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Questo documento € una guida essenziale per ogni professionista che desidera affrontare le
negoziazioni con maggiore sicurezza ed efficacia. La capacita di gestire le obiezioni non &
solo una competenza utile, ma un vero e proprio fattore distintivo che pud trasformare un
potenziale fallimento in un successo. Troppo spesso, le obiezioni vengono percepite come
un ostacolo insormontabile o, peggio, come un attacco personale.

Al contrario, impareremo a vederle come segnali di interesse e opportunita. IL fulcro di
questa guida ¢ l'introduzione di un metodo strutturato in tre fasi, progettato per rispondere a
qualsiasi obiezione con calma e strategia, evitando le reazioni d'impulso che
compromettono la credibilita e l'esito della trattativa.

Esamineremo le cinque categorie di obiezioni piu comuni e forniremo risposte specifiche e
provate per ciascuna di esse, dotandoti degli strumenti necessari per navigare le

conversazioni piu difficili e raggiungere i tuoi obiettivi di negoziazione.
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Executive Summary

Quando sei in trattativa, non hai tempo di rileggere 60 pagine.

Ti basta avere sotto mano una mappa chiara delle obiezioni e la formula pronta per ribattere.
Questo Executive Summary raccoglie tutto in 3 parti:

( N
Principi guida (mindset da ricordare in ogni obiezione)

» Accogli, riformula, rilancia: mai contraddire di petto. Mostra comprensione, ridai la
cornice, rilancia con dati e soluzioni.

» Porta numeri, non opinioni: ogni risposta € piu forte se agganciata a KPI o
benchmark di mercato.

« Faidiventare il capo sponsor: non scontrarti, aiuta il manager a portare la tua
richiesta piu in alto.
» Sii specifico, non generico: evita frasi vaghe, costruisci risposte su esempi concreti.

» Trasforma vincoli in opportunita: ogni obiezione € una porta d'ingresso per un piano

alternativo (scaglionato, programmato, con KPI).
. J

Checklist delle obiezioni + formule pronte

(Obiezione ) (Formulo rapida di risposta )

Non ci sono budget quest'anno "Capisco il vincolo. Possiamo valutare

fondi retention/progetti speciali?”

( N
Sei troppo giovane "Capisco l'eta. Il mio contributo e gia
superiore agli standard del ruolo."
\. J
( N
Non € il momento giusto "Posso fissare una revisione

programmata con data e KPI chiari?"
\. J




(Obiezione

) (Formulo rapida di risposta )

Abbiamo gia fatto un adeguamento
collettivo

Se ti accontentiamo, lo vorranno tutti

(
"Grazie. La mia richiesta riguarda pero il

riconoscimento individuale.

\

\_ )

4 N
‘Il mio caso € unico, basato su risultati
straordinari."

\_ Y

KEY FINDINGS

Kit rapido - formule universali

Quando non ricordi la frase specifica, usa queste 3 strutture universali:

e Accoglienza: "Capisco la tua preoccupazione per [X]"

« Riformulazione: "Allo stesso tempo, i miei risultati dimostrano [Y]"

« Rilancio: "Per questo credo sia corretto valutare [Z]"
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Le S categorie di obiezioni piu
comuni

Non tutte le obiezioni sono uguali.
Alcune riguardano i soldi. Altre riguardano il tempo.

Altre ancora puntano sul confronto con i colleghi, sui benefit, o su un generico "non e il

momento giusto”

Per rispondere in modo efficace, devi prima riconoscere la categoria.

/N Se non sai etichettare l'obiezione, rischi di rispondere a caso.

Budget / risorse Tempismo Comparazione
interna

*Non ci sono soldi" - "Il “Non € il momento
budget & gia stato giusto!" - "Parliamone "Altri colleghi

definito. pit avanti guadagnano meno di
te! - "Se aumentiamo te,

dovremo aumentare
tutti”

Pacchetto complessivo

‘| benefit compensano lo stipendio." -

"Hai gia un buon contratto rispetto ad

altri

Matteo, 34 anni, project manager. Chiede un aumento del 12%. Il capo risponde: ‘Non e il
momento giusto, abbiamo appena chiuso l'anno.”

Matteo riconosce che € un'obiezione di tempismo e risponde: “Capisco, possiamo allora
fissare fin da ora una revisione a luglio, cosi so esattamente quando riparlarne?” Risultato:
appuntamento fissato e trattativa riaperta.
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Le obiezioni non sono un attacco
personale (ma un segnale di
interesse)

Molti professionisti vivono le obiezioni come una porta chiusa in faccia.

In realta, nella negoziazione le obiezioni sono la regola, non l'eccezione.

/N Se il capo ti obietta qualcosa, significa che sta considerando la tua richiesta. Il vero
silenzio, quello si, & pericoloso: significa che la tua proposta non é stata nemmeno

presa in esame.

Elena, 27 anni, junior analyst. Durante la Lezione chiave

sua prima negoziazione, il capo le dice:

Un'obiezione non & una negazione. E un

Hai ancora poca esperienza per invito implicito a dare pil prove,

chiedere questo aumento. chiarimenti o alternative.

Elena si blocca, la vive come un attacco
alla sua persona, e rinuncia a

controbattere.

\EW BEGININGS

La volta successiva, Elena cambia

prospettiva: “Capisco il punto. Possiamo

allora definire insieme quali traguardi

raggiungere per dimostrare che sono
pronta al livello successivo?"

Risultato: ottiene un piano di crescita Allenati a vedere le obiezioni non

. . come muri, ma come porte
strutturato con revisione a 9 mesi. P

socchiuse.
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Lerrore piu comune: rispondere
dimpulso invece che con metodo

Nella maggior parte delle negoziazioni, non € l'obiezione a farti perdere terreno..

E la tua reazione d'impulso. Quando ti senti messo in discussione, il cervello entra in
modalita difensiva: o attacchi, o ti chiudi. Entrambe le risposte minano la tua credibilita.

/N Ricorda: la persona piu calma al tavolo & quasi sempre quella che ha piu potere.

Reazione impulsiva

Davide, 31 anni, software developer.
Chiede un aumento mostrando i dati
di mercato. Il capo ribatte: "Ma sei gia
pagato piu della media dei junior."
Davide reagisce d'impulso: ‘Non e
vero, conosco colleghi che prendono
di piu!" Risultato: discussione sterile,

trattativa chiusa.

Risposta metodica

Tre mesi dopo, prepara uno script.
Stessa obiezione, nuova risposta: "E
vero che sono nella fascia alta per i
Junior. Ma da un anno gestisco
responsabilita tipiche di un mid-level,
che il mercato valuta di piu. Vorrei
discutere un adeguamento coerente.”
Risultato: aumento del 10% e nuova
job title.

La differenza tra un professionista e un dilettante in trattativa é tutta qui: calma + metodo.



www.nicolopirellicom (Y=

Il metodo a 3 fasi per rispondere a
qualunque obiezione

Non serve avere 100 risposte diverse.

Serve un metodo semplice, adattabile a ogni situazione. Il metodo che insegniamo qui €
basato su 3 fasi: Accogli - Riformula - Rilancia.

/N E la struttura che trasforma una reazione difensiva in una conversazione costruttiva.

9)

Accogli (mostra
ascolto e rispetto)

Non contraddire subito,

altrimenti l'altro si
irrigidisce. Esempio:
‘Capisco la tua
preoccupazione sul
budget.”

Q

Riformula (sposti il
focus)

Traduci l'obiezione in un
terreno cheti é
favorevole. Esempio: “In
effetti, il budget e un
vincolo. Per questo
pensavo a un piano
graduale di 6 mesi.”

sk

Rilancia (offri una
via d'uscita positiva)
Chiudi con una proposta
concreta e fattibile.
Esempio: "Possiamo
fissare gia da ora una
revisione a settembre per
definire il riallineamento?"”

Chiara, 34 anni, HR specialist. Obiezione del capo: “Non e il momento giusto, stiamo

riducendo i costi." Risposta con metodo:

e Accoglie: "Capisco la fase che stiamo vivendo."

« Riformula: "Proprio per questo credo sia utile pianificare una revisione chiara, cosi so cosa

aspettarmi.”

« Rilancia: “Che ne pensi di fissare da ora gennaio come punto di confronto?"

Risultato: obiettivo non ottenuto subito, ma review ufficiale programmata.
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Obiezione #1:

"Non ci sono soldi a budget’ (come
rispondere senza bruciarti)

Questa e l'obiezione piu frequente in assoluto.

E spesso viene usata come "scudo" generico, anche quando non € del tutto vera.

/N Ilrischio é reagire male: se attacchi, sembri aggressivo; se accetti in silenzio,
rinunci.

La chiave é trasformare il "no adesso" in un "si graduale” o in un "si programmato”.

é )

Marco, 38 anni, marketing manager. Chiede un aumento del 12%. Il capo risponde: “Non
ci sono soldi a budget quest'anno.”

Marco evita lo scontro e applica il metodo a 3 fasi:

e Accoglie: “Capisco la situazione di budget.”

» Riformula: "Proprio perché i vincoli esistono, possiamo ragionare su un piano
graduale.”

» Rilancia: "Che ne pensi di un +5% ora e una revisione a 6 mesi?"

Risultato: accordo su un incremento del 5% immediato e revisione fissata a luglio.

. J

& Formula pronta da usare

"Capisco la situazione di budget. Proprio per questo pensavo a un riallineamento
graduale: una parte adesso e una parte programmata nei prossimi mesi."



Obiezione #2:

"Non e il momento giusto’ (come trasformarla
in un appuntamento certo)

"Non € il momento giusto" e l'obiezione piu vaga di tutte.
Puo significare tante cose: l'azienda ¢ in difficolta, il capo non € pronto, o semplicemente

nhon vuole decidere ora.

/N Se accetti questa risposta senza muoverti, rischi che diventi un rinvio infinito.

La strategia € semplice: trasformare un "momento sbagliato” in un momento fissato.

Valeria, 30 anni, UX designer. Chiede un
aumento del 10%. Il capo dice: “Non e il
momento giusto, riparliamone piu avanti."

Valeria non lascia correre:

» Accoglie: “Capisco che ora non sia il
momento migliore."

» Riformula: "Per me e importante sapere
quando potremo affrontare il tema in

modo concreto.”

» Rilancia: “Che ne pensi di fissare gia ora
un confronto a settembre?"
Risultato: review programmata con data , , L
. . Ricorda: un "non ora" puo diventare un
precisa sul calendario. . . . .
si a data certa” se sei tu a proporre il

quando.

& Formula pronta da usare

"Capisco che ora non sia il momento giusto. Possiamo fissare gia oggi un
appuntamento a Imesel per riprendere la discussione?"



Obiezione #3:

‘Altri colleghi guadagnano meno di te' (senza
farti intrappolare nel confronto interno)

Questa obiezione € insidiosa perché ti mette in confronto diretto con i colleghi. u

E un terreno pericoloso: se cadi nella trappola, rischi di alimentare conflitti interni o

sembrare competitivo in modo negativo.

/N La soluzione? Riportare subito la conversazione sul mercato e sul valore del tuo

ruolo.

Francesco, 36 anni, account manager. Chiede un riallineamento del 15%. Il capo
risponde: ‘Altri colleghi guadagnano meno di te."

Francesco evita di farsi intrappolare e risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco che ci siano differenze interne."

« Riformula: "Il mio riferimento pero e il mercato esterno e le responsabilita che

ricopro."

e Rilancia: "Oggi sono a 42k, mentre il mercato colloca il mio ruolo a 48-52k.

Possiamo valutare come allinearci?"

Risultato: aumento a 47k, senza mai citare colleghi.

& Formula pronta da usare

‘Capisco che ci siano differenze interne. Tuttavia, il mio riferimento e il mercato e i
risultati che porto. Il range per il mio ruolo e [X-YI, mentre io sono a [Z]."

Mai cadere nella trappola del confronto interno: il tuo terreno € il mercato.



Obiezione #4:

"Non sei ancora pronto / hai poca
esperienza’ (come ribaltarla a tuo favore)

Questa € una delle obiezioni piu dolorose, perché colpisce direttamente la tua identita

professionale.

Ma attenzione: "non sei pronto” non & un verdetto definitivo. E spesso un modo generico per

rimandare la decisione.

/N Il tuo obiettivo é trasformare L'obiezione in una lista di criteri chiari.

Rilancia
G :
) Riformula "Possiamo definire

Accoglie . . : . . :

Vorrei perd capire qualli insieme un piano con
"Capisco, ed & traguardi concreti devo obiettivi misurabili e una
importante per me raggiungere per essere revisione tra 6 mesi?"
crescere! considerata pronta.”

Giulia, 28 anni, junior marketing specialist. Il capo le dice: "Hai ancora poca esperienza per

chiedere un aumento.”

Giulia non si offende, ma ribalta l'obiezione con il metodo a 3 fasi. Risultato: ottiene un piano

di crescita strutturato con KPI e review programmata.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che la mia esperienza sia ancora in crescita. Proprio per questo vorrei
sapere quali traguardi devo raggiungere per meritare il prossimo livello. Possiamo

definirli insieme?"
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Obiezione #5:

| benefit compensano lo stipendio’ (come
smontarla con i numeri)

Molti capi usano i benefit come scudo: buoni pasto, auto aziendale, assicurazione sanitaria.
Sono utili, ma quasi mai colmano un gap salariale significativo.

/N Se non sei preparato, rischi di sembrare ingrato. La chiave ¢ riconoscere il valore
dei benefit, ma dimostrare con i numeri che non sostituiscono lo stipendio.

Alessandro, 40 anni, project engineer. RAL:
42.000€. Gap con il mercato: 6.000€. Il
capo dice: 'Si, ma hai l'auto aziendale e

l'assicurazione." \

Alessandro non nega il valore, ma lo
B Auto aziendale

B Gap residuo

quantifica: B Assicurazione

» Auto aziendale: valore reale 2.000€
l'anno.

e Assicurazione sanitaria: 500€.

e Gap ancora scoperto: 3.500€.

Risposta: "Apprezzo molto i benefit, che

valgono circa 2.500€ l'anno. Ma il gap con il

mercato resta comunque di oltre 3.500€.

Per questo credo che un riallineamento sia
giustificato."

Risultato: aumento di 4.000€.

& Formula pronta da usare

‘| benefit sono importanti e li apprezzo. Ma anche considerando il loro valore, resta
un gap salariale di [X€]. Vorrei discutere come colmare questa differenza’

13
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Obiezione #6:

Il mercato non e un riferimento valido' (come
rendere i tuoi dati inattaccabili)

Questa obiezione arriva spesso dai capi piu "scettici"

Possono dire che i portali online non riflettono la realta, o che il mercato varia troppo da

azienda ad azienda.

/N Setibasi su una sola fonte, & facile che ti smontino. La soluzione € usare fonti
multiple e convergenti.

Lorenzo, 32 anni, procurement specialist. Porta in trattativa i dati di Glassdoor. Il capo
risponde: "Questi numeri non sono attendibili."

La volta dopo, Lorenzo prepara un dossier con 3 fonti:

e JobPricing: 48-52k.
e Randstad Salary Survey: 47-51k.
» LinkedIn Salary: 49k mediana.

Risposta: "Ho consultato tre fonti indipendenti. Tutte convergono sullo stesso range 48-

52k. lo sono a 44k. Per questo credo che un riallineamento sia equo.”

Risultato: aumento a 49k.

@ Formula pronta da usare
"Per evitare distorsioni, ho raccolto dati da tre fonti indipendenti
(es. [fonte 1], [fonte 2], [fonte 3)).

Tutte convergono sullo stesso range [X-Y]"

14
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Obiezione #7/:

"Abbiamo appena dato un aumento’ (come
negoziare oltre i vincoli temporali)

Un classico: hai ricevuto un piccolo aumento o un bonus, e per mesi la porta sembra chiusa.

/N Se accetti senza replicare, rischi di dover aspettare un anno intero. La chiave

distinguere tra "aumento generico" e riallineamento al mercato.

Marta, 29 anni, product designer.
Riceve un aumento del 3% in
automatico per adeguamento
aziendale. Quando chiede un
riallineamento, il capo dice: "Hai gia
avuto un aumento questo trimestre."

Marta risponde con metodo:

o Accoglie: "Hai ragione, e apprezzo
molto l'adeguamento.”

o Riformula: "Quello e stato un
aumento standard. Qui invece
parlo di riallineamento al mercato
per il mio ruolo.”

» Rilancia: "Posso chiedere che
venga fissata da ora una revisione
specifica a 6 mesi?"

Risultato: fissata review dedicata a
settembre, con promessa scritta di
riallineamento.

(o)
3%
Adeguamento standard

Aumento collettivo per tuttii
dipendenti

.

12%
Gap di mercato

Differenza tra stipendio attuale e
benchmark di mercato

@ Formula pronta da usare

"E vero, ho ricevuto un aumento
recentemente e lo apprezzo.
Quello era un adeguamento
generale. Qui parliamo invece di
un riallineamento al mercato del
lavoro!”

15



Obiezione #8:

"Non posso decidere io" (come gestire il rinvio
a un livello superiore)

Questa € un'obiezione classica quando il tuo interlocutore diretto non ha l'autorita finale (es.

team leader, manager di area).

ILrischio e che la trattativa si fermi Li, in un Limbo.

/N La chiave é trasformare il tuo capo diretto in un alleato che porta avanti la tua
richiesta con chi decide davvero.

B

Prepara un dossier Trasforma il capoin Fissa un follow-up
Raccogli dati di mercato, alleato Stabilisci una data precisa
KPI e risultati in un Chiedi supporto nel per ricevere feedback
documento sintetico e presentare la tua richiesta sulla tua richiesta
visivamente efficace ai livelli superiori

Gianni, 33 anni, IT specialist. Il suo capo dice: “Non posso decidere io, deve approvare HR."

Gianni evita di chiudere la conversazione e rilancia: “Capisco che la decisione non spetti a te
direttamente. Quello che puoi fare pero e supportarmi nel portare i dati a HR. Ti andrebbe se
preparassi io un dossier con range di mercato e KPI, cosi ti facilito nel presentarlo?" Risultato:

il capo porta il dossier a HR — approvato aumento del 7%.

& Formula pronta da usare

"Capisco che la decisione non sia tua. Posso preparare un documento sintetico con
i dati e i miei KPI, cosi avrai materiale pronto da presentare a chi decide?"



Obiezione #9:

"Non vogliomo creare precedenti’

Questa obiezione ¢ tipica delle aziende che temono "effetto domino": se danno un aumento
a te, altri colleghi potrebbero chiedere lo stesso.

/N Non devi combatterla frontalmente. La chiave & dimostrare che il tuo caso & unico
e che non rappresenta un precedente generalizzabile.

Esempio narrativo

Silvia, 35 anni, business analyst. Il capo le
dice: ‘Il problema e che se aumentiamo te,
tutti gli altri vorranno lo stesso.”

Silvia risponde cosi:

e Accoglie: "Capisco la preoccupazione di

non aprire un varco."

¢ Riformula: ‘In realta il mio caso é
specifico perche..”

o Ha gestito un progetto straordinario.

o Ha KPI ben superiori alla media.

Se dimostri che sei un caso a sé, il

e Rilancia: "Possiamo definire il mio

aumento come eccezione legata a timore del precedente perde forza.

questi risultati unici”

Risultato: aumento del 10% con
comunicazione interna che lo definiva
"riconoscimento individuale straordinario”.

@ Formula pronta da usare

"Capisco il timore di creare precedenti. Per questo voglio sottolineare che il mio
caso e unico: [KPI/progetto specificol. Possiamo trattarlo come un riconoscimento
individuale e non come regola generale.’



Obiezione #10:

"‘Dobbiamo prima valutare le performance
annuali’ (come non farti congelare fino al
prossimo ciclo)

Questa obiezione &€ molto comune: l'azienda rimanda tutto al performance review annuale.

Il rischio? Restare congelato per mesi, anche se i tuoi risultati sono gia evidenti.

/N La chiave é trasformare l'obiezione in un piano di valutazione anticipato.

Situazione attuale (Aprile) —a

Richiesta di aumento basata su
risultati gia evidenti

2 Piano intermedio
(Settembre)

Valutazione anticipata con KPI

Review annuale (Dicembre) —e specifici concordati ora

Conferma formale dell'aumento
gia implementato

Enrico, 39 anni, operations manager. Chiede un aumento ad aprile. Il capo risponde:
‘Dobbiamo aspettare la valutazione annuale a dicembre.” Enrico non accetta il rinvio passivo
e rilancia: “Capisco che la review annuale sia la procedura standard. Proprio per questo
possiamo definire un piano intermedio di KPI su 6 mesi. Se li raggiungo entro settembre,
potremo discutere il riallineamento senza aspettare un anno intero." Risultato: piano
semestrale di obiettivi = aumento anticipato a ottobre.

& Formula pronta da usare

"Capisco che la review annuale sia un momento importante. Possiamo pero
definire un piano intermedio di KPI da valutare nei prossimi 6 mesi, cosi da non
dover aspettare un anno intero?"



Obiezione #11:

"Abbiamo altre priorita" (come riportare la
conversazione sul tuo valore)

A volte il capo non dice "no", ma ti mette in fondo alla lista.

"Abbiamo altre priorita”significa che il tuo tema non € considerato urgente.

/N Ilrischio € accettare passivamente e sparire dai radar per mesi. La chiave &

ricollegare il tuo valore alle priorita aziendali, cosi diventi parte della soluzione e
non un peso.

Paola, 31 anni, digital strategist. Chiede un aumento. Il capo risponde: “In questo

momento le priorita sono altre: lancio di un nuovo prodotto e riduzione costi"
Paola risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco che il lancio e la riduzione costi siano priorita."

« Riformula: "/l mio lavoro ha contribuito a [risultato legato a quelle priorital”

« Rilancia: "Proprio per questo credo sia giusto riallineare la mia retribuzione, perchée
il mio contributo ée in linea con le strategie piu importanti”

Risultato: aumento del 9% e riconoscimento formale nel team.

& Formula pronta da usare

"Capisco che in questo momento ci siano altre priorita. Proprio per questo vorrei
sottolineare che il mio contributo [descrivi KPI/progetto] € direttamente collegato
a queste priorita. Per questo credo sia giusto discutere del mio riallineamento.”
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Obiezione #12;

ILtuo ruolo non prevede quella cifra’ (come
superare i limiti di job title)

Questa obiezione punta sul job title: il tuo stipendio sarebbe vincolato al nome del tuo ruolo.

Ma i titoli sono spesso convenzioni interne, non sempre riflettono le responsabilita reali.

/N Se accetti questa obiezione senza contestarla, resti intrappolato in una "gabbia di

etichette".

(
Alberto, 29 anni, "junior" account

manager. Di fatto, gestisce clienti e
budget da senior. Il capo dice: ‘Il ruolo
Junior non prevede quella cifra."

Alberto ribatte cosi:

o Accoglie: “Capisco che la fascia di
retribuzione sia legata al titolo."

o Riformula: "Vorrei pero
sottolineare che da 12 mesi
gestisco responsabilita tipiche di
un senior (budget >1IM¥€, clienti
direzionali)."

e Rilancia: "Possiamo quindi
discutere di un riallineamento
retributivo, indipendentemente dal
titolo formale?"

Risultato: +15% aumento, con
successiva revisione del job title dopo
6 mesi.

\\

Junior

Titolo formale

Fascia retributiva: 28-32K

\\

Senior

Responsabilita effettive

Fascia retributiva: 38-45K

@ Formula pronta da usare

"Capisco che il job title preveda
un certo range. Ma oggi le
responsabilita che ricopro sono
da [livello superiorel. Vorrei quindi
discutere un riallineamento
coerente con i compiti effettivi.
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Obiezione #13:;

"Non € una priorita per lazienda questanno”
(come rimettere il tuo valore nellagenda)

Questa obiezione é sottile: non nega il tuo valore, ma ti mette "fuori agenda®. In pratica,

l'azienda dice: "Ci sei, ma non quest'anno.”

/N Ilrischio € che diventi un rinvio indefinito, con il risultato che ogni anno non & mai il
momento giusto. La chiave € ancorare la tua richiesta alle strategie annuali gia in

COrso.

(
Raffaella, 37 anni, responsabile logistica. Il capo le dice: ‘Il focus quest'anno e sulla

riduzione costi, non sugli aumenti.”

Raffaella risponde cosi:

» Accoglie: "Capisco che la riduzione costi sia una priorita."

« Riformula: "Il mio lavoro ha contribuito a ridurre i costi del 12% nell'ultimo semestre.”

» Rilancia: "Per questo credo che sia giusto valutare un riconoscimento ora, visto che i

miei risultati sono esattamente in linea con la strategia aziendale."

Risultato: aumento del 10% con lettera di riconoscimento interna.

.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che quest'anno le priorita siano altre. Proprio per questo vorrei
sottolineare che il mio contributo [specifica KPl/progettol e direttamente legato a
queste priorita. Per questo credo sia giusto discutere di un riallineamento gia

quest'anno.
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Obiezione #14:

‘La situazione economica e difficile" (come
distinguere realta da scusa)

Questa € l'obiezione piu "macro": l'azienda richiama il contesto economico generale (crisi,
inflazione, calo ordini). A volte € reale, altre volte € una scusa generica per bloccare ogni
richiesta.

/N La chiave e distinguere: se € vero vincolo, serve prudenza; se & scusa, servono dati
aziendali interni per smontarla.

Stefano, 42 anni, sales manager. Il capo
dice: "La situazione economica e difficile,
non possiamo permetterci aumenti” &

Stefano risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco che il contesto

generale sia sfidante.”

T
Fatturato Nuovi clienti

o Riformula: "Pero i nostri dati aziendali
mostrano crescita del +8% quest'anno.”

« Rilancia: "Proprio per questo, credo sia
giusto allineare la mia retribuzione, visto
che contribuisco direttamente a questi
risultati”

Risultato: aumento del 7% con bonus
variabile aggiuntivo.

& Formula pronta da usare

“Capisco il contesto economico esterno. Proprio per questo ho verificato i nostri
dati interni: [es. crescita fatturato, margini, utilil. Il mio contributo ha inciso su questi
numeri, quindi credo sia corretto discutere di un riallineamento.
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Obiezione #195:

"Se aumentiamo te, dobbiamo aumentare
tutti® (come uscire dalla logica del ‘tutti o
nessuno)

Questa obiezione € parente stretta di ‘non vogliamo creare precedenti’.

E usata per spostare la conversazione da te al gruppo, cercando di neutralizzare la tua
richiesta.

/N Se accetti la logica del "tutti o nessuno’, perdi. La chiave é riportare la discussione
su criteri oggettivi e personali.

Chiara, 34 anni, responsabile vendite. Il capo dice: "Se aumento te, devo aumentare
tutto il team.”

Chiara evita il tranello e risponde;

e Accoglie: "Capisco la tua preoccupazione per l'equita interna.”

« Riformula: “Proprio per questo voglio sottolineare che la mia richiesta si basa su
KPI personali: ho superato del 187% il target di vendite."

e Rilancia: "La mia situazione e diversa perché il contributo individuale e misurabile
e sopra la media.”

Risultato: aumento individuale del 12% senza estensioni al team.

@ Formula pronta da usare

"Capisco l'esigenza di equita interna. Proprio per questo voglio chiarire che la mia
richiesta si basa su KPI e responsabilita individuali che non sono automaticamente
comparabili con altri ruoli."



Obiezione #16:

"‘Aspettiomo il prossimo bilancio’ (come non
restare ostaggio dei tempi finanziari)

Questa obiezione ti mette "in attesa" di un evento aziendale futuro (bilancio, chiusura anno,
revisione trimestrale). Il problema é che questi eventi si ripetono sempre, e rischi di inseguirli
all'infinito.

/N La chiave € accettare il vincolo temporale ma ancorarlo a una data certa e a criteri
chiari.

Federico, 40 anni, controller. Chiede un
riallineamento a marzo. Il capo dice:

"Aspettiamo il bilancio di giugno.”

Federico risponde con metodo:

e Accoglie: “Capisco che il bilancio sia un

passaggio chiave."

» Riformula: “Proprio per questo vorrei

fissare fin da ora un confronto subito Q o
dopo la chiusura.” \ %
P A

» Rilancia: "Ti va di metterlo gia in agenda

00

000
000
000

per la seconda settimana di luglio?"

Risultato: incontro programmato o
o o Non restare ostaggio di scadenze
ufficialmente e trattativa riaperta a data o
vaghe: trasforma il rinvio in un
certa. .
appuntamento preciso.

& Formula pronta da usare

"Capisco che sia importante attendere il bilancio. Proprio per questo ti propongo di
fissare gia oggi una data per riprendere la conversazione subito dopo la chiusura.
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Obiezione #17:

Il tuo aumento creerebbe squilibri interni”
(come ribaltare il discorso sullequita reale)

Questa obiezione si presenta quando il capo teme che il tuo aumento “rompa l'equilibrio" del
team. In realta, l'equita interna non significa che tutti debbano guadagnare lo stesso, ma che
ognuno sia pagato in modo proporzionato al suo valore e contributo.

/N La chiave & mostrare che non ¢ il tuo aumento a creare squilibri, ma il gap attuale a
generare ingiustizia.

Esempio narrativo

Luca, 35 anni, operations specialist. Il capo dice: "Se aumentiamo te, si creano squilibri

con gli altri del team."
Luca risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco la preoccupazione sull'equilibrio interno."

« Riformula: "In realta lo squilibrio c'é gia: io oggi sono al di sotto del range di

mercato.”

« Rilancia: "Il riallineamento servirebbe proprio a ripristinare equita, non a romperla.”

Risultato: aumento del 9% con formalizzazione in HR.

. J

@ Formula pronta da usare

"Capisco la tua preoccupazione sugli equilibri interni. Proprio per questo credo sia
importante sistemare il mio gap rispetto al mercato: al momento é quello a creare
uno squilibrio, non un aumento.’
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Obiezione #18:

"Non abbiamo policy per aumenti fuori ciclo’
(come aggirare i vincoli procedurali)

Molte aziende hanno regole rigide: gli aumenti si discutono solo in determinati momenti (es.
review annuale, cambio livello, promozione). Questa obiezione sfrutta la procedura come

scudo, non il merito.

/N La chiave e riconoscere la policy ma cercare una via alternativa: bonus una tantum,
adeguamento parziale, promessa scritta per il ciclo successivo.

s A

Riconosci la policy Proponi alternative Chiedi impegno

"Capisco che la policy "Possiamo valutare scritto

preveda aumenti solo in soluzioni intermedie come "Possiamo formalizzare un

certi momenti." bonus o adeguamento impegno per il prossimo
parziale?" ciclo ufficiale?"

Francesca, 33 anni, financial analyst. Il capo le dice: "Non possiamo dare aumenti fuori dal
ciclo annuale." Francesca risponde con metodo: “Capisco che la policy sia di fare aumenti
solo in review. Vorrei pero valutare soluzioni alternative in attesa della prossima review. Ad
esempio, un bonus temporaneo o un impegno scritto di riallineamento a gennaio." Risultato:
bonus straordinario + impegno ufficiale per aumento al ciclo successivo.

& Formula pronta da usare

"Capisco che la policy preveda aumenti solo in certi momenti. In attesa della
prossima review, possiamo valutare soluzioni intermedie (bonus, adeguamento

parziale, impegno scritto)?"




Obiezione #19;

"Non ci sono differenze rispetto al tuo livello
attuale’ (come dimostrare il salto di valore)

Questa obiezione colpisce direttamente il riconoscimento della tua crescita. Il messaggio
implicito &: "Stai facendo lo stesso lavoro di prima, quindi non meriti di piu."

/N La chiave & mostrare le nuove responsabilita assunte, i KPI piu alti e i risultati che
vanno oltre il livello attuale.

Andrea, 30 anni, quality assurance specialist. Il capo dice: ‘Il tuo lavoro é lo stesso di

un anno fa."
Andrea risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco che alcune attivita siano simili."

« Riformula: “In realta, negli ultimi 12 mesi ho assunto nuove responsabilita:
coordinamento di 3 persone, gestione diretta dei fornitori"

e Rilancia: "Per questo credo sia corretto un riallineamento, perchée il mio contributo
va oltre le mansioni iniziali"

Risultato: riconoscimento formale come "senior" e aumento del 10%.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che alcune attivita siano rimaste uguali. Ma negli ultimi [X mesil ho
assunto nuove responsabilita: [elencol. Questo rappresenta un salto di valore
rispetto al ruolo iniziale."



Obiezione #20:

"Il budget del tuo dipartimento e gia stato
allocato’

Questa obiezione punta su un vincolo pratico: i soldi del tuo reparto sarebbero gia destinati.

Ma le aziende hanno budget multipli: HR, corporate, retention, progetti speciali.

/N La chiave & non fermarsi al perimetro del reparto, ma spostare la conversazione su
risorse trasversali o piani futuri.

Ilaria, 32 anni, data analyst. Il suo capo dice:
"Il budget del dipartimento e gia stato
chiuso."

Ilaria non si blocca e risponde:
» Accoglie: “Capisco che il budget del
reparto sia gia definito."

» Riformula: "Tuttavia, il mio contributo
impatta anche su progetti
interfunzionali (marketing + IT)."

e Rilancia: "Possiamo valutare se il mio
riallineamento possa essere sostenuto @ Budget di reparto

o
da un budget corporate o retention: Gia allocato per l'anno in corso

Risultato: aumento approvato con fondi HR,
fuori dal budget del reparto. 2) Budget HR

Fondi per retention e casi speciali

Budget corporate

Risorse per progetti strategici

& Formula pronta da usare

"Capisco, possiamo pero valutare se esistono risorse a livello corporate, HR o
retention, visto che il mio impatto va oltre il reparto?”
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Obiezione #21:

"Sei gia pagato sopra la media" (come
smontare il confronto sbagliato)

Questa obiezione ti mette in difensiva: il capo insinua che tu stia chiedendo troppo. ¢~ Ma
attenzione: la "media" € un riferimento fuorviante. La media include chi € sotto-performante

O con minori responsabilita.

/N ILpunto non é se sei sopra o sotto la media, ma se sei allineato al valore di

mercato e ai tuoi KPI.

é )

Nadia, 29 anni, HR business partner. Il capo dice: "Sei gia sopra la media per il tuo ruolo.”

Nadia risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco che la media possa sembrare un riferimento.”
» Riformula: “In realta, il mio lavoro non si colloca nella media: gestisco 120
dipendenti invece dei 70 standard."

» Rilancia: "Per questo credo sia giusto confrontarmi con la fascia alta del mercato,

non con la media.”

Risultato: aumento del 12% riconosciuto.
\_ Y

@ Formula pronta da usare

"Capisco che la media sia un riferimento generico. Ma il mio lavoro non € nella
media: [responsabilita/KPI superioril. E per questo che credo sia corretto valutarmi

rispetto alla fascia alta del mercato.
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Obiezione #22. "Il tuo contributo
non e facilmente misurabile’ (come
rendere visibile linvisibile)

Alcuni ruoli (es. HR, comunicazione, project management) hanno KPI meno diretti rispetto a

vendite o produzione.

Questo porta spesso all'obiezione: ‘Il tuo contributo non e misurabile." A\ Se accetti questa
premessa, resti invisibile. La chiave é tradurre l'impatto qualitativo in dati tangibili.

Serena, 33 anni, internal communication
specialist. Il capo le dice: ‘Il tuo contributo e
difficile da misurare.”

Serena prepara un dossier:

o
1

 Engagement survey: +18% soddisfazione

dipendenti. o

Soddisfazione Riduzione turnover

e Riduzione turnover: -9% rispetto
all'anno precedente.

e Risparmio costi eventi: -12%.
Risposta: "E vero che il mio lavoro non
genera revenue dirette, ma impatta su

retention e soddisfazione. Questi numetri lo

dimostrano.”

Risultato: riconoscimento con aumento del
10%.

& Formula pronta da usare

"Capisco che il mio contributo non sia immediatamente legato a revenue. Per
questo ho raccolto dati che mostrano il mio impatto indiretto su retention,
soddisfazione e risparmio costi.
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Obiezione #23:

"Abbiamo gia dato bonus" (come distinguere
premio variabile da riallineamento
strutturale)

Molte aziende usano i bonus per evitare di toccare lo stipendio fisso.

Il messaggio é: "Ti abbiamo gia riconosciuto qualcosa.”

/N Ma un bonus non € un riallineamento: € una misura temporanea, non incide su RAL,
ferie, TFR e benefit collegati.

Claudio, 41 anni, supply chain manager. Dopo un anno record, riceve un bonus di
3.000€. Quando chiede un aumento, il capo dice: “Ti abbiamo gia dato un bonus."

Claudio risponde con metodo:

e Accoglie: "Apprezzo molto il bonus, e un bel riconoscimento.”

« Riformula: "Ma quello e un premio una tantum. La mia richiesta riguarda il
riallineamento della retribuzione fissa."

e Rilancia: "Possiamo discutere di come portare la mia RAL in linea col mercato?”

Risultato: aumento del 7% su base fissa, bonus mantenuto.

@ Formula pronta da usare

"Grazie per il bonus, lo apprezzo molto. Allo stesso tempo, la mia richiesta riguarda
lo stipendio fisso, perchée & quello che definisce il mio posizionamento sul mercato
e la mia stabilita."



Obiezione #24.

"Hai ancora margini di miglioramento’ (come

trasformarla in un piano concreto di

crescita)

Questa obiezione é simile a ‘non sei pronto’, ma é piu vaga: ti riconoscono capacita, ma ti

dicono che hai ancora "spazio per crescere'. Se non incalzi, rischi di rimanere in attesa senza

criteri chiari.

/N La chiave é trasformare il concetto generico di "miglioramento” in un piano preciso

con KPI e scadenze.

Martina, 27 anni, junior controller. Il capo le

dice: "Hai ancora margini di miglioramento."

Martina non resta vaga:

e Accoglie: "Sono d'accordo, ed e
importante per me continuare a
crescere.”

» Riformula: “Proprio per questo vorrei
capire su quali aree concentrarmi.”

e Rilancia: "Possiamo definire 3 KPI
specifici da raggiungere entro 6 mesi,
cosi da riprendere il discorso con basi

concrete?"

Risultato: piano strutturato con revisione
fissata, che porta ad aumento del 10%.

@ Formula pronta da usare

Oggi

Definizion

e KPI
specifici e
misurabili

6 mesi

Valutazion
e finale e
revisione

retributiva

—©

3 mesi

Verifica
intermedia
dei
progressi

*Sono d'accordo che ci sia sempre margine di miglioramento. Proprio per questo

vorrei definire insieme obiettivi chiari e misurabili, cosi sapremo entrambi quando

avro raggiunto il livello richiesto.
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Obiezione #25:

Il mercato e saturo di candidati' (come
smontare la minaccia implicita della
sostituibilitq)

Questa obiezione nasconde una minaccia implicita: "Se non accetti, fuori c'e la fila di

candidati pronti a sostituirti" E una tecnica di pressione psicologica, pili che una vera

argomentazione.

La chiave é spostare il discorso dal "numero di candidati" al valore unico che tu porti.

(
Diego, 38 anni, system administrator. Il capo gli dice: "Sai che il mercato e pieno di

candidati come te."
Diego risponde con metodo:

» Accoglie: "“Capisco che ci sia molta offerta sul mercato."

o Riformula: “Tuttavia, non tutti i candidati hanno la mia conoscenza specifica dei

sistemi che usiamo internamente.”

e Rilancia: ‘Il mio valore e proprio nella combinazione di esperienza tecnica e

conoscenza aziendale.”

Risultato: aumento del 7% e riconoscimento formale come figura chiave del reparto.

.

J

& Formula pronta da usare

"Capisco che il mercato sia pieno di candidati. Allo stesso tempo, il mio valore &
unico perché [esperienza, conoscenze interne, risultati specificil. Non € un tema di
quantita, ma di qualita’
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Obiezione #26:

ILtuo ruolo non genera direttamente ricavi’
(come valorizzare limpatto indiretto)

Alcuni ruoli non portano revenue dirette (es. IT, HR, amministrazione). €&~ Questo viene usato

come obiezione: ‘Il tuo lavoro non genera ricavi, quindi non possiamo giustificare un

aumento.”

/N Il punto é dimostrare che senza il tuo contributo, i ricavi non esisterebbero o

sarebbero minori.

Laura, 36 anni, HR
generalist. Il capo dice: "/l
tuo ruolo non porta ricavi."

Laura ribatte cosi:

« Accoglie: "E vero, non
sono in prima linea sulle
vendite."

» Riformula: "Ma grazie al
mio lavoro abbiamo
ridotto il turnover del
15%, risparmiando
120.000€ in costi di
recruiting.”

» Rilancia: "Questo impatto
indiretto e valore
economico che merita di
essere riconosciuto.”

Risultato: aumento del 9%
approvato.

\\

[ N
15%
Riduzione turnover
Rispetto all'anno precedente
120K€
Risparmio costi
Minori spese di recruiting e formazione
. J

®

Formula pronta da usare

"Capisco che il mio ruolo non generi ricavi
diretti. Proprio per questo voglio
evidenziare l'impatto indiretto: [es. riduzione
costi, miglioramento produttivita,
efficienzal. E valore che si traduce
comunque in numeri.*
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Obiezione #27:

"Abbiamo gia fatto un aggiustamento
generale’ (come distinguere tra

adeguamento collettivo e riconoscimento
individuale)

Molte aziende, una volta l'anno, applicano un piccolo aumento a tutti i dipendenti:

‘l'aggiustamento generale". Questo viene spesso usato come scusa per non concedere altro.

/N Ma un adeguamento collettivo non riconosce il tuo valore individuale. Devi
chiarire questa distinzione.

Giorgia, 28 anni, marketing associate. Ha ricevuto un aumento del 2% come

adeguamento aziendale. Quando chiede un riallineamento, il capo dice: "Abbiamo gia
fatto un aggiustamento generale.”

Giorgia risponde con metodo:

e Accoglie: "Si, ho ricevuto l'adeguamento e lo apprezzo.”

« Riformula: “Quello e stato un incremento collettivo. La mia richiesta riguarda
invece il riconoscimento delle mie performance individuali”

e Rilancia: "Vorrei discutere di come allineare la mia RAL al valore che porto.”

Risultato: aumento del 7% aggiuntivo.

@ Formula pronta da usare

"Grazie per l'adeguamento generale, lo apprezzo. La mia richiesta é diversa:
riguarda un riallineamento individuale legato alle mie performance e
responsabilita specifiche.



Obiezione #28:

"Non vogliamo creare disparita interne’
(come distinguere equita da appiattimento)

Questa obiezione si basa su un equivoco: confondere equita con uniformita. L'azienda teme
che, aumentando te, nascano disparita.

/N Ma l'equita non significa trattare tutti allo stesso modo: significa trattare ciascuno in
base al proprio contributo.

Elena, 31 anni, customer success managet.
ILcapo le dice: "Se aumentiamo te,

rischiamo di creare disparita interne."
Elena risponde con metodo:
e Accoglie: “Capisco la tua

preoccupazione per le disparita.”

« Riformula: “In realta, una vera equita
significa riconoscere chi porta valore
maggiore.”

e Rilancia: ‘Il mio aumento non creerebbe

disparita, ma ristabilirebbe equita

rispetto al contributo che sto portando.”
. Non accettare l'equazione "aumento =
Risultato: aumento del 10% e _ L o _

o . o disparita’. Mostra che ¢é il contrario:
comunicazione interna che lo definisce . L
_ _ l'laumento crea vera equita.

"riconoscimento per performance

straordinarie”,

@ Formula pronta da usare

"Capisco la tua preoccupazione sulle disparita. Vorrei perd sottolineare che l'equita
non significa trattare tutti uguali, ma riconoscere proporzionalmente i contributi. In
questo senso, il mio riallineamento non rompe l'equita: la rafforza.”



Obiezione #29:

‘Il consiglio di amministrazione non
approverebbe’ (come trasformare un vincolo
alto in opportunitd di sponsor)

Questa obiezione € una delle piu "alte" nella catena decisionale: viene evocato il Consiglio di

Amministrazione (CdA) come barriera finale.

ILrischio & accettarla come "sentenza definitiva".

/N La chiave é trasformare l'obiezione in opportunita: chiedere al tuo capo di diventare
sponsor della tua richiesta verso il CdA.

& i

Prepara un dossier Trasforma il capo in Offri supporto nella
sponsor resentazione

Raccogli dati di mercato, P P

KPI e risultati in un Chiedi supporto nel Proponi di preparare slide

documento sintetico presentare la tua richiesta o materiali per facilitare
alCdA l'approvazione

Matteo, 43 anni, responsabile IT. IL capo gli dice: “ll CdA non approverebbe un aumento fuori

ciclo."

Matteo risponde con metodo: “Capisco che il CdA abbia un ruolo fondamentale nelle
approvazioni. Per questo vorrei chiederti di supportarmi nel portare la mia richiesta con dati
chiari. Posso preparare io un dossier con KPIl, benchmark di mercato e impatti, cosi ti facilito
nel presentarlo?” Risultato: dossier consegnato — aumento approvato in deroga dal CdA.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che la decisione debba passare dal CdA. Posso preparare io un
documento sintetico con KPI e benchmark, cosi avrai gia tutti i dati pronti per

presentarlo?”




Obiezione #30:

"Se ti accontentiamo, poi lo vorranno tutti’
(come evitare leffetto domino percepito)

Questa obiezione é una delle piu "politiche": il capo teme un effetto domino tra i colleghi. In

pratica, la paura € che concedere a te apra la porta a una valanga di richieste.

/N La chiave ¢ differenziare la tua posizione mostrando che il tuo caso non &

replicabile.

Roberta, 39 anni, senior project manager. Il capo le dice: "Se facciamo un'eccezione

per te, lo vorranno tutti”

Roberta risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco il rischio di creare un effetto domino.”

« Riformula: “Proprio per questo voglio chiarire che il mio caso e unico: ho portato
[risultati concreti misurabilil.”

« Rilancia: "Possiamo definire questo riallineamento come eccezione legata a
risultati straordinari, non come precedenza per tutti"

Risultato: aumento del 12% e definizione ufficiale come "riconoscimento individuale

straordinario".

@ Formula pronta da usare

"Capisco la tua preoccupazione sull'effetto domino. Vorrei pero chiarire che il mio
caso e specifico e legato a risultati straordinari. Non rappresenta una regola, ma

un'eccezione giustificata.”
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Obiezione #31:

"Non ci sono posizioni aperte per
promozioni' (come chiedere riallineamento
anche senza cambio titolo)

Molti manager legano gli aumenti solo alle promozioni di ruolo. Se non ci sono posizioni

aperte, ti dicono che non puoi crescere.

/N La chiave ¢ distinguere tra promozione (titolo) e riallineamento retributivo

(valore): non servono nuove posizioni per riconoscere il tuo contributo.

Chiara, 30 anni, product
manager. Il capo dice: “Non ci
s0no posizioni aperte per
promozioni."

Chiara risponde con metodo:

e Accoglie: “Capisco che
0ggi non ci siano nuove
posizioni."

» Riformula: "Allo stesso
tempo, il mio contributo e
cresciuto e va oltre la job
description iniziale."

e Rilancia: "Possiamo
discutere di un
riallineamento della mia
RAL senza attendere un
cambio titolo?"

Risultato: aumento del 9%
senza promozione formale.

.

\

Titolo

Promozione formale

Cambio di job title e livello

.

Valore

Riallineamento

Adeguamento RAL al contributo reale

& Formula pronta da usare

"Capisco che oggi non ci siano posizioni
nuove. Ma la mia richiesta riguarda il
riconoscimento del valore attuale, non un
cambio di titolo. Possiamo discutere un
riallineamento della RAL?"
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Obiezione #32:

"Stiamo attraversando un momento di
riorganizzazione' (come non farti bloccare
dallincertezza organizzativa)

Le riorganizzazioni aziendali (fusioni, cambi di management, ristrutturazioni) vengono spesso
usate come motivo per rimandare qualsiasi decisione. L'idea implicita e: "Aspettiamo che si

calmi la situazione.”

/N Ma una riorganizzazione puo durare mesi o anni. La chiave € ancorare la tua
richiesta al valore che porti proprio durante la transizione.

Marco, 42 anni, responsabile operations. IL capo gli dice: “Siamo in piena
riorganizzazione, non possiamo parlare di aumenti ora."

Marco risponde con metodo:

» Accoglie: "Capisco che la riorganizzazione sia una fase delicata."

« Riformula: “Proprio per questo e fondamentale avere figure solide che tengano
stabile il reparto.”

» Rilancia: "Il mio contributo in questo momento e essenziale: credo sia giusto

riconoscerlo con un adeguamento.”

Risultato: aumento parziale del 6% subito + promessa di revisione dopo la

riorganizzazione.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che la riorganizzazione crei incertezza. Allo stesso tempo, credo sia
proprio in questi momenti che il mio contributo stabile ha piu valore. Possiamo
valutare un riconoscimento gia ora?"
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Obiezione #33:

Il nostro benchmark interno dice che sei Qi
allineato’ (come ribaltare il confronto con
dati esterni)

OI

Molte aziende usano i benchmark interni (confronto con stipendi dei colleghi) per bloccare
richieste di aumento. Ma i benchmark interni riflettono solo la realta di quella singola
azienda, non il mercato.

/N La chiave é riconoscere il dato interno, ma riportare la trattativa al mercato esterno
come riferimento oggettivo.

Alessia, 29 anni, account executive. Il capo
dice: "Secondo il nostro benchmark interno,
sei gia in linea."

Alessia risponde con metodo:

204

» Accoglie: "Capisco che internamente io

sia in linea."

T
Benchmark interno Mercato esterno RAL attuale

» Riformula: "Allo stesso tempo, i dati di
mercato esterno mostrano un gap del
127% per il mio ruolo.”

» Rilancia: "Possiamo quindi valutare un
riallineamento che tenga conto sia del
benchmark interno che del mercato

esterno?"

Risultato: aumento del 9% approvato.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che il benchmark interno mi collochi gia allineato. Allo stesso tempo, i dati
di mercato esterno mostrano un range superiore. Vorrei proporre di considerare
entrambi i riferimenti per una valutazione completa’
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Obiezione #34:

"Il tuo livello e gia definito da contratto’
(come separare clausole formali da valore
reale)

Questa obiezione punta sul vincolo contrattuale: il tuo livello o inquadramento CCNL
"giustifica" la tua retribuzione. Ma il contratto € una base minima, non un limite massimo.

/N La chiave é riconoscere il vincolo formale, ma riportare il discorso sul valore che
eccede il contratto.

é N
Simone, 37 anni, project engineer. Il capo dice: ‘Il tuo livello contrattuale non prevede

cifre piu alte."
Simone risponde con metodo:

« Accoglie: "E vero, il contratto stabilisce una retribuzione minima per questo livello."

« Riformula: "Ma il mio contributo va ben oltre: gestisco budget e responsabilita
supetriori a quelle previste."

» Rilancia: "Possiamo quindi discutere un riconoscimento extra-contrattuale o

valutare un upgrade di livello?"

Risultato: aumento del 10% + avvio pratica per passaggio di livello.
\, J

@ Formula pronta da usare

"Capisco che il contratto definisca un livello base. Allo stesso tempo, il mio
contributo e superiore agli standard di quel livello. Vorrei quindi discutere un
adeguamento che rifletta questo valore extra’



Obiezione #35:

"Non possiamo cambiare la tua RAL ora’
(come proporre un piano di revisione
programmata)

Questa obiezione € un "rinvio elegante”. il capo ammette la possibilita di riallineamento, ma
dice che non é il momento giusto. ILrischio € restare in sospeso indefinitamente.

/N La chiave & accettare il vincolo temporale ma trasformarlo in un piano concreto
con data certa e criteri chiari.

Valentina, 34 anni, legal specialist. Il capo le
dice: "Non possiamo cambiare la tua RAL
ora."

Valentina risponde con metodo:

e Accoglie: “Capisco che in questo

momento non sia possibile." ERIERS

e Riformula: "Proprio per questo vorrei HI

fissare una revisione programmata a 6

mesi."

» Rilancia: "Ti va di concordare fin da ora i
KPI da raggiungere per sbloccare
laumento?”
Non accettare un "non ora" generico:

Risultato: revisione calendarizzata e , o
trasformalo in una revisione

aumento confermato al ciclo successivo. .
calendarizzata.

& Formula pronta da usare

"Capisco che oggi non sia possibile cambiare la RAL. Possiamo fissare gia ora una
revisione programmata a [datal con KPI chiari, cosi avremo entrambi criteri
oggettivi per rivalutare?"



Obiezione #36:

‘Il tuo aumento non e sostenibile nel lungo
periodo' (come negoziare sostenibilita e fasi)

Alcuni capi hon contestano il tuo valore, ma temono che un aumento oggi diventi un "peso
fisso" domani. E l'obiezione della sostenibilita: paura di impegni economici a lungo termine.

/N La chiave & proporre soluzioni graduali o condizionate che riducano la percezione

di rischio.

2 B

Fase 1 Verifica KPI Fase 2

Aumento iniziale del 6% Valutazione risultati dopo Secondo aumento del 6%

immediato 6 mesi al raggiungimento
obiettivi

Paolo, 39 anni, ingegnere di processo. Il capo dice: ‘Il tuo aumento non sarebbe sostenibile
nel tempo."Paolo risponde con metodo: “Capisco la tua preoccupazione sulla sostenibilita.
Proprio per questo ti propongo una soluzione graduale: un primo adeguamento ora e una
seconda revisione a 6 mesi, se raggiungo determinati KPIl. In questo modo l'azienda ha
certezza che l'investimento sia sostenibile e collegato ai risultati.” Risultato: aumento

scaglionato in due tranche (6% + 6%).

& Formula pronta da usare

"Capisco la preoccupazione sulla sostenibilita a lungo termine. Possiamo pensare a
un riallineamento in due fasi o legato a KPI specifici, cosi riduciamo il rischio e

l'azienda paga solo se ci sono i risultati.’




Obiezione #3/:

"Abbiamo altre figure piu prioritarie da

gestire’ (come riportare lattenzione sul tuo
contributo)

Questa obiezione sposta la priorita su "altri colleghi® o "altre posizioni®. In pratica, ti dicono
che ci sono situazioni piu urgenti della tua.

/\ Ilrischio € accettare passivamente e diventare invisibile. La chiave é riconoscere le
altre priorita, ma riportare il discorso sul tuo impatto diretto e attuale.

Sara, 28 anni, data scientist. Il capo le dice: “In questo momento abbiamo altre figure
da sistemare prima.”

Sara risponde con metodo:

» Accoglie: "Capisco che ci siano altre priorita di gestione."

« Riformula: "Allo stesso tempo, il mio lavoro ha portato [risultati concretil, che
hanno generato valore immediato per l'azienda.”

« Rilancia: "Credo che questo valore meriti di essere riconosciuto senza attendere la
sistemazione di altre posizioni."

Risultato: aumento del 7% approvato entro 2 mesi.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che ci siano altre figure prioritarie. Proprio per questo voglio sottolineare
che il mio contributo ha gia generato [KPI]. Credo sia giusto riconoscerlo ora, senza
attendere altre revisioni."
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Obiezione #38:

‘Il tuo ruolo non e strategico’ (come ribaltare
la percezione di marginalita)

Questa € una delle obiezioni piu dure: il capo sminuisce l'importanza del tuo ruolo,
definendolo "non strategico". E un colpo all'identita professionale, oltre che alla trattativa.

@ Lachiave & dimostrare che ogni ruolo diventa strategico quando si collega ai
risultati chiave aziendali (ricavi, costi, clienti, innovazione).

» Accoglie: “Capisco che

possa sembrare un ruolo

e
di supporto.” 8 O K€

« Riformula: “In realta, il mio . . .
Risparmio stimato

lavoro riduce i downtime

tecnici: -15% nell'ultimo Impatto economico diretto

( ) ( N
Michele, 40 anni, IT support (o)
o Sueper 19%
specialist. Il capo gli dice: Il
tuo ruolo non é strategico." Downtime tecnici
Michele ribatte cosi: Riduzione rispetto all'anno precedente

anno, che equivale a un \. J

risparmio stimato di

80.000€"" @ Formula pronta da usare

» Rilancia: "Questo impatto

. . "Capisco che il mio ruolo possa sembrare
economico e un chiaro

operativo. Ma i miei risultati [specifica KPI]

segnale strategico.”
hanno avuto un impatto diretto su [costi,
Risultato: riconoscimento ricavi, clientil. Questo lo rende strategico
con aumento del 10%. nei fatti.
. J
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Obiezione #39:

"Abbiamo appena aumentato altri colleghi”
(come evitare confronti pericolosi)

Questa obiezione sfrutta il confronto interno: altri colleghi sono gia stati aumentati, quindi
non € il tuo turno. E un modo per spostare la conversazione da te ad altri.

/N La chiave é riportare il focus sul tuo percorso e sui tuoi KPI individuali, evitando
paragoni che non hanno senso.

Alessandro, 33 anni, product designer. IL capo dice: "Abbiamo appena aumentato altri
colleghi, ora non é il momento per te."

Alessandro risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco che abbiate fatto aggiustamenti per altri."

« Riformula: "Allo stesso tempo, il mio percorso e i miei risultati sono specifici e
meritano una valutazione a parte."

e Rilancia: "Possiamo discutere di un piano personalizzato per me,
indipendentemente da quanto fatto con altri colleghi?"

Risultato: aumento del 7% con revisione individuale.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che ci siano stati aumenti per altri colleghi. La mia situazione pero €
diversa e specifica: riguarda il mio contributo e i miei KPI. Vorrei discuterne
indipendentemente dalle decisioni prese per altri.
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Obiezione #40:

"Non possiamo aumentarti perché sei gia in
linea col mercato’ (come distinguere
allineamento nominale da valore reale)

Questa obiezione usa il mercato come scudo: ti dicono che sei “gia in linea" e quindi non hai
margine. Ma essere "in linea" non significa che il tuo valore non meriti di piu.

/N La chiave & distinguere tra allineamento nominale (stipendio medio di mercato) e
valore reale (impatto superiore ai pari ruolo).

Giulia, 35 anni, marketing manager. IL capo
dice: "Sei gia allineata al mercato."

40+

Giulia risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco che il mio stipendio
sia in linea con i dati medi."

« Riformula: "Ma i miei risultati superano o ——
la media: ho aumentato i lead qualificati
del +35% e ridotto il costo per

acquisizione del -18%."

» Rilancia: "Per questo credo sia corretto
confrontarmi con la fascia alta del

mercato, non con la media nominale."

Risultato: aumento del 10% e conferma
come figura chiave del dipartimento.

& Formula pronta da usare

"Capisco che la mia retribuzione sia in linea con il mercato. Allo stesso tempo, i miei
risultati superano la media del ruolo. Vorrei quindi discutere un riallineamento che
tenga conto della fascia alta, coerente al mio contributo."
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Obiezione #41.

"Non ci sono margini nel budget HR" (come
aprire nuove strade fuori dal budget
standard)

Questa obiezione rimanda al vincolo del budget HR: ti dicono che le risorse per aumenti
sono finite. Ma i budget HR non sono l'unica fonte: ci sono fondi trasversali (retention,

progetti speciali, incentivi).

/N La chiave e proporre alternative che vadano oltre il budget standard, cosi l'azienda
puo trovarti le risorse senza violare policy.

Davide, 41 anni, procurement manager. IL capo gli dice: “ll budget HR non prevede altri

aumenti quest'anno.”
Davide ribatte cosi:

» Accoglie: "Capisco che il budget HR sia gia definito."

» Riformula: "Allo stesso tempo, il mio contributo ha ridotto i costi di fornitura del
14%."

» Rilancia: "Possiamo valutare un riconoscimento da altri fondi, ad esempio

retention o progetti speciali?”

Risultato: aumento del 6% coperto da un fondo retention.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che il budget HR sia chiuso. Possiamo pero valutare soluzioni alternative
(retention, bonus speciali, fondi corporate) che riflettano il mio contributo?"



Obiezione #42;

‘La tua crescita € gia stata importante negli
ultimi anni” (come neutralizzare il 'hai gia
avuto)

Questa obiezione guarda al passato: ‘Hai gia avuto aumenti, quindi non puoi chiederne altri.”
E un modo per trasformare i tuoi progressi in un ostacolo.

/N La chiave é riconoscere la crescita passata, ma ribadire che il valore attuale ¢ il
criterio per decidere oggi.

Elisa, 36 anni, business analyst. IL capo le
dice: "Negli ultimi tre anni hai gia avuto due

aumenti.”
Elisa risponde con metodo:

« Accoglie: "E vero, ho avuto una crescita Progress

importante e la apprezzo.”

« Riformula: “Quella crescita era legata al

mio contributo di allora. Oggi il mio

impatto e ancora maggiore: [specifica
KPIL"

» Rilancia: “Credo sia corretto che la mia
retribuzione rifletta il valore che porto
o0ggi, hon solo i progressi passati.” Non farti bloccare dal "hai gia avuto": il
tema non ¢ il passato, ma il valore che
Risultato: aumento del 7% approvato

. , _ stai generando adesso.
nonostante gli incrementi precedenti.

@ Formula pronta da usare

"Sono grato per gli aumenti ricevuti. Allo stesso tempo, il mio valore attuale
superiore a quello di allora. Per questo credo sia corretto discutere un
riallineamento sulla base dei risultati di oggi."



Obiezione #43:

‘Abbiomo congelato le retribuzioni a livello
aziendale' (come distinguere regola generale
da eccezioni)

Il congelamento delle retribuzioni € una decisione "macro”: l'azienda blocca aumenti per
tutti. Spesso pero esistono eccezioni strategiche: retention di figure chiave, ruoli critici,
progetti ad alto impatto.

/N La chiave & non contestare la regola generale, ma chiedere di valutare la tua
posizione come caso speciale.

Lorenzo, 39 anni, key account manager. Il capo dice: "Abbiamo congelato le
retribuzioni.”

Lorenzo risponde con metodo:

e Accoglie: "Capisco la decisione aziendale."

» Riformula: "Proprio per questo vorrei chiedere se sono previste eccezioni per figure

chiave.”

» Rilancia: "Il mio contributo diretto ai ricavi e la gestione dei top client credo rientrino
tra quei casi."

Risultato: aumento straordinario con deroga approvata.

@ Formula pronta da usare

"Capisco il congelamento delle retribuzioni. Allo stesso tempo, vorrei capire se
sono previste eccezioni per figure chiave: il mio contributo a [ricavi/progetti
strategicil credo rientri in questi casi."

é N

. J
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Obiezione #44.

"Il tuo ruolo e di supporto, non di leadership’

Questa obiezione mette l'accento sulla gerarchia: se non hai un ruolo formale di leadership,
allora non puoi pretendere di piu. Ma la leadership non € solo un titolo.

/N La chiave € dimostrare come gia oggi stai esercitando leadership "di fatto"

( N @
Silvia, 29 anni, project coordinator. Il

capo le dice: "Il tuo ruolo e di supporto,

non di leadership." Coordinamento team

¢r Silvia risponde con metodo: Gestione di 4 junior

» Accoglie: “Capisco che formalmente
io sia in un ruolo di supporto.” @

o Riformula: "Allo stesso tempo, sto

coordinando 4 persone junior e Gestione fornitori

gestendo direttamente la relazione Relazione diretta con partner

con i fornitori. esterni

« Rilancia: "Queste sono responsabilita

di leadership che meritano
riconoscimento.”
Risultato: aumento del 9% + job title Decisioni autonome

aggiornato.
Autorita su budget e tempistiche

. J

@ Formula pronta da usare

"Capisco che formalmente il mio ruolo sia di supporto. Allo stesso tempo, sto gia
esercitando responsabilita tipiche di leadership [coordinamento, formazione, ..1.
Credo sia giusto allineare la mia retribuzione a queste responsabilita effettive’



Obiezione #45:

"Non possiamo darti aumento, ma ti offriamo
benefit’ (come distinguere benefit accessori
da riconoscimento reale)

Molti manager usano i benefit (auto aziendale, buoni pasto, corsi di formazione, smart
working extra) come alternativa a un aumento. Sono strumenti utili, ma non equivalgono a
un riallineamento economico strutturale.

/N La chiave e ringraziare per i benefit ma ribadire che il tema centrale resta la
retribuzione fissa.

Tommaso, 34 anni, marketing specialist. Il capo dice: “Non possiamo aumentarti, ma
possiamo offrirti benefit aggiuntivi.”

Tommaso risponde con metodo:

» Accoglie: "Apprezzo i benefit proposti, sono utili"

» Riformula: "Allo stesso tempo, i benefit non incidono sul mio posizionamento
retributivo ne sul TFR."

» Rilancia: "La mia richiesta riguarda la RAL: possiamo concentrarci su questo
punto?”

Risultato: aumento del 6% + mantenimento dei benefit extra.

@ Formula pronta da usare

"Grazie per i benefit aggiuntivi, li apprezzo molto. La mia richiesta pero riguarda la
retribuzione fissa, perché é quella che definisce il mio posizionamento economico
e la mia stabilita."



Obiezione #46:

‘Il tuo aumento non e giustificabile al
board/HR" (come costruire un business case
solido)

Quando il capo dice che il tuo aumento "non e giustificabile’, il problema non & il merito, ma
la narrazione interna: come presentarlo a HR o al board. In pratica, devi fornire tu stesso al
capo gli argomenti per difendere la tua richiesta.

/N La chiave € preparare un business case sintetico con numeri, benchmark e ROI,
cosi il capo diventa il tuo sponsor.

Fabio, 38 anni, sales operations manager. Il
capo dice: “Non posso giustificare il tuo
aumento al board."

Fabio risponde con metodo:

e Accoglie: "Capisco che serva un
business case solido."

DDEH

PROF!T MARGINS

« Riformula: "Posso preparare io un |
documento con KPI, benchmark e = @

impatti economici per facilitarti.” \ L l[l

» Rilancia: “In questo modo avrai gia gli

argomenti per presentarlo in modo
efficace.”
Non aspettare che il capo inventi

Risultato: aumento del 12% approvato dopo , , i
argomenti per te: prepara tu il business

presentazione del dossier. _ o
case che lo rende difendibile al board.

& Formula pronta da usare

"Capisco che serva giustificare la mia richiesta al board/HR. Posso preparare io un
business case sintetico con benchmark e risultati, cosi hai tutti gli argomenti
pronti?"



Obiezione #47:

"Abbiamo in programma di rivedere gli
stipendi lanno prossimo’ (come non
rimanere ostaggio di un rinvio indefinito)

Questa obiezione € un "rinvio elegante”: ti promettono che la revisione avverra "l'anno
prossimo”,

IL rischio & che diventi una promessa vaga, senza criteri né tempi certi. A\ La chiave
trasformare il rinvio in un accordo scritto con scadenze e metriche chiare, evitando di
restare nell'incertezza.

Chiara, 29 anni, junior marketing manager. Il capo le dice: "Gli stipendi saranno rivisti
l'anno prossimo.”

Chiara risponde con metodo:

» Accoglie: "Capisco che ci sia un piano di revisione generale."

« Riformula: "Per me e importante sapere quali criteri verranno usati per la mia
posizione."

» Rilancia: "Possiamo fissare gia oggi un impegno scritto che preveda una revisione
a gennaio con questi KPI?"

Risultato: promessa scritta + aumento del 6% anticipato.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che ci sia un piano di revisione l'anno prossimo. Possiamo pero fissare gia
oggi criteri chiari e una data precisa, cosi entrambi sappiamo cosa aspettarci?”



Obiezione #48:

ILtuo aumento creerebbe malumori nel
team’ (come prevenire il tema della gelosia
interna)

Questa obiezione gioca sulla leva sociale: la paura che il tuo aumento generi gelosia o
malumori tra colleghi. E un argomento "politico’, non economico.

/N La chiave ¢ distinguere tra la gestione interna delle comunicazioni (responsabilita
del capo) e il riconoscimento del tuo valore (che riguarda te).

Federico, 32 anni, UX designer. Il capo gli
dice: "Se ti aumentiamo, rischiamo
malumori nel team.”

Federico risponde con metodo:

. " . . Individual
« Accoglie: “Capisco la preoccupazione : recognition

per il clima del team.”

e Riformula: "Allo stesso tempo, la
gestione della comunicazione interna
spetta al management, non a me.”

» Rilancia: “Credo sia giusto che il mio

contributo venga riconosciuto, trovando
insieme un modo di comunicarlo in
maniera equilibrata." Non farti bloccare dalla gelosia altrui: il
_ tuo capo deve gestire il team, tu devi
Risultato: aumento del 7% con

o o _ ottenere il giusto riconoscimento.
comunicazione ufficiale centrata sul merito.

@ Formula pronta da usare

"Capisco il rischio di malumori, ma credo che la gestione della comunicazione
interna sia un tema di management. Il mio aumento riguarda il riconoscimento del
mio contributo, che puo essere comunicato con chiarezza e trasparenza



Obiezione #49:

"Non abbiamo un processo formale per
gestire aumenti individuali® (come proporre
un percorso strutturato ad hoc)

Alcune aziende non hanno una procedura ufficiale per aumenti individuali fuori ciclo. Questa
mancanza viene usata come scusa: "Non esiste un processo, quindi non possiamo farlo."

/N Ma l'assenza di processo non significa impossibilita: significa che serve creare un
percorso ad hoc, anche sperimentale.

&

Proponi un processo  Fornisci benchmark Suggerisci un
. . . ‘pilota’
Crea una bozza di Mostra esempi di processi P
procedura semplice e simili in altre aziende Proponi il tuo caso come

chiara test per un nuovo

processo

Camilla, 27 anni, digital marketing specialist. Il capo le dice: “Non esiste un processo per
gestire aumenti individuali." Camilla risponde con metodo: “Capisco che non ci sia un
processo formale. Proprio per questo potremmo definire insieme una procedura
semplificata, che potrebbe diventare un modello per altri. Posso preparare io una proposta
con step chiari, cosi ti facilito." Risultato: aumento straordinario + creazione di un processo

ufficiale in azienda.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che non esista un processo formale. Possiamo pero definire insieme un
percorso ad hoc, anche sperimentale, che ci permetta di valutare il mio caso in

modo strutturato?”



Obiezione #50:

"Il tuo contributo € apprezzato ma non e
visibile al top management’ (come ottenere
visibilita e sponsor)

Questa obiezione riconosce il tuo valore, ma lo limita alla scarsa visibilita presso i vertici. In
altre parole: "Il board non ti conosce, quindi non possiamo giustificare un aumento.”

/N La chiave é trasformare la visibilita da ostacolo a leva: chiedere opportunita per
portare i tuoi risultati davanti al top management o avere sponsor che lo facciano
per te.

Francesca, 31 anni, business development specialist. IL capo le dice: ‘Il tuo contributo
non e ancora visibile al top management.”

Francesca risponde con metodo:

e Accoglie: "Capisco che la visibilita al board sia importante.”

« Riformula: "Per questo vorrei avere piu occasioni per presentare i miei risultati in
quelle sedi”

» Rilancia: "Possiamo valutare che io partecipi ai meeting trimestrali o che tu

presenti i miei KPl in mia rappresentanza?”

Risultato: accesso a due meeting con la direzione + aumento del 9% al ciclo
successivo.

@ Formula pronta da usare

"Capisco che il mio contributo non sia ancora visibile al top management. Proprio
per questo vorrei chiedere di poterlo portare in quelle sedi, o che tu possa farlo a
mio nome."



Obiezione #51:

"Aspettiomo la chiusura del progetto in

corso’ (come non farsi bloccare dai progetti

infiniti)

Un classico rinvio: "Aspettiamo che si chiuda il progetto in corso.” Il problema e che i progetti

si susseguono senza fine: appena uno si chiude, ne apre un altro.

/N La chiave é riconoscere l'importanza del progetto, ma scollegare la tua richiesta da

una data incerta, riportandola su KPI gia raggiunti.

Nicola, 37 anni, project manager. Il capo

dice: "Aspettiamo la chiusura del progetto.”

Nicola risponde con metodo:

» Accoglie: “Capisco che il progetto sia
una priorita."

e Riformula: "Allo stesso tempo, i miei
risultati non si limitano a questo

progetto: negli ultimi 12 mesi ho
consegnato [KPI concretil”

e Rilancia: "Vorrei che la mia richiesta
venisse valutata sui risultati gia portati,
non su una data futura.”

Risultato: aumento del 7% con revisione
programmata post-progetto.

@ Formula pronta da usare

Passato
(12 mesi)

Risultati
gia
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e
misurabili

Futuro
(progett
0)

Ulteriore
revisione a
completa
mento

0

—©

Presente

Richiesta
di
riallineam
ento
basata su
valore

dimostrato

"Capisco che il progetto sia in corso e importante. Allo stesso tempo, i miei KPI di

questo anno sono gia chiari. Vorrei quindi discutere ora la mia richiesta,

indipendentemente dalla chiusura del progetto.



Obiezione #52;

"Se ti aumento devo rivedere anche altri
stipendi’ (come evitare la trappola del
paragone orizzontale)

Questa obiezione € una variante dell"effetto domino"; il capo teme che un tuo aumento crei

richieste a catena da parte di altri colleghi. Lerrore sarebbe entrare nel confronto orizzontale

("chi prende cosa").

/N La chiave e riportare la trattativa sul tuo percorso individuale, che non puo essere
automaticamente paragonato agli altri.

Veronica, 34 anni, HR specialist. Il capo le dice: "Se aumento te, devo rivedere anche

altri stipend,.”
Veronica risponde con metodo:

» Accoglie: "Capisco la tua preoccupazione per l'effetto a catena."

» Riformula: "Allo stesso tempo, la mia situazione e specifica: [responsabilita e KPI
unicil."
» Rilancia: "Possiamo valutare il mio caso singolarmente, senza generalizzare sugli

altri?"

Risultato: aumento del 6% approvato come eccezione individuale.

@ Formula pronta da usare

"Capisco il rischio di effetto domino. Allo stesso tempo, la mia richiesta riguarda il
mio contributo specifico e i miei KPI. Credo sia giusto valutarla individualmente,
senza estendere automaticamente agli altri.



Obiezione #53:;

"Se ti aumento ora, non avrai spazio per
crescere dopo’

Questa obiezione fa leva sul futuro: il capo sostiene che un aumento oggi "brucerebbe le
tappe’, lasciandoti senza margini per crescere piu avanti. E un falso problema: il tuo sviluppo
di carriera non deve essere rallentato artificialmente.

/N La chiave € mostrare che la crescita deve seguire il valore attuale, non un
calendario prestabilito.

Andrea, 30 anni, financial analyst. IL capo gli
dice: "Se ti aumento ora, rischiamo di
toglierti margini di crescita futura.”

Andrea ribatte cosi: j\

» Accoglie: "Capisco che tu voglia )
preservare margini di crescita futura.” (—)
—)

o Riformula: "Allo stesso tempo, la
—

crescita deve riflettere il valore che ——
)

porto oggi.”

e Rilancia: "Possiamo pensare a un
riallineamento ora e a un percorso di
sviluppo ulteriore in parallelo, cosi le
due cose non si escludono?” Non accettare il ricatto del "meglio
. . . dopo": il giusto é riconoscimento oggi *
Risultato: aumento del 7% e piano di

. - sviluppo domani.
crescita definito.

@ Formula pronta da usare

"Capisco la tua preoccupazione sul futuro. Ma la mia crescita deve riflettere il
valore attuale. Possiamo riallineare ora e pianificare insieme i prossimi step, senza
che l'una escluda l'altro'



Obiezione #54:

"Non vogliamo rompere lequilibrio attuale’
(come distinguere stabilita da immobilismo)

Questa obiezione fa leva sul timore di destabilizzare l'organizzazione: "Se ti aumentiamo,
rischiamo di rompere l'equilibrio." Ma spesso L"equilibrio" evocato non € altro che
immobilismo travestito da prudenza.

/N La chiave é riconoscere il valore della stabilita, ma dimostrare che un
riconoscimento equo rafforza l'equilibrio, invece di minacciarlo.

Claudia, 41 anni, operations coordinator. Il capo le dice: “Non vogliamo rompere

l'equilibrio attuale."
Claudia risponde con metodo:

e Accoglie: “Capisco che la stabilita del team sia una priorita."

e Riformula: "Allo stesso tempo, un riconoscimento corretto non rompe l'equilibrio:
lo consolida, perché aumenta motivazione e retention.”

e Rilancia: "Possiamo valutare l'impatto positivo che avrebbe sul team la conferma

della mia crescita?"

Risultato: aumento dell'8% approvato con messaggio di riconoscimento interno.

@ Formula pronta da usare

"Capisco il valore della stabilita. Vorrei perd sottolineare che un giusto
riconoscimento rafforza l'equilibrio, perché aumenta motivazione e fidelizzazione''

/N Questo materiale € pensato esclusivamente per scopi informativi e formativi. Non
costituisce consulenza legale, fiscale, giuslavoristica o finanziaria né una
promessa di risultato.





