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Executive Summary

Negoziare con un'azienda significa entrare in un contesto complesso, fatto di gerarchie, 
procedure e sensibilità politiche. Il rischio per un freelance è sentirsi "piccolo" e assumere un 
ruolo subordinato. Questa dispensa ha mostrato come ribaltare la prospettiva: la dimensione 
ridotta non è una debolezza, ma un vantaggio competitivo in termini di agilità, 
personalizzazione e responsabilità diretta.

Attraverso tecniche linguistiche, esercizi pratici e strategie operative hai imparato a:

riconoscere e anticipare le obiezioni tipiche delle aziende,

usare un linguaggio di parità che ti posizioni come partner e non come fornitore,

trasformare il prezzo da cifra a investimento,

gestire i diversi decisori interni con approcci mirati,

difendere il tuo valore senza rigidità, offrendo rassicurazioni intelligenti,

concludere trattative con follow-up e condizioni chiare, incluse quelle sui pagamenti.

La vera forza della parità non è imitare le aziende, ma entrare nella loro logica senza 
perdere la tua identità. Questa dispensa ti ha fornito un metodo per farlo: solido, replicabile, 
concreto.
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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.
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Perché le aziende non vanno 
temute ma comprese

Le aziende non sono entità astratte e 
invincibili. Spesso le percepiamo come 
fortini inespugnabili, ma la realtà è ben 
diversa.

Sono fatte di persone, con le stesse paure, 
indecisioni e pressioni che hanno i clienti 
individuali. 

I decisori aziendali vivono un carico di 
responsabilità ancora maggiore, perché 
ogni scelta può avere ripercussioni su 
budget, reputazione interna e carriera. 

Comprendere queste dinamiche umane ci 
permette di instaurare un dialogo più 
efficace e autentico, basato sulla fiducia e 
sulla collaborazione invece che sulla 
diffidenza. In questo modo, affrontare le 
sfide aziendali diventa non solo possibile, 
ma anche un'opportunità di crescita 
reciproca. Riconoscere il lato umano delle 
aziende ci aiuta a personalizzare le 
soluzioni, adattandole alle esigenze reali e 
creando un ambiente favorevole al 
cambiamento e all'innovazione condivisa. 
Questo approccio favorisce relazioni 
durature e risultati sostenibili nel tempo.
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Agilità
Capacità di agire con rapidità 
e adattarsi ai cambiamenti, 
rispondendo prontamente 
alle esigenze del cliente.

Specializzazione
Focalizzazione su 
competenze specifiche e 
profonde, offrendo soluzioni 
mirate e di alta qualità.

Relazione Diretta
Un contatto personale e 
costante, che permette di 
costruire fiducia e 
comprensione reciproca 
senza intermediari.

Il punto chiave per un freelance non è porsi in posizione di inferiorità, ma comprendere che la 
vera forza risiede nella sua agilità, specializzazione e capacità di relazione diretta.

Mentre un'azienda è vincolata da 
procedure e gerarchie che spesso 
rallentano i processi...

...il professionista può agire con rapidità e 
precisione, offrendo soluzioni concrete 
senza burocrazie inutili.

Negoziare con le aziende significa cambiare prospettiva: non più chiedere "come posso essere 
all'altezza?", ma domandarsi "quale valore unico porto che un'azienda fatica a trovare altrove?". 
Questa consapevolezza permette di posizionarsi come partner strategico, capace di rispondere 
in modo mirato alle esigenze specifiche di un mercato in continua evoluzione. Concentrarsi sul 
proprio valore distintivo diventa quindi la chiave per costruire relazioni professionali durature e 
proficue.
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Esercizio – Riformulare la percezione

Prendi un foglio e dividi in due colonne:

Colonna A – Percezione di inferiorità: scrivi tre pensieri che ti sono venuti quando 
hai trattato con un'azienda e ti sei sentito "piccolo".

Colonna B – Valore reale: per ognuno di quei pensieri, scrivi il motivo per cui in 
realtà hai un vantaggio competitivo (agilità, personalizzazione, rapidità, ecc.).

L'obiettivo è allenarti a riconoscere che ciò che percepisci come debolezza può 
diventare, se riformulato, la tua forza negoziale.

Percezione di inferiorità
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
__________________

Valore reale
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
__________________
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Il paradosso dell'inferiorità 
percepita
Quando un freelance entra in una trattativa con un'azienda, spesso porta con sé un pensiero 
nascosto: "Loro sono grandi, io sono piccolo". Questo crea una asimmetria psicologica che 
condiziona tutto: il linguaggio, il tono, persino il valore che si attribuisce al proprio lavoro.

Il paradosso è che molte aziende, al contrario, percepiscono i freelance come risorse 
preziose proprio perché agili e indipendenti. Dove loro sono rallentate da burocrazie, tu 
puoi muoverti veloce. Dove loro devono accontentare troppi stakeholder, tu puoi essere 
diretto ed efficace.

L'inferiorità percepita non è una realtà oggettiva, ma un riflesso mentale. È la lente con cui 
guardi te stesso davanti a un interlocutore strutturato. Spezzare questo paradosso significa 
capire che la forza non è data dalla dimensione, ma dalla chiarezza del valore.

Non è raro che il freelance si svaluti da solo, proponendo sconti o accettando condizioni 
sfavorevoli per "entrare" in azienda. Questo è l'errore più grave: dimostra che la battaglia è 
persa prima ancora di iniziare.

La vera negoziazione parte da un principio: se sei al tavolo, sei già un pari. Sei lì perché porti 
un valore che l'azienda non ha al proprio interno.

Timore del 
freelance

Percezione 
aziendale

Valore per agilità

Visto come risorsa

Autosvalutazione

Sentirsi piccoli
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Esercizio – Ribaltare la prospettiva

Scrivi tre situazioni in cui ti sei sentito "più piccolo" rispetto a un'azienda (es. durante la 
presentazione, davanti a più interlocutori, quando hanno chiesto condizioni rigide).

Per ognuna, rispondi:

Qual è il reale punto di forza che avevo in quel momento?1.

In che modo quell'azienda aveva bisogno di me più di quanto io avessi bisogno di 
lei?

2.

Questo esercizio serve a fissare la consapevolezza che l'inferiorità è solo percepita, 
mai reale.

Situazione #1
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________

Situazione #2
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________

Situazione #3
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________
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La forza del posizionamento 
personale
Nelle trattative con aziende e PMI, la tua arma più potente non è il prezzo competitivo, ma il 
posizionamento personale. È ciò che ti distingue da altri professionisti e che ti permette di essere 
percepito non come "uno dei tanti", ma come un interlocutore unico.

Un freelance che si presenta come semplice "fornitore" viene trattato come tale: intercambiabile, 
negoziabile, facilmente sostituibile. Un professionista che si posiziona come partner strategico 
diventa invece un punto di riferimento. In questo caso, l'azienda non confronta più solo i numeri, 
ma il valore intangibile della relazione.

Competenza 
specifica
Non generalista, ma 
focalizzata su un'area 
chiara.

Reputazione 
culturale
Articoli, contenuti, casi 
studio che mostrano 
autorevolezza.

Stile comunicativo 
coerente
Ogni parola, gesto o email 
deve trasmettere 
sicurezza e chiarezza.

Ricorda: in una trattativa, non vendi solo una prestazione, ma il tuo modo unico di pensare e 
risolvere problemi.

Un posizionamento forte ti permette di ribaltare la dinamica: non sei tu a inseguire l'azienda, è 
l'azienda a desiderare di lavorare con te.

Posizionamento Unico

Vendere il 
Pensiero

Mostra come 
risolvi

Comunica-
zione Chiara
Racconta il tuo 

approccio

Valore 
Differenzian-

te
Non solo 

competenze 
tecniche

Ribaltare la 
Dinamica

Fai desiderare la 
collaborazione
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Esercizio – Mappa del posizionamento personale

Disegna tre cerchi concentrici.

Nel cerchio interno scrivi la tua competenza unica (ciò che fai meglio di 
chiunque altro).

Nel cerchio centrale scrivi la tua prova di autorevolezza (contenuti, progetti, 
testimonianze).

Nel cerchio esterno scrivi il tuo stile comunicativo (tono, approccio, modalità).

Rileggi la mappa e chiediti: sto trasmettendo in modo coerente questi tre livelli in 
ogni trattativa aziendale?

Stile Comunicativo
Tono, approccio e modalità

Prova di 
Autorevolezza

Contenuti, progetti, 
testimonianze Competenza Unica

Ciò che fai meglio di 
chiunque altro

Se preferisci, disegnalo tu qui sotto.
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Perché il freelance è più agile 
dell'azienda
Uno dei miti più radicati è che l'azienda sia sempre più forte perché "più grande". In realtà, la 
grandezza porta con sé anche rigidità, lentezza decisionale e complessità interna. Qui sta il vero 
vantaggio competitivo del freelance: l'agilità.

Questa agilità non è un dettaglio, ma un valore negoziale enorme. Significa che puoi risolvere 
problemi urgenti molto più velocemente di quanto un fornitore interno o un'agenzia strutturata 
possa fare.

Il Processo Aziendale: Rigidità e 
Lentezza

Un'azienda, prima di approvare un progetto, 
deve passare per riunioni, comitati, budget e 
autorizzazioni. Questo processo a più livelli 
rallenta le operazioni e limita la capacità di 
risposta rapida.

Le grandi organizzazioni spesso offrono 
pacchetti standard per la loro vasta clientela, 
rendendo difficile la personalizzazione spinta 
sulle esigenze uniche di ogni cliente.

Il Vantaggio del Freelance: Agilità e 
Adattamento

Un freelance, invece, può prendere decisioni 
in tempo reale, adattare rapidamente le 
strategie e cambiare direzione senza dover 
convincere interi reparti. Questo permette di 
intervenire con prontezza.

La tua agilità si traduce in una straordinaria 
personalizzazione. Dove l'azienda offre 
soluzioni standard, tu puoi modellare l'offerta 
sulle esigenze specifiche del cliente, 
garantendo una maggiore soddisfazione.
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Il paradosso è che molte aziende cercano proprio questa flessibilità che loro non possiedono. E tu, 
da indipendente, ne sei l'incarnazione.

Esercizio – L'agilità come leva

Scrivi tre situazioni professionali in cui la tua agilità ti ha permesso di:

Risolvere un problema più velocemente di quanto avrebbe fatto un'azienda.1.

Personalizzare un servizio in modo che il cliente si sentisse unico.2.

Offrire risposte rapide che hanno sorpreso positivamente il cliente.3.

Questo elenco diventerà parte del tuo arsenale negoziale: casi concreti che dimostrano il 
tuo valore rispetto a un competitor aziendale.

Situazione #1
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
___________________________________________________________

Situazione #2
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
___________________________________________________________

Situazione #3
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
___________________________________________________________

www.nicolopirelli.com

12



L'autorevolezza come leva di 
negoziazione
In una trattativa con un'azienda, non vince chi ha più dipendenti o chi offre il prezzo più basso: 
vince chi porta autorevolezza. L'autorevolezza non è arroganza né imposizione, ma la capacità 
di essere percepito come guida affidabile e competente.

Quando ti presenti con autorevolezza:

il cliente ti ascolta con maggiore attenzione;

le tue proposte vengono valutate come opzioni prioritarie;

non sei percepito come "un fornitore in più", ma come un punto di riferimento.

01

Conoscenza profonda
Del settore in cui operi.

02

Chiarezza 
comunicativa
Che riduce l'incertezza del 
cliente.

03

Coerenza tra promesse 
e risultati
Tra ciò che prometti e ciò che 
realizzi.

Più il cliente percepisce autorevolezza, meno farà leva sul prezzo. Perché quando si fida, non 
compra più "un servizio": compra la tranquillità di avere accanto qualcuno che sa cosa fare.

Esercizio – Mappa della tua autorevolezza

Prendi un foglio e scrivi tre colonne:

Colonna 1 – Conoscenze: in quali ambiti possiedi un livello di preparazione 
superiore alla media?

Colonna 2 – Comunicazione: come dimostri ogni giorno queste competenze 
(articoli, email, esempi concreti)?

Colonna 3 – Coerenza: quali prove puoi mostrare che colleghino le tue promesse 
ai risultati ottenuti?

Analizza le risposte e chiediti: sto mostrando la mia autorevolezza in modo evidente 
o la do per scontata?
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Conoscenze
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

Comunicazione
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

Coerenza
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
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Ricerca preliminare: conoscere 
l'azienda meglio di come conosce se 
stessa
Una delle armi più potenti nella negoziazione con un'azienda è la preparazione. Molti freelance 
entrano in trattativa puntando solo sul proprio servizio, ma senza avere una reale conoscenza 
dell'organizzazione a cui si rivolgono. Questo è un errore fatale.

Conoscere l'azienda meglio di come essa stessa si racconta ti mette in una posizione di vantaggio 
immediato. Significa saper cogliere dettagli che i decisori danno per scontati o non hanno mai 
osservato da quella prospettiva.

1

Livello esterno
Sito web, comunicati 
stampa, articoli, recensioni 
dei clienti.

2

Livello interno
Organigramma, ruoli chiave, 
stile di leadership.

3

Livello implicito
Problemi ricorrenti, punti 
deboli del settore, segnali di 
incoerenza tra ciò che 
dichiarano e ciò che fanno.

Un professionista che arriva al tavolo con questa conoscenza non solo dimostra preparazione, ma si 
posiziona subito come consulente strategico, non come fornitore.

Esercizio – Dossier di preparazione

Prima del tuo prossimo incontro con un'azienda:

Elenca 5 informazioni pubbliche che hai trovato e che possono influenzare la trattativa.1.

Identifica almeno 2 decisori chiave e descrivi il loro ruolo.2.

Scrivi 1 osservazione critica che dimostri che hai guardato l'azienda con occhi esterni 
(es. incoerenze di comunicazione, opportunità mancate).

3.

Conserva il dossier: diventerà la tua arma segreta per aprire la trattativa con autorevolezza.
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Decifrare i decisori: chi ha il potere 
reale di firmare
Uno degli errori più comuni nelle trattative con le aziende è parlare a lungo con le persone 
sbagliate. Non tutti gli interlocutori hanno lo stesso peso: alcuni possono solo raccogliere 
informazioni, altri influenzano, pochi possono firmare.

Capire chi ha il potere reale di decisione è fondamentale per non disperdere energie. In azienda 
spesso ci sono più livelli:

Gatekeeper
Filtra le informazioni e 
seleziona i fornitori, ma 
non decide.

Influencer
Condiziona la decisione, 
ma non firma.

Decisore finale
Approva il budget e firma il 
contratto.

Il tuo compito è mappare questo ecosistema, capire chi fa parte di ciascun livello e tarare la 
comunicazione di conseguenza. Parlare con un gatekeeper come se fosse un decisore significa 
perdere tempo e credibilità.

Un professionista autorevole sa riconoscere le dinamiche interne e costruire alleanze che portano 
dritto al tavolo della firma.

Esercizio – Mappa dei decisori

Scegli un'azienda con cui hai trattato o vorresti trattare.

Scrivi i nomi di tre interlocutori con cui sei entrato in contatto o entrerai.1.

Classifica ciascuno come gatekeeper, influencer o decisore.2.

Definisci una strategia per avvicinarti direttamente al decisore finale (es. referenza 
interna, richiesta esplicita, invito a presentazione).

3.

Questo esercizio ti aiuta a non disperdere energie su chi non ha potere reale e a 
concentrare il dialogo su chi può firmare.
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Nome: ____________________________________________________________________
Gatekeeper 

Influencer

Decisore

Strategia: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

Nome ____________________________________________________________________
Gatekeeper

Influencer

Decisore

Strategia: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

Nome ____________________________________________________________________
Gatekeeper

Influencer

Decisore

Strategia: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
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Adattare il linguaggio al contesto 
aziendale
Le aziende hanno un proprio linguaggio, fatto di termini, acronimi e formule ricorrenti. Entrare 
in trattativa senza conoscerlo può creare distanza: rischi di sembrare esterno, poco allineato o 
addirittura ingenuo.

Adattare il linguaggio non significa snaturare il proprio stile, ma tradurre il valore che offri nel 
codice che l'azienda comprende. Ad esempio:

❌  Non dire:

"Posso aiutarvi a lavorare meglio."

✅  Dì:

"Posso contribuire a migliorare l'efficienza 
del processo operativo e ridurre i costi di 
gestione."

1 Specchia il 
linguaggio del 
cliente
Se usano termini 
tecnici, riprendili.

2 Evita il gergo da 
freelance
Frasi come "lavoro 
creativo" o "gestione 
libera" possono 
sembrare poco solide.

3 Sii sintetico e 
concreto
In azienda il tempo è 
limitato, le frasi 
devono arrivare dritte 
al punto.

Il linguaggio è la prima forma di posizionamento: se sembri "uno di loro", ti percepiscono come 
pari.

Adotta un tono professionale ma accessibile, evitando frasi troppo complesse o ambigue, così 
da facilitare la comprensione immediata del tuo messaggio. Ricorda che la chiarezza e la 
pertinenza sono fondamentali per costruire fiducia e credibilità. Usa esempi pratici e dati 
concreti per sostenere le tue affermazioni, dimostrando comprensione delle esigenze 
specifiche del cliente e offrendo soluzioni mirate.

Mantieni sempre una struttura logica nel tuo discorso, utilizzando paragrafi brevi e punti elenco 
quando possibile per facilitare la lettura. In questo modo, il messaggio risulterà più chiaro e 
l'interlocutore potrà cogliere rapidamente i vantaggi e le implicazioni delle tue proposte.
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Esercizio – Traduzione di valore

Prendi una tua proposta standard scritta in linguaggio semplice.

Sottolinea tre frasi troppo generiche (es. "lavoro di qualità", "supporto continuo").1.

Riscrivile trasformandole in linguaggio aziendale, con indicatori concreti (es. 
"aumento del tasso di conversione del 15%", "riduzione dei tempi di consegna di 
una settimana").

2.

Questo esercizio ti allena a parlare la lingua del cliente senza perdere autenticità.

______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________
____________________________________________________________
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Costruire il dossier di credibilità
In una trattativa con un'azienda, le parole da sole non bastano: servono prove tangibili. È qui 
che entra in gioco il dossier di credibilità: un insieme di materiali che dimostrano la tua 
esperienza e riducono il rischio percepito dal cliente.

Un dossier efficace non è un catalogo infinito di lavori, ma una selezione mirata, costruita 
come un racconto coerente. Gli elementi essenziali sono tre:

Portfolio selettivo
Scegli solo i progetti più 
rilevanti per quel cliente, 
non tutta la tua storia 
professionale.

Referenze 
autentiche
Testimonianze brevi e 
concrete che parlino di 
risultati, non di simpatia.

Casi sintetici
Brevi mini-case study 
(una pagina al massimo) 
che mostrino problema, 
soluzione e risultato in 
modo chiaro.

Questo dossier non va inviato in massa, ma personalizzato per ogni azienda. La 
personalizzazione stessa diventa parte della tua autorevolezza: dimostra che hai investito 
tempo nel prepararti.

Un professionista che porta prove solide al tavolo negoziale non deve difendersi: è il cliente a 
sentirsi rassicurato e più incline a firmare.

Esercizio – Il tuo dossier in tre mosse

Scegli un progetto del tuo portfolio che possa essere rilevante per un'azienda.1.

Scrivi un mini-case study di massimo 10 righe con struttura: problema → 
soluzione → risultato.

2.

Trova una frase-testimonianza (anche breve) di un cliente passato che rafforzi la 
credibilità del caso.

3.

Con questo schema, inizi a costruire un dossier di credibilità replicabile e adattabile a 
ogni nuovo contesto.
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_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Anticipare obiezioni tipiche delle 
aziende
Un errore frequente dei professionisti indipendenti è arrivare impreparati alle obiezioni. Le aziende, 
per natura, sono strutture complesse e prudenti: le obiezioni non sono segnali di rifiuto, ma 
strumenti di valutazione.

Anticiparle significa non subire la trattativa, ma guidarla. Ecco le cinque obiezioni più comuni:

1
"Siete troppo piccoli per noi."
Risposta chiave: "Proprio perché sono indipendente, posso garantirvi rapidità e 
personalizzazione che i grandi fornitori non offrono."

2
"Abbiamo già un fornitore abituale."
Risposta chiave: "Perfetto, significa che conoscete il valore di questo tipo di lavoro. Il 
mio obiettivo non è sostituirlo, ma offrirvi un'alternativa agile in situazioni in cui la 
velocità fa la differenza."

3
"Non abbiamo budget quest'anno."
Risposta chiave: "Capisco. Spesso il problema non è il budget assoluto, ma la priorità. 
Possiamo valutare una fase iniziale più contenuta che dimostri il ritorno."

4
"Ci serve più tempo per decidere."
Risposta chiave: "Perfetto, fissiamo già oggi una data di aggiornamento, così vi 
sentite liberi ma manteniamo il ritmo."

5
"Preferiamo lavorare con agenzie strutturate."
Risposta chiave: "Le agenzie hanno vantaggi, ma anche rigidità. Io vi offro la stessa 
competenza con la flessibilità di un percorso su misura."
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Prepararsi in anticipo a queste frasi significa disinnescare la tensione e trasformare la 
negoziazione in un dialogo costruttivo.

Esercizio – Obiezioni in anticipo

Scrivi le 3 obiezioni che ti sono state fatte più spesso dalle aziende.1.

Formula per ciascuna una risposta breve, elegante e autorevole.2.

Allenati a ripeterle ad alta voce fino a quando diventano naturali.3.

Questo esercizio ti renderà pronto a rispondere con calma e sicurezza, trasformando 
l'obiezione in un trampolino per consolidare la fiducia.

Obiezione #1: ____________________________________________________________
Risposta: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

Obiezione #2: ____________________________________________________________
Risposta: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

Obiezione #3 ____________________________________________________________
Risposta: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
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Il linguaggio della parità: mai 
supplica, sempre proposta
Il linguaggio che usi in trattativa definisce immediatamente il tuo posizionamento. Molti 
freelance, senza accorgersene, adottano un tono di supplica: chiedono, implorano, si 
giustificano. Questo li colloca automaticamente in una posizione inferiore rispetto all'azienda.

Il linguaggio della parità, invece, trasmette la percezione di essere un professionista che 
propone soluzioni, non qualcuno che cerca lavoro.

Confronta questi esempi:

❌  Supplica:

"Se volete, posso adattarmi al vostro budget."

✅  Proposta:

"In base alle vostre priorità, la soluzione più 
efficace è questa. Se volete, possiamo 
valutare anche una versione alternativa."

01

Dichiara, non implorare
"La mia proposta è…" invece di 
"Potrei fare…".

02

Usa il condizionale 
strategico
Non per chiedere 
approvazione, ma per aprire 
alternative ("Se voleste 
accelerare, possiamo 
prevedere un'opzione più 
rapida").

03

Evita giustificazioni
Non devi spiegare perché il 
tuo prezzo è "alto", ma 
mostrare perché il valore è 
significativo.

Sii chiaro e fermo nel comunicare il valore che offri, focalizzandoti sui benefici per il cliente 
piuttosto che sulle tue necessità personali. Questo approccio rafforza la tua credibilità e crea 
un rapporto basato sulla professionalità e sulla fiducia reciproca. Mantieni sempre un 
atteggiamento positivo e orientato alla soluzione, dimostrando empatia verso le esigenze del 
cliente senza perdere la determinazione nel proporre la tua offerta. In questo modo, il dialogo si 
trasforma in una collaborazione costruttiva che favorisce risultati soddisfacenti per entrambe le 
parti.
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Il cliente percepisce il tuo ruolo già dalle prime parole: se ti poni da pari, vieni trattato da pari.

Esercizio – Trasforma il linguaggio

Prendi tre frasi che hai usato di recente in una trattativa e riscrivile trasformandole da 
supplica a proposta.

Esempio:

Da: "Spero che possiate considerare la mia offerta."

A: "Questa offerta è progettata per risolvere esattamente il problema che mi 
avete descritto."

Rileggile ad alta voce: senti come cambia l'impatto?

Frase #1: ____________________________________________________________
Rielaborazione: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________

Frase #2: ____________________________________________________________
Rielaborazione: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________

Frase #3 ____________________________________________________________
Rielaborazione: 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
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Frasi da evitare che trasmettono 
subordinazione
Molti professionisti indipendenti cadono in una trappola linguistica: usano frasi che, pur 
sembrando gentili o professionali, comunicano inconsciamente subordinazione. Questo mina 
la percezione di autorevolezza e ti colloca subito un gradino sotto il cliente.

Ecco alcune frasi tipiche da evitare:

"Spero che la mia offerta sia accettabile."

"Mi faccia sapere cosa posso fare per meritarmi la sua fiducia."

"Posso adattarmi a qualsiasi condizione."

"So di non essere grande come altri fornitori."

"Farò del mio meglio, anche se non sono abituato a clienti come voi."

Queste formule, spesso usate per educazione, in realtà comunicano insicurezza e abbassano il 
tuo posizionamento.

Al loro posto, adotta frasi che esprimano rispetto senza perdere autorevolezza:

"Questa offerta risponde agli obiettivi che mi avete indicato."

"Sono disponibile a valutare opzioni alternative, mantenendo però la qualità del risultato."

"Il valore che porto è nella personalizzazione e nella rapidità: due fattori difficili da trovare 
altrove."

Ricorda: il linguaggio non è un dettaglio, è la cornice che definisce tutta la trattativa.

Esercizio – Bonifica del linguaggio

Ripensa alle ultime 5 email o conversazioni con un'azienda.1.

Evidenzia almeno 2 frasi che potrebbero aver comunicato subordinazione.2.

Riscrivile trasformandole in frasi di pari livello: rispettose, ma ferme e autorevoli.3.

Questo esercizio è un allenamento quotidiano per depurare la tua comunicazione da 
elementi che ti sminuiscono senza che tu te ne accorga.
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Espressioni che rafforzano il tuo 
ruolo da pari
Se alcune frasi comunicano subordinazione, altre possono diventare veri e propri ancoraggi di 
autorevolezza. Il linguaggio della parità si costruisce con espressioni che trasmettono 
sicurezza, chiarezza e guida.

Ecco alcune formule che consolidano il tuo ruolo da professionista al pari dell'azienda:

"In base alle informazioni raccolte, la soluzione più efficace per voi è questa."

"La mia esperienza in contesti simili mi porta a suggerire questo approccio."

"Se il vostro obiettivo è [X], questo percorso vi permette di ottenerlo con tempi e modalità 
sostenibili."

"Possiamo prevedere diverse opzioni, ma quella più adatta al vostro caso è questa."

"Il prossimo passo concreto è fissare la data di avvio."

Queste espressioni hanno tre caratteristiche comuni:

Chiarezza
Non lasciano spazio a 
interpretazioni ambigue.

Guida
Dimostrano che non stai 
aspettando di essere 
guidato, sei tu che 
orienti.

Concretezza
Parlano di azioni e 
risultati, non di ipotesi 
vaghe.

Usare con costanza questo tipo di linguaggio cambia radicalmente la percezione che il cliente 
ha di te: non più "fornitore", ma partner affidabile.

www.nicolopirelli.com

28



Esercizio – Il tuo vocabolario di parità

Scrivi 5 frasi che usi spesso in trattativa.1.

Valuta: rafforzano o indeboliscono la tua percezione di pari?2.

Riscrivile adottando il modello delle espressioni sopra (chiarezza, guida, 
concretezza).

3.

Conservale: diventeranno il tuo vocabolario personale di autorevolezza da usare 
in ogni interazione con le aziende.

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Come usare il "noi" strategico con 
aziende più grandi
Uno degli strumenti linguistici più potenti nella negoziazione con le aziende è l'uso del "noi" 
strategico. Questo pronome crea immediatamente un senso di collaborazione e parità: non sei 
più un esterno che propone, ma un alleato che costruisce insieme.

Il "noi" funziona perché:

Riduce la 
distanza
Trasforma la relazione 
da contrattuale a 
collaborativa.

Genera 
responsabilità 
condivisa
I risultati non 
dipendono solo da te, 
ma da un percorso 
comune.

Rinforza 
l'autorevolezza
Ti posizioni come 
parte integrante del 
processo, non come 
esecutore esterno.

Esempi pratici:

❌  Invece di dire:
"Posso aiutarvi a migliorare il processo."

"Vi invierò una proposta."

"Il mio lavoro è fornire X."

✅  Dì:
"Insieme possiamo rendere il processo 
più efficiente e ridurre i costi."

"Costruiamo insieme una proposta che 
rifletta le vostre priorità."

"Il nostro obiettivo sarà ottenere X con 
il massimo impatto."

L'uso del "noi" non è artificiale: diventa naturale quando il tuo approccio è davvero orientato a 
creare partnership e non a vendere prestazioni. Questo cambio di prospettiva rafforza la fiducia 
reciproca e crea un clima collaborativo, fondamentale per il successo condiviso del progetto. 
Dimostra inoltre un impegno autentico verso gli obiettivi comuni, valorizzando il contributo di 
tutte le parti coinvolte. Adottare questo linguaggio inclusivo facilita la comunicazione e 
favorisce un dialogo aperto, dove ogni parte si sente responsabile e motivata a contribuire 
attivamente. 

www.nicolopirelli.com

30



Uso del <noi=

Creare 
partnership

Approccio 
orientato alle 

relazioni

Comunicazio
ne inclusiva

Dialogo aperto e 
partecipativo

Rafforzare la 
fiducia

Clima 
collaborativo e 

sicuro

Impegno 
autentico

Obiettivi comuni 
condivisi

Esercizio – Allenamento al "noi"

Prendi tre frasi tipiche delle tue trattative e riscrivile trasformandole con l'uso del "noi".

Esempio:

Da: "Vi invierò il report."

A: "Nel report troveremo insieme i punti chiave per ottimizzare le prossime 
decisioni."

Rileggile ad alta voce e chiediti: suonano più collaborative, più autorevoli e più solide?

_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
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L'arte di fare domande potenti
Molti freelance entrano in trattativa con un'azienda convinti che il loro compito sia dare 
risposte convincenti. In realtà, il vero potere sta nelle domande che sanno porre.

Una domanda potente non è casuale:

Guida la conversazione nella direzione che vuoi.

Mostra competenza: fai emergere problemi che il cliente non aveva esplicitato.

Crea autorevolezza: un consulente fa domande, un esecutore riceve istruzioni.

Esempi di domande potenti:

"Qual è la priorità che, se raggiunta, farebbe considerare questo progetto un successo?"

"Quali rischi vuole assolutamente evitare?"

"Se tra sei mesi guardasse indietro a questo investimento, quale risultato lo farebbe dire 
che ne è valsa la pena?"

Le domande potenti aprono spazi di riflessione, fanno emergere i veri bisogni e ti collocano 
automaticamente come partner strategico.

Esercizio – Creazione del tuo set di domande

Scrivi 5 domande che fai di solito a un'azienda.1.

Valuta se sono informative (per raccogliere dati) o potenti (per aprire 
prospettive).

2.

Riscrivine almeno 3 trasformandole in domande potenti, seguendo gli esempi 
sopra.

3.

Conservale e usale nelle prossime trattative: noterai come cambia il livello di 
ascolto e coinvolgimento del cliente.

www.nicolopirelli.com

32



Domanda #1: 
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Domanda #2: 
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Domanda #3 
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Domanda #4: 
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

Domanda #5: 
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
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Perché i manager non cercano il 
prezzo più basso ma sicurezza
Uno degli errori più comuni dei freelance è credere che i manager scelgano sempre l'opzione 
più economica. In realtà, soprattutto nelle aziende, il criterio principale non è il risparmio, ma la 
sicurezza.

Un manager non rischia la propria reputazione interna per qualche euro in meno. Ciò che conta 
davvero è:

Affidabilità del 
fornitore
Consegnerà nei tempi 
stabiliti?

Qualità del 
risultato
Ridurrà i rischi di errori o 
problemi?

Capacità di gestire 
imprevisti
Saprà reagire senza 
creare danni?

La vera valuta in azienda non è il prezzo, ma la tranquillità. E questa tranquillità si conquista con:

Chiarezza nella proposta: niente ambiguità o promesse vaghe.

Esperienze passate dimostrabili: casi concreti che rassicurano.

Comunicazione costante: i manager temono il silenzio più del costo.

Il paradosso è che spesso un prezzo troppo basso genera diffidenza: se costa troppo poco, 
significa che il rischio è alto.

Comunicazione costante

Prove concrete

Chiarezza proposta

Tranquillità
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Esercizio – Il tuo "indice di sicurezza"

Scrivi 3 motivi per cui un manager può fidarsi di te più che di un fornitore più grande o 
più economico.

1.

Trasformali in frasi brevi e rassicuranti da inserire nelle tue proposte.2.

Esempio: "Consegno sempre in anticipo rispetto alle deadline concordate."

Rileggi: sono abbastanza chiari da trasmettere tranquillità immediata?3.

Frase #1: 
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________
Rielaborazione: 
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________

Frase #2: 
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________
Rielaborazione: 
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________

Frase #3: 
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________
Rielaborazione: 
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________
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La paura di sbagliare come motore 
delle scelte
In azienda, le decisioni raramente sono spinte solo dal desiderio di ottenere un risultato 
positivo. Molto più spesso sono guidate da un'emozione più profonda: la paura di sbagliare.

Un manager che firma un contratto non rischia solo un budget, ma anche la propria 
credibilità interna. Se la scelta porta problemi, non verrà criticato solo il progetto, ma la sua 
competenza.

Per questo motivo, molti manager preferiscono una soluzione sicura e collaudata piuttosto 
che un'opzione innovativa ma percepita come rischiosa. Non scelgono necessariamente il 
migliore, scelgono quello che riduce al minimo la possibilità di fallire.

Come freelance, la tua leva è mostrare che lavorare con te riduce i rischi:

dimostrando che hai già affrontato situazioni simili,

garantendo procedure chiare,

comunicando con trasparenza su limiti e possibilità.

Il vero obiettivo non è solo convincere, ma rassicurare: sei la scelta che toglie paure, non 
che ne aggiunge.

Esercizio – Anticipa la paura

Pensa a tre motivi per cui un manager potrebbe temere di scegliere te (es. sei 
indipendente, sei "piccolo", sei nuovo per l'azienda).

1.

Per ciascuno, scrivi una risposta che trasformi il timore in rassicurazione.2.

Esempio: "Essere indipendente significa che sono più flessibile e reattivo 
rispetto a un'agenzia strutturata."

Raccogli queste frasi in un documento: diventerà il tuo kit anti-paura per le 
prossime trattative.

3.
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Il fattore reputazione interna: i 
decisori vogliono proteggersi
Ogni manager aziendale prende decisioni sotto lo sguardo attento di colleghi, superiori e 
collaboratori. Questo significa che ogni scelta non riguarda solo il progetto in sé, ma anche la 
sua reputazione interna.

Se il progetto funziona, il manager viene visto come competente e lungimirante. Se fallisce, 
rischia critiche, perdita di credibilità e in alcuni casi persino il posto. Per questo, la dinamica 
principale non è solo la valutazione costi-benefici, ma la protezione della propria immagine.

Come freelance, il tuo compito è dimostrare che:

non sei un rischio, ma un alleato;

la tua collaborazione rafforza la reputazione del manager agli occhi del suo team;

sceglierti è una decisione che lo farà apparire più autorevole, non vulnerabile.

Un messaggio come: "Il mio obiettivo è far sì che il progetto non solo porti risultati, ma 
valorizzi anche la sua leadership interna" ha un impatto molto più forte di una generica 
promessa di efficienza.

Per raggiungere questo scopo, è fondamentale comunicare con chiarezza i tuoi punti di forza, 
offrendo soluzioni concrete e mostrando una comprensione profonda delle sfide specifiche del 
manager. In questo modo, ti posizioni come un partner strategico, indispensabile per il successo 
condiviso.

Inoltre, mantenere una comunicazione trasparente e aggiornata durante tutto il progetto 
consolida la fiducia e rinforza il legame professionale, trasformandoti in una risorsa su cui il 
manager può sempre contare. Non sottovalutare l'importanza del linguaggio del corpo e del 
tono nella comunicazione: un atteggiamento sicuro e professionale rafforza ulteriormente la 
percezione di autorevolezza. Infine, essere proattivi nel proporre idee e anticipare possibili 
criticità dimostra una leadership concreta e una reale padronanza della situazione.

Ricorda che ogni interazione rappresenta un'opportunità per costruire credibilità e consolidare la 
tua posizione, quindi preparati sempre con attenzione e sii pronto ad adattarti alle esigenze e 
alle reazioni del manager. Il successo dipende tanto dalla professionalità quanto dalla capacità 
di instaurare relazioni umane di fiducia e rispetto reciproco.
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Esercizio – Ribalta la prospettiva

Pensa a un tuo servizio e chiediti: come può aiutare un manager a sembrare più 
competente agli occhi del suo team o dei suoi capi?

1.

Scrivi 2 frasi che evidenzino questo vantaggio in modo esplicito.2.

Esempio: "Con questa soluzione il suo reparto potrà presentare risultati 
concreti già al prossimo board meeting."

Inserisci queste frasi nei tuoi prossimi colloqui con aziende: vedrai come 
cambierà il livello di attenzione.

3.

Frase #1:
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________

Frase #2: 
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________
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Come rassicurare senza svendere
Molti freelance, quando percepiscono esitazione da parte dell'azienda, commettono un 
errore ricorrente: abbassano il prezzo per rassicurare. È una strategia che sembra efficace 
nell'immediato, ma che in realtà indebolisce la trattativa e il posizionamento.

Rassicurare non significa svendere, significa offrire certezze senza compromettere il valore.

Ecco tre strategie per farlo:

01

Chiarezza totale
Elimina ambiguità su tempi, 
modalità e risultati. 
L'incertezza è più pericolosa 
del costo.

02

Fasi progressive
Proponi un progetto pilota o 
una fase iniziale ridotta, che 
faccia percepire il rischio 
come contenuto.

03

Garanzie intelligenti
Non sul "risultato assoluto" 
(che non puoi controllare), 
ma sull'impegno, sulla 
disponibilità e sulla qualità 
del processo.

Un esempio di rassicurazione efficace: "Iniziamo con una fase di 30 giorni: così può 
valutare metodo e risultati senza impegno eccessivo. Io mi impegno a fornire report 
settimanali chiari, così avrà sempre sotto controllo l'avanzamento."

Così trasmetti solidità, ma senza svalutarti.
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Esercizio – La tua rassicurazione premium

Pensa a un servizio che offri alle aziende.1.

Scrivi due modi per rassicurare il cliente senza abbassare il prezzo (es. 
chiarezza sui tempi, fase pilota, aggiornamenti frequenti).

2.

Trasformali in frasi da usare in trattativa.3.

Esempio:

Invece di: "Posso abbassare la tariffa."

Dì: "Per iniziare, le propongo una fase pilota ridotta: così potrà valutare senza 
rischi e io dimostrare il valore che porto."

Modo #1:
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

Modo #2: 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
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La leva del tempo: perché le aziende 
rallentano e come accelerarle
Chi lavora con le aziende conosce bene una dinamica frustrante: i tempi si dilatano. Decisioni 
che dovrebbero richiedere giorni diventano settimane, a volte mesi. Non è sempre cattiva 
volontà, ma il risultato di strutture lente e multilivello.

Le cause principali sono:

Processi burocratici
Budget da approvare, 
firme multiple, verifiche 
legali.

Molteplicità di 
decisori
Più persone devono dare 
l'ok, e ognuna ha priorità 
diverse.

Avversione al 
rischio
Rimandare sembra meno 
pericoloso che decidere.

Per il freelance, questa lentezza può significare progetti bloccati, cash flow in sofferenza e 
opportunità perse. La chiave è imparare a gestire il tempo come leva negoziale.

Strategie per accelerare:

Creare urgenza positiva: legare la proposta a una finestra temporale ("Questo risultato è 
raggiungibile solo se iniziamo ora").

Dare scadenze chiare: fissare follow-up precisi, mai lasciare "ci sentiamo".

Mostrare il costo del ritardo: tradurre la lentezza in perdite concrete (tempo, denaro, 
reputazione).

La tua agilità diventa un vantaggio solo se riesci a far percepire al cliente quanto la lentezza lo 
penalizza. Spesso, infatti, il rischio maggiore non è la decisione in sé, ma il rischio implicito 
nell'attesa prolungata, che può compromettere la competitività e la fiducia nel lungo termine.

Utilizza quindi la gestione del tempo anche come strumento di persuasione, enfatizzando 
benefici immediati e opportunità che si perderebbero aspettando troppo a lungo. Questo ti 
permette di mantenere il controllo della negoziazione e di guidare il cliente verso una scelta più 
rapida e consapevole.
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Esercizio – Trasforma il tempo in leva

Pensa a un progetto recente in cui l'azienda ha rallentato la decisione.1.

Scrivi una frase che avresti potuto usare per mostrare il costo del ritardo.2.

Esempio: "Ogni mese di rinvio significa X clienti in meno e Y euro persi."

Riscrivi la tua proposta iniziale inserendo un elemento di urgenza positiva (es. 
"Se iniziamo ora, saremo pronti per la stagione di punta").

3.

Proposta:
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________

Creare urgenza

Scadenze chiare

Costo del ritardo

Benefici immediati

Controllo negoziazione
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L'apertura dell'incontro: come stabilire 
subito autorevolezza
I primi minuti di un incontro con un'azienda sono decisivi: è lì che si forma la percezione di chi sei. Se 
ti presenti con esitazione, l'interlocutore ti collocherà inconsciamente in posizione subordinata. Se 
invece entri con chiarezza e sicurezza, guadagni immediatamente autorevolezza. Per trasmettere 
autorevolezza fin da subito è importante curare il linguaggio del corpo e adottare un tono di voce 
deciso ma cordiale. Ricorda di mantenere un contatto visivo diretto e di ascoltare attivamente per 
instaurare un rapporto di fiducia. Preparati in anticipo studiando l'azienda e i punti chiave 
dell'incontro, in modo da rispondere con sicurezza a eventuali domande.

Tre principi fondamentali per un'apertura efficace:

01

Definisci il contesto
Spiega subito l'obiettivo 
dell'incontro ("Oggi siamo qui 
per capire insieme come 
ottimizzare [X]").

02

Mostra preparazione
Inserisci un dato o 
un'osservazione sull'azienda 
che dimostri ricerca 
preliminare.

03

Stabilisci parità
Non iniziare chiedendo "Cosa 
volete che faccia?", ma 
proponendo un percorso ("Vi 
presenterò la mia analisi e poi 
la confrontiamo con le vostre 
priorità").

Definisci il 
contesto

Spiega subito 
l'obiettivo 

dell'incontro

Mostra 
preparazione
Inserisci un dato o 

osservazione 
aziendale

Stabilisci parità
Proponi il percorso e 

confronto

L'apertura è la tua occasione per posizionarti come consulente e non come esecutore. Non serve 
aggressività, serve padronanza del contesto. 
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Esercizio – Il tuo pitch di apertura

Scrivi un testo di massimo 5 frasi per aprire un incontro con un'azienda.1.

Inizia definendo l'obiettivo.

Inserisci un dato o insight che dimostri preparazione.

Concludi indicando il percorso dell'incontro.

Recitalo ad alta voce immaginando di essere davanti al cliente.2.

Chiediti: trasmette autorevolezza o dipendenza?3.

Questo diventerà il tuo copione di apertura, da adattare a ogni contesto ma sempre 
con la stessa struttura di parità.

_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
______________________________________________________________
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Le prime domande che ti fanno 
sembrare consulente, non fornitore
Molti freelance si presentano a un incontro pronti a "spiegare cosa fanno". Ma chi parla 
soltanto di sé viene percepito come un venditore o un fornitore. Il vero consulente, invece, si 
distingue dalle prime domande che pone: domande che mostrano interesse reale, visione 
strategica e capacità di analisi.

Ecco tre esempi di domande che cambiano radicalmente il posizionamento:

"Qual è oggi la 
vostra priorità 
più urgente nel 
reparto/progetto 
[X]?"
→ Fa capire che punti 
subito al cuore delle 
esigenze.

"Quali tentativi 
avete già fatto in 
passato per 
risolvere questo 
problema?"
→ Dimostra che non ti 
limiti a proporre 
soluzioni generiche, 
ma vuoi costruire 
sulla loro esperienza.

"Quale risultato 
vi farebbe 
considerare 
questa 
collaborazione 
un successo fra 
sei mesi?"
→ Porta il cliente a 
immaginare il futuro 
con te, rafforzando la 
visione comune.

Domande di questo tipo ti collocano immediatamente nel ruolo di partner strategico. Non 
sei lì per vendere ore di lavoro, sei lì per co-creare soluzioni. 

Esercizio – Crea il tuo set di domande da consulente

Scrivi 5 domande che fai solitamente in apertura di incontro.1.

Analizza: sono domande informative (che raccoglierebbe un fornitore) o 
domande strategiche (che porrebbe un consulente)?

2.

Riscrivine almeno 3 seguendo il modello delle domande sopra, orientandole a 
priorità, tentativi passati e visione di successo.

3.

Conservale: saranno la tua base per aprire ogni trattativa con autorevolezza.
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Domanda #1: 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________

Domanda #2: 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________

Domanda #3 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________

Domanda #4: 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________

Domanda #5: 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________

Queste domande stimolano un dialogo autentico e mostrano interesse concreto per le sfide 
specifiche del cliente, favorendo un rapporto di fiducia e collaborazione duratura. In questo 
modo, il processo decisionale diventa più condiviso e trasparente, aumentando le probabilità di 
successo.
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1

Domanda scelta #1:
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
__________________________________________

2

Domanda scelta #2:
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
__________________________________________

3

Domanda scelta #3: 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
___________________________________________
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Il framing della tua offerta
Un errore frequente dei freelance è presentare la propria offerta come una lista di attività: 
"Faccio A, B e C". Questo approccio riduce il valore percepito e ti trasforma in un esecutore.

Il framing, invece, consiste nel presentare la tua proposta in un contesto strategico, 
collegandola agli obiettivi del cliente e al risultato finale.

Tre principi per un framing efficace:

1

Collega la tua 
offerta a un 
problema chiave
"Questa soluzione nasce 
per ridurre i tempi morti 
nel vostro processo di 
produzione."

2

Mostra il valore in 
prospettiva
"Il beneficio non è solo 
operativo, ma anche di 
reputazione interna, 
perché vi permetterà di 
presentarvi più solidi al 
board."

3

Semplifica la 
percezione
Invece di elencare attività, 
racconta un percorso ("In 
tre fasi arriveremo dal 
problema alla soluzione 
concreta").

Il framing trasforma la tua offerta da esecuzione a investimento strategico.

Esercizio – Riformula la tua offerta

Prendi una tua proposta recente.1.

Riscrivila in tre passi:2.

Problema del cliente: quale criticità affronti?

Percorso di soluzione: come guidi dal punto A al punto B?

Risultato finale: quale beneficio tangibile otterranno?

Leggi la nuova versione ad alta voce e chiediti: sto vendendo attività o sto 
proponendo un investimento?

3.
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1

problema del cliente:
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________

2

Percorso di soluzione:
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________

3

Risultato finale: 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________

Semplifica il percorso

Mostra il valore

Collega il problema
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Gestire i silenzi aziendali
Uno dei momenti più destabilizzanti in una trattativa con le aziende è il silenzio. Dopo la tua 
proposta, il cliente resta muto. Per molti freelance questo vuoto diventa insopportabile: 
cercano di riempirlo subito, parlano troppo, iniziano persino ad abbassare il prezzo.

Il silenzio, però, non è un rifiuto: è una fase naturale di elaborazione. I decisori aziendali 
riflettono, pesano le parole, immaginano scenari. In quel momento stanno dando valore alla 
tua proposta.

Tre strategie per gestire i silenzi senza perdere autorevolezza:

Accettali
Respira e attendi. Il 
silenzio non va riempito, 
va rispettato.

Rafforzali
Se dura troppo, 
intervieni con una frase 
di sintesi ("Quindi, se ho 
capito bene, il punto più 
importante per voi è X").

Mai giustificarsi
Non aggiungere 
spiegazioni non 
richieste, rischi di 
sembrare insicuro.

Il professionista autorevole non teme il silenzio: lo trasforma in un alleato.

Esercizio – Allenamento al silenzio

La prossima volta che un cliente resta in silenzio dopo una tua proposta, conta 
mentalmente fino a 10 prima di parlare.

1.

Osserva la reazione: spesso il cliente riprenderà la parola spontaneamente, 
rivelando informazioni preziose.

2.

Annota in un diario di negoziazione come ti sei sentito e che effetto ha avuto.3.

Questo esercizio ti aiuta a trasformare il silenzio da momento di ansia a strumento 
di forza.
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________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Gestire il silenzio

Accettali
Respira e rispetta la 

pausa
Rafforzali

Sintetizza per 
chiarire

Mai 
giustificarsi

Evita spiegazioni 
inutili

www.nicolopirelli.com

51



Difendere il tuo valore davanti a un team 
di più persone
Negoziare con un singolo decisore è già complesso; farlo davanti a un team aziendale lo è ancora di più. 
In quei contesti emergono dinamiche particolari: ognuno vuole dire la propria, alcuni sono scettici per 
principio, altri cercano di mostrare la loro competenza opponendosi.

Il rischio per un freelance è sentirsi "schiacciato" dalla numerosità e cedere per insicurezza. Ma difendere 
il proprio valore davanti a un gruppo richiede una strategia chiara:

01

Parla al leader, non al coro
Individua chi guida davvero la riunione e mantieni 
con lui il contatto visivo.

02

Accogli le obiezioni senza frammentarti
Non rispondere a tutti contemporaneamente, ma 
una persona per volta, mantenendo calma e 
autorevolezza.

03

Ribadisci i punti di valore
Ogni volta che emerge una resistenza, riconduci il 
discorso ai benefici chiave per l'azienda.

04

Mantieni fermezza sui prezzi
In contesti di gruppo, la pressione a concedere 
aumenta. Non lasciarti trascinare.

Parla al leader

Accogli obiezioni

Ribadisci valore

Mantieni prezzi
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In quei momenti non sei solo un professionista, sei anche un orchestratore: guidi il dialogo, 
riporti ordine, difendi con eleganza il tuo posizionamento.

Sfrutta la tua capacità di ascolto attivo per cogliere le vere esigenze dietro le obiezioni e 
trasformarle in opportunità di confronto costruttivo. Ricorda che la tua sicurezza e chiarezza 
sono contagiose e possono indirizzare positivamente l’intera discussione.

Inoltre, preparati sempre con dati concreti e case study che possano supportare le tue 
argomentazioni, rafforzando così la tua credibilità e facilitando l'allineamento di tutte le parti 
coinvolte verso gli obiettivi comuni. Mantieni un atteggiamento calmo e fiducioso, evitando 
risposte impulsive; la tua capacità di gestire le emozioni sarà fondamentale per mantenere il 
controllo della situazione e guidare il gruppo verso decisioni ponderate e condivise.

Infine, coltiva la pazienza e la flessibilità necessarie per adattarti ai diversi stili comunicativi e 
punti di vista, assicurandoti che ogni membro del gruppo si senta ascoltato e valorizzato. 
Questo approccio inclusivo favorisce un clima di collaborazione e rispetto che facilita il 
raggiungimento di soluzioni efficaci e durature.

Ricorda che la comunicazione efficace non si limita alle 
parole, ma coinvolge anche l’ascolto attivo e l’interpretazione 
del linguaggio non verbale. Prestare attenzione a segnali 
come il tono di voce, l’espressione del viso e la postura del 
corpo può aiutarti a comprendere meglio le emozioni e le 
intenzioni degli altri, rafforzando così la qualità del dialogo 
all’interno del gruppo.

Esercizio – Simulazione di gruppo

Immagina un incontro con 4 rappresentanti aziendali.1.

Scrivi 3 possibili obiezioni che potrebbero emergere (es. "È troppo caro", 
"Abbiamo già un fornitore", "Non abbiamo tempo ora").

2.

Per ciascuna, prepara una risposta breve e autorevole.3.

Allenati a pronunciarle mantenendo il tono calmo e diretto, come se stessi 
gestendo più interlocutori.

4.
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Obiezione #1: 
____________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
Risposta: 
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Obiezione #2: 
____________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
Risposta: 
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Obiezione #3: 
____________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________
Risposta: 
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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"Siete troppo piccoli per noi"
Tra le obiezioni più frequenti che un freelance si sente rivolgere dalle aziende c'è la frase: 
"Siete troppo piccoli per noi". Dietro questa espressione non c'è solo un giudizio sulla 
dimensione, ma un dubbio più profondo: "Avete la capacità di reggere le nostre esigenze?".

La chiave è ribaltare il significato: la tua dimensione ridotta non è una debolezza, ma un 
vantaggio.

Tre strategie di risposta:

Valorizza l'agilità
"Proprio perché sono 
indipendente, posso 
muovermi più 
rapidamente di una 
grande struttura."

Sottolinea la 
personalizzazione
"Non avrete un team 
anonimo, ma un 
referente unico che 
conosce ogni dettaglio 
del progetto."

Mostra i risultati
Non serve promettere 
di essere "grande", 
basta mostrare prove di 
efficacia ("In situazioni 
simili ho già portato 
risultati concreti").

Il punto non è negare la tua dimensione, ma trasformarla in segno distintivo.

Esercizio – Riscrivere la tua risposta

Immagina un incontro in cui un'azienda ti dice: "Siete troppo piccoli per noi."1.

Scrivi tre risposte possibili seguendo i tre approcci: agilità, personalizzazione, 
risultati.

2.

Scegli la risposta che senti più autentica e allenati a ripeterla ad alta voce 
finché diventa naturale.

3.

Questo esercizio ti aiuterà a non farti cogliere impreparato e a ribaltare l'obiezione 
in un punto di forza.

www.nicolopirelli.com

55



1

Risposta #1 : 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
______________

2

Risposta #2:
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
______________

3

Risposta #3: 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
______________
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"Abbiamo già un fornitore abituale"
Quando un'azienda dice: "Abbiamo già un fornitore abituale", in realtà non sta chiudendo la 
porta: sta solo affermando che esiste una relazione consolidata. Questo non significa che 
non ci sia spazio per te, ma che dovrai posizionarti con intelligenza.

Tre strategie efficaci:

Riconosci il valore della 
relazione esistente

"Perfetto, significa che conoscete già 
l'importanza di questo tipo di lavoro."

Proponiti come alternativa agile
"Il mio ruolo non è sostituire, ma offrirvi 
un'opzione più rapida e flessibile quando 
serve."

Offri una collaborazione test
"Possiamo iniziare con un progetto pilota, 

così vedrete concretamente il valore 
aggiunto che porto."

Le aziende non amano strappi bruschi con fornitori abituali, ma apprezzano avere un piano B 
affidabile. Se ti proponi come risorsa aggiuntiva, diventi un alleato, non un concorrente.
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Esercizio – La tua alternativa al fornitore abituale

Scrivi 3 motivi per cui un'azienda dovrebbe affiancarti al suo fornitore attuale (es. 
velocità, approccio innovativo, disponibilità diretta).

1.

Trasformali in frasi pronte da usare in trattativa.2.

Esempio: "Il suo fornitore principale gestisce la parte ordinaria, io posso occuparmi 
delle urgenze."

Allenati a proporle con tono collaborativo, non competitivo.3.

Questo esercizio ti prepara a entrare nelle aziende senza dover combattere, ma 
guadagnandoti spazio come risorsa complementare.

Motivo #1: 
___________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
Frase: 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________

Motivo #2: 
___________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
Frase: 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________

Motivo#3: 
___________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________
Frase: 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________
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"Ci serve più tempo per decidere"
Tra le risposte più comuni delle aziende c'è il classico: "Ci serve più tempo per decidere." 
Spesso non è un vero rifiuto, ma un modo per rimandare e prendere respiro. Il rischio per te è 
che la trattativa si congeli, cada nell'oblio o venga assorbita da altre priorità.

La chiave non è pressare, ma canalizzare il tempo. Ecco tre strategie:

1

Accogli la richiesta
"Capisco perfettamente, è normale 

valutare con attenzione."

2

Dai un perimetro temporale
"Quanto tempo pensa le serva? 

Possiamo aggiornarci entro X giorni."

3

Mantieni vivo il contatto
Invia un riepilogo scritto con i punti 

chiave e proponi un follow-up 
programmato.

Così trasformi un rinvio indefinito in una pausa gestita da te. In questo modo, mantieni il 
controllo della comunicazione e dimostri professionalità, aumentando le probabilità che la 
decisione venga presa entro un tempo ragionevole. Ricorda che la pazienza e la costanza 
sono fondamentali: spesso è proprio il modo in cui gestisci il tempo e la relazione a fare la 
differenza tra un'opportunità persa o un successo consolidato. Non dimenticare di ascoltare 
attivamente le esigenze del cliente durante tutto il percorso, adattando la tua proposta in 
base ai feedback ricevuti per rafforzare la fiducia e creare un rapporto solido e duraturo.

Infine, definisci chiaramente la data e l'orario del follow-up, confermando l'impegno preso 
da entrambe le parti. Questo approccio professionale ti permette di mantenere alta 
l'attenzione del cliente e di costruire un dialogo continuo, fondamentale per raggiungere gli 
obiettivi prefissati.
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Esercizio – Incorniciare il tempo

Pensa a un caso recente in cui un cliente ti ha detto "Ci serve più tempo".1.

Scrivi la frase che avresti potuto usare per dare un limite chiaro senza sembrare 
pressante.

2.

Esempio: "Perfetto, allora ci aggiorniamo tra una settimana: intanto le 
mando un breve riepilogo per facilitare la decisione."

Inserisci questa formula nel tuo kit di risposte standard.3.

________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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"Non abbiamo budget quest'anno"
Quando un'azienda dice: "Non abbiamo budget quest'anno", raramente significa che non ci 
siano soldi. Più spesso significa che il tuo progetto non è stato ancora percepito come una 
priorità.

Il budget non è un dato immutabile: si sposta continuamente in base a ciò che viene 
considerato urgente o strategico. Il tuo compito non è discutere il numero, ma ricollocare la 
tua proposta nella scala delle priorità.

Tre strategie per affrontare questa obiezione:

Riconosci la 
situazione
"Capisco che il budget 
sia già pianificato."

Mostra il costo del 
non agire
"Se il progetto viene 
rimandato di un anno, 
quanto potrebbe costare 
in termini di clienti persi 
o inefficienza?"

Proponi una fase 
iniziale ridotta
"Possiamo iniziare con 
un modulo più 
contenuto, così vedrete i 
benefici già quest'anno 
senza stravolgere il 
budget."

Ricorda: il problema non è l'assenza di budget, ma la percezione che il tuo progetto meriti un 
posto nel budget.

Esercizio – Dal "non c'è budget" alla priorità

Pensa a un tuo servizio che spesso incontra questa obiezione.1.

Scrivi una frase che metta in evidenza il costo del rinvio (tempo, denaro, 
reputazione).

2.

Aggiungi una proposta per una fase ridotta che renda più facile dire "sì" subito.3.

Esempio: "Iniziare ora con una fase pilota significa che, quando il nuovo budget 
sarà disponibile, avrete già dati concreti e non solo ipotesi."
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________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Proponi fase ridotta

Mostra il costo

Riconosci la situazione

www.nicolopirelli.com

62



"Preferiamo lavorare con agenzie più 
strutturate"
Quando un'azienda ti dice: "Preferiamo lavorare con agenzie più strutturate", non sta solo 
facendo un confronto sulla dimensione, ma sta esprimendo un bisogno di sicurezza. Le agenzie 
trasmettono stabilità perché hanno più persone, più servizi e una presenza consolidata.

Il tuo compito non è negare questi aspetti, ma mostrare come il tuo modello da indipendente 
offra vantaggi diversi e complementari.

Tre risposte efficaci:

Agilità
"Un'agenzia ha processi 
complessi, io invece 
posso adattarmi 
rapidamente alle vostre 
esigenze senza 
burocrazia interna."

Focalizzazione
"Invece di avere dieci 
persone che si dividono il 
progetto, lavorerete con 
un referente unico che 
conosce ogni dettaglio."

Fiducia personale
"Non siete uno dei tanti 
clienti di un'agenzia: con 
me avete una relazione 
diretta, dove ogni 
risultato ha il mio nome e 
la mia responsabilità."

Molti manager, dopo esperienze con grandi strutture, apprezzano proprio questa vicinanza e 
responsabilità personale che solo un freelance può garantire.

Esercizio – Il tuo vantaggio rispetto alle agenzie

Scrivi un confronto in due colonne:1.

Agenzia: vantaggi e limiti.

Freelance: vantaggi e limiti.

Evidenzia in particolare 3 vantaggi unici del tuo modello.2.

Trasforma quei vantaggi in frasi pronte da usare in trattativa.3.

Esempio: "Con me non dovrete spiegare il progetto ogni volta a una persona diversa: il 
contatto diretto è costante e garantito."
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Adatta al 
Cliente

Frasi per 
Trattativa

Rafforza il 
Valore

Identifica 3 
Vantaggi

Agenzia
Vantaggi:

______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
__________________

Limiti:

______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
__________________

Freelance
Vantaggi:

______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
__________________

Limiti:

______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
______________________________________
__________________

www.nicolopirelli.com

64



L'uso delle ancore di valore
Nelle trattative aziendali, il prezzo non viene mai percepito in modo assoluto: viene 
confrontato con un riferimento, esplicito o implicito. Questo riferimento si chiama ancora di 
valore. Chi imposta l'ancora influenza l'intera negoziazione.

Se lasci che sia il cliente a farlo, il confronto sarà sempre con il fornitore più economico o 
con un budget minimo interno. Se invece imposti tu l'ancora, puoi orientare la percezione.

Ecco tre modi per creare ancore di valore:

Comparazione con i 
costi del problema
"Questo progetto costa X, 
ma ogni mese di 
inefficienza vi costa Y."

Confronto con 
soluzioni alternative
"Un'agenzia strutturata vi 
chiederebbe il doppio per 
lo stesso risultato."

Proiezione sul 
risultato
"L'investimento è X, ma 
genera un ritorno atteso 
di Y nei prossimi sei mesi."

Le ancore non manipolano, ma danno un contesto narrativo che permette al cliente di 
valutare il prezzo in modo più favorevole.

Esercizio – Crea la tua ancora di valore

Scegli un servizio che offri alle aziende.1.

Scrivi tre modi diversi di incorniciarne il prezzo:2.

rispetto al costo del problema,

rispetto alle alternative più costose,

rispetto al ritorno atteso.

Provali in una simulazione di trattativa e osserva quale ancora funziona meglio 
per il tuo posizionamento.

3.
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Costo del problema
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
________________________________________________

Alternative più costose
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
________________________________________________

Ritorno atteso
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
________________________________________________
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La strategia del "pilota" con le 
aziende
Molte aziende esitano a impegnarsi subito in collaborazioni ampie perché temono il rischio: un 
fornitore nuovo deve prima dimostrare sul campo il proprio valore. È qui che entra in gioco la 
strategia del progetto pilota.

Un pilota è una fase iniziale ridotta, con obiettivi chiari e tempi limitati, pensata per:

01

Abbassare la 
percezione di rischio
Il cliente non si sente 
vincolato a lungo termine.

02

Dimostrare 
rapidamente valore
Hai l'occasione di mostrare 
competenza in poco tempo.

03

Creare slancio verso un 
accordo più ampio
Una volta vista l'efficacia, 
l'azienda sarà più incline ad 
ampliare la collaborazione.

La chiave è presentare il pilota non come un compromesso, ma come una strategia 
intelligente. Ad esempio: "Proviamo con una fase di 30 giorni: così vedrete subito risultati 
concreti e potremo poi decidere come scalare insieme."

Il pilota funziona perché riduce la paura del cliente senza ridurre il tuo valore.

In questo modo, il cliente si sente più sicuro 
nel prendere una decisione, mentre tu hai 
l'opportunità di dimostrare concretamente il 
tuo impatto, creando le basi per una 
relazione di fiducia duratura. Offrire un pilota 
permette inoltre di raccogliere feedback 
preziosi, utili per ottimizzare il servizio e 
adattarlo meglio alle esigenze specifiche del 
cliente, aumentando così le probabilità di 
una collaborazione di successo a lungo 
termine.
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Esercizio – Disegna il tuo progetto pilota

Scegli un servizio che offri alle aziende.1.

Progetta una versione ridotta e misurabile che possa essere testata in 30-60 
giorni.

2.

Scrivi come presenteresti questa proposta a un cliente in trattativa.3.

Esempio: "Partiamo con una campagna mirata su un singolo prodotto: in questo 
modo vedrete già i primi dati entro un mese e potremo valutare insieme i prossimi 
step."

_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
______________________________________________________________
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Come proporre pacchetti senza 
sembrare rigido
Molti freelance temono di presentare pacchetti di offerta alle aziende perché pensano che 
possano sembrare troppo rigidi. In realtà, se costruiti bene, i pacchetti diventano un potente 
strumento di negoziazione: semplificano la decisione e ti posizionano come professionista 
strutturato.

Tre regole per creare pacchetti efficaci:

Dai opzioni, non 
confusione
Proponi massimo tre 
pacchetti (base, 
intermedio, premium). Più 
scelte creano paralisi.

Costruisci 
progressione di 
valore
Ogni livello deve 
aggiungere benefici chiari, 
non solo più "ore di lavoro".

Mantieni flessibilità 
percepita
Sottolinea che i pacchetti 
sono linee guida 
personalizzabili.

Esempio di presentazione: "In base alle vostre esigenze, ho strutturato tre soluzioni: una più 
essenziale, una intermedia e una premium. Sono pacchetti che possiamo adattare insieme, ma 
vi aiutano a valutare subito quale livello di supporto si avvicina di più ai vostri obiettivi."

Così mostri solidità senza risultare rigido.

Esercizio – I tuoi tre pacchetti flessibili

Prendi un servizio che offri regolarmente alle aziende.1.

Disegna tre versioni: base, intermedia e premium, ognuna con benefici crescenti.2.

Scrivi una frase che sottolinei la flessibilità: "Questi pacchetti sono un punto di 
partenza, li adatteremo insieme in base alle vostre priorità."

3.

Con questo schema avrai uno strumento pronto che comunica professionalità e al tempo 
stesso apertura.
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Offerta base
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Offerta intermedia
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Offerta premium
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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Trasformare i dati in leva 
persuasiva
Nelle aziende i numeri parlano più delle opinioni. Molti freelance commettono l'errore di 
basare le loro argomentazioni solo su impressioni o promesse qualitative. Ma i manager 
decidono sulla base di dati concreti, perché i dati riducono il rischio percepito.

Usare i dati in trattativa non significa diventare un analista, ma saper trasformare le 
informazioni in leva persuasiva.

Tre modi per farlo:

25%
Quantificare il 

problema
"Ogni settimana persa vi 

costa X euro in inefficienze."

15%
Proiettare i risultati

"Con questa azione stimiamo 
un miglioramento del Y% nei 

prossimi tre mesi."

30%
Comparare scenari
"Se non intervenite, i costi 
saliranno a X. Con la mia 
soluzione, restano a Y."

I dati danno autorevolezza perché spostano il discorso da "opinione personale" a "fatto 
verificabile". Ecco perché è fondamentale presentare i numeri con chiarezza e 
contestualizzarli rispetto agli obiettivi specifici dell'interlocutore, rendendo così la proposta 
più credibile e difficile da ignorare.

È altrettanto importante raccontare una storia intorno ai dati, collegandoli alle emozioni e ai 
bisogni del pubblico, affinché l’analisi diventi non solo informativa ma anche coinvolgente e 
motivante. In questo modo, i dati non solo supportano le argomentazioni, ma creano un 
ponte tra ragione e sentimento, facilitando l’adozione di decisioni consapevoli e orientate al 
successo. Per massimizzare l'efficacia del messaggio, è consigliabile utilizzare visualizzazioni 
semplici e immediate, come grafici o infografiche, che catturino rapidamente l’attenzione e 
rendano immediatamente comprensibili le informazioni chiave. Questo approccio aiuta a 
smorzare l’eventuale resistenza, trasformando i numeri in strumenti persuasivi e accessibili a 
un pubblico variegato.
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Esercizio – I tuoi numeri chiave

Prendi uno dei tuoi servizi principali.1.

Scrivi almeno due dati concreti che puoi usare per dimostrare il suo impatto 
(es. tempo risparmiato, clienti acquisiti, costi ridotti).

2.

Trasforma ciascun dato in una frase persuasiva da usare in trattativa.3.

Esempio: "In un progetto simile, la riduzione dei tempi di consegna è stata del 25%: 
lo stesso beneficio può valere anche per voi."

Caso #1
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________

Caso #2
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
____________________________________
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L'uso delle storie per convincere le 
aziende
Nelle trattative aziendali, i dati sono fondamentali, ma spesso non bastano. I manager hanno 
bisogno di razionalità per giustificare una scelta, ma prendono decisioni anche attraverso 
l'immaginazione. È qui che entrano in gioco le storie.

Una storia ben costruita permette al cliente di vedere se stesso dentro il risultato che proponi. 
Non serve inventare favole: basta trasformare esperienze, metafore e scenari in narrazioni che 
generano fiducia.

Tre modi per usare le storie in trattativa:

Caso trasformato 
in racconto
Invece di dire "Ho ridotto 
i costi del 20%", racconta 
la sequenza ("L'azienda X 
aveva questo problema, 
abbiamo lavorato così, il 
risultato è stato…").

Metafora evocativa
"La vostra situazione mi 
ricorda un motore 
potente che però gira 
con il freno a mano tirato: 
la mia proposta serve a 
liberarlo."

Visione futura
"Immaginatevi tra sei 
mesi, con un processo 
più fluido e un team che 
lavora senza intoppi."

Le storie funzionano perché danno al cliente un'immagine concreta di ciò che altrimenti 
resterebbe astratto. Creano un legame emotivo e facilitano la comprensione, rendendo le 
proposte più persuasive e memorabili. Utilizzare queste tecniche può fare la differenza tra una 
trattativa ordinaria e una che conquista la fiducia del cliente. Inoltre, incorporare testimonianze 
reali e dati tangibili rafforza ulteriormente la credibilità della presentazione, mostrando risultati 
concreti e tangibili ottenuti in situazioni simili. Questo approccio non solo coinvolge 
l'ascoltatore, ma lo convince della validità della soluzione proposta.

Per questo motivo, è fondamentale costruire il racconto intorno ai bisogni e alle aspettative del 
cliente, mettendo in luce come la vostra proposta possa migliorare concretamente la loro 
realtà lavorativa o personale. Una narrazione ben strutturata stimola l’immaginazione e rende il 
messaggio indimenticabile, aumentando così le possibilità di successo nella comunicazione.
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Esercizio – Costruisci la tua storia persuasiva

Scegli un progetto che hai seguito con successo (senza citare nomi se non puoi).1.

Riscrivilo in forma di breve racconto:2.

situazione iniziale,

azione intrapresa,

risultato ottenuto.

Prepara una metafora semplice che descriva il beneficio principale.3.

Questo esercizio ti fornirà un repertorio di storie da usare per arricchire le tue 
trattative.

___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
__________________________
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Quando dire "no" a un'azienda
Molti freelance pensano che dire sempre "sì" sia la via più sicura per ottenere collaborazioni. 
In realtà, uno dei segni più forti di autorevolezza negoziale è saper dire "no" nei momenti 
giusti.

Dire "no" non è rifiutare il cliente, ma difendere il proprio posizionamento e proteggere la 
relazione da accordi sbilanciati. Saper stabilire i propri limiti permette di lavorare con clienti 
che rispettano il valore del tuo lavoro e contribuisce a costruire rapporti professionali 
duraturi e di qualità. Imparare a riconoscere quando un progetto non è in linea con i propri 
obiettivi o valori è fondamentale per mantenere la propria integrità professionale e garantire 
la soddisfazione personale nel lavoro svolto. Questo approccio crea anche spazio per 
opportunità più gratificanti e coerenti con la propria crescita.

Dire "no" strategicamente rafforza la credibilità e trasmette sicurezza, facendo percepire il 
professionista come una figura autorevole e consapevole del proprio valore. Inoltre, questa 
capacità favorisce una comunicazione chiara e trasparente, elemento essenziale per evitare 
malintesi e costruire fiducia reciproca nel tempo. Saper stabilire limiti chiari permette di 
gestire meglio il proprio tempo ed energia, evitando il rischio di sovraccarico e di lavori che 
potrebbero compromettere la qualità complessiva offerta al cliente. Questo equilibrio è 
indispensabile per mantenere alta la motivazione e garantire risultati eccellenti.

Tre casi in cui il "no" è strategico:

Quando il prezzo 
non riflette il 
valore
Accettare 
significherebbe 
lavorare sottopagato 
e minare la tua 
reputazione.

Quando le 
condizioni 
compromettono 
la qualità
Se i tempi o i vincoli 
rendono impossibile 
un buon lavoro, dire 
"sì" distruggerebbe la 
fiducia.

Quando l'azienda 
non è allineata
Se emergono segnali 
di tossicità o 
mancanza di rispetto, 
un "no" preserva 
tempo ed energia per 
clienti migliori.

Il "no" giusto non allontana, anzi: spesso aumenta il rispetto, perché comunica fermezza e 
professionalità.
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Esercizio – I tuoi tre "no" strategici

Scrivi tre situazioni in cui accettare ti ha penalizzato in passato.1.

Riscrivile immaginando cosa avresti potuto dire con un "no" elegante ma fermo.2.

Esempio: "Capisco la sua richiesta, ma in queste condizioni non potrei garantire 
la qualità che meritate."

Tieni questo elenco come bussola per riconoscere in futuro i momenti in cui il "no" 
ti rafforza invece di indebolirti.

3.

Situazione #1
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
____________

Situazione #2
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
____________

Situazione #3
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
____________

Situazione #1 new
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
____________

Situazione #2 new
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
____________

Situazione #3 new
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
_______________________
____________
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Come creare urgenza senza sembrare 
insistente
Uno degli errori più comuni nelle trattative con le aziende è cercare di spingere con frasi come 
"bisogna decidere subito". Questo atteggiamento genera resistenza e ti fa sembrare un venditore 
ansioso.

La vera autorevolezza sta nel creare urgenza positiva: non forzare la decisione, ma mostrare le 
conseguenze del rinvio e i benefici di agire ora.

Tre leve per farlo con eleganza:

1

Finestra temporale naturale
"Se iniziamo adesso, saremo pronti per la 

stagione di punta."

2

Costo del ritardo
"Ogni mese perso equivale a X euro di 

inefficienza in più."

3

Opportunità esclusiva
"Se partiamo ora, possiamo integrare il 

progetto con il nuovo lancio che avete già 
in programma."

Non stai chiedendo di decidere in fretta: stai aiutando il cliente a vedere perché rimandare non 
conviene.

Esercizio – Formula la tua urgenza elegante

Scegli un servizio che offri alle aziende.1.

Scrivi una frase che:2.

mostri la finestra temporale naturale,

evidenzi il costo del ritardo,

valorizzi un'opportunità esclusiva.

Prova a usarla in una simulazione e nota se trasmette più autorevolezza che pressione.3.
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Intro + finestra temporale naturale
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Corpo + costo del ritardo
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Chiusura + opportunità esclusiva
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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Come chiudere una riunione senza 
lasciare in sospeso
Molti freelance escono da una riunione con un'azienda senza un accordo chiaro sul passo 
successivo. Il risultato? Progetti che si perdono nel nulla, follow-up infiniti, decisioni 
rimandate.

La chiusura di un incontro non significa firmare subito, ma definire con precisione il 
prossimo step.

Tre regole per una chiusura efficace:

01

Sintetizza i punti 
chiave
Mostra che hai ascoltato e 
compreso ("Abbiamo visto 
che la priorità è X, e la mia 
proposta risponde così…").

02

Definisci l'azione 
successiva
Non "ci sentiamo", ma "ci 
aggiorniamo martedì alle 15 
per definire i dettagli".

03

Lascia un documento 
di supporto
Anche breve, rafforza la 
memoria e mantiene la tua 
presenza nella mente del 
cliente.

Una riunione chiusa senza sospesi è una riunione che continua a vivere anche fuori dalla 
sala.

Esercizio – Scrivi la tua chiusura standard

Prendi una riunione tipica che fai con le aziende.1.

Scrivi un copione in tre frasi per chiuderla:2.

sintesi,

passo successivo con data/ora,

invio di materiale di supporto.

Allenati a usarlo nelle prossime trattative: noterai come riduce drasticamente il 
rischio di "scomparsa" del cliente.

3.
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Copione intero
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
______________________________________________________________

Sintesi
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________

Passo successivo con dettagli
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________

Invio di materiale a supporto
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________
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Come presentare i tuoi prezzi senza 
esitazione
Il momento della presentazione del prezzo è uno dei più delicati: molti freelance abbassano lo 
sguardo, esitano o iniziano a giustificarsi. Ma ogni esitazione trasmette insicurezza e invita 
l'azienda a chiedere sconti.

Presentare il prezzo con autorevolezza significa considerarlo parte naturale della proposta, 
non un dettaglio scomodo.

Tre regole fondamentali:

Dillo con chiarezza
Niente frasi attenuanti 
come "so che è tanto" o 
"possiamo rivederlo".

Collega il prezzo al 
valore
Non è una cifra isolata, 
ma l'investimento per 
ottenere un risultato.

Rimani in silenzio 
dopo averlo detto
Non aggiungere 
giustificazioni, lascia che 
il cliente elabori.

Esempio: "La proposta ha un valore di 12.000 euro e include A, B e C, con l'obiettivo di 
ridurre i costi interni del 20% in sei mesi."

Così trasformi il prezzo da problema a strumento di posizionamento. Presentare il prezzo con 
sicurezza trasmette professionalità e aiuta a costruire fiducia, evitando di svalutare il proprio 
lavoro. Ricorda che la percezione del valore si rafforza quando il prezzo viene comunicato 
come parte integrante della soluzione offerta.

In questo modo, lasci spazio al cliente per riflettere sull'offerta 
senza sentirsi pressato, creando un dialogo più proficuo e una 
maggiore apertura verso il valore della proposta. Inoltre, è 
importante saper ascoltare attivamente le esigenze del cliente, 
adattando la comunicazione in base ai suoi feedback e 
mostrando flessibilità senza compromettere i propri obiettivi. 
Questo approccio costruisce relazioni di fiducia durature e 
favorisce collaborazioni di successo nel lungo termine.

www.nicolopirelli.com

81



Esercizio – La tua frase di prezzo

Scrivi come comunichi oggi i tuoi prezzi.1.

Riscrivila seguendo le tre regole: chiarezza, collegamento al valore, silenzio.2.

Allenati a dirla ad alta voce davanti allo specchio o a un collega fino a quando 
non ti suona naturale.

3.

Approccio attuale
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Riscrivi seguendo: chiarezza, collegamento al valore, silenzio.
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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Come difendere il prezzo senza 
sembrare rigido
Molti freelance, quando sentono resistenza sul prezzo, reagiscono in due modi opposti: o 
cedono subito con sconti, o diventano inflessibili e freddi. Entrambe le reazioni minano la 
trattativa. La chiave è difendere il prezzo comunicando apertura, non rigidità.

Per farlo, è importante spiegare il valore del proprio lavoro, mostrando come la qualità e 
l’esperienza giustifichino l'investimento richiesto, senza però chiudersi a ogni possibile 
dialogo o esigenza del cliente. Un approccio efficace consiste nel sottolineare i benefici 
concreti che il cliente otterrà, mantenendo un tono empatico e disponibile a trovare 
soluzioni alternative, come una diversa tempistica o modalità di pagamento, che possano 
facilitare un accordo soddisfacente per entrambe le parti.

In questo modo, si crea un clima di fiducia e collaborazione che permette di mantenere il 
valore percepito senza rinunciare alla flessibilità necessaria per concludere la vendita con 
successo. È fondamentale ascoltare attentamente le esigenze del cliente, adattando la 
comunicazione in base alle sue priorità e mostrando apertura a eventuali modifiche che non 
compromettano però la qualità del servizio offerto. Questo equilibrio tra fermezza sul prezzo 
e disponibilità contribuisce a costruire relazioni durature e soddisfacenti.

L'approccio empatico e flessibile non solo favorisce la conclusione positiva della trattativa, 
ma rafforza anche la reputazione dell'azienda, trasformando ogni cliente in un potenziale 
promotore grazie alla sua esperienza positiva.

Tre strategie per farlo:

1

Riconosci l'obiezione 
senza sminuire
"Capisco che sia un 
investimento importante."

2

Rimanda al valore
"Il punto chiave non è la 
cifra, ma il ritorno che 
genera in termini di 
efficienza e immagine."

3

Offri alternative 
intelligenti
Non sconti, ma versioni 
ridotte o fasi progressive.
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Difendere il prezzo non significa chiudersi, ma mostrare che sei flessibile nella forma, fermo nel 
valore.

Esercizio – Le tue frasi di difesa del prezzo

Scrivi tre possibili risposte che usi quando un cliente contesta il prezzo.1.

Trasformale seguendo il modello: riconoscimento, ritorno di valore, alternativa 
intelligente.

2.

Allenati a dirle ad alta voce, mantenendo un tono calmo e positivo.3.

Risposta #1
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_______________________________________________________

Risposta #2
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_______________________________________________________

Risposta #3
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_______________________________________________________
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Il potere delle testimonianze 
aziendali
In una trattativa con le aziende, poche cose rassicurano quanto le prove concrete. Tra 
queste, le testimonianze di altri clienti aziendali sono una delle armi più potenti: riducono i 
dubbi e trasferiscono fiducia in modo immediato.

Per un manager, infatti, non è solo importante sapere che il tuo servizio funziona: vuole 
vedere che altri nella sua stessa posizione ti hanno già scelto e ne hanno tratto beneficio.

Tre modi per valorizzare le testimonianze:

Specificità
Una frase generica ("È 
stato bravo") vale poco. 
Una testimonianza che 
cita un risultato preciso 
("Ha ridotto i tempi di 
consegna del 30%") è 
molto più credibile.

Contesto simile
Se possibile, usa 
esempi di aziende 
vicine al settore o alla 
dimensione del cliente.

Formato visivo
Inserire una citazione 
su carta intestata, in un 
PDF o in una slide dà 
autorevolezza 
immediata.

Le testimonianze sono prove sociali: non sei tu che lo dici, sono altri manager che hanno già 
validato il tuo lavoro.

Esercizio – Crea il tuo portfolio di fiducia

Raccogli almeno 3 testimonianze dai tuoi clienti aziendali (anche sintetiche).1.

Organizzale in un documento con struttura chiara: nome azienda, risultato 
ottenuto, citazione diretta.

2.

Prepara una versione breve (1 frase) da usare a voce in trattativa e una versione 
estesa da lasciare come materiale.

3.
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La gestione delle aspettative: 
promettere meno, consegnare di più
Uno degli errori più pericolosi nelle trattative è promettere troppo pur di ottenere il contratto. 
Nel breve termine può funzionare, ma a lungo andare distrugge fiducia e reputazione.

I manager non cercano promesse irrealistiche, ma affidabilità. Preferiscono un fornitore che 
promette meno ma consegna di più, piuttosto che il contrario.

Tre regole per gestire le aspettative:

Sii realistico
Dichiara tempi e risultati 
che puoi davvero 
garantire.

Lascia margine 
positivo
Se pensi di consegnare in 
10 giorni, comunica 12: la 
sorpresa positiva rafforza 
la fiducia.

Spiega i limiti
Dichiarare cosa non puoi 
fare aumenta credibilità, 
non la riduce.

Spiega i limiti
Comunica chiaramente 

cosa è e non è possibile 
fare.

Lascia margine
Includi flessibilità nei tempi 
per gestire imprevisti.

Sii realistico
Imposta aspettative chiare e 

raggiungibili fin dall'inizio.

Esempio di comunicazione: "L'obiettivo che possiamo raggiungere con certezza è questo. Se 
ci saranno condizioni favorevoli, potremo spingerci oltre, ma preferisco essere chiaro su ciò 
che è sicuro."
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In questo modo il cliente si sente informato e coinvolto, riducendo il rischio di delusioni o 
fraintendimenti durante il progetto. Una comunicazione trasparente costruisce un rapporto 
solido e duraturo.

Così costruisci un'immagine di solidità, non di improvvisazione.

Esercizio – La tua promessa sostenibile

Pensa a un progetto recente.1.

Scrivi la promessa che hai fatto al cliente.2.

Riscrivila in modo più realistico e sostenibile, lasciando spazio a un possibile extra 
positivo.

3.

Allenati a comunicarla con sicurezza, non come limitazione ma come garanzia di 
affidabilità.

4.

Promessa originale
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________

Promessa rivista
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
____________________________________________________
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Come affrontare i confronti con la 
concorrenza
In una trattativa con le aziende, è normale che il tuo nome venga messo sul tavolo insieme a 
quello di altri professionisti o agenzie. Il confronto con la concorrenza non è una minaccia: è 
un'occasione per differenziarti.

Tre principi chiave per gestirlo:

01

Mai denigrare i 
concorrenti
Parlare male degli altri 
riduce la tua autorevolezza.

02

Concentrati sulla 
differenza di 
approccio
Spiega cosa rende unica la 
tua modalità di lavoro, non 
perché gli altri sono peggiori.

03

Rimanda al valore, non 
al prezzo
Il confronto si gioca sul 
ritorno che porti, non sul 
costo orario.

Esempio di risposta elegante: "Capisco che stiate valutando anche altri fornitori: il mio 
obiettivo non è confrontarmi sul prezzo, ma mostrarvi come il mio approccio vi 
permetterà di avere più controllo e meno rischi."

In questo modo non entri in una guerra di numeri, ma alzi il livello della conversazione.

Esercizio – La tua frase di differenziazione

Scrivi tre frasi che ti distinguono dalla concorrenza senza denigrarla.1.

Es. "La mia forza è la rapidità di adattamento: non trovate burocrazia, ma 
soluzioni immediate."

Trasformale in brevi risposte pronte da usare in caso di confronto.2.

Allenati a pronunciarle con tono calmo e fermo, così che diventino naturali in 
trattativa.

3.

www.nicolopirelli.com

88



Frase #1
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Frase #2
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Frase #3
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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Il follow-up elegante con le aziende
Il follow-up è uno degli aspetti più trascurati della negoziazione. Molti freelance, dopo aver 
inviato una proposta, aspettano in silenzio o, al contrario, diventano insistenti con email 
continue. Entrambi gli approcci danneggiano la percezione di professionalità.

Un follow-up elegante ha tre caratteristiche:

Tempestivo
Non troppo presto 
(ansia), non troppo tardi 
(oblio). Generalmente 4-
5 giorni lavorativi è un 
buon intervallo.

Valore aggiunto
Non un semplice "avete 
deciso?", ma un 
contenuto utile: un 
insight, un case study, 
un dato rilevante.

Tono collaborativo
La tua comunicazione 
deve trasmettere 
interesse per la 
decisione, non 
pressione.

Esempio di follow-up: "Buongiorno [Nome], intanto che valutate la mia proposta, 
condivido con piacere un breve caso che mostra i risultati ottenuti in un contesto simile. 
Potrebbe aiutarvi nella decisione. Ci aggiorniamo a metà settimana?"

Così resti presente senza risultare invadente.
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Esercizio – Scrivi il tuo follow-up elegante

Prendi una proposta recente inviata a un'azienda.1.

Scrivi un messaggio di follow-up che includa:2.

un breve contenuto di valore,

una proposta di aggiornamento con data precisa.

Confrontalo con i tuoi messaggi abituali: comunica più autorevolezza e meno 
ansia?

3.

ConfrontaPropostaValoreScriviSeleziona

________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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Come gestire i diversi decisori interni
Nelle aziende raramente c'è un solo decisore. Spesso la tua proposta deve passare attraverso più 
figure: il manager operativo, il responsabile finanziario, talvolta il direttore generale. Ognuno ha 
priorità diverse e questo può rallentare o complicare la trattativa.

Per gestire questa complessità serve distinguere i ruoli:

Il promotore 
interno
Chi ti ha contattato e 
crede nel progetto. Va 
supportato con 
argomenti forti per 
difendere la tua 
proposta all'interno.

Il guardiano del 
budget
Chi valuta la 
sostenibilità economica. 
Vuole chiarezza e 
rassicurazioni sui ritorni.

Il decisore finale
Spesso meno coinvolto 
nei dettagli, ma attento 
all'impatto strategico e 
alla reputazione.

Tre strategie per muoverti tra più decisori:

Adatta il linguaggio: al promotore parli di efficienza, al finanziario di ROI, al direttore di 
posizionamento strategico.

Prepara materiali diversi: un executive summary per i vertici, un piano dettagliato per i tecnici.

Mantieni il filo: non permettere che la proposta si disperda; chiedi sempre chi prenderà la 
decisione finale e come verrà presentata.

Il segreto è diventare tu stesso il regista della conversazione interna.

Esercizio – Mappa dei decisori

Pensa a un'azienda con cui stai trattando o hai trattato.1.

Identifica le tre figure chiave: promotore, guardiano del budget, decisore finale.2.

Scrivi per ciascuno un argomento mirato che potresti usare per convincerlo.3.

Questo schema diventerà la tua bussola per affrontare ogni trattativa complessa.
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Argomento generale
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
______________________________________________________________

Ri-adattamento per "promotore"
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________

Ri-adattamento per "guardiano del budget"
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________

Ri-adattamento per "decisore finale"
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________
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L'arte di negoziare tempi e scadenze
Uno degli aspetti più delicati nelle trattative con le aziende riguarda i tempi di consegna. I 
manager spesso chiedono tutto "per ieri", mentre i freelance rischiano di promettere scadenze 
impossibili pur di ottenere il contratto.

Imparare a negoziare i tempi non è un dettaglio operativo: è una questione di posizionamento e 
credibilità.

Tre regole fondamentali:

Mai accettare 
scadenze irreali
Rispettare un tempo 
impossibile distruggerà la 
qualità e la fiducia.

Offri alternative
"Possiamo consegnare 
entro 2 settimane la 
versione base e 
completare entro un 
mese con tutte le 
funzionalità."

Usa il tempo come 
leva
Un lavoro urgente ha un 
valore maggiore e può 
giustificare un prezzo più 
alto.

La negoziazione dei tempi è anche un messaggio: stai mostrando che rispetti il cliente, ma anche 
il tuo metodo e i tuoi standard professionali. Stabilire aspettative realistiche fin dall'inizio evita 
malintesi e costruisce una collaborazione basata sulla trasparenza e sul rispetto reciproco. In 
questo modo, il cliente percepisce sicurezza nel processo e nel risultato finale.

Negoziazione Tempi

Rispetto del 
cliente

Trasparenza 
e rispettoValore del 

metodo
Aspettative 
realistiche
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Esercizio – La tua controproposta di tempo

Ripensa a un progetto in cui hai accettato tempi troppo stretti.1.

Riscrivilo come avresti potuto proporlo:2.

con una scadenza più realistica,

offrendo una versione intermedia come compromesso,

valorizzando l'urgenza come elemento di prezzo.

Usa questo schema nelle prossime trattative per difendere sia la qualità che il 
tuo valore.

3.

________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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Come trasformare i preventivi in 
strumenti persuasivi
Troppi freelance trattano il preventivo come un semplice elenco di prezzi. Ma in una 
trattativa aziendale il preventivo non è solo un documento tecnico: è un mezzo di 
persuasione.

Un preventivo ben costruito deve:

01

Raccontare una storia
Dal problema al risultato, con la tua proposta 
come ponte.

02

Mostrare chiarezza
Niente voci ambigue, ogni elemento deve 
sembrare solido e giustificato.

03

Valorizzare il ritorno
Non solo "costa X", ma "questo X produce Y 
benefici concreti".

04

Distinguerti dalla concorrenza
Inserisci elementi che riflettano la tua unicità 
(approccio, metodo, garanzie).

Un preventivo così non è un foglio di calcolo, ma una presentazione di valore che orienta la 
percezione del cliente.

Esercizio – Rivedi il tuo preventivo

Prendi un preventivo che hai inviato di recente.1.

Riscrivilo seguendo questa struttura:2.

Problema (che cosa affronta il cliente),

Soluzione (come lo risolvi),

Beneficio (quali vantaggi ottiene),

Prezzo (inserito solo a questo punto, dopo il valore).

Confronta la vecchia e la nuova versione: quale comunica più autorevolezza e 
più valore?

3.
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Problema
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

Soluzione
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

Beneficio
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

Prezzo
___________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

Prezzo - Inserito dopo valore

Item

Soluzione - Cosa offri

Prezzo - Inserito dopo valore
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La gestione dei rinnovi contrattuali
Molti freelance si concentrano solo sulla firma iniziale e trascurano i rinnovi contrattuali, che 
spesso rappresentano la parte più redditizia e stabile della collaborazione. Gestire bene un 
rinnovo significa consolidare la fiducia e trasformare un contratto temporaneo in una 
relazione duratura.

Tre principi per affrontare i rinnovi:

1

Preparati in anticipo
Non aspettare la 
scadenza. Inizia a parlarne 
mesi prima, mostrando i 
risultati ottenuti.

2

Porta dati concreti
I rinnovi non si basano su 
promesse, ma su ciò che 
hai già consegnato 
(numeri, benefici, 
feedback).

3

Proponi un passo 
evolutivo
Il rinnovo non deve 
sembrare "ripetere lo 
stesso", ma "fare un salto 
in avanti" (più valore, più 
impatto, più continuità).

Un rinnovo ben gestito comunica che non sei un fornitore occasionale, ma un partner 
strategico di lungo periodo. Investire tempo e risorse nella fase di rinnovo rafforza la 
collaborazione, aumenta la soddisfazione del cliente e apre la strada a opportunità future. 
Curare questa fase con attenzione consente di consolidare rapporti di fiducia, dimostrando 
impegno costante e una profonda comprensione delle esigenze del cliente. In questo modo, 
si favorisce non solo la conferma del contratto, ma anche la crescita condivisa nel tempo.

Esercizio – Progetta il tuo rinnovo ideale

Pensa a un contratto che potresti rinnovare.1.

Scrivi tre risultati già raggiunti che dimostrano il valore del tuo lavoro.2.

Formula una proposta che non sia solo "rinnoviamo", ma "evolviamo" (es. 
aggiunta di servizi, step successivo, ampliamento).

3.
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Risultato #1
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Risultato #2
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________

Risultato #3
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
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Gestire i pagamenti e i termini con 
autorevolezza
Uno degli aspetti più critici nelle trattative con le aziende riguarda i pagamenti. Molti 
freelance, per paura di perdere l'opportunità, accettano termini sfavorevoli: pagamenti a 90 
giorni, ritardi cronici, acconti assenti. Questo mina la sostenibilità del lavoro e riduce la 
percezione di autorevolezza.

Gestire i pagamenti è parte integrante della negoziazione. Non riguarda solo la finanza, ma 
anche il posizionamento.

Tre principi per farlo con autorevolezza:

Definisci 
condizioni chiare
Inserisci sempre tempi e 
modalità nel contratto, 
senza lasciare spazi a 
interpretazioni.

Richiedi un 
acconto
Anche simbolico, 
segnala serietà e 
impegno reciproco.

Gestisci i ritardi 
con fermezza
Un pagamento mancato 
non è solo un problema 
economico, ma un 
segnale di mancato 
rispetto.

Esempio di comunicazione elegante: "Per garantire la massima fluidità del progetto, 
prevediamo un acconto iniziale del 30% e saldo a 30 giorni dalla consegna. In questo 
modo entrambe le parti lavorano con chiarezza e serenità."

Esercizio – Scrivi le tue condizioni ideali

Definisci i tuoi termini di pagamento ideali (es. percentuale di acconto, tempi di 
saldo).

1.

Scrivili in forma chiara ed elegante, pronti da inserire nelle tue proposte.2.

Confrontali con i tuoi attuali: ci sono concessioni eccessive che potresti evitare 
mantenendo autorevolezza?

3.
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Checklist finale per negoziare da 
pari con aziende e PMI
Concludiamo questa dispensa con una checklist operativa: uno strumento pratico che puoi 
consultare prima di ogni trattativa con un'azienda.

Checklist di parità negoziale
Ho analizzato chi sono i decisori interni e cosa li muove (budget, reputazione, risultati).

Ho preparato frasi che comunicano autorevolezza e mai subordinazione.

Ho pronto un set di domande potenti da porre all'inizio dell'incontro.

Ho chiaro il framing della mia offerta: problema → soluzione → beneficio → prezzo.

Ho previsto possibili obiezioni e le mie risposte pronte.

Ho un piano per gestire tempi, silenzi e follow-up.

Ho definito condizioni di pagamento chiare e sostenibili.

Ho preparato almeno una testimonianza o caso di successo da condividere.

Ho previsto una fase pilota o un'opzione ridotta per rassicurare senza svendere.

Ho deciso qual è il mio limite invalicabile: il punto oltre il quale preferisco dire "no".

Questa checklist non è solo un promemoria: è un rituale di preparazione che ti permette di 
entrare in trattativa con lucidità e autorevolezza.

Esercizio – Il tuo rituale personale

Prendi questa checklist e personalizzala con 2-3 punti specifici legati al tuo 
lavoro.

1.

Stampala o salvala sul tuo dispositivo e usala prima di ogni incontro.2.

Dopo ogni trattativa, rileggila e segnala cosa hai rispettato e cosa no: così 
diventa un allenamento continuo.

3.
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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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