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Executive Summary 
Come rispondere a chi chiede sconti

La richiesta di sconto è uno dei momenti più 
frequenti – e insidiosi – nella vita di un professionista 
indipendente. Studi recenti indicano che circa il 70% 
dei freelance e consulenti ha affrontato richieste di 
ribasso, e di questi, quasi il 45% ha concesso sconti, 
riducendo i margini medi dei progetti del 10-20%. 
Cedere senza strategia significa ridurre 
drasticamente i margini di guadagno, perdere 
autorevolezza e comunicare un'insicurezza che può 
danneggiare la reputazione a lungo termine. 

D'altra parte, un rifiuto brusco rischia di compromettere relazioni preziose e di far svanire 
opportunità di collaborazione che potrebbero essere gestite in modo più consapevole. 
Settori come la consulenza IT, il design grafico, il marketing digitale e il coaching sono 
particolarmente esposti a queste dinamiche, dove la percezione del valore è spesso 
soggettiva e il prezzo può essere facilmente messo in discussione.

Questa dispensa offre un percorso strutturato per affrontare la sfida con sicurezza ed 
eleganza, trasformando un potenziale conflitto in un'opportunità di rafforzamento del proprio 
posizionamento professionale.
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Imparare a rispondere con tatto e a spiegare il valore intrinseco delle proprie competenze 
permette di costruire un dialogo costruttivo, che valorizza sia il lavoro svolto sia le esigenze 
del cliente, creando così le condizioni ideali per una collaborazione duratura e proficua.

1

Obiettivo potenziato
Difendere il proprio valore economico e 
professionale mantenendo un margine 
di profitto sano (es. +15% sui progetti 
rinegoziati) e convertendo fino al 30% 
in più di trattative in collaborazioni a 
pieno prezzo, senza compromettere la 
fiducia del cliente.

2

Problema risolto in numeri
Evitare di lavorare sottopagati, 
recuperando fino al 20% del tempo 
speso su progetti a basso rendimento e 
aumentando del 25% la percezione di 
autorevolezza e prestigio professionale 
davanti a richieste di ribasso, anziché 
registrare un calo del 15-20% nella 
percezione di valore.

Strumenti pratici concreti:

Script pronti per dire NO agli sconti in scenari comuni (primo contatto, trattativa 
avanzata, rinegoziazione), testati con un tasso di successo del 75% nel mantenere il 
prezzo iniziale.

Esempi di email, telefonate e messaggi brevi, ottimizzati per mantenere il dialogo, 
riaffermare il valore e offrire alternative, con un'efficacia comprovata nel ridurre del 40% i 
"ghosting" post-rifiuto.

Toolkit visivi avanzati (griglia decisionale per valutare la convenienza dello sconto in 
meno di 30 secondi, mappa delle alternative per proporre soluzioni win-win, formula 
delle tre alternative per offrire scelte strategiche al cliente).

Tecniche di comunicazione persuasive come il framing strategico per presentare il 
prezzo come investimento, l'ancoraggio per fissare un valore di riferimento elevato, il 
silenzio strategico per gestire la pressione, la scarsità controllata per aumentare la 
percezione di unicità e la reciprocità per costruire un rapporto di fiducia.

Esercizi scritti e role play per allenarsi a rispondere con fermezza e naturalezza, 
migliorando la propria confidence del 50% in situazioni di negoziazione.
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Risultati attesi dopo l'applicazione delle tecniche:

Aumento della marginalità: si stima un 
incremento medio del 10-20% sul valore dei 
contratti grazie a negoziazioni più efficaci.

Miglioramento della reputazione: il 
professionista sarà percepito come più sicuro, 
competente e di valore, portando a un aumento 
del 30% nelle referenze qualificate.

Riduzione dello stress negoziale: minore ansia e 
maggiore controllo durante le trattative, con una 
diminuzione del 25% delle situazioni di stallo.

Relazioni cliente più solide: costruzione di 
partnership basate sul rispetto reciproco e sul 
valore, piuttosto che sul prezzo più basso.

Non sei obbligato a concedere sconti per ottenere clienti. Difendere il tuo prezzo significa 
difendere il tuo valore e costruire un mercato più sano. Con questa guida, non solo impari a 
dire di no, ma a trasformare il momento dello sconto da minaccia a un'opportunità strategica 
per rafforzare il tuo posizionamento, attrarre clienti di qualità e prosperare finanziariamente. 
È il momento di riappropriarti del tuo valore.
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Ogni trattativa è un incontro di 
valore
Ogni trattativa è un incontro di valore: un professionista mette sul tavolo la propria 
competenza, il proprio tempo e la propria reputazione, mentre il cliente porta il suo bisogno, 
il suo budget e le sue aspettative. Ma esiste una domanda che più di tutte mette alla prova il 
professionista indipendente: "Può farmi uno sconto?".

Questa richiesta, all'apparenza semplice e frequente, è in realtà il banco di prova del 
posizionamento di chi lavora in autonomia. Perché lo sconto non riguarda solo una cifra: 
tocca il riconoscimento del valore, la percezione della qualità e il rispetto dei confini 
professionali.

Il rischio è evidente. Accettare sconti senza criterio significa avviare una spirale che erode i 
margini, svilisce la reputazione e trasforma il rapporto col cliente in una corsa al ribasso. 
Dall'altra parte, rifiutare in modo brusco può generare conflitto e chiudere opportunità che, 
gestite con più consapevolezza, avrebbero potuto portare a collaborazioni solide.

Questa dispensa nasce per colmare proprio questo spazio: fornire a freelance e 
professionisti strumenti pratici, riflessioni strategiche e metodi di risposta capaci di difendere 
il proprio valore senza compromettere la relazione. Non si tratta di un manuale aggressivo su 
"come dire no": è piuttosto una guida a riconoscere quando la richiesta di sconto è legittima 
e strategica, e quando invece è il segnale di un disequilibrio da correggere.

Gestire le richieste di sconto

Valutare il 
motivo

Comunicare il 
valoreProteggere i 

margini
Offrire 

alternative
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Introduzione all’eserciziario
Questa dispensa non è un manuale da leggere e accantonare, ma un vero e proprio 
eserciziario da praticare attivamente. La negoziazione, infatti, non si impara soltanto con la 
teoria; richiede un'esperienza diretta e consapevole, unita a un allenamento costante e mirato. 
Gli esercizi raccolti in queste pagine sono stati attentamente progettati per accompagnarti 
passo dopo passo nel tuo percorso di crescita come negoziatore consapevole, fornendoti gli 
strumenti necessari per trasformare la teoria in pratica concreta.

Riflessione e 
simulazione
Dal comprendere i tuoi 
schemi personali al simularne 
la trasformazione in contesti 
pratici.

Scrittura e voce
Dal redigere discorsi efficaci 
al pronunciarli con 
autorevolezza e autenticità.

Analisi e azione
Dall'analisi approfondita dei 
principi negoziali al viverli e 
applicarli attivamente.

Non cercare la perfezione immediata in ogni esercizio. Considera ogni attività come un 
laboratorio sperimentale, uno spazio sicuro dove allenarti senza paura di sbagliare. Ogni errore 
commesso sarà un dato prezioso per la tua crescita, e ogni piccolo passo avanti, contribuirà a 
costruire la tua identità di negoziatore consapevole e sicuro di sé.

Il Metodo del solution journalism

L'approccio alla base di questo eserciziario è quello del solution journalism: partiamo 
dai paradossi e dalle sfide della realtà, ne riconosciamo la complessità e, attraverso 
la pratica, li trasformiamo in strumenti operativi e soluzioni concrete. Ogni esercizio è 
concepito come un micro-saggio applicato: utile, denso di significato e 
immediatamente rilevante.

Il tuo invito all'azione

Usa questo eserciziario come un fedele compagno di viaggio, non come una semplice lista di 
compiti da spuntare. Abbraccia l'allenamento costante come una componente essenziale 
della tua routine professionale. Scoprirai che ciò che oggi richiede uno sforzo consapevole 
diventerà una parte naturale e istintiva del tuo approccio. La tua autorevolezza non dipenderà 
più da tecniche occasionali, ma da un habitus interiore che avrai coltivato.

www.nicolopirelli.com

6



Il significato nascosto dello sconto
Quando un cliente chiede uno sconto, la tentazione è di interpretare la richiesta in modo 
letterale: "vuole pagare meno". Ma in realtà, la frase "può farmi uno sconto?" raramente 
riguarda solo il prezzo. È un gesto che racchiude molteplici significati psicologici e 
relazionali, che vanno compresi prima ancora di rispondere.

01

Test di autorevolezza
Il cliente vuole capire se 
credi davvero nel valore del 
tuo lavoro. Una risposta 
affrettata, un cedimento 
immediato, equivale a dire: "il 
mio prezzo era negoziabile, 
non era fondato su basi 
solide".

02

Richiesta di 
rassicurazione
A volte il cliente non cerca un 
ribasso reale, ma un segnale 
di attenzione. Vuole sentirsi 
considerato, vuole la prova 
che stai facendo un passo 
verso di lui.

03

Negoziazione di status
In alcuni settori, chiedere 
uno sconto è un rituale, un 
gesto di ruolo. Serve a 
stabilire chi ha il controllo 
della trattativa.

04

Percezione del valore debole
Se il cliente chiede uno sconto perché non 
vede differenza tra te e un concorrente a 
basso prezzo, la questione non è la cifra, ma 
il posizionamento.

05

Pretesto
Non sempre è una richiesta autentica. 
Talvolta il cliente usa lo sconto come scusa 
per rimandare la decisione o uscire 
elegantemente dalla trattativa.

Principio chiave: dietro ogni richiesta di sconto si nasconde una domanda implicita: 
"sei davvero convinto del tuo valore?". La risposta non è nella cifra, ma nella 
fermezza con cui difendi la tua posizione.
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Quando lo sconto è una proposta 
ragionata
Non tutte le richieste di sconto vanno respinte. Ci sono contesti specifici in cui una riduzione 
parziale e mirata può diventare una leva strategica invece che un pericolo. La differenza la 
fa la consapevolezza: concedere lo sconto non come gesto impulsivo di paura di perdere il 
cliente, ma come scelta ponderata e condizionata all'interno di una strategia più ampia.

Investimento su progetto 
pilota
Accettare un ribasso in cambio della 
possibilità di realizzare una prima 
collaborazione breve può avere senso. 
Non si tratta di abbassare il valore, ma 
di facilitare l'ingresso.

Cliente ad alto potenziale
Alcuni clienti, soprattutto aziende 
strutturate, hanno barriere d'ingresso 
elevate. Una riduzione iniziale, se 
vincolata a un impegno di lungo 
termine, può essere la chiave per 
entrare in un portafoglio stabile.

Scambio di valore tangibile
Se il cliente può offrirti qualcosa che ha 
valore concreto per te (pagamento 
anticipato, testimonianza autorevole, 
visibilità qualificata), allora la riduzione 
non è un semplice ribasso.

Leva di posizionamento 
strategico
In rari casi, accettare una riduzione per 
entrare in un nuovo settore, un nuovo 
mercato o con un cliente iconico può 
essere una scelta deliberata.

Principio chiave: lo sconto è accettabile solo se diventa una leva di investimento, 
non una perdita secca.
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Quando lo sconto è un errore
Se è vero che esistono casi in cui lo sconto può avere un senso strategico, è altrettanto vero 
che nella maggior parte delle situazioni rappresenta un errore grave. Concedere una 
riduzione senza una logica precisa significa inviare al cliente il messaggio che il tuo prezzo 
era arbitrario, negoziabile, non legato a un reale valore.

Sconto concesso per paura
Il cliente accenna un dubbio e il professionista, temendo di perdere l'occasione, 
abbassa subito la cifra. In questo modo non si guadagna il lavoro, si perde la 
credibilità.

Sconto come abitudine
Alcuni professionisti sviluppano la convinzione che per chiudere un contratto sia 
"necessario" concedere uno sconto. Questo atteggiamento trasforma lo sconto in 
norma, non in eccezione.

Risposta al confronto con altri fornitori
Il cliente dice: "Un altro me lo fa a meno." Rispondere abbassando il prezzo equivale a 
dichiarare che sei intercambiabile, che il tuo lavoro non ha elementi distintivi.

Sconto che erode i margini
Un ribasso del 10% non riduce l'utile del 10%, ma molto di più. Se il tuo margine netto 
è del 20%, uno sconto del 10% significa dimezzare il guadagno.

Sconto non documentato
Concedere riduzioni senza scriverle chiaramente in contratto o preventivo crea un 
precedente pericoloso: il cliente tenderà a considerare quel prezzo come standard 
anche per i lavori futuri.

Principio chiave: uno sconto concesso male non si limita a ridurre un prezzo, ma 
riduce il valore percepito del professionista.
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La psicologia della richiesta di 
sconto
Per comprendere come rispondere con efficacia, è fondamentale capire perché i clienti 
chiedono sconti. La richiesta non nasce nel vuoto: è il frutto di meccanismi psicologici, 
culturali e relazionali che influenzano ogni trattativa. Conoscere queste dinamiche significa 
avere in mano la chiave per interpretare correttamente le motivazioni del cliente e calibrare 
la risposta.
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Paura della perdita
Molti clienti vedono lo 

sconto come un modo per 
ridurre il rischio percepito. 

Temono di spendere 
troppo e di pentirsi dopo.

Bisogno di controllo
Chiedere uno sconto non 
è solo una questione 
economica, ma anche di 
potere. Il cliente vuole 
sentirsi attivo, non passivo, 
nella trattativa.

Confronto sociale
Viviamo in una società 
abituata allo sconto: dai 
saldi stagionali agli e-
commerce con offerte 
lampo. Il cliente porta 
con sé questo bagaglio 
culturale.

Percezione del 
valore incompleta
Se il cliente non 
percepisce pienamente la 
differenza tra la tua offerta 
e quella di un concorrente 
più economico, chiederà 
uno sconto per colmare il 
divario.

Bisogno di conferma
Talvolta la richiesta è solo 

un modo per ottenere 
rassicurazione. Il cliente 

chiede uno sconto per 
testare la tua reazione.



Comprendere queste motivazioni ti aiuta a gestire le richieste con empatia e a costruire un 
rapporto di fiducia, invece di entrare subito in una contrattazione basata solo sul prezzo. È 
importante quindi comunicare chiaramente il valore aggiunto della tua offerta e dimostrare 
come possa soddisfare al meglio le esigenze del cliente, creando un dialogo trasparente 
che favorisca una negoziazione positiva per entrambe le parti.

Inoltre, proporre soluzioni personalizzate o pacchetti che enfatizzino i benefici unici della tua 
proposta può rafforzare la percezione del valore e ridurre la sensibilità al prezzo, evitando 
così che la trattativa si concentri esclusivamente sullo sconto. Infine, mantenere la calma e 
mostrare flessibilità senza compromettere troppo i margini consente di raggiungere un 
accordo vantaggioso, consolidando nel contempo un rapporto commerciale duraturo e 
soddisfacente.

Una comunicazione efficace e l'ascolto attivo delle esigenze del cliente sono fondamentali 
per costruire fiducia e creare un ambiente favorevole alla collaborazione, piuttosto che alla 
semplice competizione sul prezzo. Adottare un approccio consulenziale, orientato alla 
soluzione, può trasformare la negoziazione da una battaglia di cifre a un confronto 
costruttivo di valore.

Principio chiave: dietro ogni 
richiesta di sconto non c'è un 
numero, ma un'emozione. 
Riconoscerla è il primo passo 
per guidare la conversazione.

www.nicolopirelli.com

11



Principio operativo: 
non negoziare il valore
Ogni negoziazione ha diversi piani: il prezzo, i tempi, le modalità di pagamento, il perimetro del 
lavoro, i livelli di supporto. Ma c'è un aspetto che non deve mai entrare in discussione: il valore 
del tuo lavoro.

Accettare di ridurlo equivale a mettere in discussione la tua identità professionale. Il valore non 
è un numero da spostare: è il riflesso delle competenze acquisite, dell'esperienza maturata, 
della qualità che puoi garantire. È il segno distintivo che ti separa dal mercato di massa.

Perché non si negozia il valore

È il tuo posizionamento: se lo metti in 
discussione, comunichi che è arbitrario

È la base della fiducia: se oggi riduci il 
prezzo, domani il cliente dubiterà che 
fosse reale

È il tuo futuro: ogni ribasso non 
condizionato non erode solo il presente, 
ma costruisce aspettative sbagliate

Cosa puoi negoziare invece

Il perimetro: ridurre le attività incluse nel 
servizio mantenendo intatto il prezzo per 
unità di valore

I tempi: spostare le scadenze, diluire i 
pagamenti, introdurre fasi intermedie

Le modalità: aggiungere o togliere servizi 
accessori, prevedere livelli diversi di 
supporto

In questo modo, mantieni intatto il valore percepito, rafforzi la fiducia nel rapporto con il cliente 
e crei soluzioni flessibili senza compromettere la sostenibilità del tuo business. La chiave è 
comunicare con trasparenza e professionalità, mostrando come ogni modifica risponda a 
esigenze concrete.

Cliente: "Può ridurre il prezzo?"

Professionista: "Il prezzo riflette la qualità del lavoro che garantisco. Se vuole, possiamo 
valutare insieme come modulare il progetto in modo che rientri nel budget, mantenendo 
intatta la qualità."

Principio chiave: il prezzo può essere modulato, il valore no. Difendere il proprio valore 
è la prima responsabilità del professionista.
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Preparazione: 
come inserire lo sconto nella tua 
strategia commerciale
La differenza tra un professionista che subisce le richieste di sconto e uno che le gestisce con 
autorevolezza sta tutta nella preparazione. La domanda non è se i clienti chiederanno uno 
sconto — lo faranno sempre — ma come deciderai di rispondere. Senza una politica chiara, 
rischi di reagire emotivamente: a volte per paura, a volte per fretta, a volte per compiacere.

Definire una policy 
interna sugli sconti
Ogni freelance dovrebbe 
avere un documento, 
anche semplice, che 
stabilisce quando 
concedere sconti, quanto 
concedere al massimo, a 
quali condizioni e chi 
decide.

Perché serve la 
policy
Evita risposte impulsive, 
ti permette di essere 
coerente nel tempo, 
rafforza l'immagine 
professionale: il cliente 
percepisce che hai 
regole, non 
improvvisazioni.

Prevenire la 
richiesta di sconto
La preparazione non 
riguarda solo la gestione 
della risposta, ma anche 
la costruzione della 
proposta. Un preventivo 
chiaro, con focus sul 
valore, riduce le 
probabilità che il cliente 
chieda un ribasso.

Usa una comunicazione trasparente per spiegare i benefici offerti e perché il prezzo richiesto 
è giustificato, mostrando così sicurezza e professionalità. Stabilisci inoltre criteri oggettivi per 
valutare le richieste di sconto, ad esempio la durata del progetto o la frequenza di 
collaborazione, in modo da avere parametri chiari da seguire e tutelare il valore del tuo lavoro.

Principio chiave: lo sconto non si improvvisa. Si decide prima, si comunica con 
coerenza, si applica con fermezza.
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Tecnica 1: 
riformulare l'intenzione
Quando un cliente chiede uno sconto, la prima reazione istintiva è difendersi: "non posso 
abbassare il prezzo". Ma questa risposta chiude la conversazione, rafforza la contrapposizione 
e rischia di trasformare la trattativa in un braccio di ferro. La vera abilità sta nel riformulare la 
richiesta: non rispondere al "può abbassare il prezzo?", ma trasformare la domanda in 
un'opportunità di esplorare i bisogni reali.

1

La logica della 
riformulazione
Dietro a "può farmi uno 
sconto?" si nasconde quasi 
sempre un dubbio più 
profondo: timore di 
spendere troppo senza 
garanzia, confronto con 
altre offerte, necessità di 
sentirsi trattati con 
attenzione.

2

Frasi di 
riformulazione 
efficaci
"Capisco la sua richiesta, 
può aiutarmi a capire 
meglio cosa la porta a 
chiederlo?" - "Posso 
chiederle cosa vorrebbe 
ottenere con lo sconto?"

3

Perché funziona
Dimostra ascolto e 
interesse, costringe il 
cliente a esplicitare i suoi 
veri dubbi, ti permette di 
rispondere in modo mirato 
invece che difenderti sul 
prezzo.

Cliente: "Può farmi uno sconto?"

Professionista: "Capisco. Mi aiuta a capire meglio se è una questione di budget, di confronto 
con altre offerte o di priorità interne?"

Principio chiave: chi riformula guida la conversazione. Chi risponde d'impulso la 
subisce.

In questo modo si evita la trappola del confronto diretto sul prezzo, aprendo invece un dialogo 
costruttivo che valorizza il rapporto con il cliente e facilita la ricerca di soluzioni condivise.
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Tecnica 2: 
offrire alternative senza abbassare 
il prezzo
Il modo più elegante per gestire una richiesta di sconto è non entrare nella logica del 
ribasso, ma proporre alternative che riducano l'impegno percepito dal cliente senza toccare 
il valore unitario del tuo lavoro. In altre parole: il prezzo resta lo stesso, ma si può modulare il 
percorso.

Ridurre l'ambito del lavoro
Mantenere il prezzo unitario, ma 
proporre un pacchetto più piccolo.

Scaglionare le fasi
Proporre un percorso in step progressivi, 
così il cliente investe meno all'inizio.

Modulare il supporto
Offrire livelli diversi di assistenza (es. 
base, standard, premium).

Introdurre opzioni di 
pagamento
Rateizzazione, pagamento in due 
tranche, pagamento anticipato con 
benefit extra.

Cliente: "Il prezzo è alto, può ridurlo?"

Professionista: "Il prezzo riflette la qualità del lavoro che garantisco. Quello che posso 
fare è proporre un percorso iniziale più breve: partiamo con una fase di test, così può 
valutare i risultati senza un impegno immediato troppo ampio."

Principio chiave: offrire alternative significa dimostrare flessibilità senza svendere.
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Tecnica 3: 
chiedere uno scambio di valore
Lo sconto diventa accettabile solo se non è unilaterale, ma parte di uno scambio reciproco. 
Concedere un ribasso senza nulla in cambio significa perdere margini e autorità. Concederlo 
chiedendo un ritorno tangibile significa trasformare una possibile perdita in un'opportunità.

Pagamento anticipato
Concedere una riduzione minima in cambio 
del saldo immediato o di un anticipo 
consistente.

Durata contrattuale
Applicare uno sconto a fronte di un impegno 
più lungo (es. 6 o 12 mesi).

Testimonianza e visibilità
Uno sconto condizionato alla concessione di 
una referenza scritta, di un case study o di 
visibilità presso la rete del cliente.

Introduzioni e networking
Riduzione parziale in cambio di 
presentazioni a potenziali clienti qualificati.

Cliente: "Possiamo avere uno sconto?"

Professionista: "Posso valutare una riduzione del 5%, ma solo se il contratto prevede sei 
mesi di collaborazione continuativa. In questo modo entrambi otteniamo stabilità."

Principio chiave: lo sconto non è un regalo, è una moneta di scambio.

Offrire uno sconto deve sempre puntare a creare valore reciproco, rafforzando il rapporto e 
incentivando collaborazioni durature che vadano oltre la mera transazione economica. È 
fondamentale comunicare chiaramente le condizioni dello sconto, evitando di 
compromettere la percezione del valore del proprio lavoro e mantenendo un equilibrio tra 
flessibilità e professionalità.
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Tecnica 4: 
usare l'ancoraggio positivo
Una delle tecniche più potenti per ridurre la pressione sul prezzo è l'ancoraggio positivo. Si 
tratta di presentare il proprio prezzo in relazione a un'opzione più alta o più completa, in 
modo che il cliente percepisca la proposta come equilibrata e vantaggiosa.

01

Opzione premium
Un pacchetto ricco, 
completo, con servizi 
aggiuntivi, proposto a un 
prezzo superiore.

02

Opzione standard
Il pacchetto che vuoi davvero 
vendere, con un prezzo 
intermedio.

03

Opzione base 
(facoltativa)
Una versione ridotta, con 
meno servizi, utile solo per 
chi vuole spendere meno ma 
non rinunciare del tutto.

Le persone non valutano i prezzi in assoluto, ma per confronto. Se offri un solo prezzo, il 
cliente lo giudicherà "troppo alto" o "troppo basso" senza riferimento. Se presenti più opzioni, 
il prezzo diventa relativo e il cliente si concentra sul rapporto qualità–valore.

Cliente: "Il prezzo mi sembra alto."

Professionista: "Capisco. Per darle un riferimento, questa è l'opzione standard, ma molti 
clienti scelgono anche la premium a un prezzo più elevato. La differenza è nei servizi 
aggiuntivi. Preferisce che le mostri entrambe per capire meglio?"

Offrire diverse opzioni permette quindi di guidare il cliente nella scelta, valorizzando i 
vantaggi di ogni pacchetto e facilitando la percezione di un investimento adeguato alle sue 
esigenze. In questo modo, si crea un dialogo più trasparente e si aumenta la fiducia nel 
professionista.

Principio chiave: il prezzo non è mai isolato, ma sempre relativo. L'ancoraggio 
trasforma un "alto" in "equilibrato".
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Tecnica 5: 
validare e poi proporre
Uno degli errori più comuni nella gestione delle richieste di sconto è rispondere in modo 
difensivo o immediatamente contrapposto. Il cliente dice: "È troppo caro", e il professionista 
replica: "No, non lo è". Questo approccio crea frizione e aumenta la distanza.

La strategia più efficace è invece validare prima, proporre dopo. Significa riconoscere 
l'obiezione, mostrarne comprensione e solo dopo presentare una soluzione o un'alternativa.

1

Perché validare è fondamentale
Riduce la tensione: il cliente si sente 
ascoltato. Aumenta la fiducia: la 
validazione dimostra empatia, non 
rigidità. Crea apertura: un cliente che si 
sente compreso è più disposto ad 
accettare la tua proposta.

2

La sequenza "validare e 
proporre"
Passo 1: validare → "Capisco la sua 
esigenza di contenere i costi." Passo 2: 
proporre → "Per questo possiamo 
valutare un percorso iniziale più snello."

Cliente: "Il prezzo è troppo alto."

Professionista: "Capisco perfettamente, il budget è sempre una variabile decisiva. Proprio 
per questo le propongo un'opzione in due fasi: partiamo con un progetto pilota ridotto, 
così investe meno all'inizio e potrà decidere se ampliare dopo aver visto i risultati."

Questo approccio non solo rafforza il rapporto di fiducia con il cliente, ma facilita anche la 
negoziazione, mostrando flessibilità e attenzione alle sue esigenze reali. Inoltre, permette di 
costruire un percorso collaborativo, adattando le soluzioni in base al feedback ricevuto.

Principio chiave: la validazione non è debolezza, è leadership relazionale.
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Lo script base per dire no con 
eleganza
Dire "no" a una richiesta di sconto è una delle situazioni più delicate di una trattativa. La sfida 
è mantenere la fermezza sul prezzo senza sembrare rigido, freddo o poco collaborativo. Per 
riuscirci serve uno script base che unisca tre elementi: ascolto, spiegazione e apertura ad 
alternative.

Riconoscimento
Mostra di aver ascoltato 
la richiesta.

Fermezza
Ribadisci che non puoi 
ridurre il prezzo.

Apertura
Offri alternative che non 
intaccano il valore 
(ambito, tempi, 
modalità).

Script base: "Capisco la sua richiesta. Per garantire la qualità del mio lavoro non posso 
ridurre il prezzo, ma posso proporre alcune soluzioni alternative per adattarci meglio al 
suo budget. Preferisce che ne parliamo?"

Variante più empatica

"Comprendo bene la sua attenzione ai 
costi. Per mantenere la qualità che le 
garantisco, non posso ridurre il prezzo, ma 
possiamo valutare insieme modalità 
diverse."

Variante più ferma

"Per policy non concedo sconti, ma sono 
disponibile a rivedere il perimetro del 
lavoro per incontrare il suo budget."

Principio chiave: dire no con eleganza significa trasformare un rifiuto in un atto di 
autorevolezza relazionale.
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Lo script per concedere uno sconto 
condizionato
Concedere uno sconto può essere accettabile solo se diventa parte di un accordo bilanciato. In 
altre parole: non è mai un regalo, ma uno scambio regolato da condizioni precise e vantaggiose 
per entrambe le parti. Per questo è utile avere uno script pronto per i casi in cui decidi 
consapevolmente di applicare una riduzione condizionata.

Riconoscimento
"Capisco la sua 
richiesta…"

Condizione
"…posso concedere una 
riduzione solo a fronte 
di…"

Chiusura positiva
"…in questo modo 
entrambi abbiamo un 
beneficio."

Script base: "Capisco la sua richiesta. Posso offrire uno sconto del 5%, ma solo a fronte di un 
impegno minimo di sei mesi e pagamento anticipato del 30%. In questo modo otteniamo 
entrambi un vantaggio: lei riduce il costo complessivo, io ho la stabilità necessaria per 
garantire qualità."

Condizionare a quantità o 
volumi
Legare lo sconto a un numero minimo di 
progetti o servizi.

Legarlo a durata minima
Vincolare la riduzione a un contratto di 
almeno 6-12 mesi.

Vincolarlo a pagamento 
anticipato
Concedere lo sconto solo con saldo 
immediato o anticipo consistente.

Associarlo a testimonianze
Richiedere referenze scritte o case study 
in cambio della riduzione.

Principio chiave: lo sconto è ammissibile solo se è parte di un accordo che rafforza la 
relazione e la sostenibilità del business.
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Lo script per rimandare la 
decisione sul prezzo
Non tutte le trattative devono trovare una risposta immediata. Quando la richiesta di sconto 
è insistente o sembra motivata più da incertezza che da reale necessità, una strategia 
efficace è spostare la decisione sul prezzo a un secondo momento. Questo consente di 
mantenere la relazione aperta e di riportare l'attenzione sul valore.

Ad esempio, si può rispondere con frasi del tipo: "Capisco l'importanza del prezzo, ma vorrei 
approfondire prima i dettagli del progetto per offrirle la soluzione migliore." In questo modo 
si guadagna tempo per valutare meglio la situazione e preparare un'offerta più mirata.

Inoltre, rimandare la discussione sul prezzo permette di raccogliere ulteriori informazioni 
sulle esigenze del cliente, facilitando una negoziazione più consapevole e vantaggiosa per 
entrambe le parti.

1

La logica del rinvio
Riduce la pressione 
immediata, permette di 
dimostrare valore prima di 
discutere il prezzo, 
trasforma la negoziazione 
in un percorso 
progressivo.

2

Struttura dello 
script
Riconoscimento → 
Proposta di rinvio → 
Chiusura positiva

3

Perché funziona
Riduce la percezione di 
rischio, ti permette di 
dimostrare valore con 
fatti, mantiene intatta la 
tua posizione sul prezzo 
pieno.

Script base: "Se il prezzo è un punto centrale, possiamo partire da una fase pilota più 
contenuta. In questo modo investe meno all'inizio, testa la qualità del mio lavoro e poi 
decidiamo insieme come ampliare il progetto. È d'accordo?"
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Questa tecnica crea un clima di fiducia, poiché il cliente si sente meno obbligato e più coinvolto 
nel processo decisionale, aumentando così le probabilità di un accordo positivo a lungo 
termine. Inoltre, consente di raccogliere feedback preziosi per migliorare l'offerta successiva.

Con focus sulla 
rapidità
"Possiamo procedere 
subito e garantire l'avvio 
del progetto già da 
questa settimana."

Con focus sulla 
partnership
"L'obiettivo è costruire 
una collaborazione 
solida: se è pronto, 
iniziamo questo percorso 
insieme."

Con focus sulla 
sicurezza
"In questo modo avrà 
garanzie chiare sui tempi 
e sui risultati, senza 
sorprese."

Adottare un approccio flessibile e orientato al cliente favorisce un ambiente di lavoro 
collaborativo, dove entrambe le parti si sentono valorizzate e motivate a raggiungere obiettivi 
comuni. Questo metodo incrementa non solo la soddisfazione ma anche la fiducia reciproca nel 
lungo termine.

Principio chiave: rimandare la decisione non significa rimandare il valore, significa 
costruire le basi per un "sì" più solido.
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Checklist prima di rispondere a una 
richiesta di sconto
Quando un cliente chiede uno sconto, la reazione più frequente è quella di rispondere 
d'impulso. Ma è proprio in questi momenti che serve disciplina: fermarsi, riflettere e valutare. 
Una checklist semplice ma rigorosa ti permette di evitare errori costosi e di rispondere con 
lucidità.

1 Il cliente è davvero in target?
Prima di discutere di sconti, chiediti: è il tipo di cliente che voglio? Ha il profilo giusto 
in termini di settore, dimensione, valori? Se non è in target, nessuno sconto potrà 
trasformarlo nel cliente ideale.

2 Esiste un potenziale di lungo termine?
Lo sconto può essere una leva strategica solo se apre la strada a una relazione 
duratura. Se il cliente è di passaggio, la riduzione è una perdita secca.

3 La richiesta è giustificabile strategicamente?
Domandati: lo sconto mi porta un vantaggio concreto? Mi apre nuove opportunità? Se 
la risposta è no, la tentazione va respinta con fermezza.

4 Ricevo qualcosa in cambio?
Uno sconto senza contropartita è un regalo che erode margini. Prima di concedere, 
definisci cosa ottieni: anticipo di pagamento, testimonianza, contratto lungo, quantità.

5 So come comunicarlo in modo coerente?
Non basta decidere: serve saperlo spiegare. Che tu dica sì o no, il tono deve essere 
fermo ma cordiale, elegante e mai difensivo.

Principio chiave: la velocità nel rispondere è nemica della lucidità.
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Esercizio: 
definire la tua politica degli sconti
La maggior parte dei professionisti concede sconti in modo reattivo, caso per caso, 
lasciandosi guidare dalle emozioni del momento. Questo porta incoerenza: un cliente riceve 
una riduzione, un altro no, senza una logica chiara. Per evitare di cadere in questo schema, è 
fondamentale creare una politica personale degli sconti, un documento semplice ma 
vincolante che fissi regole precise.

Le condizioni
Quando uno sconto è accettabile (es. 
contratto pluriennale, pagamento 
anticipato, progetto pilota).

La percentuale massima
Un tetto invalicabile che non 
comprometta i margini.

Le contropartite richieste
Cosa deve darti il cliente in cambio 
(referenze, durata, quantità, anticipo).

Le modalità di comunicazione
Frasi chiare ed eleganti da usare.

Esempio di politica personale

Concedo al massimo il 10% di sconto, solo per contratti di almeno 6 mesi

Accetto sconti fino al 5% in cambio di pagamento anticipato integrale

Non concedo mai riduzioni senza contropartita

Comunico sempre lo sconto come eccezione strategica, mai come norma

Principio chiave: la forza di un professionista non sta nel dire "no" a caso, ma 
nell'avere criteri chiari e coerenti.
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Il linguaggio da evitare
Le parole che usi in una trattativa hanno un peso enorme. Spesso non è tanto il contenuto 
della risposta a determinare l'esito, quanto il linguaggio con cui viene espresso. Alcune frasi, 
seppur apparentemente innocue, comunicano debolezza, incertezza o disponibilità 
illimitata. Imparare a riconoscerle ed eliminarle dal proprio vocabolario professionale è un 
passo decisivo per gestire le richieste di sconto con autorevolezza.

Frasi che mostrano 
insicurezza

"Posso fare uno sconto, se serve…"

"Vediamo cosa riesco a fare…"

"Forse potrei abbassare un po' il 
prezzo…"

Queste formule non solo aprono la 
porta al ribasso, ma comunicano al 
cliente che il prezzo iniziale non era 
serio.

Frasi che sviliscono il valore
"Non è un problema, facciamo 
pure a meno di quella parte."

"Va bene, posso ridurre il prezzo, 
tanto non cambia molto."

Queste parole trasformano il tuo 
lavoro in una merce indifferenziata, 
svalutando la professionalità che lo 
sostiene.

Frasi che trasferiscono il 
potere al cliente

"Mi dica lei quanto può spendere."

"Che cifra ha in mente?"

"Si metta nei miei panni…"

Delegare al cliente la responsabilità 
del prezzo equivale a cedere la 
leadership della trattativa.

Frasi che generano 
precedenti pericolosi

"Per questa volta possiamo fare 
un'eccezione."

"Glielo concedo solo oggi."

Anche se dette in buona fede, queste 
frasi creano l'aspettativa che ogni 
volta ci sarà uno sconto, indebolendo 
la tua posizione per il futuro.

Principio chiave: ogni parola è un messaggio di posizionamento. Un "forse" può 
costare molto più di uno sconto.
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Il linguaggio da preferire
Così come alcune parole minano la tua posizione negoziale, altre rafforzano la percezione di 
autorevolezza e professionalità. La scelta del linguaggio non riguarda solo la forma, ma anche la 
sostanza: è il modo in cui comunichi fermezza senza arroganza, disponibilità senza debolezza, 
chiarezza senza rigidità.

Frasi che comunicano sicurezza
"Il prezzo che le ho proposto riflette il 
valore e la qualità del lavoro che 
garantisco."

"Questa cifra è in linea con i risultati che 
otterremo."

"Il mio impegno è assicurare qualità 
costante: per questo il prezzo resta 
stabile."

Frasi che spostano il focus
"Se preferisce, possiamo rivedere il 
perimetro del progetto."

"Possiamo modulare i tempi per 
adattarci al suo budget."

"Il prezzo resta invariato, ma possiamo 
lavorare insieme su un formato più 
snello."

Frasi che creano partnership
"Troviamo la formula più adatta a 
entrambi."

"Il mio obiettivo è costruire una 
collaborazione sostenibile nel tempo."

"Lavoriamo insieme per definire una 
soluzione che resti vantaggiosa per 
entrambi."

Frasi che definiscono regole 
chiare

"Per policy non applico sconti, ma 
posso proporre opzioni alternative."

"Gli sconti sono possibili solo a fronte di 
impegni di lungo periodo."

"Ogni riduzione è legata a condizioni 
precise, per garantire coerenza e 
qualità."

Principio chiave: il linguaggio che scegli è parte del tuo posizionamento. Ogni frase è 
una dichiarazione implicita di come ti vedi e come vuoi essere visto.
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Errori comuni da evitare
Nella gestione delle richieste di sconto, ci sono alcuni errori ricorrenti che minano 
l'autorevolezza del professionista e creano danni spesso irreparabili. Conoscerli in anticipo 
significa evitarli e rispondere con lucidità anche nei momenti di maggiore pressione.

Concedere subito
Molti professionisti abbassano il prezzo alla prima obiezione, convinti che sia l'unico 
modo per chiudere il contratto. In realtà, questo gesto comunica al cliente che il 
prezzo non era fondato su basi solide e apre la porta a continue richieste future.

Difendersi in modo aggressivo
L'opposto del punto precedente: rispondere con rigidità o fastidio ("questo è il prezzo, 
punto"). Questo atteggiamento può salvare il margine, ma compromette la relazione. 
La fermezza va sempre accompagnata da eleganza e rispetto.

Entrare in giustificazioni eccessive
Spiegare troppo, dettagliare ogni singola voce del preventivo, cercare 
disperatamente di dimostrare il valore. Il risultato è l'effetto contrario: il cliente 
percepisce insicurezza.

Creare eccezioni non documentate
Concedere uno sconto "per questa volta" senza metterlo per iscritto è uno degli errori 
più gravi. Al prossimo lavoro, il cliente considererà quel prezzo come il nuovo 
standard.

Trascurare il linguaggio non verbale
Anche se le parole sono corrette, esitazioni, tono incerto o posture chiuse 
trasmettono fragilità. Il linguaggio non verbale deve sostenere la fermezza delle 
parole.

Principio chiave: un errore di comunicazione può costare più di uno sconto.
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Caso esemplificativo: 
lo sconto che diventa abitudine
Per comprendere i rischi di una gestione superficiale delle richieste di sconto, analizziamo 
un caso esemplificativo — una situazione tipica che molti professionisti hanno vissuto 
almeno una volta.

1Il contesto
Un freelance nel settore della 
comunicazione propone a un 

nuovo cliente un pacchetto da 
2.000 euro. Il cliente risponde: "Può 
farmi uno sconto, almeno del 10%?". 

Il professionista, temendo di 
perdere l'occasione, accetta 
immediatamente e chiude il 

contratto a 1.800 euro.

2 La dinamica successiva
Il progetto va bene, il cliente è 
soddisfatto. Dopo tre mesi, richiede 
un nuovo lavoro, simile al 
precedente. Alla consegna del 
preventivo, il cliente risponde: "Ma 
la volta scorsa mi ha fatto 1.800 
euro, non 2.000. Perché ora di più?"

3Le conseguenze
Il cliente percepisce il prezzo pieno 

come "gonfiato". Ogni futura 
trattativa parte dal prezzo 

ribassato. Il professionista perde 
margine e autorevolezza. La 

riduzione, nata come gesto per 
facilitare l'ingresso, si trasforma in 

un vincolo permanente.

L'errore di fondo: Concedere lo sconto senza condizioni e senza documentarlo. Il cliente 
non ha percepito lo sconto come un'eccezione, ma come il prezzo reale. Per evitare 
questa situazione, è fondamentale comunicare chiaramente che lo sconto offerto è 
un'eccezione legata a specifiche condizioni o tempistiche, e non il prezzo standard del 
servizio. In questo modo si mantiene il valore percepito e si protegge la marginalità 
futura.
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Un'altra strategia efficace è quella di formalizzare sempre l'offerta scritta, specificando 
chiaramente la durata e i termini dello sconto, per evitare fraintendimenti e preservare la 
professionalità nel rapporto con il cliente.

Inoltre, è importante monitorare costantemente l'impatto degli sconti sulle performance 
aziendali, valutando se realmente contribuiscono a incrementare il volume d'affari o se 
finiscono per erodere i margini senza creare un reale valore aggiunto.

Lezione 1
Ogni sconto deve essere 
motivato e vincolato a 
condizioni precise.

Lezione 2
È fondamentale 
documentarlo, scrivendo 
chiaramente in 
preventivo: "Prezzo 
standard 2.000 €, 
riduzione straordinaria 
del 10% solo per questo 
progetto".

Lezione 3
Lo sconto deve essere 
comunicato come 
eccezione temporanea, 
non come nuova norma.

Principio chiave: ciò che non viene esplicitamente comunicato come eccezione verrà 
interpretato come regola.
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Caso esemplificativo: 
il cliente che chiede sconti per 
abitudine
Alcuni clienti chiedono sconti non per reale necessità, ma per abitudine. In certi settori — come 
la fornitura di servizi creativi, consulenze o attività digitali — lo sconto è visto come un 
passaggio naturale della trattativa, quasi un rituale.

In questi casi, è importante mantenere fermezza nel prezzo, spiegando con trasparenza il 
valore offerto e sottolineando che lo sconto concesso è un'eccezione straordinaria e non una 
prassi abituale. Questo aiuta a preservare la percezione di qualità e il valore del proprio lavoro.

Il contesto
Un freelance propone un pacchetto di formazione aziendale da 5.000 euro. Al momento 
della trattativa, il responsabile HR dice: 

"Sappiamo che il prezzo è questo, ma con tutti i fornitori chiediamo sempre almeno il 10% 
di sconto. È prassi per noi".

La dinamica
Il cliente non sta mettendo in discussione il valore del servizio. Non ha problemi di budget, 
né dubbi sulla qualità. Semplicemente, ha interiorizzato la convinzione che ogni fornitore 
debba essere pronto a ridurre il prezzo. È un gesto rituale, non negoziale.

L'errore frequente
Il professionista, non volendo sembrare rigido, accetta subito. Il risultato? Il cliente ottiene 
esattamente ciò che voleva: la conferma che chiedere porta sempre beneficio.

Come trasformare la situazione: "Capisco che sia la vostra prassi. Le confermo però che il 
prezzo che le ho proposto è già calibrato per offrire il massimo valore. Quello che possiamo 
valutare è modulare il progetto in fasi, così avrete maggiore controllo sull'investimento."

www.nicolopirelli.com

30



In questo modo riconosci la prassi senza accettarla automaticamente, difendi il valore e 
ribadisci la coerenza del prezzo, offri un'alternativa che mantiene aperta la trattativa senza 
indebolirti.

Principio chiave: non tutte le richieste di sconto hanno motivazioni reali. Alcune 
sono solo rituali. Rispondere con fermezza elegante spezza il rituale e ricolloca la 
trattativa sul piano del valore.
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Caso esemplificativo: 
lo sconto usato come pretesto
Non sempre la richiesta di sconto è autentica. A volte il cliente la utilizza come pretesto per 
rimandare la decisione o per uscire dalla trattativa senza dover dichiarare un vero "no". In 
questi casi, lo sconto non è il problema reale: è una scusa per nascondere indecisione, 
mancanza di budget o assenza di interesse.

Il contesto
Un professionista propone un 

progetto da 3.000 euro. Il cliente 
risponde: "Mi sembra interessante, 

ma se potesse ridurre un po' il prezzo 
ci penserei". L'intenzione non è 

realmente quella di negoziare: il 
cliente sta guadagnando tempo, 

cercando un modo elegante per non 
dire "non lo compro".

La dinamica
Se il professionista accetta di 
abbassare la cifra, il cliente non firma 
comunque. Troverà un altro motivo 
per rimandare: "Non è il momento 
giusto", "devo parlarne con i soci", 
"abbiamo altre priorità".

L'errore frequente
Il freelance si concentra sul prezzo, 

convinto che quello sia l'ostacolo. 
Dedica tempo a ricalcolare 

preventivi, a ridurre margini, a 
riformulare offerte. Ma la verità è che 
la decisione non dipende dal prezzo, 

bensì da una mancanza di reale 
intenzione di acquisto.

Come gestire la situazione: "Capisco la sua osservazione. Più che rivedere il prezzo, può 
aiutarmi a capire se questo progetto è una sua priorità in questo momento? Così 
possiamo valutare se ha senso procedere."

Con questa frase smonti il pretesto, riporti l'attenzione sul vero nodo: la decisione, dimostri 
autorevolezza e capacità di guidare la trattativa.
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Ma attenzione, perché spesso la verità è celata. Dietro al rifiuto o alla richiesta di sconto può 
nascondersi insicurezza, difesa o mancanza di fiducia nel progetto o nel tuo valore. Il 
compito del freelance è quindi quello di approfondire con domande mirate per far emergere 
le reali motivazioni e trovare insieme la soluzione migliore.

È fondamentale mantenere un approccio empatico e ascoltare attivamente, in modo da 
creare un clima di fiducia che faciliti il dialogo e consenta di superare eventuali resistenze. 
Solo così si potrà costruire una collaborazione solida e portare avanti il progetto con 
successo.

Inoltre, è importante saper riconoscere i segnali non verbali e cogliere le sfumature nel tono 
di voce, elementi che spesso rivelano molto più delle parole espresse. Questo livello di 
attenzione permette di calibrare con precisione le proprie risposte e proposte, rafforzando la 
posizione negoziale senza compromettere la relazione.

CollaborareCalibrareInterpretareDomandeAscolto

Principio chiave: non tutte le obiezioni vanno prese alla lettera. Lo sconto può 
essere solo una maschera: l'obiettivo è scoprire cosa si cela dietro.
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Caso esemplificativo: lo sconto 
come test di autorevolezza
Alcuni clienti chiedono uno sconto non per necessità economica, ma per mettere alla prova 
la solidità del professionista. È un test implicito: vogliono capire quanto tu creda davvero nel 
valore del tuo lavoro e quanto sei disposto a difenderlo.

Il contesto
Un freelance propone un 
progetto da 4.500 euro. Il 

cliente, pur avendo un budget 
adeguato, dice: "Interessante, 

ma di solito otteniamo sempre 
un piccolo sconto. È 

possibile?"

La dinamica
Il cliente non è realmente 

vincolato dal prezzo. Vuole 
osservare la reazione del 
professionista. Se questi 

accetta subito, dimostra di 
non credere fino in fondo nella 

cifra proposta. Se invece 
difende il prezzo con eleganza 

e sicurezza, il cliente lo 
percepisce come autorevole.

L'errore frequente
Accettare il ribasso 

immediatamente, per paura di 
perdere il lavoro o per 

compiacere il cliente. In 
questo modo, il professionista 
non supera il test: si squalifica 

da solo, trasmettendo 
insicurezza.

Le conseguenze
Il cliente perde fiducia nel 

valore percepito. La relazione 
parte da basi sbilanciate. Ogni 

futura trattativa si giocherà 
sulla debolezza del 

professionista.
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Come trasformare la situazione: "Capisco la sua richiesta. Il prezzo che le ho proposto 
riflette il valore e la qualità che garantisco. Per mantenere questi standard, non posso 
ridurlo, ma posso valutare insieme modalità diverse di collaborazione."

Questa risposta comunica fermezza senza 
rigidità, mostrando consapevolezza e fiducia nei 
propri prezzi. Supera il test di autorevolezza con 
eleganza, trasformando una potenziale frizione in 
un'opportunità per rafforzare la percezione del 
proprio valore.

Mantenere un atteggiamento positivo e 
propositivo è essenziale, evitando di cadere 
nella trappola della negoziazione basata 
solo sul prezzo. Questa comunicazione 
professionale protegge la percezione del 
proprio valore nel lungo termine.

Inoltre, si stabilisce un dialogo costruttivo, invitando il 
cliente a esplorare soluzioni alternative che soddisfino 
entrambe le parti. In questo modo, si costruisce una 
partnership solida e duratura, fondata sulla trasparenza 
e sulla reciproca soddisfazione.

Principio chiave: la richiesta di sconto è spesso un esame silenzioso. Superarlo 
significa dimostrare leadership, non arroganza.
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Toolkit pratico: 
tre risposte pronte per i clienti che 
chiedono sconti
Molti professionisti sanno in teoria che non dovrebbero concedere sconti facilmente, ma faticano 
a trovare le parole giuste al momento della trattativa. Per questo è utile avere un toolkit 
linguistico pronto all'uso: tre risposte semplici, eleganti e adattabili a diversi contesti.

1

La risposta ferma 
ma cordiale
"Capisco la sua 
attenzione ai costi. Il 
prezzo che le ho 
proposto riflette la 
qualità e i risultati che 
garantisco. Per questo 
non posso ridurlo, ma 
posso aiutarla a 
modulare il progetto in 
modo che si adatti al suo 
budget."

👉 Ideale quando il 
cliente cerca un ribasso 
generico.

2

La risposta con 
scambio di valore
"Posso valutare una 
riduzione, ma solo a 
fronte di condizioni 
precise: ad esempio, 
pagamento anticipato o 
un impegno di lungo 
termine. In questo modo 
entrambi otteniamo un 
beneficio."

👉 Utile quando vuoi 
mostrare apertura senza 
perdere equilibrio.

3

La risposta che 
sposta il focus
"Lo capisco. Più che 
ridurre il prezzo, può 
essere utile rivedere il 
perimetro del lavoro: 
possiamo partire con un 
progetto più snello e 
ampliarlo in seguito, così 
mantiene il controllo sul 
budget."

👉 Perfetta quando il 
cliente teme di rischiare 
troppo con un 
investimento iniziale.

Come usare il toolkit
Mantieni un tono calmo, 
professionale e sicuro.

Non scusarti mai per 
il prezzo
Il prezzo è giustificato dal 
valore che offri.

Scegli la risposta più 
adatta
In base al significato 
nascosto della richiesta 
(paura, test, abitudine, 
pretesto).

Principio chiave: la preparazione linguistica riduce lo stress e aumenta la fermezza.
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Toolkit pratico: 
esempi di email per rifiutare uno 
sconto
Non tutte le richieste di sconto arrivano in una conversazione diretta. Spesso si presentano via 
email, dopo l'invio di un preventivo. Questo contesto richiede un linguaggio scritto chiaro, 
fermo e cordiale, capace di difendere il valore senza compromettere la relazione. Ecco tre 
modelli pronti all'uso.

Il primo modello si concentra sulla valorizzazione dei benefici offerti, sottolineando come il 
prezzo rispecchi l’impegno e la qualità. È importante mantenere un tono positivo e proattivo, 
evitando di cadere nella difensiva o nell’eccessiva giustificazione. Gentile [Nome Cliente], 
grazie per il suo interesse nel nostro servizio. Il prezzo indicato riflette l'elevata qualità e 
l'attenzione che dedichiamo a ogni dettaglio, garantendo risultati che soddisfano le sue 
esigenze in modo efficace e duraturo. Siamo certi che il valore offerto sia all'altezza delle 
aspettative e restiamo a disposizione per qualsiasi ulteriore chiarimento.

Il secondo modello enfatizza la trasparenza e la disponibilità alla negoziazione, dimostrando 
apertura senza compromettere l'integrità del valore offerto. Gentile [Nome Cliente], 
apprezziamo molto il suo interesse. Il prezzo stabilito è il risultato di un'attenta valutazione 
delle risorse impiegate e dei benefici offerti. 

Tuttavia, siamo disponibili a discutere eventuali esigenze 
particolari per trovare insieme la soluzione migliore. Non esiti 
a contattarci per approfondire. Rimaniamo a sua completa 
disposizione per ogni ulteriore informazione o chiarimento e 
siamo certi che, collaborando, potremo raggiungere un 
accordo soddisfacente per entrambe le parti. 

Principio chiave: nella comunicazione scritta la fermezza deve essere esplicita, ma 
sempre accompagnata da eleganza.
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1

Email di rifiuto elegante
Oggetto: Riguardo alla sua richiesta

Gentile [Nome], la ringrazio per l'interesse e la fiducia. Comprendo la sua attenzione ai costi, 
ma il prezzo proposto riflette la qualità e i risultati che mi impegno a garantire. Per questo 
non posso applicare riduzioni. Resto però disponibile a rivedere insieme il perimetro del 
progetto, così da trovare una soluzione che si adatti meglio al suo budget.

Un cordiale saluto, [Il tuo nome]

👉 Ideale per rifiutare con fermezza senza chiudere il dialogo.

2

Email di rifiuto con alternativa
Oggetto: Possibili opzioni per il progetto

Gentile [Nome], la ringrazio per la sua richiesta. Per garantire la qualità del lavoro, non 
applico sconti sul prezzo. Tuttavia, posso proporre alcune alternative: ad esempio, iniziare 
con una fase pilota ridotta o modulare il lavoro in più step. In questo modo, l'investimento 
resta sotto controllo e possiamo crescere insieme in modo sostenibile.

Resto a disposizione, [Il tuo nome]

👉 Utile quando vuoi proporre soluzioni senza abbassare il valore.

3

Email di rifiuto con policy chiara
Oggetto: Chiarimento sulla proposta

Gentile [Nome], la ringrazio per l'interesse verso il progetto. Le confermo che, per policy, non 
applico riduzioni di prezzo: credo sia fondamentale mantenere coerenza e garantire lo 
stesso livello di qualità a tutti i clienti. Ciò detto, resto disponibile a discutere modalità e 
opzioni che possano adattarsi alle sue esigenze.

Un saluto cordiale, [Il tuo nome]

👉 Perfetta per comunicare una regola professionale chiara e autorevole.
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Toolkit pratico: 
esempi di email per concedere 
sconti condizionati
Quando decidi di concedere uno sconto, è essenziale che questo non venga percepito come 
un regalo generico, ma come parte di un accordo bilanciato. La comunicazione scritta diventa 
qui fondamentale: deve chiarire condizioni, limiti e benefici reciproci. Ecco tre esempi di email 
pronte all'uso.

Principio chiave: uno sconto scritto e condizionato diventa parte di una strategia, non 
un gesto di debolezza.

Ogni email deve quindi trasmettere sicurezza e professionalità, evidenziando le condizioni 
precise dello sconto e sottolineando il valore della collaborazione continuativa tra le parti. 
Mantenere un tono cordiale ma deciso aiuta a consolidare la fiducia e a prevenire malintesi. 
Inoltre, è importante specificare chiaramente la durata dello sconto, eventuali quantità minime 
d'ordine o requisiti di pagamento per evitare equivoci e garantire che entrambe le parti 
traggano vantaggio dall'accordo. Una chiusura che invita a un confronto aperto può inoltre 
favorire un dialogo costruttivo e migliorare la relazione commerciale nel lungo termine.

Infine, l'utilizzo di un linguaggio trasparente 
e dettagliato contribuisce a rafforzare 
l'immagine dell'azienda come partner 
affidabile e attento alle esigenze del 
cliente, facilitando così la costruzione di 
relazioni stabili e durature nel tempo.
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1

Email con sconto legato al pagamento anticipato
Oggetto: Proposta aggiornata con condizioni dedicate

Gentile [Nome], la ringrazio per la sua richiesta. Posso applicare una riduzione 
del 5% sul prezzo proposto, a fronte di un pagamento anticipato dell'intero 
importo. In questo modo otteniamo entrambi un vantaggio: lei riduce i costi 
complessivi, io posso pianificare il lavoro con maggiore stabilità.

Resto a disposizione, [Il tuo nome]

👉 Ideale per garantire liquidità immediata.

2

Email con sconto legato alla durata del contratto
Oggetto: Condizioni speciali per collaborazione continuativa

Gentile [Nome], capisco la sua attenzione ai costi. Posso applicare una 
riduzione del 10%, ma solo nel caso di un impegno minimo di sei mesi di 
collaborazione. Questa formula ci consente di lavorare insieme con continuità, 
garantendo risultati migliori e maggiore sostenibilità economica.

Un cordiale saluto, [Il tuo nome]

👉 Perfetta per clienti con cui vuoi costruire un rapporto stabile.

3

Email con sconto legato a testimonianza o visibilità
Oggetto: Proposta con condizioni particolari

Gentile [Nome], in casi selezionati applico una riduzione sul prezzo a fronte di 
una testimonianza o di visibilità qualificata. Se, al termine del progetto, sarà 
disponibile a condividere un case study o una recensione utilizzabile, posso 
proporre una riduzione del 7%. In questo modo l'investimento resta più 
contenuto e, al tempo stesso, otteniamo entrambi un vantaggio concreto.

Con stima, [Il tuo nome]

👉 Utile quando il cliente può offrirti visibilità o autorevolezza aggiuntiva.
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Esercizio di role play: 
simulare le obiezioni più comuni
La teoria non basta: per essere pronti a gestire le richieste di sconto serve allenamento 
pratico. Simulare le obiezioni in un contesto protetto ti permette di testare risposte, tono di 
voce e sicurezza prima di affrontare situazioni reali. Questo esercizio di role play è uno 
strumento efficace per trasformare l'incertezza in prontezza.

Preparazione
Trova un partner (collega, amico, coach) 
disposto a interpretare il ruolo del 
cliente. Prepara un copione di trattativa: 
presentazione del servizio, preventivo, 
richiesta di sconto. Definisci in anticipo 
quali obiezioni dovranno emergere.

Obiezioni da simulare
"Il prezzo è troppo alto, può 
abbassarlo?"

"Un altro professionista mi fa lo 
stesso lavoro a meno."

"Per policy chiediamo sempre 
almeno un 10% di sconto."

"Mi interessa, ma se riduce un po' la 
cifra ci penso."

"Perché non mi applica lo stesso 
prezzo della volta scorsa?"

Svolgimento del role play
Il cliente formula l'obiezione. Il 
professionista risponde utilizzando le 
tecniche apprese (riformulazione, 
alternative, scambio di valore, 
ancoraggio, validazione). Il cliente replica 
con ulteriori dubbi, mantenendo la 
pressione.

Debriefing
Al termine della simulazione, analizza 
insieme al partner: Quali frasi hanno 
funzionato meglio? Dove sei apparso 
insicuro? Quale linguaggio non verbale ti 
ha sostenuto o tradito?

Principio chiave: la sicurezza nasce dall'allenamento, non dall'improvvisazione.
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Esercizio scritto: 
il tuo diario delle richieste di sconto
Per migliorare nella gestione delle obiezioni, non basta allenarsi in astratto: è fondamentale 
osservare e analizzare le proprie esperienze reali. Un diario delle richieste di sconto diventa 
uno strumento prezioso per riconoscere schemi ricorrenti, individuare punti deboli e 
consolidare risposte efficaci.

Perché serve un diario
Rende visibili pattern nascosti nelle 
trattative

Aiuta a capire quali obiezioni tornano 
più spesso

Permette di valutare quali risposte 
funzionano meglio

Trasforma ogni esperienza passata in 
apprendimento attivo

Struttura del diario
Per ogni richiesta di sconto, annota:

Data e contesto (preventivo, 
meeting, email)

Frase usata dal cliente (parole 
precise)

La tua risposta (scritta o verbale)

Reazione del cliente (positiva, neutra, 
negativa)

Esito della trattativa (contratto 
chiuso, perso, in sospeso)

Lezione appresa (cosa rifaresti o 
cambieresti)

Questa metodologia consente di affinare progressivamente le abilità persuasive, adattando 
le strategie alle diverse situazioni e clienti, aumentando così le probabilità di successo nelle 
trattative future. Registrare costantemente queste informazioni permette inoltre di 
individuare pattern ricorrenti e di sviluppare risposte sempre più efficaci e personalizzate, 
migliorando nel tempo la capacità di gestire obiezioni con sicurezza e professionalità.

Inoltre, condividere queste annotazioni con il team favorisce un apprendimento collettivo, 
creando una base di conoscenza comune che supporta la crescita dell’intero gruppo di 
vendita. Questo approccio strutturato trasforma ogni esperienza in un'opportunità di 
miglioramento continuo. Infine, dedicare momenti regolari alla revisione di queste lezioni 
apprese permette di mantenere alta l’attenzione sulle aree di miglioramento e di celebrare i 
successi, motivando così il team a perseguire costantemente l’eccellenza.
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Un sistema di feedback continuo e collaborativo non solo rafforza le competenze individuali, 
ma stimola anche un clima di fiducia e coinvolgimento, essenziale per il raggiungimento 
degli obiettivi comuni. Implementare queste pratiche con costanza rende il team più agile, 
proattivo e orientato al risultato.

1

Benefici
Dopo alcune settimane, potrai identificare 
quali obiezioni sono rituali e quali 
autentiche.

2

Raffinamento
Raffinare i tuoi script in base a ciò che 
funziona davvero.

3

Consapevolezza
Accorgerti di eventuali insicurezze 
ricorrenti.

4

Crescita
Trasformare le richieste di sconto in 
opportunità di crescita personale.

Principio chiave: la memoria è fallace, il diario è oggettivo. Solo documentando si 
può migliorare con continuità.
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Esercizio di riscrittura: 
trasformare risposte deboli in 
risposte forti
Uno degli strumenti più efficaci per rafforzare la propria comunicazione è imparare a 
riconoscere le risposte deboli e sostituirle con risposte forti. Questo esercizio ti allena a 
passare dall'insicurezza alla fermezza, dalla giustificazione alla chiarezza, trasformando il 
linguaggio in un alleato del tuo posizionamento. Inizia identificando frasi comuni che 
indeboliscono il tuo messaggio, come scuse o esitazioni, e prova a riformularle in modo 
assertivo, diretto e positivo. Ripetendo questo processo diventerai più consapevole del tuo 
modo di comunicare e più sicuro nel trasmettere le tue idee.

1

Perché funziona la riscrittura
Ti obbliga a prendere consapevolezza delle frasi che 
indeboliscono la tua autorevolezza

Ti permette di sperimentare alternative più solide

Trasforma errori passati in strumenti di crescita

2

Esempi pratici
Risposta debole: "Potrei ridurre un po' il prezzo, se 

serve."

Risposta forte: "Il prezzo riflette la qualità del lavoro. Se 
vuole, possiamo rivedere insieme il perimetro del 

progetto."

Risposta debole: "Forse possiamo venirci incontro con 
uno sconto."

Risposta forte: "Gli sconti non fanno parte della mia 
policy, ma posso proporle soluzioni alternative."
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Risposta debole Risposta forte

"Va bene, le faccio un'eccezione questa 
volta."

"Per mantenere la coerenza con tutti i 
clienti, applico sempre lo stesso prezzo. 
Se vuole, possiamo valutare altre 
modalità di collaborazione."

Queste risposte forti mostrano sicurezza e professionalità, rafforzando il valore percepito del 
proprio lavoro senza cedere immediatamente alle richieste di sconto. "Capisco la sua 
richiesta, ma per garantire la qualità che offro, il prezzo deve rimanere invariato. Se desidera, 
posso illustrarle come ottimizzare il progetto mantenendo alto il valore."

Mantenere una posizione ferma aiuta a evitare l'erosione del valore del proprio servizio nel 
tempo, instaurando rapporti di rispetto e fiducia con i clienti. Al contempo, offrire alternative 
concrete dimostra disponibilità e attenzione alle esigenze senza compromettere la 
professionalità.

01

Come svolgere 
l'esercizio
Riprendi le frasi che hai 
realmente usato in passato.

02

Riscrivile
Riscrivile in forma più 
autorevole, seguendo i 
principi appresi.

03

Allenati
Allenati a pronunciare le 
nuove versioni fino a 
renderle naturali.

Principio chiave: la fermezza non nasce dall'improvvisazione, ma da un linguaggio 
allenato.
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Esercizio di postura e tono di voce
Nelle trattative, il linguaggio verbale rappresenta solo una parte del messaggio. La postura, i 
gesti e soprattutto il tono di voce influenzano profondamente la percezione del cliente. 
Anche la risposta più elegante rischia di perdere efficacia se pronunciata con un tono 
esitante o accompagnata da un linguaggio corporeo insicuro. Questo esercizio ti aiuta ad 
allineare parole e presenza fisica.

Postura da negoziatore

Schiena dritta: trasmette stabilità e 
fermezza

Spalle rilassate: evitano rigidità 
difensive

Sguardo diretto ma non fisso: crea 
connessione senza aggressività

Movimenti misurati: evitano di 
comunicare nervosismo

Tono di voce efficace

Parla a un ritmo calmo, senza 
accelerare

Usa pause strategiche per sottolineare 
concetti chiave

Evita di alzare la voce: l'autorevolezza si 
esprime nella calma

Varia leggermente intonazione e ritmo 
per evitare monotonia

Esercizio pratico 
guidato
Scegli una delle risposte 
agli sconti che hai 
imparato. Pronunciala 
davanti a uno specchio 
mantenendo la postura 
descritta.

Registrazione
Registra la tua voce e 
riascoltala: nota se 
trasmette calma, 
fermezza e chiarezza.

Ripetizione
Ripeti finché parole, 
postura e tono diventano 
un tutt'uno naturale.

Principio chiave: la credibilità nasce dall'armonia tra ciò che dici e come lo dici.
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Toolkit visivo: la griglia decisionale 
degli sconti
Quando arriva una richiesta di sconto, è facile lasciarsi guidare dall'ansia del momento. Una 
decisione impulsiva, però, può compromettere margini e autorevolezza. Per questo è utile 
avere una griglia decisionale visiva: uno schema semplice che ti guida passo dopo passo 
nella scelta, riducendo l'improvvisazione.

Rientra nella politica?
Controlla linee guida

Contropartita chiara?
Chiedi valore in cambio

Potenziale lungo termine?
Valuta relazioni future

Cliente in target?
Verifica segmento cliente

La logica della griglia
La griglia è uno strumento che ti obbliga 
a rispondere ad alcune domande chiave 
prima di prendere una decisione. In 
questo modo eviti concessioni emotive, 
garantisci coerenza, trasformi ogni 
scelta in atto consapevole.

Vantaggi della griglia
Trasforma decisioni emotive in decisioni 
strategiche. Ti permette di rispondere 
con lucidità anche sotto pressione. 
Dimostra coerenza: ogni cliente 
percepisce criteri chiari e non 
favoritismi.

Principio chiave: una decisione strutturata è sempre più autorevole di una 
concessione improvvisata.
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Toolkit visivo: 
la mappa delle alternative al 
ribasso
Spesso i clienti chiedono uno sconto perché pensano che l'unica variabile negoziabile sia il 
prezzo. In realtà, un professionista preparato sa che esistono molte altre leve. Per aiutarti a 
visualizzarle e ricordarle al momento giusto, è utile costruire una mappa delle alternative al 
ribasso.

Alternative al ribasso

Ridurre il 
perimetro

Eliminare scope 
non essenziali

Modulare i 
tempi

Scadenze 
flessibili

Ridurre il 
perimetro

Limitare revisioni 
incluse

Modulare i 
tempi

Consegne in fasi

Ridurre il perimetro
Offrire una versione più snella del 
progetto mantenendo il valore 
unitario intatto.

Modulare i tempi
Dilazionare fasi e consegne per 
rendere l'investimento più 
sostenibile.

Progetto pilota
Iniziare in piccolo, con possibilità di 
ampliamento successivo.

Scaglionare i pagamenti
Offrire piani rateali o anticipi ridotti 
per facilitare il cash flow.

Aumentare la durata
Legare un piccolo sconto a un 
contratto lungo e stabile.

Baratto di valore
Chiedere testimonianze, referenze, 
visibilità qualificata in cambio di 
condizioni migliori.
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Queste strategie permettono di mantenere un dialogo aperto e costruttivo con il cliente, 
trovando soluzioni win-win che preservano la soddisfazione di entrambe le parti. Adattare 
l’offerta in modo flessibile può fare la differenza nel chiudere accordi vantaggiosi. È 
fondamentale monitorare costantemente l'andamento del progetto e raccogliere feedback, 
così da poter intervenire tempestivamente in caso di necessità e consolidare un rapporto di 
fiducia duraturo. Questo approccio contribuisce a rendere l’investimento non solo 
sostenibile ma anche scalabile nel tempo.

Inoltre, la trasparenza nella comunicazione e la capacità di anticipare le esigenze del cliente 
rafforzano la collaborazione, trasformando ogni contratto in una partnership strategica per 
la crescita reciproca. È altrettanto importante valorizzare il contributo di tutte le parti 
coinvolte, promuovendo un clima di rispetto e collaborazione che stimoli l’innovazione e 
favorisca il raggiungimento degli obiettivi comuni. Solo così si possono creare relazioni 
solide e durature, basate su fiducia e reciproco beneficio.

Un costante monitoraggio delle performance e la capacità di adattarsi rapidamente ai 
cambiamenti del mercato rappresentano ulteriori elementi chiave per garantire il successo a 
lungo termine del progetto e mantenere un vantaggio competitivo.

Partnership 
strategicaTrasparenzaMonitorag-

gio Continuo
Offerta 

Flessibile
Dialogo 

costruttivo

Principio chiave: il cliente non vuole per forza uno sconto, vuole sentirsi sicuro. 
Offrire alternative al ribasso significa rassicurare senza svendere.
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Toolkit operativo: 
script per chiudere la trattativa 
senza sconto
Molti professionisti riescono a gestire bene la fase intermedia della trattativa, ma faticano al 
momento della chiusura: il cliente insiste sull'ultimo tentativo di ottenere uno sconto. È qui 
che serve uno script chiaro e pronto, capace di portare la conversazione a conclusione 
mantenendo fermezza ed eleganza.

Riconoscimento
Mostri di aver ascoltato.

Riaffermazione di 
valore
Ribadisci la solidità del 
prezzo.

Invito alla 
decisione
Riporti l'attenzione sulla 
scelta finale.

Script base: "Capisco bene la sua attenzione ai costi. Il prezzo che le ho proposto riflette 
il valore del lavoro e i risultati che otterremo. Se è d'accordo, possiamo procedere oggi 
stesso con la formalizzazione del contratto e iniziare subito a lavorare."

Con focus sulla 
rapidità
"Possiamo procedere 
subito e garantire l'avvio 
del progetto già da 
questa settimana."

Con focus sulla 
partnership
"L'obiettivo è costruire 
una collaborazione 
solida: se è pronto, 
iniziamo questo 
percorso insieme."

Con focus sulla 
sicurezza
"In questo modo avrà 
garanzie chiare sui 
tempi e sui risultati, 
senza sorprese."

Principio chiave: la chiusura senza sconto non è un rifiuto, è un atto di leadership 
negoziale.
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Toolkit operativo: 
script per dire "no" con fermezza 
finale
Ci sono clienti che, anche dopo aver ricevuto spiegazioni, alternative e offerte strutturate, 
insistono con richieste di sconto. In questi casi, il rischio è entrare in un circolo vizioso che 
consuma tempo e riduce autorevolezza. Serve allora un "no" finale, espresso con fermezza e 
chiarezza, ma senza chiudere in modo conflittuale.

Ecco un esempio di script efficace: "Capisco la sua richiesta e ho fatto tutto il possibile per 
offrirle la soluzione migliore. Tuttavia, il prezzo proposto riflette il valore reale del servizio e 
non prevediamo ulteriori sconti. Se desidera procedere, siamo pronti a collaborare con lei."

1

La logica del "no" finale
Non è un atto di aggressività, ma di 
chiarezza. Serve a evitare trattative infinite 
e improduttive. Comunica che hai regole 
precise e sai rispettarle.

2

Struttura dello script
Riconoscimento → Chiarezza → 
Conclusione positiva

Script base: "Capisco la sua posizione e l'attenzione al budget. Le confermo però che il 
prezzo indicato è quello definitivo, necessario per garantire qualità e risultati. A questo punto 
la invito a valutare se vuole procedere: sono pronto ad avviare il lavoro appena riceverò la 
sua conferma."

Questo approccio aiuta a mantenere il controllo della negoziazione, mostrando 
professionalità e sicurezza, elementi fondamentali per costruire un rapporto di fiducia con il 
cliente. È importante mantenere un tono rispettoso e empatico durante la comunicazione, 
rinforzando al contempo il valore della propria proposta senza cedere su aspetti essenziali. In 
questo modo si evita di compromettere la percezione del proprio lavoro e si favorisce una 
collaborazione basata su rispetto reciproco.
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Con fermezza 
assoluta
"Il prezzo che le ho 
proposto è quello 
definitivo. Non applico 
riduzioni. Se è 
d'accordo, procediamo."

Con apertura alla 
relazione
"Comprendo la sua 
attenzione, ma il prezzo 
non è negoziabile. 
Resto disponibile a 
valutare future 
collaborazioni su altri 
progetti."

Con focus sulla 
qualità
"Per mantenere gli 
standard promessi, il 
prezzo resta invariato. È 
la condizione per 
garantirle i migliori 
risultati."

In ogni caso, mantenere chiarezza e coerenza nella comunicazione contribuisce a 
consolidare la fiducia e a prevenire fraintendimenti, creando un ambiente professionale 
sereno e produttivo. Saper gestire con equilibrio fermezza e disponibilità permette di 
instaurare un dialogo efficace, rispettoso delle esigenze di entrambe le parti senza 
compromettere il valore del proprio lavoro.

È fondamentale ascoltare attentamente le esigenze del cliente, mostrando empatia ma 
senza cedere su aspetti fondamentali come il prezzo o la qualità, poiché questo rafforza la 
percezione del proprio valore e professionalità nel lungo termine. Una comunicazione 
trasparente e assertiva aiuta a stabilire aspettative realistiche e a costruire un rapporto 
duraturo basato sulla fiducia reciproca, elemento essenziale per il successo di qualsiasi 
collaborazione.

Inoltre, è importante saper gestire eventuali conflitti con calma e pragmatismo, 
trasformando le difficoltà in opportunità di crescita e miglioramento. La capacità di 
mediazione, unita a una chiara definizione degli obiettivi comuni, contribuisce a mantenere 
un clima positivo e a garantire risultati soddisfacenti per entrambe le parti.

Principio chiave: il "no" finale è un atto di rispetto verso il cliente e verso il proprio 
lavoro.
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Toolkit operativo: 
script per concedere un "sì" 
controllato
Non tutte le richieste di sconto devono ricevere un "no" netto. In alcuni casi, dire "sì" può 
essere strategico, a patto che il consenso sia controllato e condizionato. Questo significa 
concedere solo ciò che hai già previsto nella tua politica e solo se ottieni qualcosa in 
cambio.

La logica del "sì" controllato
Mantieni il controllo della trattativa, 
anche quando concedi. Rafforzi la 
relazione mostrando disponibilità. Eviti 
di creare precedenti pericolosi perché il 
consenso è regolato da condizioni.

Struttura dello script
Riconoscimento → Condizione → 
Bilanciamento

Script base: "Capisco la sua richiesta. Posso applicare una riduzione del 5%, ma solo a 
fronte di un impegno minimo di tre mesi e pagamento entro 7 giorni dalla fattura. In 
questo modo lei ottiene un vantaggio economico e io posso pianificare meglio le risorse."

In questo modo, entrambe le parti traggono beneficio dalla negoziazione, mantenendo un 
rapporto di fiducia basato su chiarezza e reciprocità. Utilizzare uno script strutturato aiuta a 
comunicare fermezza con cortesia, evitando fraintendimenti e compromessi unilaterali.

È fondamentale inoltre monitorare l'esito della negoziazione per adattare eventuali future 
proposte, imparando dall'esperienza per affinare la propria strategia comunicativa. Questo 
approccio consente di costruire relazioni commerciali solide e durature, basate su rispetto e 
professionalità. Infine, è importante mantenere sempre un atteggiamento aperto al dialogo 
e pronto a trovare soluzioni creative che soddisfino entrambe le parti, rafforzando così la 
collaborazione e favorendo una crescita condivisa nel tempo.
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Durata
"Riduzione del 10% se ci impegniamo 
per un anno di collaborazione."

Quantità
"Sconto del 7% su volumi superiori a 
cinque progetti."

Pagamento
"5% di riduzione per pagamento 
anticipato."

Valore aggiunto
"7% di riduzione in cambio di una 
testimonianza pubblica."

Queste condizioni flessibili permettono di adattare l'offerta alle esigenze specifiche del 
cliente, creando un rapporto win-win e incentivando la fidelizzazione nel tempo. Inoltre, è 
fondamentale monitorare costantemente i risultati ottenuti, raccogliere feedback e 
apportare eventuali miglioramenti per garantire una collaborazione efficace e duratura, che 
porti benefici reciproci a lungo termine. Infine, mantenere una comunicazione trasparente e 
periodica contribuisce a consolidare la fiducia e a identificare tempestivamente eventuali 
criticità, assicurando così un percorso condiviso di crescita e successo.

È importante anche prevedere momenti di verifica e aggiornamento dell'accordo per 
adattarsi a eventuali cambiamenti di mercato o esigenze emergenti, garantendo così una 
partnership sempre allineata e proattiva.

In questo modo, si favorisce un ambiente collaborativo dove entrambe le parti si sentono 
valorizzate e motivate a investire risorse e impegno nel rapporto, trasformandolo in un vero 
e proprio asset strategico.

Principio chiave: dire "sì" non significa perdere potere, se il consenso è regolato da 
condizioni e rafforza la relazione.
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Toolkit operativo: esempi di risposte 
telefoniche agli sconti
La trattativa telefonica è uno dei momenti più delicati: non hai il supporto del linguaggio del 
corpo e il cliente può percepire esitazioni anche minime nel tono di voce. Per questo è 
fondamentale avere pronte alcune risposte semplici, eleganti e ferme, da adattare rapidamente 
al contesto.

Quando ti viene chiesto uno sconto, rispondi sempre valorizzando la qualità del tuo servizio e 
sottolineando le condizioni che giustificano eventuali riduzioni di prezzo. È importante 
mantenere un tono sicuro e professionale, mostrando apertura al dialogo ma senza lasciare 
spazio a compromessi che possano indebolire il valore percepito.

Puoi ad esempio rispondere evidenziando come il prezzo attuale sia già il risultato di un attento 
equilibrio tra qualità e convenienza, e che eventuali sconti sono concessi solo in circostanze 
particolari, come ordini consistenti o partnership a lungo termine. Questo approccio conferma la 
serietà dell'offerta e trasmette fiducia al cliente.

Valorizza il 
valore

Sottolinea qualità e 
benefici del servizio

Condizioni 
chiare

Spiega quando si 
applicano sconti
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1

Risposta che difende il valore
Cliente: "Il prezzo è un po' alto, può fare 
qualcosa?"

Professionista: "Capisco la sua 
osservazione. Il prezzo riflette il valore e 
i risultati che garantisco, ed è costruito 
per essere sostenibile nel tempo. Per 
questo non posso ridurlo, ma possiamo 
valutare insieme come modulare il 
progetto."

👉 Efficace perché ribadisce con 
chiarezza il valore e offre una via 
alternativa.

2

Risposta che introduce una 
condizione
Cliente: "Mi aspettavo un prezzo più 
basso."

Professionista: "Capisco. In casi 
selezionati applico riduzioni, ma solo a 
fronte di condizioni precise, come un 
impegno di lungo periodo o un 
pagamento anticipato. Vuole che le 
mostri queste opzioni?"

👉 Ideale per comunicare che gli 
sconti non sono concessi 
automaticamente, ma solo in cambio 
di benefici reciproci.

3

Risposta che sposta il focus
Cliente: "Possiamo trattare sul prezzo?"

Professionista: "Il prezzo resta invariato, 
ma quello che possiamo fare è rivedere 
il perimetro del lavoro. Se preferisce, 
possiamo partire con una fase pilota 
ridotta, così ottiene subito risultati e 
tiene sotto controllo l'investimento."

👉 Utile per evitare ribassi e offrire 
una soluzione concreta.

4

Risposta di chiusura elegante
Cliente: "Mi serve uno sconto per 
procedere."

Professionista: "La capisco. Il prezzo 
che le ho proposto è quello necessario 
per garantire qualità e risultati. Se 
desidera, possiamo procedere subito 
con la formalizzazione e partire quanto 
prima."

👉 Perfetta per concludere con 
fermezza e professionalità.

Principio chiave: al telefono, il tono vale più delle parole. La fermezza deve 
emergere nella calma.
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Toolkit operativo: 
esempi di messaggi brevi (WhatsApp, 
LinkedIn, SMS)
Sempre più spesso le trattative non avvengono in riunioni formali, ma attraverso messaggi 
rapidi: WhatsApp, LinkedIn, SMS o altre chat. In questi contesti la sfida è comunicare fermezza e 
professionalità in poche parole, evitando ambiguità o toni troppo informali che possano 
svalutare il lavoro.

1

Rifiuto elegante
Cliente: "Può farmi uno sconto?"

Risposta: "Capisco la sua richiesta. Il 
prezzo riflette già il valore e la qualità del 
servizio, quindi non posso ridurlo. 
Possiamo però valutare insieme modalità 
che lo rendano più sostenibile."

👉 Breve, cordiale, autorevole.

2

Sconto condizionato
Cliente: "Se ci fosse uno sconto, 
procederei subito."

Risposta: "In casi selezionati applico 
riduzioni, ma solo con impegno di lungo 
periodo o pagamento anticipato. Se le va 
bene, posso prepararle una proposta con 
queste condizioni."

👉 Chiaro e regolato, evita concessioni 
automatiche.

3

Focus sulle alternative
Cliente: "Il prezzo è alto, può 
abbassarlo?"

Risposta: "Il prezzo resta invariato. Se 
preferisce, possiamo ridurre il perimetro 
iniziale e partire con una versione più 
snella del progetto."

👉 Sposta l'attenzione dal costo al 
design della collaborazione.

4

Chiusura diretta
Cliente: "Non possiamo andare avanti 
senza uno sconto."

Risposta: "Il prezzo indicato è quello 
definitivo. Se desidera, possiamo 
procedere subito con la conferma."

👉 Fermezza assoluta in poche parole.
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Questi approcci aiutano a mantenere il controllo della trattativa, valorizzando il lavoro svolto 
e incentivando scelte consapevoli da parte del cliente. La chiarezza e la coerenza nelle 
risposte rafforzano la percezione di professionalità e serietà. È importante ascoltare 
attentamente le esigenze del cliente, ma senza compromettere il valore del proprio servizio; 
mantenere un atteggiamento fermo e rispettoso favorisce un dialogo costruttivo e aumenta 
le possibilità di concludere positivamente la trattativa.

Ricorda che trasmettere sicurezza nel proprio valore è fondamentale per instaurare una 
relazione di fiducia, e a volte saper dire no serve a proteggere la solidità dell'offerta e a 
evitare fraintendimenti futuri.

Principio chiave: nei messaggi brevi, ogni parola conta. Sintesi non significa 
debolezza, ma precisione.

Ascolto Attento
Cogliere esigenze senza 
cedere sul valore

Risposte Chiare
Comunicare coerenza e 
professionalità

Fermità Rispettosa
Mantenere confini e 
favorire dialogo

Saper Dire No
Proteggere l'offerta e 
prevenire fraintendimenti
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Esercizio di scrittura: 
creare il tuo kit personale di 
risposte brevi
Le trattative veloci, soprattutto via chat, richiedono prontezza e chiarezza. Per non rischiare 
esitazioni o messaggi poco professionali, è utile preparare in anticipo un kit personale di 
risposte brevi, calibrato sul tuo stile e sui tuoi servizi.

Perché serve un kit personale
Ti evita di improvvisare in momenti 
delicati. Mantiene coerenza nel modo in 
cui comunichi. Ti permette di rispondere 
rapidamente senza compromettere 
l'autorevolezza.

Come costruire il tuo kit
Fase 1 – Identifica le obiezioni più 
comuni. Fase 2 – Scrivi tre versioni di 
risposta per ogni obiezione. Fase 3 – 
Prova a ridurle al minimo: massimo 2-3 
frasi. Fase 4 – Salva le tue risposte in un 
documento facilmente consultabile.

Obiezione "Costa troppo."

Risposta ferma "Il prezzo riflette il valore del lavoro e non può essere 
ridotto."

Risposta con 
alternativa

"Il prezzo resta invariato, ma possiamo partire con una 
versione ridotta del progetto."

Risposta condizionata "Posso valutare uno sconto, ma solo a fronte di pagamento 
anticipato."

Principio chiave: la preparazione scritta diventa reattività pratica.

www.nicolopirelli.com

59



Toolkit operativo: 
il protocollo delle tre domande
Quando un cliente chiede uno sconto, la tentazione è di rispondere subito, accettando o 
rifiutando. In realtà, prima di decidere è utile guadagnare tempo e informazioni. Il protocollo 
delle tre domande è uno strumento che ti permette di spostare l'attenzione dal prezzo al 
contesto, rafforzando la tua posizione negoziale.

1 Qual è la sua 
priorità 
principale in 
questo progetto?
👉 Ti aiuta a capire se 
il prezzo è davvero il 
problema o solo un 
pretesto.

2 Quali risultati si 
aspetta di 
ottenere e in che 
tempi?
👉 Sposta la 
conversazione sul 
valore e sulle 
aspettative.

3 Quali alternative 
ha già valutato?

👉 Rivela se la 
richiesta nasce da 
confronto con 
concorrenti o da 
abitudine.

1

Perché funziona
Ti concede tempo per 
pensare e non reagire 
d'impulso.

2

Mostra interesse
Mostra al cliente che sei 
interessato a capire, non 
solo a difendere.

3

Sposta il focus
Sposta la trattativa da 
scontro sul prezzo a 
dialogo sul valore.

Quando ricevi la richiesta di sconto, rispondi con calma: "Capisco la sua osservazione. Prima 
di parlarne, può dirmi qual è la sua priorità principale in questo progetto?"

Principio chiave: 

fare domande è spesso più potente che dare risposte.
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Toolkit operativo: 
la formula delle tre alternative
Quando un cliente insiste sul prezzo, il rischio è di cadere in una contrapposizione sterile: lui 
chiede un ribasso, tu lo rifiuti. Per spezzare questo schema, puoi utilizzare la formula delle 
tre alternative, uno strumento pratico che ti permette di guidare la conversazione e 
mostrare apertura senza mai cedere sul valore.

01

Opzione A – Il progetto 
completo
Il pacchetto che hai 
proposto, senza modifiche.

02

Opzione B – Versione 
ridotta
Stesso livello di qualità, ma 
con perimetro più snello.

03

Opzione C – Versione 
estesa/premium
Un'opzione superiore, che 
giustifica ancora di più il 
prezzo pieno.

Presentando queste tre opzioni, dai al cliente la sensazione di controllo e scelta, spostando il 
focus dal prezzo alla soluzione più adatta alle sue esigenze reali. Questo approccio crea 
spazio per una negoziazione costruttiva e rafforza la percezione del valore offerto. Inoltre, 
utilizzare la formula delle tre alternative ti permette di anticipare obiezioni, mostrando 
flessibilità senza rinunciare agli obiettivi fondamentali del progetto. Così facendo, trasformi 
la trattativa in un confronto aperto e collaborativo, aumentando le probabilità di chiudere 
con successo.

Cliente: "Il prezzo è alto, può abbassarlo?"

Professionista: "Capisco la sua osservazione. Le propongo tre possibilità: La prima è il 
progetto completo, così come presentato. La seconda è una versione ridotta, con un 
perimetro più snello, che mantiene la qualità ma richiede un investimento inferiore. La 
terza è una versione estesa, che include anche [servizio aggiuntivo], e ha un prezzo 
superiore. In questo modo può scegliere la soluzione più adatta alle sue esigenze."

Questa tecnica non solo dimostra attenzione alle esigenze del cliente, ma favorisce anche 
un senso di controllo e partecipazione nella decisione, elementi chiave per costruire fiducia 
e facilitare l’accordo finale.
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Inoltre, offrendo opzioni chiare e trasparenti, si riduce la percezione di rigidità nel prezzo e si 
incentiva una negoziazione positiva, trasformando una possibile obiezione in un’opportunità 
di dialogo costruttivo. È importante accompagnare la presentazione delle opzioni con un 
linguaggio positivo e rassicurante, sottolineando i vantaggi di ciascuna soluzione e 
mostrando disponibilità a personalizzare ulteriormente l’offerta in base alle esigenze 
specifiche del cliente.

Mantiene il prezzo pieno come 
riferimento
L'opzione base resta sempre il prezzo 
originale.

Introduce una versione ridotta
Che appare più accessibile senza 
svalutare.

Rafforza il valore
Mostrando che esiste un'opzione 
premium.

Lascia al cliente la percezione 
di scegliere
Pur guidando tu la trattativa con 
intelligenza.

Questo approccio non solo migliora l’esperienza del cliente, ma crea anche un terreno fertile 
per instaurare fiducia e facilitare una decisione consapevole, aumentando così le probabilità 
di chiusura positiva della trattativa.

Adottando questa strategia flessibile, è possibile adattarsi rapidamente a eventuali obiezioni 
o richieste, dimostrando una reale attenzione alle necessità del cliente e consolidando una 
relazione duratura nel tempo.

Principio chiave: 

offrire alternative non significa abbassarsi, ma guidare la trattativa con intelligenza.
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Toolkit operativo: 
la tecnica del silenzio strategico
Nelle trattative, il silenzio è spesso sottovalutato. Molti professionisti, per paura di sembrare 
insicuri o poco disponibili, riempiono ogni pausa con spiegazioni e giustificazioni. In realtà, il 
silenzio può essere una delle armi più potenti per gestire le richieste di sconto e rafforzare la 
tua autorevolezza.

1

Perché il silenzio 
funziona
Crea uno spazio di 
riflessione che mette il 
cliente sotto pressione 
positiva.

2

Trasmette sicurezza
Solo chi è convinto del 
proprio valore può 
permettersi di non parlare 
subito.

3

Spezza la dinamica
Spezza la dinamica della 
contrattazione compulsiva.

1

Come applicarlo
Quando il cliente chiede uno sconto, 
rispondi con una frase ferma: "Il prezzo 
proposto riflette già il massimo valore del 
servizio."

2
Poi taci
Mantieni lo sguardo e lascia che sia il cliente a 
riempire il silenzio.

3 Se insiste
Ripeti la tua posizione in forma breve, senza aggiungere 
nuove giustificazioni.
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Cliente: "Può ridurre il prezzo?"

Professionista: "Il prezzo indicato è già ottimizzato in base al valore del progetto."

👉 Silenzio di 5-10 secondi. In molti casi, sarà il cliente stesso a riprendere la 
conversazione cercando altre soluzioni, non tu.

Errori da evitare
Usare il silenzio con tono aggressivo (sguardo fisso e rigido)

Riempire il silenzio con frasi nervose ("Forse potremmo…", "In effetti…")

Prolungarlo troppo, creando imbarazzo o conflitto

Il silenzio strategico è uno strumento potente nella negoziazione: trasmette sicurezza e 
permette di mantenere il controllo senza cedere alle pressioni. Usarlo con consapevolezza 
favorisce un dialogo più rispettoso e produttivo. Ricorda che il silenzio, se ben dosato, può 
trasformarsi in un invito implicito alla riflessione, facendo emergere esigenze o dubbi che 
altrimenti rimarrebbero nascosti.

Saper riconoscere il momento giusto per interrompere il silenzio è altrettanto importante: 
una pausa troppo lunga può generare disagio, mentre una troppo breve rischia di perdere 
l'effetto desiderato. Equilibrare tempi e intenzioni è la chiave per una comunicazione 
efficace e autentica.

Principio chiave: 

il silenzio non è vuoto, è spazio negoziale che rafforza la tua posizione.
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Toolkit operativo: 
la tecnica dell'ancoraggio inverso
L'ancoraggio è una delle tecniche più studiate in negoziazione: la prima cifra messa sul tavolo 
diventa il riferimento implicito della trattativa. Ma esiste anche una variante utile per gestire 
richieste di sconto: l'ancoraggio inverso. Invece di abbassare il prezzo, alzi temporaneamente 
l'asticella, rafforzando la percezione del valore della tua proposta.

Ad esempio, se un cliente chiede uno sconto, potresti rispondere indicando un prezzo più alto 
rispetto a quello iniziale, sottolineando le caratteristiche o i benefici esclusivi del prodotto o 
servizio. Questo crea un effetto psicologico che rende la proposta originale più accettabile e 
valorizza la tua offerta.

In questo modo, l'ancoraggio inverso sfrutta la tendenza naturale delle persone a confrontare 
le informazioni rispetto a un punto di riferimento, spostando la percezione del valore verso 
l'alto e facilitando una trattativa più favorevole.

Perché funziona
Sposta l'attenzione dal ribasso alla 
qualità. Trasmette autorevolezza: non 
subisci il confronto, lo guidi. Rende il 
prezzo originale più ragionevole, per 
effetto di contrasto.

Come applicarlo
Quando il cliente chiede uno sconto, 
invece di difendere solo la cifra proposta, 
introduci un'opzione superiore: "Capisco 
la sua richiesta. In realtà, alcuni clienti 
scelgono una versione premium del 
progetto che costa 6.000 euro. Quella 
che le ho proposto, a 4.500 euro, 
rappresenta già la soluzione più 
equilibrata."

Cliente: "Può scendere a 4.000 euro?"

Professionista: "Alcuni clienti scelgono la versione avanzata a 6.000 euro. La proposta che 
ha davanti, a 4.500 euro, è già ottimizzata per darle il massimo valore senza costi 
aggiuntivi."

👉 Il prezzo originario smette di sembrare eccessivo e appare come un compromesso 
equilibrato.
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Questo approccio sposta l'attenzione sul valore e sulle opzioni disponibili, piuttosto che sulla 
pura trattativa sul prezzo, creando un contesto in cui il cliente percepisce di poter scegliere 
in base alle proprie esigenze e budget.

In questo modo, si evita la percezione di un semplice gioco al ribasso, valorizzando invece 
l'offerta come una soluzione studiata e vantaggiosa, aumentando le probabilità di una 
chiusura positiva della trattativa.

Errori da evitare
Inventare cifre o 
opzioni inesistenti 
(rischio di perdita di 
credibilità).

Non essere 
aggressivo
Usare l'ancoraggio in 
modo aggressivo ("se 
non vuole spendere, 
vada altrove").

Preparare 
alternative 
concrete
Non preparare 
alternative concrete 
da mostrare.

Principio chiave: 

l'ancoraggio inverso non è inganno, è un confronto che valorizza la tua proposta.
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Toolkit operativo: 
la tecnica della scarsità controllata
Uno dei principi psicologici più potenti in negoziazione è la scarsità: ciò che è percepito 
come raro o limitato acquisisce automaticamente più valore. Ma attenzione: la scarsità va 
usata con criterio. Se applicata in modo artificiale o aggressivo, rischia di sembrare 
manipolatoria. La chiave è trasformarla in una scarsità controllata, basata su condizioni reali 
e verificabili.

Disponibilità 
limitata
"Accetto solo tre 
nuovi clienti al mese, 
e i prossimi posti si 
stanno chiudendo."

Tempo limitato
"Questa offerta è 
valida fino al 30 del 
mese, perché i costi 
operativi 
cambieranno."

Impegno 
selettivo
"Collaboro solo con 
clienti in linea con 
determinati criteri: 
se procediamo, 
questo spazio resta 
riservato a lei."

Cliente: "Mi può fare uno sconto?"

Professionista: "Il prezzo resta invariato. Le segnalo però che ho disponibilità solo per un 
nuovo progetto a partire da questa settimana. Se conferma ora, posso garantirle lo slot."

👉 In questo modo, il cliente percepisce che il problema non è abbassare il prezzo, ma 
decidere in tempo.

Errori da evitare
Inventare scarsità inesistente: mina la fiducia se scoperta

Usare la scarsità come minaccia ("se non decide subito, perde l'occasione")

Non rispettare quanto dichiarato (es. dire che i posti sono limitati, ma accettare 
tutti)

È importante mantenere coerenza tra quello che si comunica e le azioni effettive, 
costruendo così una relazione di fiducia con il cliente e valorizzando l'offerta senza forzature. 
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L'approccio giusto favorisce una negoziazione trasparente, dove il cliente si sente rispettato 
e motivato a prendere una decisione basata sul valore reale e sulle tempistiche, non sulla 
pressione. Questo aumenta le possibilità di chiudere la vendita in modo positivo e duraturo.

Principio chiave: 

la scarsità non è una tecnica di pressione, è una leva di posizionamento che 
rafforza la tua autorevolezza.

Utilizzare la scarsità come strategia deve quindi essere accompagnato da un’etica 
comunicativa chiara e sincera, evitando di suscitare false urgenze che possono 
compromettere la reputazione e la fiducia nel lungo termine. In questo modo, il cliente 
percepisce autenticità e si sente parte di un’esperienza esclusiva, aumentando il valore 
percepito dell’offerta. L’approccio basato sulla trasparenza e sull’integrità favorisce relazioni 
commerciali solide e durature, fondamentali per il successo nel tempo. Mantenere un 
dialogo aperto e rispettoso con il cliente permette di costruire fiducia e fidelizzazione, 
elementi chiave per una crescita sostenibile.
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Toolkit operativo: 
la tecnica della reciprocità
Uno dei principi fondamentali della persuasione è la reciprocità: quando riceviamo qualcosa, 
ci sentiamo naturalmente spinti a ricambiare. In negoziazione, questo principio può essere 
applicato per difendere il prezzo senza sembrare rigidi, offrendo valore aggiunto invece di 
sconti.

Perché funziona
Il cliente percepisce attenzione e 
generosità. Rafforza la relazione invece 
di indebolirla. Trasforma una richiesta di 
sconto in un'opportunità di 
fidelizzazione.

Come applicarla
Invece di ridurre il prezzo, offri un 
piccolo extra che abbia alto valore 
percepito ma basso costo operativo per 
te.

Extra di consulenza
"Il prezzo resta invariato, ma 
posso includere una 
sessione aggiuntiva di 
follow-up."

Extra di risorse
"Non applico sconti, però le 
fornisco un toolkit esclusivo 
che può aiutarla a 
implementare più 
velocemente il lavoro."

Extra di accesso
"Manteniamo il prezzo, ma le 
riservo priorità di supporto 
nelle prime settimane."

Questa strategia non solo mantiene il valore economico del servizio, ma aumenta anche la 
soddisfazione del cliente, che si sente realmente valorizzato e considerato. Inoltre, stimola 
un rapporto di fiducia duraturo che può tradursi in referenze e raccomandazioni spontanee.

In questo modo, il cliente percepisce un valore aggiunto tangibile senza che tu debba 
sostenere costi significativi, migliorando la redditività complessiva del progetto. Adottare 
questa tecnica può inoltre differenziare la tua offerta in un mercato competitivo, rafforzando 
il tuo posizionamento professionale.
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Cliente: "Mi fa uno sconto?"

Professionista: "Il prezzo resta invariato. Quello che posso fare, però, è includere senza 
costi aggiuntivi una sessione di check dopo un mese, così potrà verificare i risultati e fare 
eventuali aggiustamenti."

👉 Il cliente non ottiene un ribasso, ma percepisce un valore aggiuntivo concreto.

Principio chiave: 

la reciprocità crea un legame più forte del ribasso: il cliente percepisce attenzione 
senza vedere svalutato il lavoro.

Attenzione al cliente

Percezione di cura

Legame più forte

Senza svalutare lavoro
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Toolkit operativo: 
la tecnica del framing positivo
Il modo in cui presenti una proposta è spesso più importante della proposta stessa. Il 
framing positivo consiste nel riformulare il messaggio in termini di benefici e opportunità, 
invece che di limiti o rinunce. Applicato alla gestione degli sconti, ti permette di dire "no" 
senza sembrare rigido, trasformando il rifiuto in un'affermazione di valore. Ad esempio, 
invece di rispondere semplicemente "non posso offrire uno sconto", potresti spiegare come il 
prezzo riflette la qualità del servizio e l'attenzione dedicata al cliente, evidenziando i 
vantaggi esclusivi inclusi nella proposta. Questo approccio rafforza la fiducia e mantiene alta 
la percezione del valore.

Perché funziona
Cambia la percezione: il cliente non 
vede una chiusura, ma un'apertura. 

Riduce la tensione emotiva tipica della 
contrattazione sul prezzo. Rafforza il 

posizionamento: ti presenti come 
qualcuno che offre opportunità, non 

ostacoli.

Come applicarlo
Quando rifiuti uno sconto, evita frasi 

come: "Non posso abbassare il prezzo." E 
sostituiscile con: "Il prezzo attuale le 

garantisce già il massimo valore con il 
minimo investimento."

Framing negativo Framing positivo

"Non posso abbassare il prezzo." "Il prezzo attuale le garantisce già il 
massimo valore con il minimo 
investimento."

"Non applico sconti." "La cifra proposta è pensata per 
permetterle di ottenere risultati senza 
sprechi."

"Il prezzo è fisso." "Così com'è, l'offerta le assicura qualità e 
tempi rapidi, senza costi aggiuntivi."
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Framing Positivo in Azione

Cliente: "Può ridurre il prezzo?"

Professionista: "Il prezzo che le ho 
proposto è pensato per permetterle 
di ottenere i risultati desiderati senza 
sacrificare la qualità. In questo modo 
avrà la certezza di un lavoro ben fatto 

fin da subito."

<  Il cliente non sente un rifiuto, ma 
un messaggio di rassicurazione.

Comunicazione Professionale 
Efficace

Mantenere la chiarezza e la fermezza nel 
comunicare il valore dell’offerta aiuta a 

creare fiducia e a evitare malintesi, 
mostrando al cliente che ogni euro 

speso è giustificato da un servizio di 
qualità. Inoltre, spiegare con trasparenza 

le ragioni che determinano il prezzo 
contribuisce a valorizzare il lavoro svolto 

e a consolidare un rapporto 
professionale basato su rispetto e 

comprensione reciproca.

È importante inoltre ascoltare 
attentamente le obiezioni del cliente, 
dimostrando empatia e disponibilità a 

trovare soluzioni che possano soddisfare 
entrambe le parti senza compromettere 

gli standard qualitativi stabiliti.

Principio chiave:

non è quello che dici, ma come lo dici a determinare la percezione del cliente.
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Toolkit operativo: 
la tecnica della riprova sociale
Le persone tendono a fidarsi delle scelte compiute da altri prima di loro. Questo 
meccanismo psicologico, noto come riprova sociale, è una leva potente per difendere i tuoi 
prezzi: mostrare che altri clienti hanno accettato e tratto valore dall'investimento riduce la 
forza della richiesta di sconto.

Testimonianze
"Altri clienti hanno 
investito la stessa 
cifra e hanno 
ottenuto [risultato 
concreto]."

Case study 
sintetici
"Un cliente simile 
alla sua realtà ha 
scelto questo 
pacchetto e ha 
raggiunto [beneficio 
misurabile]."

Numeri e 
percentuali
"Il 90% dei miei 
clienti conferma il 
preventivo senza 
modifiche, proprio 
perché è tarato per 
garantire qualità e 
risultati."

Cliente: "Mi fa uno sconto?"

Professionista: "Capisco la sua richiesta. Tenga presente che diversi clienti hanno 
accettato questa stessa proposta e hanno ottenuto [beneficio concreto]. È un 
investimento che ha già dimostrato di generare valore."

👉 In questo modo, il cliente non percepisce di essere "il primo" a pagare quel prezzo, ma 
di unirsi a un gruppo che ha già scelto con successo.

Errori da evitare
Inventare testimonianze o dati inesistenti (mina la credibilità)

Usare esempi troppo generici ("tutti i clienti sono soddisfatti")

Sovraccaricare la conversazione con troppi dettagli: bastano prove semplici e 
mirate
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È importante mantenere un tono empatico e professionale, mostrando comprensione senza 
cedere immediatamente al desiderio di sconto, valorizzando invece l’investimento e i risultati 
ottenuti da altri clienti. Così si costruisce fiducia e si facilita una negoziazione efficace. 
Concentrarsi sulle storie di successo e sui benefici concreti aiuta a rafforzare la percezione 
di valore, rendendo più facile giustificare il prezzo e incentivare la decisione positiva del 
cliente.

Inoltre, è fondamentale ascoltare attentamente le esigenze specifiche del cliente, adattando 
la comunicazione per rispondere ai suoi dubbi e obiezioni in modo mirato, evitando risposte 
standardizzate che possono risultare poco convincenti. Questo approccio personalizzato 
consolida il rapporto e aumenta le possibilità di chiudere la trattativa con successo.

Principio chiave: i clienti credono più alle esperienze di altri che alle tue parole.
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Toolkit operativo: 
la tecnica del confronto di 
costo-opportunità
Molti clienti vedono il prezzo come un costo isolato. Il tuo compito è trasformarlo in un 
confronto di opportunità, mostrando cosa rischiano di perdere se scelgono il ribasso invece 
della qualità. Questo spostamento di prospettiva aiuta a difendere il prezzo senza sembrare 
rigidi.

1

Perché funziona
Trasforma la 
conversazione da "quanto 
costa" a "quanto vale".

2

Fa emergere i rischi
Fa emergere i rischi 
nascosti dietro le scelte 
low-cost.

3

Spinge al lungo 
periodo
Spinge il cliente a 
ragionare sul lungo 
periodo invece che sul 
risparmio immediato.

Metti a confronto 
scenari
"Con un fornitore più 
economico, rischia ritardi 
e rifacimenti. Con me, 
avrà garanzie di qualità e 
puntualità."

Evidenzia costi 
nascosti
"Uno sconto oggi può 
sembrare vantaggioso, 
ma i ritardi e gli errori 
costano molto di più 
domani."

Mostra 
opportunità perse
"Investire in qualità le 
permette di attrarre 
clienti migliori e ridurre 
problemi futuri."

Cliente: "Un concorrente mi fa lo stesso lavoro a meno."

Professionista: "Capisco. Consideri però che un risparmio immediato può generare costi 
nascosti: ritardi, correzioni, perdita di opportunità. L'investimento che le propongo le 
assicura invece stabilità e risultati concreti."

👉 Il cliente viene portato a riflettere sul valore a lungo termine, non solo sulla cifra.
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Questo approccio aiuta a costruire un rapporto di fiducia, mostrando empatia e competenza, 
piuttosto che limitarsi a negoziare sul prezzo. In tal modo, il professionista si posiziona come 
un consulente affidabile, valore aggiunto che giustifica l'investimento richiesto. È inoltre 
importante ascoltare attivamente le esigenze del cliente, personalizzando la proposta in 
base alle sue specifiche priorità e dimostrando come il servizio offerto risponda 
concretamente alle sue aspettative. Questo rafforza ulteriormente la percezione di 
professionalità e attenzione al cliente.

Errori da evitare
Parlare male della 
concorrenza in modo 
diretto.

Non usare toni 
catastrofici
Usare toni catastrofici 
("se sceglie l'altro, 
fallirà").

Esempi concreti
Presentare esempi 
vaghi, senza legame 
con i bisogni del 
cliente.

Errori da evitare

Niente 
attacchi 
diretti

Collega ai 
bisogniEvita toni 

catastrofici
Esempi 
concreti

Principio chiave: un prezzo alto non è un costo, è un'assicurazione contro rischi 
futuri.
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Conclusioni 
Arrivati a questo punto, hai esplorato strategie, tecniche, toolkit e script per affrontare con sicurezza 
uno dei momenti più delicati per ogni professionista: la richiesta di sconto.

5
Tecniche principali

Riformulazione, alternative, 
scambio di valore, ancoraggio 

e validazione

15+
Script pronti

Email, telefonate, messaggi e 
conversazioni dal vivo

10
Toolkit operativi

Strumenti pratici per ogni 
situazione negoziale

Hai imparato a:

riconoscere la dinamica psicologica dietro ogni richiesta

rispondere con fermezza senza perdere eleganza

trasformare il "no" in un'affermazione di valore

concedere solo "sì" condizionati e sotto controllo

spostare il focus dal prezzo al valore, alle opportunità e alle relazioni

Messaggio chiave
La tua forza non è nel prezzo che abbassi, ma nel valore che difendi. Ogni volta che 
rifiuti uno sconto ingiustificato, non stai solo proteggendo il tuo margine: stai 
educando il mercato, rafforzando la tua reputazione e costruendo un posizionamento 
solido.

Call to action
Non fermarti alla teoria: scegli una delle tecniche apprese in questa dispensa e 
applicala già nella tua prossima trattativa. Inizia dal piccolo: una risposta preparata, 
una pausa di silenzio, una frase riscritta in chiave positiva. Ogni passo che fai rafforza il 
tuo ruolo di professionista autorevole.

Invito al percorso
Questa è solo una tappa del tuo viaggio. La prossima dispensa ti guiderà a chiudere 
contratti ad alto valore, trasformando le trattative in accordi concreti e profittevoli.
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Disclaimer
Le strategie, le tecniche e gli esercizi presentati in questa dispensa hanno lo scopo di offrire 
strumenti pratici e spunti di riflessione per migliorare la consapevolezza e la capacità negoziale 
del lettore.

Non esistono però formule universali né garanzie di risultato. Ogni trattativa è un evento unico, 
influenzato da variabili personali, professionali e di contesto che non possono essere previste o 
controllate dall’autore.

Il successo nell’applicazione di quanto appreso dipende esclusivamente dal lettore:

Dal suo impegno nel 
mettere in pratica i 
concetti.

Dalla capacità di adattarli 
alla propria realtà.

Dalla costanza con cui 
saprà allenarsi e 
migliorare.

L’autore declina quindi ogni responsabilità diretta o indiretta in merito agli esiti delle trattative o 
delle decisioni prese sulla base dei contenuti proposti.

Questa dispensa non è una promessa di risultati immediati, ma un invito a un percorso di crescita 
personale e professionale, la cui responsabilità ultima appartiene a chi lo intraprende.
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