico mostra il valore cumulativo in 5 anni delle diverse opzioni di negoziazione rispetto a

non chiedere nulla.
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Introduzione ai S pilastri

Se chiedere senza rovinare i rapporti fosse semplice, questo manuale non esisterebbe. La
realta aziendale € un ecosistema complesso, dove il successo non si misura solo con la
performance individuale, ma anche e soprattutto con l'abilita di navigare le dinamiche
relazionali. Non basta essere il migliore nel proprio ruolo; la capacita di comunicare,
influenzare e negoziare in modo costruttivo e altrettanto cruciale.

Immagina di essere un professionista brillante, con risultati eccezionali. Se, tuttavia, avanzi
una richiesta di aumento o promozione con un tono che suona esigente, arrogante, o
peggio, come una minaccia velata ("O mi date l'aumento o me ne vado"), il rischio é di
alienare i tuoi superiori e colleghi. Una comunicazione inopportuna puo trasformare una
negoziazione legittima in un confronto personale, minando la percezione della tua
professionalita e della tua lealta. Anche un approccio che ignora le priorita e le pressioni del
tuo interlocutore puo farti apparire insensibile o egocentrico, rendendo la tua richiesta
difficile da accettare. Le relazioni in azienda sono il lubrificante che fa girare gli ingranaggi:
influenzano la collaborazione, la fiducia, il supporto in momenti difficili e, in ultima analisi, le
opportunita di crescita. Ignorarle significa operare in un vuoto, dove i tuoi meriti, per quanto
grandi, potrebbero non essere pienamente riconosciuti o valorizzati.

Per questo la negoziazione relazionale si fonda su 5 pilastri che trasformano la
conversazione da scontro a collaborazione:

Linguaggio
. collaborativo
Ascolto attivo
Parole che uniscono

Comprendere prima di invece di dividere

farsi comprendere
Empatia strategica

Riconoscere il punto di

Chiarezza e vista altrui

trasparenza . .
Win-Win

Richieste specifiche e

misurabili Soluzioni vantaggiose per

entrambi

Nei prossimi capitoli li esploreremo uno per uno, con esempi concreti e strumenti pratici.
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Pilastro 1: Ascolto attivo

Immagina questa scena, nitida come una fotografia appena scattata: Marco, un brillante
ingegnere di 30 anni, con il passo fermo di chi sa di aver meritato ogni passo, entra
nell'ufficio delle Risorse Umane. Il sorriso € stampato sul suo viso, la cartella sotto il braccio
e gonfia di grafici e presentazioni che, ne é certo, parlano da sole. La sua mente, un turbine
di cifre e successi, € gia proiettata sulla richiesta di aumento che sta per avanzare. Appena la
Responsabile HR, la Signora Rossi, si siede di fronte a lui, Marco non esita. Un fiume in piena.
Snocciola risultati, numeri, KPI, il valore innegabile che ha portato all'azienda, il tutto con una
rapidita che quasi toglie il fiato. | suoi occhi brillano di quella convinzione incrollabile che,
dopotutto, la meritocrazia dovesse sempre trionfare.

Mentre Marco parla, la Signora Rossi annuisce, si, ma quel cenno si fa via via piu distratto,
quasi meccanico. Il suo sguardo, sfuggente, scivola piu volte sull'orologio, poi sulle pile di
carte sulla scrivania, e ogni tanto si aggiusta nervosamente gli occhiali, come se cercasse di
mettere a fuoco qualcosa di invisibile. Per un attimo, cerca di interloquire, la bocca si
schiude, ma Marco, troppo rapito dal suo monologo perfettamente preparato, non le da
modo di esprimersi, travolgendola con un altro dato impeccabile. Alla fine del suo
torrenziale discorso, la Signora Rossi si concede un sospiro quasi impercettibile, ma che a
Marco, nella sua euforia, sfugge completamente. Con una voce che cerca di mantenere
professionale ma che tradisce una stanchezza sottile, risponde: "Marco, apprezzo
sinceramente il tuo contributo e i tuoi risultati sono innegabili. Ma al momento," e qui la sua
voce si fa piu pesante, "il budget e estremamente limitato per gli aumenti. Abbiamo anche
delle nuove priorita legate ai progetti X e Y, che richiedono la nostra attenzione immediata.
Rivediamo la tua richiesta piu avanti, magari tra qualche mese, quando avremo maggiore
chiarezza sul nuovo anno fiscale."

Marco esce dall'ufficio. Il sorriso € svanito, sostituito da una smorfia di incredulita e
frustrazione. Si sente incompreso, quasi tradito. Era convinto di avere la ragione dalla sua
parte, forte dei suoi meriti indiscussi, ma ha fallito in modo clamoroso nella comunicazione.
Non aveva ascoltato. Non aveva colto i segnali non verbali della Responsabile HR - lo
sguardo distratto, il gesto impaziente, il tentativo soffocato di interrompere - che indicavano
una preoccupazione o una priorita diversa in quel preciso istante. Non aveva percepito il
contesto, il peso invisibile che gravava sulle spalle della Signora Rossi, non recalcitrante, ma
semplicemente sotto una pressione inaudita per nuove iniziative che assorbivano gran parte
delle risorse e dell'attenzione aziendale. Marco era arrivato con la soluzione gia in tasca,
senza prima immergersi, con empatia, nel problema dell'interlocutore. Se avesse fatto
attenzione, avrebbe capito che la porta non era chiusa, ma che il timing e la strategia, come
un abito sbagliato, non gli calzavano affatto.
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L'ascolto attivo € la differenza abissale tra un monologo sterile, dove ognuno recita la

propria parte chiudendosi in una bolla, e un dialogo proficuo, che apre spiragli inaspettati,

costruisce ponti solidi e porta a soluzioni condivise e durature. E la chiave magica per

trasformare una potenziale barriera invalicabile in un'opportunita luminosa di comprensione

reciproca e collaborazione autentica.

La teoria: Comprendere per Concludere

Non basta "sentire" le parole pronunciate; significa comprendere il messaggio completo,
un vero e proprio decodificare che include il tono di voce, il linguaggio del corpo, e
soprattutto cid che non viene detto esplicitamente, le lacune, i silenzi eloquenti. Implica
parafrasare cid che si € sentito, restituendolo all'interlocutore per verificare la
comprensione e dimostrare presenza ("Se ho capito bene, intendi dire che... mi sembra di
capire che la tua principale preoccupazione sia.."), fare domande di chiarimento aperte
che invitano l'altro a elaborare, a scavare piu a fondo ("Puoi spiegarmi meglio cosa
intendi con...?’ "Quali sono le tue preoccupazioni principali riguardo a...?’ "C'e qualcosa
che mi sfugge, che dovrei sapere?’), e mostrare interesse reale e sincero.

L'ascolto attivo non é solo una tecnica, € un atto profondo di rispetto e di intelligenza
emotiva. Dimostrando che si é disposti non solo a udire, ma a comprendere a fondo il
punto di vista dell'altro, si abbassano le difese, si crea un clima di fiducia e apertura, e si
incoraggia l'altro a essere piu onesto e vulnerabile. Questo permette di scoprire le reali
motivazioni, le paure nascoste, i limiti invalicabili e le priorita urgenti dell'interlocutore,
elementi cruciali per formulare una richiesta che tenga conto del suo contesto, come un
sarto che cuce un abito su misura, e che abbia quindi maggiori probabilita di essere
accettata. In una negoziazione, non si tratta solo di presentare la propria posizione come
un dogma, ma di scoprire quella dell'altro per trovare un terreno comune, un punto di
incontro fertile dove entrambi possano prosperare.

Decodificare il messaggio

Ascoltare tono, corpo e silenzi.

Parafrasare a
Ripetere per verificare la comprensione.

Domande aperte

Invitare a spiegare e approfondire.

Mostrare empatia o

Contatto visivo e interesse sincero.
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Esempio pratico: Un cambio di prospettiva

X Invece di dire, focalizzandosi solo sul
proprio interesse, come un cecchino mira al
bersaglio: “lo merito un aumento perché ho
fatto X, Y, Z | miei risultati sono innegabili.
Non capisco perche non mi venga
riconosciuto!" (tono assertivo ma
disarmante, quasi una sfida aperta).

Esercizio

Puoi dire, dimostrando ascolto,
consapevolezza e una proattivita che apre
al dialogo: "Ho notato che il team HR e
estremamente concentrato sui nuovi
progetti e sulle complesse dinamiche di
budget. Mi chiedo, in questo contesto cosi
sfidante, come vedete la possibilita di
riconoscere i contributi significativi che i
dipendenti come me stanno portando? C'e
forse un modo per allineare i miei obiettivi
di crescita con le attuali priorita aziendali,
anche se non si tratta di un aumento
immediato?" (Questo approccio invita a un
dialogo sincero, mostra una profonda
consapevolezza del contesto e apre la
strada a una soluzione vantaggiosa per
entrambi, anche se non immediata,
costruendo fiducia invece di bruciare
ponti).

Scrivi qui 3 domande che useresti per ascoltare attivamente prima di fare la tua richiesta.
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Pilastro 2: Linguaggio collaborativo

Molti cadono nella trappola del linguaggio conflittuale:

"lo voglio®, "lo merito’, "Non e giusto”.

ILrisultato? Il capo si sente attaccato e risponde in difensiva.

Immaginate Giulia, 27 anni, una risorsa talentuosa che da tre anni lavora instancabilmente,
spesso oltre l'orario, contribuendo a diversi progetti di successo. Sente che il suo impegno
non e stato riconosciuto finanziariamente, e una crescente frustrazione la divora. Finalmente,
decide che € ora di chiedere. Con la mascella tesa e un'‘espressione che tradisce un misto di
nervosismo e risentimento accumulato, entra nell'ufficio del suo capo. Senza preamboli, con
una voce che rasenta la sfida, esordisce: "Voglio un aumento, sono tre anni che aspetto.”

ILcapo, sorpreso dall'aggressivita del tono e del linguaggio, sente immediatamente una
barriera alzarsi. Incrocia le braccia, si appoggia all'indietro sulla sedia e, con un'‘espressione
dura, ribatte: “Non siamo qui per fare regali, Giulia. Parliamo di performance.” La discussione
e finita prima ancora di iniziare. Il capo si € sentito attaccato, come se Giulia gli stesse
imputando una colpa o un'ingiustizia personale, e ha reagito chiudendosi a riccio,
difendendo la sua posizione e quella dell'azienda, trasformando un potenziale dialogo
costruttivo in un muro contro muro.

Giulia avrebbe potuto avvicinarsi alla conversazione con un tono diverso. Invece di una
richiesta unilaterale e quasi accusatoria, avrebbe potuto preparare il terreno, evidenziando i
suoi contributi, invitando il capo a esplorare insieme una soluzione. Avrebbe potuto dire: "Ho
riflettuto molto sul mio percorso in azienda negli ultimi tre anni, e sono molto orgogliosa dei
risultati che abbiamo raggiunto, in particolare su [citare progetto o contributo specificol.
Vorrei discutere con lei le opportunita per il mio sviluppo professionale e salariale, in linea
con il valore che porto al team e gli obiettivi futuri dell'azienda. Come vede la possibilita di
allineare il mio riconoscimento ai risultati che sto continuando a portare?” Questo approccio
apre una conversazione, crea un senso di alleanza e dimostra una visione che va oltre il
mero "ottenere" qualcosa.

Tecnica

IL linguaggio collaborativo sostituisce l'opposizione con inclusione.

e Usa "noi" anziché "io vs tu"

e Trasforma richieste in obiettivi condivisi.
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Esempio pratico

X "lo ho bisogno di un aumento!

"‘Come possiamo allineare il mio riconoscimento ai risultati che sto portando?"

Toolkit - Sostituisci queste Esercizio

frasi , S
Riformula 3 tue frasi tipiche in chiave

0 x "Non ¢ giusto” collaborativa.

"Vediamo come possiamo

bilanciare le cose"

@— X "Voglio"

"Proporrei"

Q— X "Non si puo continuare

cosi”

"C'€ un modo per
migliorare questa situazione?"

Linguaggio Collaborativo
O

=)

®

Obiettivi
Richieste —» condivisi
Obiettivi

Usa “noi"

Sostituisci io
vs tu
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Pilastro 3: Empatia strategica

Era la fine di un trimestre intenso e Roberto, senior analyst, aveva lavorato instancabilmente,
superando gli obiettivi e gestendo con successo un progetto critico. Si sentiva pronto, con i
dati in mano e una chiara motivazione, per chiedere l'aumento che riteneva di meritare.
Entro nell'ufficio del suo capo, Marco, con una combinazione di nervosismo e
determinazione. Marco, seduto alla sua scrivania, sembrava gia provato, con la fronte
corrugata e le spalle leggermente incurvate.

Roberto presento la sua richiesta, sottolineando i risultati raggiunti e il valore aggiunto che
aveva portato al team. Marco, senza distogliere lo sguardo dalle scartoffie sul suo tavolo,
rispose con un sospiro pesante, quasi esasperato: "‘Roberto, capisco il tuo punto, ma non
posso. Il budget € completamente bloccato. Siamo in un momento di tagli, e ogni singola
spesa e sotto la lente d'ingrandimento. Non c'e margine, te lo assicuro.” La sua voce era
piatta, il suo corpo rimaneva rigido, quasi a voler erigere una barriera invisibile.

Roberto avrebbe potuto insistere, sentirsi frustrato o deluso. Invece, prese un attimo per
osservare il suo capo: lo stress, la stanchezza, la pressione evidente che stava vivendo. Non
era un "no" personale, ma una difficolta sistemica. Con un tono calmo e comprensivo,
Roberto replico, inclinando leggermente il capo, quasi in segno di solidarieta: “Capisco
perfettamente la situazione, Marco. So che la gestione del budget in questo periodo e
estremamente complessa e che le pressioni sono forti su tutti noi, specialmente su di te.
Proprio per questo, vorrei proporti una soluzione graduale che non impatti subito il budget in
modo significativo, ma che riconosca gia ora il mio ruolo e il mio contributo.”

Risultato: Marco si raddrizzo sulla sedia. Lespressione tesa sul suo viso si ammorbidi. Non si
sentiva piu assalito o ignorato, ma compreso. Lempatia di Roberto aveva abbassato le difese
di Marco, aprendo una breccia nella conversazione e trasformando un "no" categorico in
un‘opportunita per esplorare soluzioni alternative.

(@ Lempatia strategica non & "essere buoni": & riconoscere apertamente il punto di
vista altrui per abbassare le resistenze. Chi si sente ascoltato, diventa piu disposto
a trovare soluzioni.

Script di esempio

"Capisco che ci siano vincoli, proprio per questo vorrei proporti un‘alternativa che tenga
conto della situazione e allo stesso tempo riconosca il mio contributo.
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Esercizio

Scrivi 2 frasi empatiche che potresti usare nella tua prossima trattativa.

”

La tua frase empatica 1

*

La tua frase empatica 2

Riconoscere il
punto di vista

Esplicitare la
prospettiva altrui

Trovare soluzioni . Ascolto attivo
Empatia

Cercare compromessi strategica Dare _spa2|o e
efficaci attenzione reale

Abbassare le

Sentirsi ascoltati :
resistenze
Accrescere apertura

e fiducia Ridurre difese e

ostilita

14
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Pilastro 4: Win-Win

Molti vedono la negoziazione come un gioco a somma zero: "Se guadagno io, perdi tu."
Questa mentalita distrugge i rapporti.

Chiara, una dinamica marketing manager, aveva un'‘idea brillante per un nuovo progetto che
sapeva avrebbe potuto elevare significativamente il profilo del reparto. Aveva preparato le
sue slide con cura, ma sapeva che il vero ostacolo non sarebbe stato il merito dell'idea,
bensi la percezione delle risorse. Il suo capo, Mario, era noto per la sua gestione
estremamente oculata dei budget e del carico di lavoro del team, specialmente in un
periodo in cui le risorse erano al limite e il team gia sotto pressione.

Quando Chiara presentd con entusiasmo la sua proposta, Mario la ascolto con attenzione,
ma il suo sguardo si fece via via piu pensieroso. Non disse nulla, ma Chiara percepi
immediatamente il silenzioso timore: "Non abbiamo le risorse per questo. Il team e gia al
collasso

Senza perdere un attimo, Chiara anticipo la sua obiezione, trasformandola in un‘opportunita.
Con un sorriso calmo e una voce ferma, ribatté:

"Mario, capisco perfettamente la tua preoccupazione per le risorse e so quanto il team sia
impegnato. Proprio per questo, vorrei che tu vedessi questo progetto non come un ulteriore
peso, ma come una soluzione. Se guido io questo progetto, non solo alleggeriamo il carico
sul resto del team, che potra concentrarsi su altre priorita, ma guadagniamo anche una
visibilita straordinaria come reparto, dimostrando la nostra proattivita e capacita di innovare.
E un vantaggio netto per entrambi, per me che cresco professionalmente e per il reparto che
brilla."

IL volto di Mario si distese e annui lentamente. La sua resistenza si sciolse, sostituita da
un'espressione di riconoscimento del beneficio reciproco. La conversazione passo da una
potenziale discussione su chi avrebbe perso, a una collaborazione su come entrambi
avrebbero vinto.

Risultato: il capo vede il beneficio reciproco.

@)
1Y
Beneficio personale Beneficio condiviso Beneficio aziendale
Crescita professionale e Maggiore efficienza e Aumento produttivita e

riconoscimento del valore risultati migliori riduzione costi
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Toolkit - Check Win-Win

La mia richiesta
porta vantagQgi
anche
allazienda?

Valuta se la tua

proposta allinea i tuoi

obiettivi con il
successo complessivo
dell'azienda

Esercizio

Posso legare la
mia crescita a
un obiettivo
comune?

Identifica come il
tuo sviluppo
personale
contribuisca
direttamente agli
obiettivi del team o
dell'organizzazione

[ S
IcoLd

Sto mostrando
come il mio
riconoscimento
riduce problemi o
rischi?
Sottolinea come il
valore che porti possa
prevenire o risolvere
sfide esistenti per il tuo
capo o il team

Scrivi 1 modo in cui la tua crescita porta benefici concreti al tuo capo o al team.
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Pilastro 5: Chiarezza e trasparenza

Molti esitano, parlano in modo vago: “Forse potremmo discutere di un riconoscimento,
quando ci sara occasione..” Il risultato? Nessun impegno concreto.

» Chiarezza = specificare cosa chiedi, in che termini, entro quando.

e Trasparenza = essere onesto sul perchée chiedi.

Analisi di un esempio pratico di richiesta efficace

Consideriamo un esempio di richiesta chiara e trasparente, e analizziamo perché funziona:

( )

La Richiesta Specificata La Tempistica Definita
Perché funziona: Fornisce una

Perché funziona: Nessuna ambiguita. tempistica precisa per
Indica chiaramente l'oggetto della limplementazione, permettendo al
discussione e la sua portata manager di verificare budget, processi
quantitativa. Questo permette al tuo interni e pianificare di conseguenza.
interlocutore di comprendere Trasforma un'idea generica in un piano
immediatamente l'entita della tua d'azione potenziale.

aspettativa e iniziare a elaborare una

risposta concreta.

. J

( N\ )
Il Fondamento Basato sui LApproccio Collaborativo e la
Risultati Call to Action

Perché funziona: Collega direttamente

la richiesta al tuo valore e ai tuoi Perché funziona: Rende la

contributi. Dimostra preparazione e una conversazione una discussione a due
visione strategica, trasformando la vie, non una richiesta unilaterale.
richiesta da "desiderio" a Suggerisce una data immediata per la
"riconoscimento meritato®. | risultati discussione, evitando rimandi, e un
specifici (X e Y) fungono da prova tono che invita alla risoluzione
inconfutabile. congiunta. E diretto ma rispettoso.

. J J
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Chiarezza vs. Ambiguita: Esempi e Contrasti

Confrontiamo richieste vaghe con le loro controparti:

~\
Richiesta Vaga Richiesta Chiara
'Mi sento un po’ sottovalutato, forse il "Vorrei essere considerato per il
mio ruolo andrebbe rivisto..." ruolo di [Nome del Ruolol entro il
Perché non funziona: Troppo pr055|-mo trl-mestre, data la mia -
generico. Non offre al manager esperienza in [progetto Al e la mia
. disponibilita a prendere in carico le
alcuna leva per agire o comprendere
. . responsabilita di [attivita Bl."
cosa sia necessario.
Perché funziona: Specifico nel ruolo,
tempistica e giustificazione,
permettendo al manager di valutare
immediatamente la fattibilita.
J
) )
Richiesta Vaga Richiesta Chiara
"Avrei bisogno di piu formazione, "Mi piacerebbe partecipare al corso
penso.." di [Nome Corsol previsto per marzo,
Perché non funziona: Lascia il che mi permetterebbe di sviluppare
. . le competenze in [Competenza
manager a indovinare quale
: . . Specifical fondamentali per il
formazione sia utile e se sia
e successo del progetto [INome
giustificata.
Progettol.”
Perché funziona: Identifica il corso, la
tempistica, la competenza acquisita e
il beneficio diretto per l'azienda.
J J

Chiarezza Tempistica

Specificita Trasparenza
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La Psicologia dietro la Chiarezza nelle Negoziazioni

La chiarezza non é solo una questione di buone maniere, € una strategia psicologica
efficace:

e Riduce il Carico Cognitivo: Quando sei chiaro, il tuo interlocutore non deve sprecare
energie per decifrare il tuo messaggio. Pud concentrarsi sulla risposta, non
sull'interpretazione.

» Costruisce Fiducia: La trasparenza dimostra onesta e preparazione. Dimostri di averci
pensato seriamente, il che aumenta il rispetto e la fiducia nei tuoi confronti.

« Facilita il "Si" (o un "No" Costruttivo): Una richiesta chiara € piu facile da accettare o, se
non possibile, da rifiutare in modo specifico, offrendo alternative o motivazioni concrete
anziché un semplice rinvio.

« Evita Malintesi: Lambiguita porta a supposizioni errate e frustrazione. La chiarezza
elimina questo rischio.

» Mostra Professionalita: Dimostra che sei un professionista serio, capace di articolare i
propri bisogni e di collegarli agli obiettivi aziendali.

Esercizio

Scrivi la tua frase di richiesta chiara:

(@ Lachiarezza non & aggressivita: & professionalita. Piu sei specifico, pi dimostri di
aver riflettuto seriamente sulla tua richiesta.
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Perché gli errori pesano piu dei
successi

Puoi aver lavorato duro per mesi, portato risultati concreti e meritare davvero un aumento.
Ma basta un errore di comunicazione in fase di negoziazione per rovinare l'impressione che il

tuo capo ha di te.

@ In azienda non conta solo il "cosa" ottieni, ma il come lo chiedi.

Molti professionisti non avanzano non per mancanza di risultati, ma perché hanno
commesso errori relazionali che hanno incrinato la fiducia. Questi errori sono subdoli: non i

vedi arrivare, e te ne accorgi solo quando ormai il danno é fatto.

OX 62% 18m

Impatto negativo Carriere bloccate Tempo perso
Un errore relazionale pesa5  Percentuale di professionisti Mesi medi di ritardo nella
volte piu di un successo che non avanzano per errori progressione di carriera
professionale nella comunicativi, non per dovuti a relazioni incrinatesi
percezione del capo mancanza di competenze durante negoziazioni
Chiarezza Approccio

Come viene richiesto

Specificare cosa serve
influenza il risultato

con semplicita

Contesto Relazione

Costruire fiducia e
collaborazione

Fornire informazioni utili e
rilevanti

20
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Errore 1. Lapproccio conflittuale

Quante volte hai pensato: "Se non alzo la voce, non mi prenderanno mai sul serio™ Il
problema é che un approccio aggressivo pud funzionare una volta, ma lascia cicatrici
profonde nella relazione.

Stefano, 42 anni, controller finanziario. Durante un incontro con il direttore, alza il tono:
"Se non mi date un aumento, significa che non valorizzate i miei sforzi"

IL direttore, colto di sorpresa da tale aggressivita, percepi le parole di Stefano non come una
richiesta legittima, ma come un ultimatum e una grave mancanza di rispetto. L'episodio mino
profondamente la fiducia che riponeva in lui. Nelle settimane successive, il gelo calo tra i
due: Stefano si trovo progressivamente escluso dalle riunioni strategiche, le sue opinioni
venivano ignorate o liquidate rapidamente, e la collaborazione che prima fluiva ora era
costellata di reticenze e sospetti. Non solo l'aumento svani come un miraggio, ma il
direttore, non vedendolo piu come un elemento affidabile e collaborativo, gli revoco la
leadership su un progetto cruciale, affidandolo a un collega meno esperto ma piu allineato.
Questa singola conversazione non solo nego a Stefano il suo obiettivo immediato, ma avvio
una spirale negativa che intacco la sua reputazione interna, blocco la sua progressione di
carriera e lo relegd gradualmente ai margini, facendogli rimpiangere amaramente quel
momento di rabbia incontrollata.

Approccio conflittuale Approccio collaborativo

Lezione

X La pressione porta risultati a breve, ma danneggia la fiducia a lungo termine.
L'obiettivo € mantenere la relazione: meglio una negoziazione graduale che una vittoria

~ha hriicia il fiikriva
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Errore 2: Il linguaggio del vittimismo

Molti confondono vulnerabilita con lamento. Dire: "Mi sento sottovalutato, qui nessuno mi
apprezza"non genera empatia, ma fastidio.

Elena, 29 anni, HR specialist, chiede:
"Non pensi che dopo tutti questi sacrifici mi spetti qualcosa?"

IL capo, colto da un profondo fastidio per il tono lamentoso, percepi le parole di Elena non
come una richiesta legittima basata sul merito, ma come una manipolativa lamentela che
denotava immaturita e una mancanza di orientamento ai risultati. La trattativa si chiuse
senza alcun esito positivo. Nelle settimane successive, una distanza sottile ma persistente
crebbe tra Elena e il suo superiore. Le sue proposte, seppur valide, venivano accolte con
scetticismo cortese, e sempre meno le venivano affidate nuove e stimolanti responsabilita.
L'iniziale disappunto del capo si trasformo in una quieta delusione, erodendo la fiducia e
l'apertura che un tempo caratterizzavano il loro dialogo. Elena si senti progressivamente
isolata, e la sua immagine professionale, un tempo promettente, si sposto verso una
percezione di problematicita. Non solo la sua richiesta di promozione svani, ma le

opportunita di crescita sembrarono bypassarla, rallentando considerevolmente la sua

Linguaggio del valore

traiettoria di carriera.

Linguaggio vittimistico

o "Nessuno mi apprezza" e "Ho contribuito a.."

» "Faccio sempre sacrifici" « "l risultati che ho portato sono.."

» "Tutti vengono premiati tranne me" » "llvalore aggiunto del mio lavoro é.."

Lezione

¥ ILvittimismo fa percepire debolezza e immaturita.
Mostra sempre il valore che porti, non il sacrificio che fai.

Ricorda: l'azienda non "premia la sofferenza®, ma il contributo concreto.
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Errore 3: Vaghezza e mancanza di
concretezza

Molti evitano di essere diretti per paura di sembrare troppo esigenti. Il risultato? Parlano in
modo vago e non ottengono nulla.

Claudio, 35 anni, IT specialist:
"Vorrei discutere di un riconoscimento, magari in futuro, quando sara possibile.."

IL capo annui con un sorriso evasivo, senza formulare alcun impegno concreto. Nei tre mesi
successivi, quella conversazione effimera si dissolse nella routine quotidiana, dimenticata
tra le mille priorita e scadenze. Claudio, nel frattempo, continuava a sperare in un segnale, in
un riconoscimento che non arrivava mai. Ogni piccolo successo, ogni ora di straordinario,
ogni problema risolto sembrava un'ulteriore prova del suo valore, ma la sua iniziale richiesta,
priva di punti fermi, non aveva lasciato alcuna traccia nel sistema decisionale dell'azienda.
Frustrazione e delusione crebbero silenziosamente in lui, mentre vedeva colleghi meno
reticenti ottenere avanzamenti e opportunita, semplicemente percheé avevano avuto il
coraggio di essere chiari e assertivi. Claudio si ritrovo con un senso di amarezza,
consapevole di aver perso un'‘occasione cruciale per la sua crescita professionale, a causa
della sua stessa esitazione.

Richiesta vaga Richiesta specifica
"Mi piacerebbe un riconoscimento per il *Vorrei un aumento del 7% a partire da
mio lavoro, ormai sono in azienda da tanto gennaio, in linea con i risultati del progetto
e credo sia corretto..” X"

Nessun impegno concreto Base concreta per negoziare
Lezione

X Vaghezza = assenza di risultati.
Una richiesta deve avere numeri, date e condizioni.

Dire "Vorrei un aumento del 7% a partire da gennaio, legato ai risultati X" e chiaro, rispettoso

e misurabile.
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Errore 4: Non prepararsi alle
obiezioni

Molti entrano in sala convinti che bastino i loro risultati a parlare. Quando arriva la prima
obiezione ("Non ci sono budget", "Non € il momento"), restano spiazzati, balbettano, cedono.

Simone, 31 anni, sales account, aveva trascorso settimane a chiudere finalmente cinque
contratti importanti, superando di gran lunga i suoi obiettivi trimestrali. Era convinto che quei
risultati parlassero da soli. Entro nell'ufficio del suo capo con la certezza che la sua richiesta
di aumento sarebbe stata accolta. Simone espose la sua richiesta. Il capo, il signor Rossi,
annui lentamente: "Ottimo lavoro, Simone ma, come sai, quest'anno la priorita assoluta &
contenere i costi. Ogni richiesta di aumento € bloccata!" Il sorriso svani dal volto di Simone.
Non aveva una risposta pronta, nessun piano B, nessuna argomentazione alternativa. Non
sapeva cosa dire. Il signor Rossi, interpretando il silenzio come un'accettazione, riprese
subito a parlare di altri argomenti di routine. La trattativa era finita prima ancora di iniziare, e

Simone usci da quell'ufficio con un misto di frustrazione e auto-rimprovero. Il suo morale

crolld. Quella mancata preparazione non solo gli costo un potenziale aumento, ma mind

anche la sua fiducia per future negoziazioni.

Obiezione: "Non ci
sono budget’
Risposta preparata:
"Capisco i vincoli.
Potremmo considerare
un piano graduale che
inizi nel prossimo
trimestre o esplorare
altre forme di
riconoscimento?"

\

s T

Lezione

2

Obiezione:; "Non e
il momento’

Risposta preparata:
"Comprendo. Quale
sarebbe secondo te il
momento migliore per
riparlarne? Possiamo
fissare gia ora una data
per quella
discussione?"

X Entrare impreparati significa regalare il potere all'altro.
Prevedere almeno 3 obiezioni probabili e preparare risposte.,

Obiezione: "Altri
hanno piu
esperienza’
Risposta preparata:
"Apprezzo la
trasparenza. Possiamo
identificare insieme
quali competenze
specifiche dovrei
sviluppare per
allinearmi?”

s T
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Tecnica 1: Il ponte relazionale

Molti iniziano le negoziazioni entrando subito "a gamba tesa": "Vorrei un aumento.” Il
problema é che se il capo non € pronto o non si sente coinvolto, la porta si chiude.

Laura, 36 anni, manager IT, entra dal suo capo e dice:

"Ho bisogno di parlare della mia retribuzione!" Il capo € freddo: “Non e il momento."La
conversazione muore.

La volta successiva, Laura prepara un ponte relazionale:

"Prima di entrare nel merito, voglio ringraziarti per l'opportunita di guidare il progetto X. E
stata una sfida che mi ha permesso di crescere molto."

Poi aggiunge:

"Proprio per questo, vorrei discutere con te come allineare il mio ruolo e i miei risultati
alla mia retribuzione

¢r Questa apertura abbassa le difese e crea un clima positivo.

Toolkit - Come costruire un ponte

. Riconosci un merito o un‘opportunita ricevuta
. Ringrazia sinceramente per la fiducia data
. Collega i risultati all'opportunita concessa

. Introduci la richiesta come naturale conseguenza

Esercizio

Scrivi qui il tuo "ponte relazionale" personalizzato:
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Tecnica 2: La pausa strategica

Sotto pressione, molti parlano troppo e riempiono i silenzi con giustificazioni. Questo fa
perdere forza al messaggio.

Andrea, 33 anni, chiede un aumento. Dice:
*Vorrei un aumento perché ho portato piu clienti e perché.. beh, insomma, credo di
meritare.. non voglio sembrare arrogante ma.."

ILcapo lo guarda e pensa: “Non e sicuro nemmeno lui."

Quando Andrea impara a usare la pausa strategica, cambia tutto. Formula la richiesta con
chiarezza e poi sta in silenzio. Quel silenzio mette il capo in posizione di dover rispondere.

]
Attendere la
G .

Fare una pausa risposta
F.orr.nulore la Resta in silenzio, Lascia che sia
richiesta o .

mantieni il contatto l'interlocutore a rompere
Esprimi con chiarezza e visivo il silenzio

precisione cosa desideri
Script pratico

‘In base ai risultati raggiunti, vorrei discutere un aumento del 7% a partire da gennaio.
(pausa, guarda l'interlocutore, non aggiungere altro)

IL silenzio comunica sicurezza, non insicurezza.

Esercizio

Allenati a formulare la tua richiesta e poi cronometra 10 secondi di silenzio. Annota come ti
senti e come puoi gestire il disagio.
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Tecnica 3: Le domande che
disinnescano

Un errore comune é rispondere alle obiezioni con difesa o attacco. Questo inasprisce i toni.

ILcapo dice a Federica: "Non ci sono budget quest'anno.”"Lei risponde: "Ma non e giusto! lo
lavoro piu di tutti!"— muro totale.

La volta successiva, Federica prova un approccio diverso:

"Capisco. Ti chiedo: quali obiettivi dovrei raggiungere nei prossimi mesi per rendere

possibile una revisione?"

La domanda sposta la conversazione dalla chiusura alla collaborazione futura.

Toolkit - Domande chiave

é ) é N
"Quali condizioni ‘Qual € iLmomento "Quali alternative
renderebbero questa migliore per riaprire potremmo considerare
possibilita realistica?" questa conversazione?" per valorizzare?"

\. J § J

Esercizio

Scrivi 2 domande che useresti per spostare un "no" verso una nuova apertura.

*
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Tecnica 4: Dire no senza chiudere la
porta

A volte sei tu a dover dire no (a un'offerta troppo bassa, a un ruolo che non ti rappresenta). Il
rischio & apparire ingrato o indisponibile.

IL capo propone a Marco: “Ti offro un aumento del 2%."Marco risponde secco: “E ridicolo."—
rapporto incrinato.

Approccio corretto:
"Apprezzo molto la proposta e la considero un segnale importante. Allo stesso tempo,

credo che non rifletta pienamente i risultati raggiunti. Possiamo esplorare insieme
un'opzione intermedia?"

¢r Risultato: non respingi, ma apri al dialogo.

Dire no in modo distruttivo Dire no in modo costruttivo

« "E inaccettabile"

"Apprezzo l'offerta, ma.."

e "Non ci penso nemmeno’ "E un buon punto di partenza per..

e "Miaspettavo di piu” "Possiamo trovare un compromesso?”

Script pratico

X "Non accetto, non va bene

“Ti ringrazio, € un passo nella giusta direzione. Vorrei pero capire se possiamo trovare un
equilibrio migliore.”

Esercizio

Scrivi una frase che ti permetta di dire no con fermezza ma senza rompere.



Toolkit riassuntivo delle tecniche

® Checklist "Relazione salva" (da stampare)

‘ Ho aperto con un ponte relazionale positivo
Ho usato pause strategiche senza paura

. Ho fatto almeno una domanda disinnescante

O Ho formulato la mia richiesta in termini win-win

‘ Se ho detto no, 'ho fatto con eleganza

Se spunti almeno 4 di 5 caselle, stai negoziando costruendo fiducia invece che
distruggerla.

@ Ricorda: l'obiettivo di ogni hegoziazione va ben oltre il singolo accordo del

momento. Non si tratta solo di ottenere cid che chiedi oggi, ma di seminare le basi

per una relazione che ti supporti e ti apra porte per tutta la tua carriera.

Una relazione positiva si "capitalizza” nel tempo, offrendo vantaggi che si
moltiplicano:

» Accesso a nuove opportunita: colleghi, superiori e partner saranno piu propensi
a coinvolgerti in progetti stimolanti o a raccomandarti per ruoli di maggiore

responsabilita, basandosi sulla fiducia pregressa.

» Collaborazione fluida: quando c'é una solida base di fiducia, la risoluzione dei
problemi diventa piu semplice e i "no" possono essere gestiti con maggiore

comprensione e flessibilita, preservando il rapporto.

» Reputazione duratura: essere riconosciuto come un negoziatore che punta al
win-win, € un patrimonio inestimabile. Questa percezione ti aprira molte piu

porte di quanto un singolo guadagno momentaneo potrebbe mai fare.

Al contrario, un approccio aggressivo o miope, che mira solo al guadagno
immediato a scapito della relazione, pud chiudere porte, creare attriti e
danneggiare la tua reputazione a lungo termine. La capacita di negoziare con

Alacnarn—=a A L imAlimsAairam—=a mAamnm A cAala ima il A i imviachinaarnmtA cfFratAasies~S
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Caso studio 1: 'Dal muro al piano
graduale’

Francesca, 29 anni, Marketing Specialist in un‘azienda retail. Ha aumentato la brand
awareness del 40% con una campagna creativa a budget ridotto. Si sente pronta per
chiedere una promozione a Marketing Manager.

Il suo capo, perod, € noto per essere rigido sulle promozioni. Francesca teme di bruciarsi: “Se
chiedo e mi dice no, perdo credibilita.”

Strategia applicata

Francesca, consapevole della rigidita del capo, non ha lasciato nulla al caso. Prima
dell'incontro, ha raccolto dati precisi sull'impatto della sua campagna e ha preparato una
proposta strutturata che minimizzasse il rischio percepito dal suo superiore.

Durante l'incontro, ha iniziato con un impeccabile ponte relazionale. Con un tono calmo e
propositivo, ha detto: “Capo, volevo innanzitutto ringraziarla per la fiducia che mi ha sempre
dimostrato e per l'opportunita di guidare la campagna del trimestre scorso. Sono fiera dei
risultati che abbiamo raggiunto, quel 40% di aumento della brand awareness, frutto di un
lavoro di squadra che ha portato benefici concreti al reparto e all'azienda."

Dopo aver consolidato questo terreno comune, ha presentato il suo piano graduale con
chiarezza e proattivita: "Sento che, forte di questi successi, sono pronta per assumere
maggiori responsabilita e contribuire in un ruolo di leadership, come quello di Marketing
Manager. Capisco che un cambiamento di ruolo comporti anche una revisione salariale, e la
mia proposta e di procedere con un cambio di titolo a Marketing Manager gia da subito, e di
legare la revisione salariale tra sei mesi al raggiungimento di specifici KPI che
concorderemo insieme. Questo ci permetterebbe di testare il mio impatto nel nuovo ruolo,
garantendo che l'investimento sulla mia crescita sia direttamente proporzionale ai risultati
che portero.”

Esito Finale: Francesca ha ottenuto piu visibilita e l'opportunita di dimostrare le sue capacita
nel nuovo ruolo, aprendo concretamente la strada al riconoscimento economico desiderato.
Ha evitato un rifiuto netto e ha dimostrato di essere una professionista strategica e orientata
alla soluzione.

Lezione: non sempre il si € immediato, ma un piano chiaro e ben presentato, che rafforza la
fiducia e offre un percorso win-win, porta al risultato desiderato, anche con interlocutori piu
rigidi.



Sintesi temporale

Incontro iniziale —c

Ponte relazionale + proposta
graduale

? Mese 1

Cambio titolo approvato
Mesi 2-5 —Q
Raggiungimento KPI concordati
.— Mese 6

Revisione salariale ottenuta

Ponte

) Piano graduale
relazionale

Proporre titolo subito

Avviare con e stipendio legato a
riconoscimento e KPI

fiducia

Presentazione
dati
Mostrare impatto e
risultati concreti

Esito e lezione
Maggiore visibilita e
percorso win-win

[ JPmew
IcoLd
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Caso studio 2: °Il no trasformato in
opportunita formativa'

Matteo, 32 anni, Sales Account, chiede un aumento del 10% dopo aver superato il target
annuale del 20%.

ILcapo risponde: “Ottimo lavoro, ma il budget stipendi e congelato.” Matteo rischia di vedere
frustrati i suoi sforzi.

Applica la tecnica delle alternative creative: invece dell'aumento, propone un percorso
formativo di alto livello finanziato dall'azienda, che aumentera le sue competenze e portera
benefici futuri anche al reparto.

Il capo approva il Master in Business Development dal costo di 4.500€. Un anno dopo,
Matteo viene promosso per le nuove competenze acquisite.

Lezione: a volte il miglior riconoscimento non & immediatamente economico, ma un
investimento che moltiplica le opportunita future.

15%

Valore Aumento Ritorno
del master post-master sull'investimento
Investimento immediato Incremento salariale Valore a lungo termine
dell'azienda ottenuto dopo un anno rispetto all'aumento iniziale

richiesto
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Caso studio 3: "Dal rifiuto vago al
patto scritto’

Giulia, 35 anni, Project Manager. Chiede una revisione salariale dopo aver chiuso con
successo tre progetti internazionalli.

Il capo risponde vago: “Non credo sia il momento giusto, vediamo piu avanti."Se Giulia
accetta, la trattativa muore.

Strategia applicata

Usa la tecnica delle domande disinnescanti:

‘Capisco. Quali obiettivi dovrei raggiungere nei prossimi mesi per rendere possibile una

revisione?"

Il capo indica due obiettivi precisi: ridurre i costi del 10% e completare un progetto entro la

scadenza.
? \N
ko4 @
Domanda Obiettivi chiari Patto scritto
disinnescante Riduzione costi 10% + Email di conferma con
"Quali obiettivi Completamento progetto obiettivi e scadenze
renderebbero possibile in tempo

una revisione?"

Risultato

Giulia ottiene un patto scritto via email con obiettivi e scadenze. Tre mesi dopo, li raggiunge
e ottiene un aumento del 12%.

Lezione: un rifiuto senza data € una porta chiusa; trasformarlo in un piano con KPI € aprire
quella porta.
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Caso studio 4: °Il no elegante che
rafforza la relazione’

Lorenzo, 40 anni, Senior Analyst, riceve un'offerta di aumento del 2%. Sa che vale di piu, ma
non vuole bruciare il rapporto.

Ringrazia sinceramente, poi applica la
tecnica del no elegante:

"Apprezzo molto la proposta, € un
segnale importante. Credo pero che
non rifletta appieno i miei risultati.

Possiamo esplorare un'‘opzione
intermedia?”

Risultato

Il capo rivede la proposta e accetta un aumento del 5% immediato, con un piano per arrivare

al 10% entro 9 mesi.

Lezione: dire no con eleganza non chiude la porta, anzi apre lo spazio a un accordo migliore.

Offerta iniziale —c

Aumento del 2%

2 No elegante
Apprezzamento + richiesta di
revisione
Risultato immediato —Q
Aumento del 5%

.— Piono a 9 mesi

Aumento totale del 10%
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Caso studio S: ‘Il silenzio che parla
piu delle parole’

Chiara, 28 anni, HR Generalist, € pronta a chiedere un aumento dopo aver introdotto un
nuovo sistema che ha ridotto del 30% i tempi di selezione.

Ha paura di sembrare insicura, quindi tende a parlare troppo e a giustificarsi.

Usa la pausa strategica: formula la richiesta chiara e poi tace.

Pausa

Strategica Chiarezza Silenzio

E la La richiest Domanda precisa e Lascia spazio alla
LS ta ACAIESES diretta reazione
e poi tace

Ascolto Attivo Contrp llq
Emozioni

Osserva segnali e Aumenta l'efficacia

risposte Mantieni calma e della richiesta
compostezza

Impatto

“In base ai risultati raggiunti, chiedo una revisione del 7% a partire da gennaio." (silenzio,

mantiene il contatto visivo)

Risultato

IL capo, sorpreso dalla sicurezza, accetta la proposta senza resistenze.

Lezione: il silenzio € una forma di potere, se usato con consapevolezza.

[J Ilsilenzio crea uno spazio che l'interlocutore sente il bisogno di riempire. Spesso,
questo porta a concessioni che non avresti ottenuto continuando a parlare.
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Introduzione al Toolkit

Un manuale pud darti conoscenza, ma nei momenti di tensione serve qualcosa di piu
immediato.

Questo toolkit raccoglie frasi, checklist e schede visive da usare come bussola rapida.

TOOLS FOR SUCCESS

- J

Stampalo e portalo con te: sara il tuo "paracadute” durante le trattative.

=Y & %

Checklist Frasi pronte Flowchart
pre-negoziazione alluso decisionali

Punti da verificare prima di Script testati per momenti Guide rapide per gestire
entrare in sala critici obiezioni

Nelle prossime pagine troverai strumenti pratici che puoi stampare e tenere con te come
promemoria durante le tue negoziazioni.
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Checklist comunicazione positiva

Ho iniziato la conversazione con un ponte relazionale (ringraziamento o

riconoscimento)

Ho formulato la richiesta in modo specifico e misurabile (numeri, date,
obiettivi)

Ho usato almeno una frase in chiave win-win
Ho evitato linguaggio conflittuale (no a "voglio®, si a "proporrei*)

Ho lasciato spazio a pause strategiche

RERIRE

Ho chiuso con un follow-up scritto da inviare entro 24 ore

Se 5 caselle su 6 sono spuntate, la tua negoziazione e stata relazionale.

(& Questa checklist puo essere utilizzata sia come preparazione prima dell'incontro,
sia come valutazione dopo la negoziazione per identificare aree di miglioramento.
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Frasi sostitutive 'Da X a Y*

Da evitare Da preferire

‘Non é giusto" *Vediamo come possiamo bilanciare
meglio questa situazione"

Da evitare

"lo voglio”

Da evitare Da preferire

“Non va bene" "Apprezzo la proposta, possiamo
esplorare un‘alternativa?"

Da evitare

"Non accetto"

Da evitare Da preferire

"Quando mi aumentate lo stipendio?” "Quali obiettivi dovrei raggiungere
per una revisione?"

Sostituire le frasi conflittuali con alternative
collaborative € la chiave per mantenere i rapporti.

YOU
ALWAYS...
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Flowchart gestione tensioni

N}

Scenario 1. Il capo dice NO
secco

¢~ Rispondi con una domanda
disinnescante ("Quali condizioni
renderebbero possibile questa
revisione?").

Scenario 2: Il capo offre troppo
poco

¢~ Usa il no elegante:; ringrazia,
riconosci il segnale positivo e chiedi
un'opzione intermedia.

IRELLI
IcoLd

. J

—
i

Scenario 3: Il capo rinvia senza
impegno

¢r Trasforma in un patto con data:
"Quali obiettivi dovrei raggiungere
entro X mesi per riaprire la
conversazione?"

? Ll

concrete results

Scenario 4: Il capo minimizza i
tuoi risultati

¢r Torna ai fatti: KPI, numeri, esempi
concreti.
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Mini-kit pronto alluso (da stampare)

Prima della negoziazione

L d  Ho raccolto i miei 3 risultati principali con numeri

Ho scritto la mia frase di apertura positiva

L d  Ho preparato 3 possibili obiezioni e le mie risposte

Durante la negoziazione

L d  Ho mantenuto tono calmo e collaborativo

Ho usato almeno una pausa strategica

| d  Ho trasformato un "no" in un piano o alternativa

Dopo la negoziazione

o— Ho inviato un'email di follow-up entro 24h
Ho annotato reazioni e punti di miglioramento

o Ho fissato la data del prossimo check-point

40



Introduzione al piano

Sapere come si fa non basta. La negoziazione € un'abilita pratica, che si affina solo con

l'allenamento.

Per questo hai qui un percorso di 14 giorni, fatto di micro-azioni quotidiane che ti
richiederanno meno di 20 minuti al giorno.

Obiettivo: arrivare al tuo prossimo meeting piu sicuro, preparato e relazionale.

14 3
TN )
[
b

01 02

Preparazione personale Allenamento comunicativo
Giorni 1-4: Definisci risultati, obiettivi e Giorni 5-8: Esercitati con frasi, pause e
analizza il contesto domande

03 04

Simulazione Messa a terra

Giorni 9-12: Roleplay, registrazione e Giorni 13-14: Check finale e simulazione

feedback completa



Giorni 14: Preparazione personale

*

Giorno 1-Scrivi i tuoi risultati
concreti

Elenca almeno 3 risultati misurabili che
hai portato (es. % aumento vendite,

riduzione costi, nuovi clienti).

J

.

*

Giorno 3 - Analizza il tuo capo

Che tipo €? Razionale, politico,
mentore, controllore? (vedrai i dettagli
nella guida "Psicologia del capo").

J

2

Giorno 2 -ldentifica i tuoi
obiettivi minimi e ideali
Scrivi cosa chiedi (es. aumento % o
cambio titolo), distinguendo tra
"minimo accettabile" e "ideale"

Giorno 4 - Prepara 3 obiezioni
Scrivi le risposte a "Non ci sono
budget", "Non € il momento’, "Hai gia
avuto riconoscimenti".

.

*

@ La preparazione personale & la pietra angolare di ogni negoziazione di successo.

Comprendere a fondo i tuoi risultati, definire con chiarezza i tuoi obiettivi (sia minimi

che ideali) e analizzare il contesto, inclusa la personalita del tuo interlocutore, non

solo aumenta la tua sicurezza, ma ti fornisce anche gli strumenti per anticipare le

mosse altrui e rispondere in modo efficace. Essere preparati significa avere risposte

pronte alle obiezioni, presentare dati concreti a supporto delle tue richieste e

dimostrare una profonda conoscenza della situazione. Questa fase non € un

semplice esercizio, ma un investimento che si traduce direttamente in maggiore

fiducia e migliori esiti negoziali.
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Giorni 5-8: Allenamento

comunicativo

Giorno S - Allenati con il
ponte relazionale

Scrivi 3 frasi di apertura positive da usare.

Giorno 6 - Esercizio pausa
strategica

Formula la tua richiesta e resta in silenzio
per 10 secondi. Ripeti 3 volte.

Giorno 7-Domande
disinnescanti

IRELLI
IcoLd

Prepara 3 domande per trasformare un "no"

in un piano.
Giorno 8 - Frasi sostitutive

Riformula 5 frasi conflittuali in chiave
collaborativa.

Understand

Esempio di ponte relazionale

*Vorrei ringraziarti per la fiducia che mi

hai dimostrato affidandomi il progetto X.

| risultati che abbiamo ottenuto

dimostrano quanto questa opportunita

sia stata preziosa'

Esempio di domanda
disinnescante

"Capisco che ci siano vincoli di budget.
Quali obiettivi specifici dovrei
raggiungere nei prossimi mesi per
rendere possibile una revisione?"



Giorni 9-12;
Simulazione

Giorno 9 - Roleplay con un
amico/collega

Simula la negoziazione, chiedigli di
impersonare il capo con obiezioni dure.

Giorno 10 - Registrati

Ripeti lo script davanti a uno specchio o
registrati con lo smartphone. Riascolta tono,
pause, chiarezza.

Giorno 11 - Allenamento empatia
strategica

Scrivi 2 frasi che riconoscano
apertamente la posizione del capo.

Giorno 12 - Chiarezza e
trasparenza

Formula la tua richiesta con numeri,
date, KPI.

() Lasimulazione & fondamentale: il cervello
non distingue completamente tra pratica e
situazione reale. Piu ti alleni, piu sarai
fluido nel momento decisivo.

|
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Giorni 13-14;: Messa a terra

Giorno 13 - Check finale con
il toolkit

Rileggi la checklist e assicurati di spuntare
almeno 7 caselle su 9.

Giorno 14 - Simulazione
finale

Ripeti la tua negoziazione completa come

se fosse il giorno reale. Scrivi a caldo: cosa

funziona, dove migliorare, quale
sensazione provi.

Al termine del piano sarai pronto, non solo con le parole, ma con la sicurezza interiore di

affrontare la conversazione senza incrinare i rapporti.

o=
90%

85%

Tasso di successo Riduzione stress Miglioramento
r [
Percentuale di negoziazioni Diminuzione dell'ansia elozionale
con esito positivo dopo aver percepita durante la Aumento della qualita
completato il piano di 14 negoziazione dopo la percepita della relazione
giorni preparazione completa dopo una negoziazione ben

preparata
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Perché serve riflettere dopo ogni
negoziazione

La negoziazione non € mai un evento isolato, bensi un “"percorso di apprendimento
continuo™. Ogni interazione, specialmente quelle con il tuo capo, si trasforma in
un'opportunita preziosa per affinare le tue abilita e approfondire la tua comprensione. Non si
tratta solo di ottenere cid che vuoi in quel momento, ma di raccogliere informazioni vitali su
molteplici fronti.

Nello specifico, ogni hegoziazione ti insegna qualcosa di fondamentale:

e ""Sudite:”” scopri come gestisci la pressione, quali sono i tuoi punti di forza e di
debolezza nella comunicazione, i tuoi valori non negoziabili e le tue reazioni emotive.
Impari a riconoscere i segnali del tuo corpo e della tua mente durante il processo.

« ""Sulla relazione:"" approfondisci la dinamica con il tuo interlocutore. Comprendi meglio il
suo stile comunicativo, le sue priorita, cio che lo motiva o lo preoccupa, e come costruire
fiducia e rapport.

e ""Sulmodo in cui l'azienda prende decisioni:"* ottieni preziose intuizioni sulle politiche
interne, sui processi di approvazione, sulle dinamiche di potere non scritte e su chi sono i
veri decisori o gli influencer chiave.

Adottare questa mentalita di “"riflessione continua™ trasforma ogni risultato, positivo o
negativo, in una lezione. Ti permette di identificare schemi, anticipare ostacoli futuri e

perfezionare le tue strategie, rendendoti un negoziatore sempre piu efficace e fiducioso nel

w

tempo.

Ongoing Journey

Negotiation as a continuous path

Self-Discovery

Learn about your needs and style

Relationship Insight

Understand dynamics with your boss

Organizational Clues

See how decisions are made
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Le domande di auto-riflessione sono la chiave per trasformare ogni singola esperienza di
negoziazione, specialmente quelle con il tuo capo, in un potente catalizzatore di
apprendimento e crescita continua. Non si tratta solo di analizzare il risultato finale, ma di
comprendere il processo, le dinamiche e le tue reazioni interne ed esterne. Questa pratica
strutturata € fondamentale perché ti permette di identificare schemi ricorrenti, affinare le
tue strategie e ridurre drasticamente gli errori futuri.

Attraverso la riflessione costante, svilupperai una maggiore consapevolezza di te stesso
come negoziatore: riconoscerai i tuoi punti di forza, le tue aree di miglioramento, i tuoi
segnali di stress e le tue reazioni emotive. Imparerai a cogliere le sfumature della
comunicazione non verbale, a leggere le motivazioni del tuo interlocutore e a calibrare le
tue risposte in tempo reale. Ad esempio, potresti notare che una certa frase innesca
resistenza, o che un approccio piu empatico sblocca situazioni complesse. Questo porta a
benefici psicologici tangibili: una riduzione dell'ansia pre-negoziale, una maggiore fiducia
nelle tue capacita e una resilienza accresciuta di fronte agli imprevisti. In pratica, chi si allena
a riflettere non solo migliora piu velocemente, ma costruisce anche una solida base di
conoscenza pratica che rende ogni negoziazione successiva piu efficace e meno stressante.

Preparazione Negoziazione

Definisci obiettivi e Applica le tecniche

strategie apprese

Apprendimento Riflessione

Identifica lezioni e , , , o
Analizza risultati e reazioni

miglioramenti

Nelle prossime pagine troverai domande guida per strutturare la tua riflessione in ogni fase
della negoziazione.
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Domande guida:
Prima della
negoziazione

14
Perché voglio fare questa richiesta adesso?
kg
Qual € la mia priorita vera (stipendio, titolo,
responsabilita, crescita)?
66 ~\
Qual € il minimo accettabile con cui uscire
dalla trattativa?
99
1] ~\
Quali sono i possibili interessi nascosti del
mio capo?
99

Scrivi qui le tue risposte:

(@ La chiarezza sulle tue priorita ti aiuta a non
farti distrarre durante la negoziazione e a
rimanere focalizzato su cid che conta
davvero per te.

48



Domande guida: Durante la
negoziazione

Sto parlando troppo o sto lasciando
spazio al capo?

O
Ho usato un linguaggio collaborativo ©
o conflittuale?
[ )
Ho fatto almeno una domanda che ‘
apre invece di chiudere?
. J
é )
Ho riconosciuto apertamente un Compila subito dopo il meeting per avere
vincolo o una difficolta del capo? un feedback a caldo.
. J

() Durante la negoziazione, & fondamentale coltivare una "mente osservatrice" - una
capacita meta-cognitiva che ti permette di monitorare la dinamica della
comunicazione mentre sei pienamente coinvolto. Questo significa non solo
ascoltare cio che viene detto, ma anche osservare come viene detto: il tuo tono, il
linguaggio del corpo, le reazioni dell'altra parte, il ritmo della conversazione e
l'atmosfera emotiva generale. Per sviluppare questa consapevolezza, pratica
l'ascolto attivo, fai brevi pause per "fare il punto” mentalmente, e rifletti
regolarmente sulle tue interazioni. Questo ti consentira di aggiustare il tiro in tempo
reale, mantenendo la calma e orientando la discussione verso un esito positivo.



Domande guida: Dopo la
negoziazione

N )
Ho ottenuto un si, un Ho fissato un passo Qual € la lezione che
no o un "vediamo"? successivo chiaro posso portare alla
(data, obiettivi, follow- prossima trattativa?
up)?
J J
N )
Quale mia reazione ha Quale errore devo
funzionato meglio? assolutamente evitare
di ripetere?
V, J

@ Anche una negoziazione che non ha portato al risultato sperato pud essere un
successo se ti ha permesso di imparare qualcosa di importante per il futuro.
Riframmentare un "fallimento” come un'opportunita di apprendimento trasforma
ogni interazione in una preziosa fonte di dati. Ad esempio, potresti aver appreso
meglio gli interessi nascosti della controparte, identificato lacune nella tua
preparazione, o riconosciuto tattiche di comunicazione inefficaci. Questa mentalita
riduce la paura delrifiuto, incoraggia la sperimentazione di nuove strategie e
favorisce una preparazione piu meticolosa. Per estrarre il massimo valore da un
esito deludente, pratica l'auto-riflessione immediata (cosa avrei potuto fare
diversamente?), analizza il processo passo dopo passo, cerca feedback costruttivi
quando possibile, e trasforma le lezioni apprese in azioni concrete per migliorare le
tue future performance negoziali.
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Disclaimer e garanzia di valore

Questo manuale e stato concepito con l'obiettivo primario di fornirti una cassetta degli
attrezzi completa e immediatamente utilizzabile. Contiene strumenti pratici derivanti da
anni di esperienza nel campo della negoziazione, script predefiniti per affrontare situazioni
comuni e esercizi mirati a consolidare le tue competenze. Tutto il contenuto si basa su
esperienze reali e le migliori pratiche consolidate nel settore, per offrirti un approccio
concreto e validato e aumentare la tua sicurezza in ogni interazione.

« E fondamentale sottolineare che il contenuto di questo manuale ha uno scopo
puramente formativo e didattico. Le informazioni e le strategie presentate non devono
essere interpretate come consulenza legale, finanziaria o professionale specifica. Per
questioni che richiedono un parere esperto in questi ambiti, ti invitiamo a consultare
professionisti qualificati.

» Tiricordiamo che i risultati individuali possono variare significativamente in base al
contesto specifico della negoziazione, alla tua applicazione personale delle tecniche e
alla tua capacita di adattarti alle dinamiche interpersonali. Lefficacia di queste strategie
dipende dalla pratica costante, dalla tua sensibilita nel leggere le situazioni e dalla tua

persistenza.

» Le tecniche qui descritte sono intese come suggerimenti e linee guida flessibili. E
cruciale che tu le adatti al tuo ambiente lavorativo unico, alla cultura aziendale e alle
specificita delle persone con cui interagisci. La hegoziazione € un'arte, non una scienza
esatta, e richiede discernimento nell'applicazione.

La nostra garanzia di valore: Siamo fiduciosi che, applicando con costanza i principi e le
tecniche illustrate in questo manuale, noterai un miglioramento tangibile nelle tue capacita
negoziali e una maggiore armonia nelle tue relazioni professionali. La promessa di questo
manuale non € quella di eliminare ogni conflitto, ma di fornirti gli strumenti per navigarlo con
maggiore consapevolezza, efficacia e minor stress, trasformando le sfide in opportunita di
crescita. Il tuo successo nel costruire relazioni solide e raggiungere obiettivi condivisi € la

nostra priorita.
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