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Executive Summary

Il metodo personale di negoziazione viene qui costruito come un framework strutturato su
tre livelli integrati: strategico, che definisce identita, confini e tipo di relazioni scelte; tattico,
che governa le decisioni nei momenti critici; operativo, che rende il metodo praticabile nel

quotidiano.

Sotto pressione Opportunita perse Cambiamento
continuo

economica
Accettare che il metodo

Come mantenersi ti faccia rinunciare a Nel rallentamento, nel
coerenti quando il qualcosa fallimento e nella
trasformazione

bisogno diventa urgente

Il metodo non viene presentato come una sequenza di regole, ma come una struttura di
orientamento capace di ridurre la complessita decisionale, contenere l'ego, disinnescare
l'urgenza e rendere le scelte sostenibili nel tempo.

La sua efficacia risiede nella capacita di creare un equilibrio dinamico tra visione a lungo
termine e adattamento rapido, mantenendo sempre al centro i valori fondamentali che
guidano l'azione. Questo approccio favorisce una leadership consapevole, capace di
navigare tra incertezze e cambiamenti senza perdere la propria direzione.

Attraverso la pratica costante e la riflessione critica, il metodo diventa uno strumento di
crescita personale e professionale, promuovendo una cultura aziendale basata sulla fiducia,
la collaborazione e l'innovazione sostenibile.

Inoltre, integrare tale metodo nelle routine quotidiane permette di trasformare ogni
decisione in un'opportunita di apprendimento, rafforzando la resilienza organizzativa e
stimolando un ambiente in cui ogni individuo si sente protagonista del processo evolutivo. In
questo modo, si costruisce un contesto in cui il cambiamento non e solo affrontato, ma
attivamente coltivato come leva di successo, creando un ciclo virtuoso di miglioramento
continuo e valorizzazione del capitale umano. Questa prospettiva favorisce inoltre una
maggiore adattabilita alle sfide del mercato globale, incentivando la proattivita e la capacita
di anticipare i mutamenti, elementi chiave per garantire la competitivita e la sostenibilita a
lungo termine dellorganizzazione.
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Perché un metodo personale e
lunica vera protezione

Dopo aver attraversato tecniche, posture, linguaggi e
strategie di negoziazione, emerge una verita
semplice e spesso scomoda. Senza un metodo
personale, anche le migliori competenze diventano
instabili.

Il problema non & non sapere cosa fare. E sapere
troppe cose e non sapere quando usarle.

Molti professionisti arrivano a questo punto del
percorso con una cassetta degli attrezzi piena.
Conoscono le tecniche di risposta alle obiezioni.
Sanno come difendere il prezzo. Hanno imparato a
selezionare i clienti e a negoziare nel tempo.

Eppure, nelle situazioni reali, tornano spesso a reagire. Scelgono in base all'urgenza. Si
adattano per stanchezza. Cedono per evitare attrito.

Questo accade perché manca un centro decisionale stabile. Un metodo personale non
serve a fare sempre la cosa giusta. Serve a non contraddirsi sistematicamente.

~
Il metodo ti protegge Da evento a conseguenza
Quando sei stanco, quando il cliente & Senza metodo, ogni negoziazione
pressante, quando l'opportunita diventa un evento isolato. Con
sembra troppo grande per essere metodo, ogni negoziazione diventa
rifiutata uha conseguenza coerente

J

Un metodo personale non aumenta solo l'efficacia negoziale. Riduce il costo psicologico
delle decisioni. E questo, nel lungo periodo, € cid che fa davvero la differenza.
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Il metodo crea una struttura che permette di affrontare ogni trattativa con calma e
consapevolezza, anche nelle situazioni piu complesse. In questo modo, si costruisce fiducia
in sé stessi e negli altri, trasformando l'arte della negoziazione in una pratica costante e

sostenibile.+

[ Esercizio-individuare linstabilita

Ripensa a tre negoziazioni recenti che ti hanno lasciato una sensazione ambigua.
Scrivi cosa hai deciso in ciascun caso. Individua dove le decisioni sono state
incoerenti tra loro. Chiediti quale criterio mancava. Annota cosa vorresti che un tuo

metodo personale ti avesse impedito di fare.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come sistema di criteri,
non di regole

Quando si parla di metodo, il rischio piu comune € immaginarlo come un insieme di regole
rigide. Cosa fare. Cosa non fare. Come rispondere in ogni situazione.

Questo tipo di metodo e fragile. Funziona solo finché il contesto resta prevedibile. Nel momento
in cui qualcosa cambia, si spezza.

Un metodo personale efficace non & un elenco di istruzioni. E un sistema di criteri.

Le regole

Ti vincolano a un comportamento specifico

| criteri

Ti orientano in contesti diversi mantenendo coerenza

Nel lavoro reale, le negoziazioni non si ripetono mai identiche. Cambiano le persone. Cambiano i
tempi. Cambiano Lle pressioni.

Criteri fondamentali Questi criteri non producono risposte

automatiche. Producono domande migliori.
» Sostenibilita nel tempo
e Chiarezza dei confini Quando una richiesta arriva, il metodo non ti

L , dice subito "si" 0 "no". Ti chiede: questa scelta
¢ Qualita della relazione
e sostenibile? rafforza o indebolisce la
* Allineamento tra valore e responsabilita relazione? mi costringe a contraddirmi nel

tempo?

Il metodo personale funziona quando riduce la distanza tra cid che pensi e cid che fai.
Quando ti impedisce di giustificare scelte che sai gia essere incoerenti.

Agisce come una bussola che orienta le decisioni verso coerenza e integrita, aiutandoti a
mantenere fiducia e credibilita anche nelle situazioni piu complesse.
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[) Esercizio-distinguere regole e criteri

Scrivi tre "regole" che oggi usi per negoziare. Chiediti in quali situazioni smettono di
funzionare. Ora riscrivile come criteri decisionali. Osserva come cambia il modo di
scegliere. Annota un criterio che potrebbe sostituire piu regole insieme.

Spazio per gli esercizi
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| tre livelli del tuo metodo di
negoziazione

Un metodo personale di negoziazione non opera tutto sullo stesso piano. Agisce su tre livelli

distinti, che spesso vengono confusi o sovrapposti.

Quando questi livelli non sono chiari, il professionista prende decisioni corrette sul piano

sbagliato. E questo genera incoerenza, fatica e risultati instabili.

b _

@’é Livello Operativo

Livello Tattico Riguarda cosa fai

Livello Strategico

Riguarda come ti muovi concretamente. |
Riguarda il perché negozi dentro una relazione messaggi che scrivi. Le
in un certo modo. Che tipo specifica. Come rispondi a call che imposti. Le
di lavoro vuoi costruire nel una richiesta. Quando condizioni che formalizzi.
tempo. Che tipo di rinegozi. Che margini
relazioni sei disposto a concedi e quali no.

sostenere. Questo livello
non cambia spesso.

Molti professionisti lavorano quasi esclusivamente sul livello operativo. Cercano la frase giusta.
Lo script migliore. La risposta piu elegante. Il problema non ¢ l'operativita. E usarla senza un

allineamento strategico e tattico.

Un metodo personale funziona quando questi tre livelli sono coerenti tra loro. La strategia
orienta la tattica. La tattica guida l'operativita. Loperativita rafforza la strategia nel tempo.

Quando senti che una negoziazione "non ti rappresenta’, spesso il problema non € cosa hai detto.
E da quale livello stavi decidendo. Prendere consapevolezza di questo ti permette di scegliere
con maggiore chiarezza se intervenire sul merito operativo, modificare lapproccio tattico o
ripensare la strategia sottostante. Solo cosi potrai comunicare con autenticita e efficacia.
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La capacita di passare fluidamente tra questi livelli richiede pratica e riflessione continua,
ma € cio che distingue una comunicazione strategica da un semplice scambio di parole.
Coltivare questa consapevolezza ti permette di mantenere il controllo dellinterazione e di
orientarla verso risultati concreti e soddisfacenti.

[ Esercizio-mapparei livelli

Ripensa a una negoziazione recente che ti ha lasciato insoddisfatto. Scrivi cosa hai
fatto a livello operativo. Ora chiediti quale scelta tattica stavi facendo. Infine,
individua quale visione strategica stava guidando tutto. Annota dove senti la

maggiore disconnessione.

Spazio per gli esercizi
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Il livello strategico: cosa non sei pi
disposto a negoziare

Ogni metodo personale di negoziazione inizia da una sottrazione. Non da ci6 che vuoi
ottenere. Ma da cio che non sei piu disposto a negoziare.

IL Livello strategico non riguarda le singole trattative. Riguarda la tua identita professionale
nel tempo.

Molti professionisti evitano questo passaggio perché temono di restringere troppo il campo.
In realta, é l'assenza di questo livello che li costringe a negoziare tutto, sempre.

Quando non hai chiaro cosa hon & negoziabile, ogni richiesta diventa potenzialmente
accettabile. E ogni accettazione, nel tempo, erode coerenza.

Il rispetto del tuo tempo Chiarezza dei confini
Un confine fondamentale che definisce decisionall
la sostenibilita del lavoro Chi decide cosa, e quando una

decisione puod essere rimessa in
discussione

Sostenibilitd emotiva del lavoro

IL tipo di relazioni che puoi mantenere

senza logorarti

Questi elementi non dipendono dal cliente. Dipendono da te.

Definire cosa non sei piu disposto a negoziare non significa diventare inflessibile.
Significa smettere di contraddirti.

Un professionista che negozia tutto manda un messaggio ambiguo, prima di tutto a se
stesso. Un professionista che ha chiari i propri non negoziabili strategici pud essere flessibile
senza perdersi.
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[ Esercizio - definire il tuo non negoziabile

Scrivi tre elementi che oggi senti di negoziare controvoglia. Chiediti quali di questi
non vuoi piu rimettere in discussione nel lungo periodo. Individua la conseguenza
positiva di renderli non negoziabili. Annota una frase che rappresenti il tuo confine

strategico principale.

Spazio per gli esercizi

10



www.nicolopirellicom

Il livello strategico: il tipo di relazioni

che vuoi costruire

Dopo aver chiarito cosa non sei piu disposto a negoziare, il secondo passaggio strategico
altrettanto decisivo: definire che tipo di relazioni vuoi costruire nel tempo.

Molti professionisti lasciano che siano le opportunita a determinare le relazioni. Arriva un cliente.

Parte un progetto. La relazione prende forma da sola.

Questo approccio produce quantita. Raramente produce qualita sostenibile.

Autonomia reciproca

ILlivello di indipendenza

5T

decisionale che entrambe
le parti mantengono

Evoluzione nel tempo

La relazione puo crescere e
trasformarsi senza rompersi

Capacita di
rinegoziare

Possibilita di aggiornare
l'accordo senza dramma
quando il contesto cambia

Rispetto dei ruoli

Chiarezza su chi fa cosa e
riconoscimento delle
competenze reciproche

Questi criteri non servono a giudicare i clienti. Servono a scegliere dove investire.

Un metodo personale forte non cerca
relazioni perfette. Cerca relazioni compatibili.

Quando questa compatibilita & chiara, la

negoziazione cambia tono. Non € piu una
difesa continua. Diventa una costruzione

condivisa.

Molti conflitti nascono non da cattiva
negoziazione, ma da relazioni sbagliate
portate avanti troppo a lungo. Il metodo

serve anche a prevenire questo errore.

IL livello strategico si completa qui: confini chiari e relazioni intenzionali. Su questa base, la

tattica diventa finalmente efficace.

11
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[) Esercizio - scegliere le relazioni

Ripensa alle relazioni professionali piu soddisfacenti che hai avuto. Scrivi cosa le
rendeva diverse dalle altre. Individua tre criteri che vorresti ritrovare in futuro. Ora
guarda una relazione attuale che ti pesa. Annota quale criterio manca.

Spazio per gli esercizi

12
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Il livello tattico: quando negoziare e
quando no

Uno degli errori pitt comuni nella negoziazione non & negoziare male. E negoziare quando non

serve.

IL livello tattico del metodo personale serve proprio a questo: decidere quando la hegoziazione €
necessaria e quando, invece, € meglio non aprirla affatto.

Dannoso Indispensabile

Quando il tema tocca un tuo non Quando il silenzio produrrebbe attrito futuro

negoziabile strategico

Utile

Quando il contesto € cambiato o emergono
nuove informazioni

Molti professionisti negoziano per abitudine. Rispondono a ogni richiesta come se fosse
negoziabile. Entrano in confronto anche quando il perimetro € gia stato definito.

Questo produce due effetti. Consuma energia. Indebolisce i confini.

Il rischio di negoziare sempre Saper non negoziare

Aprire la trattativa quando tocca un non E una competenza avanzata. Comunica
negoziabile equivale a rimettere in chiarezza. Comunica solidita. Comunica che il
discussione la tua identita professionale. perimetro non & sempre in discussione.

Il marketing puo attrarre chiunque. Il metodo Molti clienti rispettano piu un professionista
trattiene solo chi e allineato. che sa rinegoziare in modo chiaro che uno
che accumula silenziosamente disagio.

13
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Il metodo tattico non ti dice sempre cosa dire. Ti dice quando parlare e quando lasciare

che il sistema regga da solo.

[) Esercizio -scegliere il momento

Ripensa a tre negoziazioni recenti. Individua quale era davvero necessaria, quale
solo utile, quale evitabile. Scrivi cosa sarebbe cambiato non negoziando una di
esse. Chiediti quale confine non era stato sufficientemente chiaro prima. Annota un
segnale che userai per capire quando aprire (0 non aprire) una negoziazione.

Spazio per gli esercizi

14
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Il livello tattico: come prepari una
rinegoziazione

Una rinegoziazione efficace non inizia quando parli con
il cliente. Inizia prima, nel modo in cui prepari il terreno.

1 U= @ Molti professionisti entrano in rinegoziazione con un
N g obiettivo vago. Questa vaghezza genera tensione.
0O— @ Definire chiaramente quali punti sono negoziabili e
g —— ! :o/ quali no aiuta a mantenere il controllo della
L ——— discussione e a evitare compromessi dannosi. Inoltre,
N — - anticipare le possibili obiezioni del cliente permette di

strutturare argomentazioni solide che facilitano il
raggiungimento di un accordo vantaggioso.

IL livello tattico del metodo personale richiede una preparazione minima ma strutturata. Non
serve uno script. Serve chiarezza.

01 02 03
Cosa € cambiato Perché rinegoziare Quale equilibrio
Rispetto all'accordo iniziale, Questo cambiamento rende ripristinare

quale variabile si & modificata necessario un aggiornamento Lobiettivo non e ottenere di
dell'accordo piu, ma riallineare il sistema

Senza queste risposte, la rinegoziazione diventa emotiva. Con queste risposte, diventa fattuale.

La preparazione serve anche a distinguere cio che & negoziabile da cio che non lo é. Se entri in
rinegoziazione senza averlo chiarito, rischi di rimettere tutto in discussione.

Un metodo tattico maturo non mira a “ottenere qualcosa” Mira a riallineare il sistema.

Questo cambia anche il tono. Non stai chiedendo un favore. Non stai difendendoti. Stai
aggiornando un accordo alla realta attuale.

15
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Quando la rinegoziazione é preparata, il cliente percepisce controllo. Non rigidita. Non

aggressivita. Controllo del processo.

[J Esercizio - preparare prima di parlare

Ripensa a una rinegoziazione fatta senza preparazione. Scrivi cosa avresti voluto
chiarire prima. Ora scegli una rinegoziazione futura. Rispondi per iscritto alle tre
domande chiave. Annota cosa cambia nel modo in cui ti senti ad affrontarla.

Spazio per gli esercizi
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Il livello tattico: cosa osservi durante la
negoziazione

Durante una negoziazione, molti professionisti sono concentrati su cosa dire. Sulla risposta giusta. Sulla frase efficace.

Sull'argomento convincente.

Il metodo personale sposta l'attenzione su cosa osservare.

2

Livello di apertura Qualita del linguaggio
Sta facendo domande o solo difendendo una Il discorso resta sui fatti o scivola sul personale.
posizione. Sta cercando un equilibrio o solo una Emergono giustificazioni o valutazioni.
concessione.

\\ J

_
Gestione del tempo Tenuta del sistema
La negoziazione viene compressa, accelerata, Cio che stai proponendo rende la relazione piu chiara
rimandata. Il tempo viene usato come leva o come o piu confusa. Dopo ogni passaggio, il perimetro € piu
spazio di riflessione. leggibile o meno.

\. J L J

Osservare questi elementi ti permette di decidere in corso d'opera. Se proseguire. Se fermarti. Se rimandare. Se chiudere.

Il metodo personale non richiede di arrivare sempre a un Molti errori avvengono perché si insiste quando il sistema
accordo. Richiede di non perdere il controllo del sta gia mostrando segnali di resistenza. Il metodo ti
processo. insegna a leggerli prima che diventino rotture.

Quando osservi invece di reagire, la negoziazione rallenta

quanto basta per diventare governabile.

Una buona negoziazione non & quella in cui ottieni tutto. E quella in cui capisci chiaramente cosa sta accadendo.

[J Esercizio-allenare lo sguardo

Ripensa a una negoziazione recente. Scrivi cosa hai detto. Ora scrivi cosa avresti potuto osservare meglio.
Individua un segnale che hai ignorato. Annota cosa avresti fatto se lo avessi preso sul serio.

17
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Il livello operativo: cosa fai sempre,
indipendentemente dal contesto

IL livello operativo del metodo personale & quello piu visibile. E cid che fai concretamente.
Le azioni ripetute. | comportamenti costanti.

Ma, paradossalmente, € anche il livello che funziona solo se i precedenti sono chiari.

Non accetti mai richieste
importanti senza tempo di
riflessione

Non dai mai risposte

il perimetro

definitive senza aver chiarito

Non rinegozi mai sotto
pressione emotiva

Non modifichi mai un
accordo senza esplicitarne le
conseguenze

Queste scelte operative proteggono il metodo. Perché impediscono che la negoziazione

scivoli nell'improvvisazione.

Il livello operativo serve a ridurre la
variabilita. Non delle persone. Ma del tuo
comportamento.

Quando il tuo comportamento &

prevedibile, la relazione diventa piu stabile.

IL cliente capisce come lavori. Non perché
glielo spieghi, ma perché lo sperimenta.

Molti professionisti cercano autorevolezza
attraverso il linguaggio. Il metodo operativo
costruisce autorevolezza attraverso la
ripetizione.

Fare sempre alcune cose,
indipendentemente dal contesto, non &
rigidita. E affidabilita.

Il metodo personale non elimina l'errore. Ti permette di riconoscerlo prima che diventi
abitudine.

Questa consapevolezza € fondamentale per migliorare continuamente e adattarsi alle
esigenze del cliente senza perdere coerenza. In questo modo, la crescita professionale
diventa un processo strutturato e sostenibile.

\RELLI
IcoL®
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[) Esercizio - definire il tuo standard operativo

Scrivi cinque cose che decidi di fare sempre nelle negoziazioni. Individua quale di
queste oggi non rispetti con continuita. Chiediti in quali situazioni la abbandoni.

Annota una regola operativa che vuoi rendere non negoziabile.

Spazio per gli esercizi
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Il livello operativo: cosa smetti di fare
definitivamente

Un metodo personale non &€ completo finché non include una scelta esplicita di sottrazione. Non
solo cosa fai sempre. Ma cosa smetti di fare, in modo definitivo.

Molti professionisti costruiscono il proprio metodo aggiungendo comportamenti. Nuove tecniche.
Nuove attenzioni. Nuove pratiche. Ma continuano a portarsi dietro abitudini che sabotano tutto il

resto.

Smetti di rispondere
immediatamente

A richieste complesse che richiedono
valutazione

Smetti di giustificare oltre il
necessario

| tuoi prezzi e le tue decisioni non richiedono
difese infinite

Smetti di negoziare quando sei
compromesso

Stanco o emotivamente coinvolto non € il
momento di decidere

Smetti di accettare ambiguita
temporanee

Che diventano sempre permanenti se non le
affronti subito

Queste azioni non sono errori occasionali. Sono pattern. E i pattern, nel tempo, definiscono piu delle

intenzioni.

20
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Smettere di fare qualcosa € spesso piu difficile che iniziare. Perché tocca identita,
abitudini, paure sedimentate.

Per questo &€ fondamentale riconoscere questi schemi e affrontarli con consapevolezza,
permettendo cosi di costruire nuove abitudini che favoriscano la crescita e il successo.
Cambiare richiede pazienza, ma ogni piccolo passo € un investimento verso una versione

migliore di sé stessi.

Ogni comportamento che decidi di eliminare libera spazio. Spazio mentale. Spazio
decisionale. Spazio relazionale. Solo quando impari a riconoscere e modificare questi
schemi, puoi veramente trasformare la tua realta e creare opportunita finora invisibili. La
chiave sta nella perseveranza e nella volonta di mettersi in gioco ogni giorno. Accettare
lincertezza del cambiamento e affrontare le sfide con apertura mentale ti rende piu forte e
resiliente, preparandoti ad affrontare con successo ogni nuova esperienza. Ricorda che il
progresso non € mai lineare, ma ogni passo avanti € una conquista significativa nel percorso
di crescita personale.

Un metodo personale maturo non cresce all'infinito. Si raffina. Si alleggerisce. Diventa piu
leggibile anche per te. Col tempo, impari a riconoscere cido che realmente ti serve liberando
Ciod che é superfluo, permettendo cosi una maggiore chiarezza e fluidita nel tuo agire
quotidiano. Questo processo di semplificazione non significa rinunciare, ma scegliere
consapevolmente cio che valorizza la tua vita.

Esterno: Spazio e
Chiarezza

Eliminare il superfluo per piu
chiarezza

Intermedio: Abitudini

Modificare routine con
piccoli passi costanti
Centro: Identita

Riconoscere valori e paure
profonde

21
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[ Esercizio-dichiarare le interruzioni

Scrivi cinque cose che oggi fai nelle negoziazioni e che vuoi smettere di fare.
Individua quella che ha l'impatto piu negativo nel lungo periodo. Chiediti cosa temi
di perdere smettendo. Annota cosa guadagnerai realisticamente. Firma questa
scelta come impegno verso il tuo metodo personale.

Spazio per gli esercizi
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Integrare i tre livelli in un unico
fromework

A questo punto hai davanti tre elementi chiari. Un livello strategico che definisce direzione e
confini. Un livello tattico che governa le scelte nelle situazioni specifiche. Un livello
operativo che stabilizza il tuo comportamento nel quotidiano.

Presi singolarmente, questi livelli sono utili. Integrati, diventano un framework personale di
negoziazione.

Tattico

Quando e come

Strategico Operativo

Perché negozi Cosa fai

Un framework non € una sequenza da seguire. E una struttura che tiene insieme le parti
anche quando sei sotto pressione.

L'integrazione avviene quando ogni livello Se uno di questi livelli € disallineato, il
smette di contraddirne un altro. Quando cio sistema perde stabilita. Puoi avere una
che fai operativamente riflette le tue scelte visione chiara, ma comportarti in modo
tattiche. E quando le scelte tattiche incoerente. Oppure applicare tecniche
rispettano i confini strategici. brillanti che non servono la tua direzione.

IL framework personale serve a evitare proprio questo. Ti permette di verificare, in ogni
negoziazione, se stai agendo dentro il tuo sistema o fuori da esso.
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Quando il framework € integrato, accade un cambiamento sottile ma decisivo. Non devi piu
"ricordarti" come negoziare. Lo fai in modo naturale, perché le scelte si sostengono a vicenda.

Questo allineamento interno crea una coerenza che rafforza la tua fiducia e aumenta
l'efficacia delle tue azioni, rendendo ogni decisione piu fluida e consapevole. Cosi, negoziare
diventa non solo una competenza, ma una parte autentica del tuo modo di essere.

[ Esercizio -testare lintegrazione

Ripensa a una negoziazione recente. Scrivi quale scelta strategica stavi onorando.
Individua la decisione tattica presa. Osserva il comportamento operativo che ne €
seguito. Annota dove senti allineamento e dove no.

Spazio per gli esercizi
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Il tuo fromework in una pagina

Un metodo personale funziona davvero quando puod essere ricordato. Non nei dettagli.
Nella struttura.

Se il tuo framework richiede spiegazioni lunghe per essere richiamato alla mente, non
reggera nei momenti di pressione.

Questa pagina non serve a spiegare il tuo metodo a qualcuno. Serve a riattivarlo quando

rischi di perderlo.

* 2 *

La direzione Le decisioni Il comportamento
Chi sei come Quando negozi. Cosa fai sempre. Cosa
professionista. Cosa Quando rinegozi. non fai piu. Come ti

non negozi. Che tipo di Quando ti fermi. presenti nelle trattative.

relazioni scegli.

. J . J

Questi tre blocchi devono potersi leggere insieme senza contraddirsi. Se uno di essi stona, il
metodo perde forza.

IL framework in una pagina non elimina la complessita. Ti permette di portarla con te.

Nei momenti di dubbio, non devi risolvere tutto. Devi solo verificare se stai rispettando

questa pagina.

Molti professionisti cercano sicurezza fuori. Nel cliente. Nel mercato. Nel contesto. Il
framework in una pagina sposta la sicurezza dentro il sistema che hai costruito. Questa
sicurezza interna ti consente di affrontare le negoziazioni con coerenza e fiducia, riducendo
lansia e migliorando la qualita delle decisioni prese. Il vero vantaggio sta nel sapere che,
qualunque sia la situazione, hai un riferimento solido su cui basarti.
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Ti aiuta a mantenere coerenza e chiarezza nel processo decisionale, migliorando la tua
efficacia e fiducia durante qualsiasi negoziazione. In questo modo, la complessita diventa un
alleato, non un ostacolo. Attraverso questo approccio, trasformi situazioni complesse in
opportunita di crescita, mantenendo il controllo e la direzione anche quando le variabili

esterne sono incerte o mutevoli.

[J Esercizio - scrivere la tua pagina

Prendi un foglio bianco. Scrivi in alto chi sei come professionista in una frase. Sotto,
elenca tre non negoziabili. Poi scrivi tre criteri decisionali ricorrenti. Infine, annota
tre comportamenti che ti rappresentano. Rileggi tutto e verifica se ti riconosci

davvero.

Spazio per gli esercizi
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Usare il fromework sotto pressione

IL vero test di un metodo personale non avviene nelle condizioni ideali. Avviene sotto
pressione.

Quando il cliente incalza. Quando il tempo stringe. Quando l'opportunita sembra irripetibile.

E in questi momenti che anche i professionisti pil preparati rischiano di tradire il proprio
framework. Non per mancanza di competenza. Ma per sovraccarico decisionale.

Il framework come corrimano

Non ti dice dove andare. Ti impedisce di cadere.

Una sola verifica essenziale

Questa scelta € compatibile con la mia pagina unica?

Struttura minima

La pressione non richiede flessibilita estrema. Richiede stabilita.

La pressione riduce il campo visivo. Spinge a semplificare in modo grossolano. Porta a
scegliere cio che riduce il disagio immediato, non cid che e coerente nel tempo.

Il framework personale serve esattamente Molti professionisti credono che la
a questo: a tenere la forma quando la pressione richieda flessibilita estrema. In
situazione tende a deformarla. realta, la pressione richiede struttura

_ - minima.
Sotto pressione, non devi ripercorrere

tutto il metodo. Devi fare una sola verifica Quando cedi sotto pressione, spesso stai
essenziale. acquistando sollievo immediato al prezzo

di un problema futuro.
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La maturita del metodo si misura qui. Non quando tutto fila. Ma quando resistere € piu

difficile che cedere.

[J Esercizio -test di pressione

Ripensa a una decisione presa sotto forte pressione. Scrivi cosa hai scelto e
perché. Ora confrontala con il tuo framework in una pagina. Individua il punto di
incoerenza. Annota cosa farai la prossima volta che sentirai la stessa pressione.

Spazio per gli esercizi
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Il framework quando le informazioni
sono incomplete

Molte negoziazioni non falliscono per conflitto. Falliscono per assenza di informazioni.

IL cliente non é chiaro. Il contesto € ambiguo. Le condizioni non sono ancora definite. In queste
situazioni, adottare un framework flessibile permette di raccogliere dati progressivamente,
mantenendo il focus sugli obiettivi principali e adattando la strategia man mano che
emergono nuove informazioni. Lefficacia risiede nel bilanciare prontezza decisionale e

apertura al cambiamento.

In questi casi, molti professionisti commettono lo stesso errore: decidono come se sapessero
abbastanza.

IL framework personale non serve solo quando tutto e chiaro. Serve soprattutto quando non lo

e.

2 3

Nominare Definire cosa serve Stabilire un tempo
lincertezza . :

Non tutto. Solo cio che e L'attesa strutturata genera
Renderla esplicita invece essenziale per restare fiducia
di compensarla con coerente

supposizioni

Quando le informazioni sono incomplete, il rischio non & scegliere male. E scegliere troppo
presto.

Il metodo personale introduce un principio semplice ma controintuitivo: in assenza di
chiarezza, la decisione di default € non decidere.

Questo non significa bloccare il processo. Significa rallentarlo intenzionalmente.

Molti professionisti temono che questo venga percepito come insicurezza. In realta, comunica
maturita. Mostra che non prendi impegni alla cieca.
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Rallentare consente di raccogliere dati piu accurati e di valutare meglio le opzioni,
aumentando la qualita delle decisioni future. In questo modo si crea uno spazio di riflessione

dove l'incertezza si trasforma da ostacolo a risorsa.

IL framework non ti chiede di indovinare. Ti chiede di proteggere il tuo metodo dall'ambiguita.

[) Esercizio-decidere senza decidere

Ripensa a una situazione in cui hai deciso con informazioni incomplete. Scrivi cosa
non sapevi. Individua cosa avresti dovuto chiedere prima. Ora formula una frase per
sospendere la decisione in modo professionale. Annota come cambierebbe il tuo
metodo se la usassi sistematicamente.

Spazio per gli esercizi
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Il fromework quando il cliente

cambia le regole

Uno dei momenti piu delicati in una negoziazione € quando le regole cambiano dopo che

sembravano condivise. Una richiesta nuova. Una condizione diversa. Un perimetro che si

sposta.

Molti professionisti vivono questo passaggio come un tradimento implicito. Reagiscono

irrigidendosi o cedendo. Il framework personale serve a evitare entrambe le reazioni.

Distinguere e

ILcambiamento e fisiologico o
opportunistico?

Rinegoziare .

L'impatto va chiarito, l'accordo va
aggiornato

Nominare

Il cambiamento va reso esplicito

Quando il cliente cambia le regole, il metodo non ti chiede di difenderti. Ti chiede di

riposizionare il sistema.

La prima distinzione fondamentale &
questa: il cambiamento e fisiologico o
opportunistico.

Un cambiamento fisiologico nasce da una
reale evoluzione del contesto. Un

cambiamento opportunistico nasce dal

tentativo di spostare l'equilibrio senza
rinegoziare.

IL framework ti aiuta a non confondere i
due casi. Non reagisci al contenuto della
richiesta. Osservi il processo.

Molti professionisti accettano
cambiamenti "minori" per non creare
attrito. Nel tempo, questi micro-

spostamenti diventano una riscrittura

silenziosa dell'accordo.
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Il metodo non serve a dire no. Serve a dire: "se cambia questo, cambiamo anche

quest'altro”.

Quando il cliente percepisce che ogni cambiamento viene gestito con metodo, le richieste

diventano piu ponderate. Le modifiche vengono proposte con maggiore responsabilita.

[J Esercizio - gestire lo spostamento

Ripensa a una situazione in cui il cliente ha cambiato le regole in corsa. Scrivi cosa &€
cambiato. Individua cosa non e stato nominato. Formula una frase per rendere
esplicito lo spostamento. Annota come userai il framework la prossima volta che

accadra.

Spazio per gli esercizi
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Il framework quando sei tu a voler
cambiare

Non tutte le rinegoziazioni nascono da richieste
esterne. A volte sei tu a renderti conto che qualcosa
non funziona piu.

IL carico € cambiato. Le priorita si sono spostate. Il
lavoro richiede un livello di impegno diverso da

quello previsto. In queste situazioni, &€ fondamentale y

riconoscere il cambiamento apertamente,
comunicare chiaramente le nuove esigenze e
negoziare con trasparenza per raggiungere un

accordo condiviso. Utilizzero il framework per U
analizzare l'impatto della modifica, coinvolgere tutte

le parti interessate e definire insieme la nuova

direzione da seguire.

In questi casi, molti professionisti esitano. Per paura di sembrare incoerenti. Per timore di "rompere”
una relazione che funziona.

IL framework personale serve anche a questo: a legittimare il cambiamento quando nasce da una

maggiore consapevolezza.

Chiarire il perché Non chiedere, spiegare

Questa richiesta rende il lavoro piu coerente o Non stai chiedendo un favore. Stai
risolve solo un disagio momentaneo? aggiornando il patto alla realta attuale.

Cambiare idea non € un errore. Cambiare senza metodo lo é.

Quando sei tu a voler cambiare, il primo passo non & comunicare. E chiarire perché il cambiamento &

necessario.

Una volta chiarita la motivazione, il framework suggerisce un approccio preciso. Non chiedere.
Spiegare. Non stai chiedendo un favore. Stai aggiornando il patto alla realta attuale.
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Il cambiamento, se espresso con metodo, non indebolisce la relazione. La rende piu adulta.
Molti clienti rispettano piu un professionista che sa rinegoziare in modo chiaro che uno che

accumula silenziosamente disagio.

[J Esercizio - legittimare il cambiamento

Ripensa a una situazione in cui avresti voluto cambiare condizioni ma non Lo hai
fatto. Scrivi cosa ti ha trattenuto. Individua se il cambiamento avrebbe aumentato
la sostenibilita nel tempo. Formula una frase che spieghi il cambiamento senza
giustificarti. Annota quando userai il framework per rinegoziare di tua iniziativa.

Spazio per gli esercizi
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Il fromework quando la relazione si

deteriora

Non tutte le relazioni si deteriorano in modo evidente. Molte si consumano lentamente. Attraverso

micro-tensioni non affrontate. Attraverso aspettative che slittano. Attraverso silenzi che diventano

abitudini.

Il deterioramento raramente & improvviso. E quasi sempre progressivo.

Nominare il cambiamento

Cosa é cambiato nel funzionamento della
relazione

Proporre verifica

Aggiornare il patto o riconoscere che non &
piu sostenibile

Esplicitare limpatto

Come questo cambiamento influenza il

lavoro

IL framework personale serve anche a intercettare questo processo prima che diventi irreversibile. Non

per salvare ogni relazione. Ma per evitare che il deterioramento avvenga senza consapevolezza.

Quando una relazione inizia a deteriorarsi, il primo segnale non & il conflitto. E la perdita di chiarezza.

Le richieste diventano vaghe. Le risposte diventano difensive. Le decisioni vengono rimandate.

Molti professionisti reagiscono a questo stato
cercando di "tenere insieme" la relazione. Con
maggiore disponibilita. Con concessioni
silenziose.

Il framework indica una direzione diversa.
Quando la relazione si deteriora, € il momento di
rendere esplicito cid che & implicito.

Il deterioramento diventa pericoloso quando
viene normalizzato. Quando inizi a pensare che
'@ cosi". Quando abbassi le aspettative per non
affrontare la realta.

Il framework personale non ti chiede di
sopportare. Ti chiede di osservare e decidere.
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Questo significa riconoscere e comunicare apertamente le difficolta, invece di lasciarle crescere
nellombra. Solo cosi € possibile intervenire in modo consapevole e scegliere se riparare,

negoziare o, se necessario, allontanarsi.

La negoziazione, in questi casi, non & uno strumento per salvare a tutti i costi. E uno strumento

per chiudere o trasformare senza perdere te stesso.

[ Esercizio-leggere il deterioramento

Ripensa a una relazione che senti essersi deteriorata. Scrivi quali segnali lo indicano.
Individua cosa non é stato detto al momento giusto. Formula una frase per nominare il
cambiamento senza accusare. Annota se questa relazione merita una rinegoziazione o
una chiusura consapevole.

Spazio per gli esercizi

36



www.nicolopirellicom

IRELLI
icoLd

Il fromework quando devi chiudere

una relazione

Chiudere una relazione professionale € uno dei momenti

T— piu sottovalutati della negoziazione. Non perche sia raro.
Ma perché viene spesso gestito senza metodo.

O : Affrontare la chiusura con consapevolezza permette di

professionale.

preservare il rispetto reciproco e aprire spazi per future
| B: collaborazioni, evitando incomprensioni e rancori che
possono influire negativamente su entrambe le parti.
Utilizzare un approccio strutturato aiuta a comunicare in
modo chiaro e a mantenere integra la propria identita

Molti professionisti arrivano alla chiusura esausti. Dopo aver sopportato troppo. Dopo aver

rimandato a lungo. Dopo aver accumulato frustrazione.

IL framework personale serve a evitare questo scenario. Non per rendere la chiusura indolore. Ma

per renderla lucida.

Un approccio lucido alla chiusura consente di riconoscere quando € il momento di fermarsi,

negoziare in modo costruttivo e prendere decisioni ponderate, proteggendo cosi i propri interessi

senza compromettere le relazioni future. Adottare questo metodo significa anche sviluppare

maggiore consapevolezza delle proprie esigenze e limiti, facilitando un dialogo aperto e rispettoso

che puo trasformare una chiusura difficoltosa in un'opportunita di crescita personale e

professionale. Inoltre, un framework personale ben strutturato aiuta a gestire le emozioni durante il

processo, evitando reazioni impulsive e favorendo una comunicazione chiara e efficace. Questo

approccio strategico non solo migliora l'esito della chiusura, ma contribuisce anche a mantenere

l'autostima e la fiducia in se stessi.

01 02

Chiarezza Coerenza

La chiusura va nominata. Non La motivazione deve essere
suggerita. Non diluita. allineata ai criteri che hai

sempre praticato. Non emotiva.

Non accusatoria.

03

Rispetto

Per il lavoro fatto. Per il tempo
condiviso. Per il futuro di
entrambe le parti.
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Una chiusura ben negoziata non & un fallimento. E il completamento coerente di una
relazione che ha esaurito la sua funzione.

Chiudere con metodo protegge anche la tua reputazione. Non perché lasci tutti soddisfatti.
Ma perché lasci una traccia comprensibile.

Molti professionisti evitano la chiusura per paura di "bruciarsi". In realta, cio che brucia i ponti
non & la chiusura. E la chiusura confusa, tardiva, carica di risentimento.

Affrontare la chiusura con chiarezza e professionalita permette di mantenere porte aperte
per future collaborazioni e di consolidare una reputazione solida nel proprio settore. Agire
con rispetto e coerenza assicura che anche un distacco possa essere percepito come un
gesto di maturita e integrita. In questo modo, la chiusura diventa un'‘opportunita di crescita
personale e professionale, trasformando una fine apparente in un nuovo inizio ricco di
possibilita. Inoltre, comunicare in modo trasparente aiuta a evitare incomprensioni e a
lasciare un'impressione positiva, fondamentale per costruire relazioni durature nel tempo. La
chiarezza nella conclusione di un rapporto professionale € quindi un segno di rispetto verso
sé stessi e gli altri interlocutori.

Mantenere una comunicazione aperta e rispettosa, anche nelle fasi finali, contribuisce a
preservare la fiducia reciproca e a favorire un clima di collaborazione futura. Questo
approccio consente di chiudere con dignita, lasciando spazio a eventuali opportunita che
potrebbero emergere in seguito.

Ricordiamo che ogni esperienza, anche se conclusa, arricchisce il nostro bagaglio personale
e professionale, preparando il terreno per nuove sfide e successi. Coltivare un
atteggiamento positivo e professionale nel momento della separazione puo aprire porte
inaspettate e consolidare una reputazione solida nel lungo termine.
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[J Esercizio - progettare una chiusura

Ripensa a una relazione che senti vicina alla fine. Scrivi perché non é piu
sostenibile secondo il tuo metodo. Formula una frase di chiusura chiara e
rispettosa. Individua il momento giusto per dirla. Annota cosa proteggi, per te,

chiudendo ora invece di rimandare.

Spazio per gli esercizi
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Il framework come strumento di
crescita continua

Un metodo personale di negoziazione non & qualcosa che si "finisce". E qualcosa che si affina.

IL framework non serve solo a proteggerti. Serve a farti crescere senza perdere coerenza.

Selezione

Cosa resta, cosa evolve,

Verifica cosa si lascia andare

Il metodo € ancora

adeguato alla mia realta? Integrazione

Incorporare complessita
senza perdere chiarezza

Molti professionisti crescono per accumulo. Piu clienti. Piu progetti. Piu complessita. Pochi
crescono per raffinamento. Migliorando il modo in cui scelgono. Il modo in cui negoziano. Il
modo in cui lasciano andare cio che non serve piu.

Crescere non significa cambiare metodo Altre cambieranno. IL tipo di clienti. La

ogni volta che il contesto cambia. Significa complessita dei progetti. Il Llivello di
aggiornare il metodo senza tradirlo. responsabilita.

Nel tempo, alcune cose resteranno stabili. | IL framework ti permette di distinguere cio
tuoi non negoziabili. La tua idea di relazione che deve restare da cio che puo evolvere. E
sostenibile. questa distinzione € una competenza rara.

Un professionista che cresce con metodo non diventa piu rigido. Diventa piu preciso.

La precisione nasce dalla consapevolezza di sé e dalla capacita di adattarsi senza perdere la
propria essenza, creando un equilibrio dinamico tra stabilita e flessibilita. Cosi, la crescita
diventa un processo integrato e autentico, capace di generare valore duraturo.
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[) Esercizio - progettare levoluzione

Ripensa a come € cambiato il tuo lavoro negli ultimi due anni. Scrivi cosa
cresciuto e cosa si € complicato. Individua un criterio del tuo framework che oggi
richiede un aggiornamento. Chiediti cosa deve restare invariato. Annota una
modifica che rendera il tuo metodo piu adatto alla fase che stai entrando.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come sintesi finale del
percorso

Arrivato a questo punto, il metodo personale di negoziazione
non € pill un'idea astratta. E una struttura che tiene insieme cio
che hai imparato, scelto e deciso di praticare. Ora puoi
guardare al tuo metodo come a un organismo vivo, pronto a
evolversi quando le circostanze cambiano, ma capace di
mantenere ferme le tue convinzioni piu solide e i principi che ti

rappresentano. Questa consapevolezza ti permettera di
affinare continuamente la tua pratica, rendendola sempre piu
efficace e autentica.

Il metodo personale ¢€ la sintesi tra chi sei e come lavori. Non nasce per impressionare. Nasce
per proteggere coerenza nel tempo.

In questo percorso hai visto che negoziare non significa ottenere sempre di piu. Significa
contraddirsi sempre di meno. Significa costruire relazioni basate sulla fiducia, comunicare con
chiarezza e rispettare i propri limiti, per creare un equilibrio tra obiettivi professionali e
benessere personale. Solo cosi la negoziazione diventa uno strumento di crescita e non una
fonte di conflitto. In definitiva, sviluppare un approccio integrato alla negoziazione ti permette
di trasformare ogni confronto in un'opportunita di crescita, mantenendo salda la tua autenticita

e promuovendo relazioni durature e significative.

Ricorda che la negoziazione efficace richiede pratica costante e consapevolezza di sé: ogni
esperienza € un passo verso una maggiore padronanza di questo prezioso strumento.
Coltivando empatia e apertura al confronto, costruirai ponti anziché muri, favorendo un
ambiente collaborativo dove tutti possono prosperare. Non trascurare l'importanza di
ascoltare attentamente le esigenze altrui e di adattare la tua strategia in base alle situazioni
specifiche; questa flessibilita € la chiave per raggiungere accordi soddisfacenti per tutte le
parti coinvolte. La negoziazione diventa cosi un percorso dinamico e arricchente, capace di
valorizzare sia il risultato finale sia il rapporto umano sottostante. Infine, ricorda che la
negoziazione non € una competizione da vincere a tutti i costi, ma un'opportunita per creare
valore condiviso e sviluppare relazioni durature, fondate su rispetto e fiducia reciproca.
Continuando a migliorare le tue abilita negoziali, crescerai non solo come professionista, ma
anche come individuo capace di gestire conflitti e promuovere il dialogo costruttivo.
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Un approccio consapevole e empatico nella negoziazione ti permettera di riconoscere
meglio le esigenze altrui, facilitando il raggiungimento di soluzioni innovative e vantaggiose
per tutti. In questo modo, la negoziazione diventa uno strumento potente non solo per la
risoluzione dei conflitti, ma anche per la creazione di opportunita di crescita personale e
professionale.

Scelte quotidiane

Visione strategica
£&

Capacita di dire no

3o

Sostenibilita personale
Crescita professionale

Il metodo serve a ridurre la distanza tra intenzione e comportamento. Tra cio che sai e cid
che fai quando il contesto si complica.

Quando guardi il tuo framework oggi, non deve sembrarti perfetto. Deve sembrarti abitabile.
Un metodo abitabile & quello che riesci a praticare anche nei momenti difficili. E
fondamentale quindi adattare le strategie alle proprie specificita, coltivando la flessibilita
necessaria per mantenere coerenza e autenticita nel proprio agire, anche sotto pressione.
Solo cosi la pratica diventa parte integrante del percorso di crescita.

Ogni passo, anche il piu piccolo, contribuisce a costruire una solida base su cui sviluppare
competenze e raggiungere obiettivi, trasformando le sfide in occasioni di apprendimento e
miglioramento continuo. Questo processo richiede pazienza e costanza, ma € proprio
attraverso la perseveranza nelle piccole azioni quotidiane che si costruisce un cambiamento
duraturo e significativo. La vera trasformazione avviene quando la pratica diventa naturale,
integrata nel proprio modo di essere e di agire.
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[J Esercizio-dichiarare il metodo

Rileggi le pagine precedenti. Scrivi in poche righe cosa rappresenta per te il tuo
metodo personale di negoziazione. Individua una scelta futura in cui lo userai
consapevolmente. Chiediti cosa cambiera se lo rispetterai anche quando sara
scomodo. Annota una frase che userai come promemoria quando sentirai la

tentazione di contraddirti.

Spazio per gli esercizi
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Quando il metodo entra in conflitto
con il bisogno economico

IL primo vero stress test di un metodo personale non é teorico. E economico.

Arriva sempre un momento in cui il metodo entra in conflitto con il bisogno. Una proposta
che non é coerente. Un cliente che non é allineato. Un progetto che "non ¢ ideale, ma paga"

.

Il rischio reale La domanda chiave

Non é accettare un lavoro per necessita. Non "posso permettermi di dire no?" ma

E farlo senza rendersene conto, ‘posso permettermi di normalizzare

raccontandosi che € una scelta questo si?"
strategica.

IL bisogno economico non rende sbagliato il metodo. Rende piu visibile quanto é fragile.

Il metodo personale non ti chiede di essere Contenere leccezione

incorruttibile. Ti chiede di essere lucido.
e« Nominare internamente la deviazione
Accettare una deviazione consapevole € « Definirne i limiti
diverso dalriscrivere silenziosamente il .
. }  Stabilire una durata
metodo. La prima é una scelta temporanea.

. e Impedire che diventi la nuova norma
La seconda € un precedente. P

ILmetodo non ti protegge dal bisogno. Ti protegge dall'autoinganno.

Senza questo passaggio, il rischio € alto. Ogni necessita diventa un'argomentazione. Ogni
incoerenza una strategia "temporanea’. La disciplina nel riconoscere e gestire le eccezioni &
cido che mantiene saldo l'equilibrio tra flessibilita e rigore, evitando che la vulnerabilita si
trasformi in un'abitudine perniciosa. Solo cosi il metodo continua a essere uno strumento di
chiarezza e crescita.
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Ripensa a una scelta fatta per bisogno economico. Scrivi cosa 'ha resa necessaria.
Individua cosa l'ha resa pericolosa per il tuo metodo. Chiediti se l'hai trattata come
eccezione o come nuova normalita. Annota come gestirai consapevolmente la
prossima deviazione.
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Quando il metodo ti fa perdere
opportunita

A un certo punto, se il metodo e reale, accade qualcosa di inevitabile. Ti fa perdere
opportunita. Non tutte. Ma alcune si.

Questo € uno dei passaggi piu difficili da accettare per un professionista competente.

Un cliente interessante. Un progetto ben pagato. Una collaborazione prestigiosa. Il metodo
personale, in questi casi, introduce una frizione intenzionale. Ti costringe a chiederti se
l'opportunita € compatibile, non solo desiderabile.

Breve periodo Lungo periodo
Senti la mancanza dell'opportunita La coerenza crea opportunita piu
persa compatibili
2

Medio periodo

Eviti una deviazione che avrebbe creato
problemi

Il problema non & perdere opportunita. E perdere direzione inseguendole tutte.

Un metodo che non ti fa mai rinunciare a nulla non & un metodo. E una razionalizzazione. La
rinuncia € il segnale che il criterio € attivo. Che il framework sta operando. Che non stai
decidendo solo in base all'immediato. La disciplina nella scelta non limita le possibilita, ma
valorizza quelle realmente allineate ai tuoi obiettivi e valori, costruendo un percorso solido e
autentico nel tempo. Solo cosi si puo evitare la dispersione di energie e risorse,
concentrandosi su cid che davvero conta e garantendo un progresso significativo e
sostenibile nel tempo.
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Molti professionisti temono che rinunciare oggi significhi chiudersi possibilita future. Spesso
accade l'opposto. La coerenza crea riconoscibilita. La riconoscibilita crea opportunita piu

compatibili.

Il metodo non ti promette piu occasioni. Ti promette occasioni meno casuali.

[ Esercizio-dare un senso alla rinuncia

Ripensa a un'opportunita che hai rifiutato per coerenza. Scrivi cosa ti € costata nel
breve periodo. Individua cosa ti ha protetto nel medio periodo. Chiediti che tipo di
precedente avresti creato accettandola. Annota una rinuncia di cui oggi riconosci il

valore.

Spazio per gli esercizi
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Quando il metodo viene messo in
discussione dagli altri

Prima o poi accade. IL tuo metodo non viene messo in discussione da un cliente difficile.
Viene messo in discussione da qualcuno che stimi.

Un collega. Un partner. Un referente interno.

"Stai esagerando” "Sei troppo rigido”

"Cosi ti perdi delle occasioni* "Con me funzionerebbe
diversamente”

Il metodo personale, in questi momenti, viene percepito come un limite. Non percheé non

funzioni. Ma perché non & condiviso.

Qui emerge una distinzione fondamentale. Il tuo metodo non deve essere convincente per
gli altri. Deve essere sostenibile per te.

Quando il metodo viene messo in discussione dall'esterno, il rischio € doppio. Difenderlo in
modo ideologico. Oppure abbandonarlo per conformismo.

Il framework personale suggerisce una terza via. Ascoltare la critica senza assorbirla
automaticamente. Verificare se tocca un punto reale o solo una differenza di stile.

Non tutte le critiche meritano di essere integrate. Alcune servono solo a chiarire meglio
dove ti posizioni.

Questa osservazione migliora la mia coerenza o mi chiede di tradirla?

Molti professionisti confondono apertura mentale con adattamento continuo. Il metodo
serve a distinguere tra evoluzione e dispersione.
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La chiave sta nel mantenere un equilibrio dinamico: essere flessibili abbastanza per crescere
e migliorare, ma radicati nella propria visione per evitare di perdere di vista cid che ci rende
unici e autentici. Solo cosi il percorso professionale diventa un cammino consapevole e

significativo.

[J Esercizio -filtrare le critiche

Ripensa a una critica ricevuta sul tuo modo di negoziare. Scrivi cosa ti ha colpito.
Individua se tocca un punto reale del tuo metodo o solo una differenza di
approccio. Chiediti cosa puoi integrare senza snaturarti. Annota una frase che
userai per spiegare il tuo metodo senza difenderlo.

Spazio per gli esercizi
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Quando sei tentato di sospendere il
metodo "solo per ora’

C'e una tentazione ricorrente, sottile, quasi sempre razionale in apparenza. Sospendere il

metodo temporaneamente.
"Solo per questo cliente." "Solo per questa fase." "Solo finché non si stabilizza"

Il metodo personale viene raramente abbandonato in modo frontale. Viene sospeso per

eccezioni che sembrano innocue.

Il problema non & l'eccezione. E la normalizzazione dell'eccezione.

Nominare Definire Stabilire

Cosa stai sospendendo Per quanto tempo Cosa segnalera il ritorno

esattamente questa sospensione al metodo
durera

Quando sospendi il metodo “solo per ora’, stai inviando un messaggio preciso. Non al cliente. A
te stesso. Stai dicendo che il metodo vale finché non &€ scomodo.

Un metodo maturo non nega la possibilita di sospensione. La struttura.

Senza questi tre passaggi, la sospensione diventa una riscrittura silenziosa. E cio che era

temporaneo diventa sistema.

Molti professionisti non si accorgono di aver abbandonato il proprio metodo. Continuano a
parlare di principi che non praticano piu. La dissonanza cresce. E fondamentale riconoscere
questo momento per evitare che l'incongruenza comprometta la credibilita e la coerenza del
proprio lavoro. La consapevolezza e la chiarezza nei confronti di sé stessi aiutano a mantenere
integrita e trasparenza.

Ritrovare il contatto con il proprio metodo significa anche saperlo adattare senza tradirne
lessenza, accettando che la flessibilita sia parte integrante della maturita professionale. Solo
cosi si puod garantire una pratica autentica e allineata con i propri valori, evitando di cadere
nella trappola dellabitudine confusa con metodo.
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[J Esercizio-rendere esplicita la sospensione

Ripensa a una situazione in cui hai sospeso il tuo metodo "per ora". Scrivi cosa hai
sospeso davvero. Individua se avevi definito un limite temporale. Chiediti cosa
avrebbe segnalato il ritorno al metodo. Annota una regola che userai per non

sospendere mai senza dichiararlo.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come posizionamento
invisibile
Molti professionisti cercano il posizionamento attraverso cio che dichiarano. IL sito. IL

linguaggio. Il pricing. Il personal brand.

Il metodo personale opera a un livello piu profondo. E un posizionamento invisibile.

I, /
uﬂ @/;

Segnali costanti Reputazione silenziosa Attrazione naturale
Come rispondi. Quanto Non gridata. Non spiegata. Chi non € compatibile
tempo ti prendi. Cosa rendi Una presenza che precede la  percepisce attrito. Chi lo €
negoziabile e cosa no. Come  trattativa. percepisce solidita.

gestisci i cambiamenti.
Non dice chi sei. Lo fa percepire.

Quando il metodo é coerente, il mercato inizia a reagire prima ancora della trattativa. Alcune
richieste non arrivano. Altre arrivano gia piu allineate.

Questo non accade per magia. Accade Molti professionisti cercano clienti migliori

perché il tuo modo di negoziare produce migliorando il marketing. Il metodo
segnali costanti. personale migliora la qualita delle

- e interazioni prima ancora della vendita.
Il posizionamento invisibile & potente

perché non richiede sforzo continuo. Non Nel lungo periodo, il mercato non ricorda
devi ribadirlo. Non devi difenderlo. cosa prometti. Ricorda come lavori.

Il metodo personale, quando € praticato con continuita, diventa la forma piu credibile di
posizionamento.

E un investimento che costruisce fiducia e rispetto nel tempo, trasformando ogni contatto in
un'opportunita autentica di crescita reciproca. Questo approccio crea relazioni solide, basate
sulla coerenza e sullintegrita, elementi imprescindibili per un successo duraturo.
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[J Esercizio - osservare il posizionamento invisibile

Ripensa agli ultimi contatti ricevuti. Scrivi cosa avevano gia capito prima di parlare
con te. Individua un comportamento tuo che ha filtrato quelle richieste. Chiediti
cosa il tuo metodo sta comunicando senza parole. Annota un comportamento che

vuoi rendere ancora piu coerente.

Spazio per gli esercizi
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Perché il metodo filtra il mercato
meglio del marketing

Il marketing promette. Il metodo seleziona.
Questa distinzione é centrale per comprendere perché, nel lungo periodo, il metodo

personale filtra il mercato in modo piu efficace di qualsiasi messaggio promozionale.

Il marketing

Lavora sull'aspettativa. Attira attenzione. Invita al contatto.

Il metodo

2 Lavora sull'esperienza reale. Conferma o smentisce rapidamente

quell'aspettativa.

Molti professionisti investono energie per comunicare il proprio posizionamento, ma poi
negoziano in modo incoerente. ILrisultato € una frattura. Tra cid che promettono e cid che

praticano.

Il metodo personale, quando e coerente, riduce questa distanza. Non perché racconta
meglio. Ma perché non deve raccontare.

IL filtro avviene nei dettagli operativi. Nel modo in cui gestisci una richiesta fuori
perimetro. Nel modo in cui rispondi a un'urgenza. Nel modo in cui rinegozi una

condizione.

Un cliente non compatibile spesso si allontana da solo. Non perché venga respinto. Ma

perché non riconosce il proprio modo di lavorare nel tuo.

Il marketing puo attrarre chiunque. Il metodo trattiene solo chi é allineato. Nel tempo, questo
produce un effetto cumulativo. Meno attrito iniziale. Meno negoziazioni difensive. Meno

relazioni da "aggiustare”.
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[ Esercizio-osservare il filtro

Ripensa a un contatto che si € interrotto senza conflitto. Scrivi cosa potrebbe aver
segnalato incompatibilita. Individua un tuo comportamento che ha agito come
filtro. Chiediti se € coerente con il professionista che vuoi essere. Annota cosa non

vuoi piu attirare nel tuo mercato.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come reputazione che
precede la trattativa

Esiste una forma di reputazione che non passa dal racconto. Arriva prima della trattativa.

E la reputazione che si costruisce quando il tuo metodo & coerente nel tempo. Quando clienti,
partner e interlocutori sanno cosa aspettarsi da come lavori, non da cosa prometti.

Ripetizione riconoscibile

f:J Come gestisci i confini, affronti i cambiamenti, reagisci alle
pressioni

Prevedibilita diventa aoffidabilita

{rqh? Nel tempo, queste scelte diventano prevedibili, quindi
affidabili

Reputazione che filtra

Le richieste sono piu misurate, le aspettative piu
realistiche

Struttura percepita

IL cliente arriva gia con una percezione di

chiarezza

Questa reputazione non nasce da un singolo progetto riuscito. Nasce dalla ripetizione
riconoscibile di scelte negoziali.

Quando la reputazione precede la trattativa, Molti professionisti cercano di costruire

la negoziazione cambia tono ancora prima reputazione dimostrando flessibilita totale.
di iniziare. Le richieste sono piu misurate. Le Questo produce l'effetto opposto. Genera
aspettative piu realistiche. | test di forza richieste arbitrarie.

meno frequenti.
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Al contrario, mantenere una coerenza nelle proprie decisioni crea un terreno di fiducia su cui
si possono costruire relazioni durature e proficue. La prevedibilita diventa cosi un vantaggio
competitivo, capace di guidare le dinamiche negoziali verso risultati piu equilibrati e
soddisfacenti per entrambe le parti. In questo modo, la reputazione si trasforma in uno
strumento strategico che non solo facilita l'accordo, ma riduce anche i costi di transazione e
la necessita di controlli continui, creando un ambiente favorevole alla collaborazione a
lungo termine. Questo approccio richiede disciplina e chiarezza nei propri valori e obiettivi,
elementi essenziali per mantenere la coerenza senza perdere la capacita di adattamento
quando necessario. In definitiva, la forza risiede nella capacita di essere fermi sui principi
fondamentali, dimostrando allo stesso tempo apertura verso soluzioni innovative che
rispettino tali principi.

Il metodo personale, quando é vissuto con continuita, non ha bisogno di essere
raccontato. Viene riconosciuto.

La coerenza nelle azioni e nelle decisioni crea un'immagine di affidabilita che facilita il
dialogo e riduce le incomprensioni, permettendo di instaurare rapporti di fiducia piu solidi e
duraturi. Questo implica anche la responsabilita di mantenere un comportamento autentico,
che rispecchi realmente le proprie convinzioni, evitando contraddizioni che potrebbero
compromettere la credibilita personale e professionale.

Disciplina e Chiarezza

Valori chiari e apertura a
soluzioni coerenti

Vantaggi Strategici

Prevedibilita, riduzione
costi e accordi equilibrati
Coerenza

Fondamento di fiducia e
reputazione riconosciuta

58



www.nicolopirellicom

[) Esercizio - leggere la reputazione

Ripensa a come vieni introdotto da chi ti segnala. Scrivi le parole che vengono
usate piu spesso. Individua quali riflettono il tuo metodo e quali no. Chiediti cosa il
tuo comportamento sta insegnando agli altri su come lavori. Annota un aspetto del

metodo che vuoi rendere ancora piu riconoscibile.

Spazio per gli esercizi
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++|l metodo e il tempo lungo:
quando tutto rallenta

Non tutte le fasi professionali sono espansive. Ci sono momenti in cui il ritmo rallenta. |
contatti diminuiscono. Le opportunita sembrano meno frequenti.

In queste fasi, il metodo personale viene messo alla prova in modo silenzioso. Non dalla

pressione. Ma dall'attesa.

G £

Non confondere Il metodo sta Restare leggibili nel
silenzio con filtrando rallentamento
fallimento

Molti professionisti vivono il rallentamento come un segnale di errore. Pensano che
qualcosa non stia funzionando. E iniziano a cambiare direzione senza criterio.

IL framework personale offre una lettura diversa. Il rallentamento non & sempre un
problema. A volte € una fase di transizione.

Quando il metodo inizia a filtrare davvero, il flusso si riduce prima di riallinearsi. Meno
contatti. Ma piu compatibili.

Questo passaggio € delicato perche non offre gratificazioni immediate. Richiede fiducia nel
processo. Richiede coerenza senza conferme rapide.

Molti professionisti rompono il metodo in queste fasi. Abbassano confini. Accelerano
risposte. Accettano cid che prima avrebbero filtrato. Il framework invita a fare l'opposto.
Usare il rallentamento come spazio di verifica. In questo modo, si costruisce una base solida
e duratura, evitando scelte impulsive che potrebbero compromettere gli obiettivi a lungo
termine. La pazienza diventa quindi un alleato imprescindibile per navigare con successo
attraverso la complessita del percorso professionale.
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[ Esercizio-abitare il rallentamento

Ripensa a una fase di rallentamento recente. Scrivi come hai reagito. Individua
dove hai sentito la tentazione di forzare. Chiediti cosa il metodo ti stava chiedendo

invece. Annota una scelta che oggi faresti in modo diverso.

Spazio per gli esercizi
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Quando il metodo deve essere
riscritto

Un metodo personale non &€ un monumento. E una struttura viva.

Arriva un momento in cui cio che ha funzionato smette di essere adeguato. Non perché era
sbagliato. Ma perché tu sei cambiato.

Decisioni faticose Criteri inadeguati

Piu del necessario Non intercettano piu la complessita reale

! !

Regole strette

Che sembrano limitanti

ILrischio, in questa fase, & doppio. Aggrapparsi al metodo per paura di perdere stabilita. Oppure
abbandonarlo senza criterio, confondendo evoluzione con rottura.

Riscrivere il metodo non significa negare il In questi casi, il problema non & il metodo. E

percorso fatto. Significa riconoscere che il il ritardo nell'aggiornamento.
contesto, il livello e le responsabilita sono
. Riscrivere il metodo richiede una postura
cambiati.

precisa. Non difensiva. Non impulsiva.
Alcuni segnali indicano che il metodo va
aggiornato. Le decisioni diventano piu

faticose del necessario.

Quale parte del metodo non riflette piu la mia realta attuale.

Non si riscrive tutto. Si interviene per strati. Alcuni non negoziabili restano invariati. Altri vengono
raffinati. Altri ancora vengono lasciati andare.

Il metodo evolve quando riesce a incorporare maggiore complessita senza perdere chiarezza. Se
diventa piu confuso, non sta evolvendo. Sta collassando.
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[ Esercizio-diagnosticare levoluzione

Ripensa a una scelta recente che ti ha messo in difficolta. Scrivi quale parte del tuo
metodo non l'ha intercettata. Individua se va raffinata, ampliata o eliminata. Chiediti
cosa € cambiato nel tuo lavoro rispetto a quando il metodo € nato. Annota un

principio che oggi scriveresti in modo diverso.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come memoria
professionale

Con il tempo, ogni professionista accumula esperienza. Ma non tutta l'esperienza diventa
sapere.

Molte decisioni restano episodiche. Molti errori vengono superati senza essere compresi.

Il metodo personale serve anche a questo: trasformare l'esperienza in memoria professionale.

Integrare
lapprendimento

Riconoscerei
pattern

Capitalizzare
@ lesperienza

Una memoria che non & nostalgia. E apprendimento strutturato.
Senza metodo, ogni nuova situazione viene affrontata come se fosse la prima. Con metodo,

ogni nuova situazione dialoga con cid che e gia stato attraversato.

La memoria professionale non & un archivio di casi. E un sistema di criteri che si sono

dimostrati validi nel tempo.

Quando una scelta si ripete. Quando un errore torna. Quando una tensione emerge di nuovo. Il
metodo permette di riconoscere il pattern. Non per evitarlo sempre. Ma per non subirlo

inconsapevolmente.

Molti professionisti crescono, ma non capitalizzano. Ogni fase richiede uno sforzo nuovo
perché nulla viene integrato davvero.

IL framework personale interrompe questa dispersione. Rende l'esperienza cumulativa.
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[ Esercizio - costruire memoria

Ripensa a tre negoziazioni significative del passato. Scrivi cosa ti hanno insegnato
davvero. Individua un criterio che emerge da tutte e tre. Chiediti se oggi €
esplicitato nel tuo metodo. Annota come lo integrerai nella versione aggiornata del

framework.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come protezione dallego

Uno dei rischi meno visibili nella negoziazione non é linsicurezza. E l'ego.

Con iltempo, l'esperienza puo trasformarsi in rigidita. La competenza in automatismo. Il

successo in presunzione silenziosa.

Il metodo personale serve anche a questo: a proteggerti da te stesso quando l'ego prende il

controllo.

é N 4 N
Lego nella Nel confondere Il metodo come
necessita di avere fermezza con correttivo
ragione imposizione

9 P Ti costringe a tornare ai
Nel voler dimostrare La rigidita mascherata criteri, non alle reazioni
valore a ogni costo da principio

\. Yy, \_ J

L'ego si manifesta in modi sottili. Nella necessita di avere ragione. Nel voler dimostrare valore.

Nel confondere fermezza con imposizione.

Un metodo senza ego € impossibile. Un metodo che contiene l'ego € necessario.

Le decisioni non devono confermare la tua immagine. Devono servire il sistema.

Quando l'ego entra nella negoziazione, il focus si sposta. Dal risultato sostenibile alla vittoria

simbolica. Dalla relazione al confronto.

Molti conflitti negoziali non nascono da interessi incompatibili. Nascono da identita che cercano

conferma.

Quando l'ego e contenuto, accade qualcosa di raro. Puoi cambiare idea senza sentirti sconfitto.
Puoi dire no senza bisogno di dimostrare nulla. Puoi ascoltare l'altro con apertura genuina,
riconoscendo il valore delle diverse prospettive senza perdere il contatto con i tuoi obiettivi. In
questo spazio, la negoziazione diventa un processo creativo piu che una battaglia da vincere. La
vera forza sta nella capacita di mantenere un equilibrio tra fermezza e flessibilita, creando un
dialogo che valorizza entrambe le parti e favorisce soluzioni condivise e durature. Solo cosi la
negoziazione puo trasformarsi in un'opportunita di crescita reciproca e di costruzione di fiducia.
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() Esercizio-riconoscere lego

Ripensa a una negoziazione in cui hai sentito il bisogno di dimostrare qualcosa.
Scrivi cosa era in gioco per la tua immagine. Individua dove l'ego ha influenzato la
decisione. Chiediti cosa avrebbe deciso il metodo al posto tuo. Annota un segnale

che userai per riconoscere l'ego in futuro.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come atto etico

Ogni negoziazione € anche una scelta etica. Non nel senso morale del termine. Nel senso
responsabile.

Ogni volta che negozi, stai decidendo che tipo di relazione rendere possibile. Che tipo di
equilibrio creare. Che tipo di precedente lasciare.

Il metodo personale rende esplicita questa dimensione. Senza retorica. Senza idealismi.

01 02 03

Sostenibilita reciproca Chiarezza sui confini Responsabilita sulle
conseguenze

Questa scelta e sostenibile Le aspettative sono esplicite, 9

per entrambe le parti nel non implicite Chi fa cosa, e cosa accade se

tempo? qualcosa cambia

Un metodo non etico non & necessariamente scorretto. E semplicemente inconsapevole
delle conseguenze che produce nel tempo.

L'etica del metodo non riguarda Ll'essere "buoni”. Riguarda l'essere chiari.

Molti conflitti futuri nascono da accordi ambigui fatti in buona fede. Il metodo riduce questo
rischio.

Quando negozi con metodo, eviti di promettere cid che non puoi sostenere. Eviti di accettare
Cio che sai gia diventera un problema.

Questa é una forma di rispetto. Non solo per l'altro. Per il lavoro stesso. Essere trasparenti
nelle aspettative e nelle responsabilita crea un terreno di fiducia, fondamentale per
costruire relazioni durature e proficue. La chiarezza non elimina le difficolta, ma le rende
gestibili attraverso un dialogo aperto e onesto. In questo modo, il metodo diventa uno
strumento prezioso per trasformare le divergenze in opportunita di crescita condivisa,
evitando incomprensioni che possono minare anche le collaborazioni piu promettenti. La
trasparenza, quindi, non € solo un obiettivo, ma una pratica continua che richiede disciplina
e consapevolezza.
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[ Esercizio - verificare l'etica del metodo

Ripensa a una negoziazione che ha generato attrito nel tempo. Scrivi dove &
mancata chiarezza iniziale. Individua una scelta che, col senno di poi, hon era
sostenibile. Chiediti cosa il tuo metodo avrebbe fatto emergere prima. Annota un

principio etico che vuoi rendere non negoziabile.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come scelta di identita

A questo punto € chiaro che il metodo personale non riguarda solo la negoziazione.
Riguarda chi scegli di essere mentre negozi.

Ogni metodo € una dichiarazione implicita di identita. Non nel senso narrativo. Nel senso

A |dentitd operativa

2 Cid che accetti

pratico.

Cio che sostieni

A

Dice cosa sei disposto a sostenere. Cosa sei disposto a perdere. Cosa non sei piu disposto a

fare.

Molti professionisti separano identita e lavoro. Pensano che la negoziazione sia una tecnica
neutra. Il metodo dimostra il contrario. Il modo in cui negozi rivela cid che ritieni accettabile.
E cio che accetti, nel tempo, diventa identita operativa.

Scegliere un metodo significa scegliere come vuoi essere riconosciuto, anche quando

non sei presente.

Non sei il professionista che dice di avere In quei momenti, il metodo smette di

certi valori. Sei quello che li pratica quando essere uno strumento. Diventa una presa di
diventano scomodi. posizione.

Il metodo come identita emerge Questa riconoscibilita € una forma di
soprattutto nelle scelte difficili. Quando solidita interna. Riduce l'ansia di

dire no costa. adattamento.
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[J Esercizio-dichiarare lidentita

Scrivi in una frase che tipo di professionista vuoi essere quando negozi. Individua
una scelta passata che non era coerente con questa identita. Chiediti cosa avresti
fatto con il metodo attuale. Annota una decisione futura in cui vuoi agire in modo

esplicitamente allineato.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come eredita
professionale

Ogni professionista lascia un'eredita. Anche quando

: @) non lo intende.
l(\ s

= E Non & fatta solo di risultati, clienti o fatturato. E fatta
l di come ha lavorato. Il modo in cui affronti ogni

)

trattativa, la tua integrita e la tua capacita di ascolto
definiscono il valore duraturo che trasmetti ai

ood
ood
o C@D

© W
ood

colleghi e al settore. Coltivare un metodo coerente
- | | = significa costruire una reputazione solida che resiste
) nel tempo.

Il metodo personale rende questa eredita intenzionale.

Esempi coerenti Traccia riconoscibile

Come hai gestito confini e decisioni “Con lei le cose sono chiare”

Cultura del lavoro

Costruita attraverso la pratica quotidiana

Senza metodo, cio che lasci & frammentato. Esperienze isolate. Ricordi soggettivi.
Interpretazioni parziali.

Con un metodo, lasci una traccia piu leggibile. Un modo di fare le cose. Un criterio che pud
essere riconosciuto, raccontato, talvolta trasmesso.

Il metodo come eredita non riguarda l'insegnare. Riguarda il lasciare esempi coerenti.
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Quando un cliente cambia modo di negoziare dopo aver lavorato con te, quando un partner
interiorizza una tua modalita di chiarezza, quando una relazione si chiude senza strascichi
perché il metodo ha retto, stai gia lasciando qualcosa.

Nel lungo periodo, cid che resta non & cid che hai ottenuto. E ciod che hai reso possibile senza
distruggere relazioni, confini o fiducia.

[J Esercizio -riconoscere leredita

Ripensa a professionisti con cui hai lavorato e che ti hanno lasciato un segno. Scrivi
cosa li rendeva riconoscibili nel modo di negoziare. Individua quale aspetto del tuo
metodo potrebbe diventare eredita per altri. Chiediti se oggi lo stai praticando
davvero. Annota una scelta futura che vuoi rendere esemplare.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo quando non sei piu tu a

negoziare

Arriva un momento, nel percorso professionale, in cui non sei piu l'unico a negoziare. Un
collaboratore. Un partner. Un intermediario.

In questa fase, il metodo personale viene messo alla prova in modo nuovo. Non piu solo

hella decisione. Ma nella trasmissibilita.

Cosanon e Come gestire i Quando fermarsi
negoziabile cambiamenti

| segnali che richiedono

| confini fondamentali Il processo per verifica
del metodo rinegoziare

Quando non sei tu a negoziare, cid che conta non & la tecnica. E la chiarezza del criterio.

Se il metodo vive solo nella tua testa, non pud essere praticato da altri. Diventa stile
personale. Non sistema.

IL framework personale, invece, puo essere comunicato. Non nei dettagli. Nei principi.

Chi negozia al posto tuo deve sapere tre Quando il metodo e chiaro, anche delegare
cose. Cosa non € negoziabile. Come gestire diventa meno rischioso. Non percheé tutto
i cambiamenti. Quando fermarsi. andra come faresti tu. Ma perché le

o . . deviazioni saranno riconoscibili.
Non serve che replichi il tuo linguaggio.

Serve che rispetti la struttura.

Sapere quando fermarsi € fondamentale per evitare compromessi svantaggiosi o perdite
inutili. Riconoscere i segnali che indicano la necessita di una pausa o di una revisione
permette di mantenere il controllo e tutelare i propri interessi durante la negoziazione.
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Quando altri riescono a nhegoziare in modo coerente con il tuo metodo, accade qualcosa di

significativo. Il lavoro diventa scalabile senza perdere identita.

[ Esercizio-indicare il metodo

Immagina che qualcun altro debba negoziare per te domani. Scrivi tre regole che
dovrebbe rispettare senza eccezioni. Individua una decisione che non dovrebbe
mai prendere da solo. Chiediti cosa del tuo metodo € gia abbastanza chiaro da
essere trasmesso. Annota cosa devi rendere piu esplicito prima di delegare

davvero.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo quando fallisce

Prima o poi accade. Nonostante il metodo. Nonostante la coerenza. Nonostante la
preparazione.

Una negoziazione fallisce.
IL cliente si ritira. L'accordo salta. La relazione si interrompe.

Questo e il momento in cui molti professionisti mettono in discussione tutto. Il metodo. Le
scelte fatte. La propria lettura della situazione.

Non "di chi € la colpa’

Ma "cosa posso imparare senza tradirmi*

Analizzare cosa é fallito

Non per correggere tutto, ma per capire cosa non deve essere corretto

IL framework personale serve anche a questo: a contenere il fallimento senza dissolversi.

Un metodo maturo non promette infallibilita. Promette leggibilita anche quando
qualcosa non funziona.

IL fallimento diventa pericoloso solo quando viene interpretato come prova che il metodo
non funziona. In realta, spesso € la prova che il metodo ha fatto il suo lavoro.

Ha impedito una relazione insostenibile. Ha reso visibile un disallineamento. Ha fermato un
processo che avrebbe creato attrito nel tempo.

Non tutti i fallimenti sono segnali di errore. Alcuni sono segnali di confine.

Imparare a riconoscere questi segnali di confine aiuta a mantenere integra la propria
autenticita, evitando di scambiare ogni ostacolo per un limite da superare a costo di tradire
se stessi. Cosi, il fallimento diventa un'opportunita di crescita consapevole, piuttosto che un
motivo di scoraggiamento.
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[) Esercizio-leggere il fallimento

Ripensa a una negoziazione che non &€ andata a buon fine. Scrivi cosa é fallito
concretamente. Individua cosa il metodo ha protetto. Chiediti cosa avresti
compromesso se avessi insistito. Annota un apprendimento che vuoi integrare

senza shaturare il framework.

Spazio per gli esercizi

77



www.hicolopirellicom &Pmﬂu
IcoL®

Il metodo come scelta di lungo
periodo

A questo punto € evidente che il metodo personale non serve a "vincere" le negoziazioni.
Serve a sostenere una traiettoria.

Nel breve periodo, molte scelte possono sembrare equivalenti. Nel lungo periodo, non lo

SONo mai.

Breve periodo

Decisioni corrette che creano difficolta future

Lungo periodo
Decisioni scomode oggi che costruiscono stabilita

domani

Il metodo personale sposta l'unita di misura. Non valuta la singola trattativa. Valuta la

direzione complessiva del lavoro.

Quando una scelta € coerente nel lungo periodo, spesso non ¢ la piu facile nel presente.
Richiede pazienza. Richiede fiducia nel processo.

Il framework ti aiuta a rimanere orientato Senza metodo, il lungo periodo € una
quando i segnali di conferma tardano ad promessa vaga. Con metodo, diventa un
arrivare. Quando il mercato non risponde criterio operativo.

subito. Quando il confronto sembra o . o
. . Questo cambia il modo in cui vivi la
asimmetrico. o o
negoziazione. Non come una serie di prove
isolate. Ma come capitoli di una stessa

storia professionale.

78



IRELLI

www.nicolopirellicom =3

Nel lungo periodo, il metodo riduce l'erosione. Di energia. Di motivazione. Di identita
professionale. Non perché elimina le difficolta. Ma perché impedisce che ogni difficolta

riscriva chi sei.

() Esercizio - verificare il lungo periodo

Ripensa a una scelta recente che ti ha dato un beneficio immediato. Chiediti che
effetto avra tra uno o due anni. Individua una scelta passata che ha protetto il tuo
lungo periodo. Scrivi cosa hai rinunciato allora. Annota un criterio che userai per
distinguere tra vantaggio immediato e coerenza futura.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come disciplina
quotidiana

Un metodo personale non vive nei momenti
straordinari. Vive nel quotidiano.

Nelle risposte ordinarie. Nelle email di routine.

Nei piccoli scambi che sembrano irrilevanti. E

nella costanza delle azioni semplici che si
costruisce la vera forza del metodo,
trasformando la disciplina in un‘abitudine
radicata e duratura. Solo cosi si pud sostenere il

progresso nel tempo, giorno dopo giorno.

E qui che il metodo viene davvero praticato o lentamente disatteso.

Molti professionisti pensano alla negoziazione come a un evento. Un momento speciale. Una
fase delimitata. Il metodo personale ribalta questa prospettiva. La negoziazione € una
disciplina quotidiana.

e Ognirisposta Ogni silenzio e Ogni concessione
costruisce un comunica un educa
precedente confine linterlocutore

Il metodo serve a rendere queste micro-decisioni coerenti tra loro. Non spettacolari.
Coerenti.

La disciplina quotidiana non & rigidita. E ripetizione consapevole.

Non richiede forza di volonta costante. Richiede struttura.

Quando il metodo € interiorizzato, molte decisioni smettono di essere faticose. Non perché
sono facili. Ma perché sono gia state scelte a monte.
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La disciplina quotidiana non produce risultati immediati. Produce stabilita cumulativa. Nel
tempo, questa stabilita si traduce in relazioni piu chiare. Meno negoziazioni logoranti. Piu

spazio mentale per cid che conta davvero.

[ Esercizio - osservare il quotidiano

Ripensa alle ultime tre risposte che hai dato a richieste professionali. Scrivi se
erano coerenti tra loro. Individua un micro-comportamento che vuoi rendere piu
allineato al metodo. Chiediti dove il quotidiano tende a farti deviare. Annota una

regola semplice che userai come disciplina giornaliera.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come riduzione della
complessita

Con l'esperienza, il lavoro non diventa piu semplice. Diventa piu complesso.

Piu variabili. Piu interlocutori. Piu livelli decisionali.

2

Molti aggiungono Il metodo riduce
Nuove tecniche, nuovi modelli, nuove Seleziona cid che conta davvero per
eccezioni decidere bene

Molti professionisti affrontano questa complessita aggiungendo strumenti. Nuove tecniche.

Nuovi modelli. Nuove eccezioni.

Il metodo personale lavora in direzione opposta. Non aggiunge complessita. La riduce.

Ridurre la complessita non significa semplificare la realta. Significa selezionare cio che

conta davvero per decidere bene.

IL framework personale funziona come un filtro cognitivo. Ti aiuta a ignorare cio che é

irrilevante. A concentrarti su cio che & determinante.

Quando il metodo € chiaro, molte Il metodo riduce la complessita
domande smettono di essere centrali. spostando il focus. Dalle infinite possibilita

‘Cosa pensera?" "E se perdo questa ai pochi criteri che hai scelto di rispettare.

occasione?" "E se sbaglio?” -
Questo rende la negoziazione meno

Non perché scompaiono. Ma perché non caotica. Non perché diventa prevedibile.
guidano piu le decisioni. Ma perché diventa leggibile.
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Un approccio leggibile consente di affrontare ogni situazione con maggiore calma e
consapevolezza, trasformando lincertezza in un campo d'azione gestibile. Cosi, anche
davanti a imprevisti o pressioni, il tuo metodo personale diventa una bussola stabile che
orienta le scelte senza perdere la flessibilita necessaria.

() Esercizio - semplificare per decidere

Ripensa a una negoziazione recente che ti € sembrata complessa. Scrivi tutte le
variabili che hai considerato. Individua quali erano davvero rilevanti secondo il tuo
metodo. Chiediti cosa avresti potuto ignorare. Annota un criterio che userai per

ridurre la complessita la prossima volta.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come liberta scelta

Spesso la parola liberta viene usata in modo
superficiale nel lavoro professionale. Liberta
di scegliere i clienti. Liberta di gestire il
tempo. Liberta di dire no.

In realta, la vera liberta si ottiene solo nel
momento in cui si dispone di un metodo
efficace che consente di prendere decisioni
’ ‘ consapevoli, riducendo lincertezza e

I aumentando la propria autonomia operativa.
Un approccio strutturato non limita, ma
amplia il campo delle possibilita,

permettendo di scegliere con maggiore

\ sicurezza e responsabilita.

Il metodo personale propone una definizione diversa. La liberta non € assenza di vincoli. E
scelta consapevole dei vincoli.

Liberta reattiva Liberta intenzionale

Senza metodo: dipende dal contesto, dal Con metodo: non fai tutto cid che potresti,

potere dell'altro, dall'urgenza fai cio che hai scelto di fare

IL framework personale non restringe la liberta. La rende praticabile.
Quando sai cosa hon € negoziabile, smetti di discutere tutto. Quando hai criteri chiari, smetti di
oscillare. Quando il metodo € interiorizzato, smetti di adattarti per paura.
Questa € una forma di liberta poco spettacolare. Non si annuncia. Si esercita.

Molti professionisti confondono liberta con flessibilita totale. Ma la flessibilita senza criteri
genera dipendenza dal contesto.

Questa liberta non elimina i costi. Li rende scelti, non subiti. Dire no diventa una decisione, non
una reazione. Accettare diventa una scelta, non una necessita percepita.
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[) Esercizio -scegliere i vincoli

Scrivi tre vincoli che oggi scegli consapevolmente nel tuo lavoro. Individua un
vincolo che stai subendo senza averlo scelto. Chiediti cosa cambierebbe se lo
rendessi esplicito. Annota una scelta che aumenterebbe la tua liberta anche se

restringe le opzioni.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come fiducia nel processo

Arrivati a questo punto, diventa chiaro che il metodo personale non elimina l'incertezza. La
trasforma.

Molti professionisti cercano sicurezza nella previsione. Sapere come andra. Sapere cosa
rispondera il cliente. Sapere se la scelta sara ripagata.

Il metodo personale sposta la fiducia. Non nel risultato. Nel processo.

Sapere come decidi

&
Fidarsi del processo

Ridurre lansia

Fidarsi del processo significa accettare che non tutte le variabili siano controllabili. Ma che il
modo in cui decidi pud esserlo.

Questa fiducia non & cieca. E costruita. Pagina dopo pagina. Scelta dopo scelta.

Quando il metodo é chiaro, smetti di Fidarsi del processo non significa smettere
giudicare ogni decisione solo in base di migliorare. Significa smettere di oscillare
all'esito. Inizi a giudicarla in base alla ogni volta che qualcosa non funziona.
coerenza.

Nel lungo periodo, questa fiducia costruisce
Questo cambia radicalmente il rapporto con stabilita interna. Anche quando i risultati
'ansia. L'ansia nasce spesso dall'illusione di tardano. Anche quando il contesto cambia.

dover controllare tutto.

E una resilienza consapevole, radicata nella certezza che ogni passo, anche quello difficile, &
parte di un percorso significativo. Cosi, la serenita diventa la vera misura del successo.
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Quando ti fidi del processo, la negoziazione smette di essere una prova continua. Diventa

una pratica. E una pratica, se sostenuta, diventa identita.

[J Esercizio - rafforzare la fiducia

Ripensa a una scelta recente che non ha dato subito i risultati sperati. Scrivi se era
coerente con il tuo metodo. Chiediti cosa ti ha fatto dubitare del processo.
Individua un segnale che userai per valutare le scelte oltre il risultato immediato.
Annota una frase che ti ricordi di fidarti del metodo quando i risultati tardano.

Spazio per gli esercizi

87



www.nicolopirellicom W.nsm
IcoLd

Il metodo come chiusura del
cerchio

Arrivare qui non significa aver concluso un
percorso. Significa avergli dato una forma.

Il metodo personale di negoziazione non nasce
per essere completato. Nasce per tenere
insieme. Tiene insieme le esperienze, le
riflessioni e le azioni future, creando una base
solida su cui costruire ogni nuova trattativa con
consapevolezza e sicurezza. E un punto di
partenza continuo, non un punto di arrivo
definitivo.

Tenere insieme le scelte fatte quando eri meno consapevole. Tenere insieme le decisioni
che prenderai quando sarai piu esperto. Tenere insieme identita, lavoro e relazioni nel

tempo.

Durante

B

Si é trasformata in una

All'inizio postura da abitare
La negoziazione era una

Ora

competenza da apprendere B .
Non piu “come negozio

meglio” ma “‘come voglio
lavorare”

IL cerchio si chiude quando smetti di cercare conferme esterne continue. Non perché non

ti servano piu. Ma percheé non guidano piu le scelte.

Il metodo non elimina il dubbio. Lo rende abitabile. In questo senso, la chiusura del cerchio
non € una fine. E un punto di equilibrio.
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Un punto da cui puoi muoverti senza perderti. Un punto che puoi rivedere senza

distruggerlo.

[ Esercizio-riconoscere la chiusura

Ripensa a come guardavi la negoziazione prima di iniziare questo percorso. Scrivi
cosa € cambiato nel tuo modo di pensarla. Individua un'idea che oggi non ti
rappresenta piu. Chiediti cosa hai guadagnato in chiarezza. Annota una frase che
riassuma il tuo nuovo punto di equilibrio.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come punto di partenza

Chiudere un cerchio non significa fermarsi. Significa ripartire da un punto piu stabile.

Il metodo personale di negoziazione non & una conclusione. E un punto di partenza diverso
da quello iniziale.

G
Questo cambia
. L1
o Ora possiedi ILmodo in cui affronti il

All'inizio del Y :

Un criterio interno che futuro professionale
percorso ) .

orienta le scelte prima
Cercavi strumenti per ancora che la trattativa
gestire le trattative inizi

Non perché sai cosa accadra. Ma perché sai come deciderai quando accadra.

Il metodo come punto di partenza ti Ogni nuova situazione diventa una

permette di entrare in nuove fasi domanda al metodo. Non una minaccia

professionali senza azzerarti. Nuovi clienti. alla tua stabilita.

Nuovi ruoli. Nuovi contesti.
Questo e il passaggio che distingue chi

IL framework non ti chiede di adattarti a accumula esperienza da chi costruisce
tutto. Ti chiede di verificare compatibilita. una traiettoria.

Il metodo personale non garantisce continuita lineare. Garantisce continuita decisionale.

Ripartire con un metodo significa accettare che alcune strade si chiuderanno. E che altre si
apriranno proprio perché sei diventato piu leggibile. Diventare leggibili significa offrire a te
stesso e agli altri una chiarezza sulle tue competenze, valori e obiettivi, facilitando cosi
scelte e collaborazioni piu coerenti e soddisfacenti nel tempo. Questa chiarezza non solo
favorisce opportunita nuove, ma crea anche una base solida su cui costruire una carriera
autentica e sostenibile.
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[ Esercizio-definire il nuovo inizio

Scrivi cosa oggi consideri un buon punto di partenza professionale. Individua una
scelta futura che affronterai con questo metodo. Chiediti cosa non dovrai piu
dimostrare. Annota una frase che rappresenti il modo in cui vuoi ripartire.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come scelta quotidiana
rinnovata

Un metodo personale non si sceglie una volta. Si
rinnova ogni giorno.

Non attraverso grandi decisioni. Attraverso
micro-scelte ripetute. Ogni progresso nasce
dalla costanza di piccoli passi che, messi

O

insieme, tracciano un percorso unico e
autentico. Rinnovare il metodo significa
riconoscere il valore della disciplina quotidiana

O—

e delladattamento continuo.

Ogni mattina, quando rispondi a una richiesta. Ogni volta che definisci un perimetro. Ogni
volta che resisti alla tentazione di semplificare male.

Il metodo non vive nei momenti simbolici. Vive nella pratica ordinaria.

— Non rispondere Chiedere — Rinviare una
subito chiarimenti decisione invece
invece di di chiuderla
presumere male

Rinnovare il metodo quotidianamente non significa riscriverlo. Significa scegliere di non
contraddirlo.

La scelta quotidiana non & eroica. E sobria.

Queste scelte non fanno rumore. Ma costruiscono continuita.

Rinnovare il metodo ogni giorno significa accettare che la coerenza non & uno stato. E una
pratica. Ci saranno giorni in cui il metodo sara piu faticoso. Altri in cui sembrera naturale. Il
punto non & la perfezione. E la fedelta.
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Essere fedeli al metodo significa riconoscere i propri limiti, imparare dagli errori e mantenere
sempre alta l'attenzione sull'intenzione che guida le azioni. Solo cosi si crea un percorso

solido e duraturo.

[ Esercizio-rinnovare il metodo

Scrivi una scelta quotidiana che tende a farti deviare dal metodo. Individua una
micro-azione che puoi cambiare subito. Chiediti quale gesto semplice puo
rappresentare fedelta al tuo framework. Annota una regola minima che userai

come promemoria quotidiano.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come silenzio che parla

Il metodo personale pit solido non & quello che si annuncia. E quello che si percepisce.

Non ha bisogno di essere spiegato continuamente. Non richiede dichiarazioni di principio. Si
manifesta nel modo in cui rispondi, attendi, delimiti.

Questo ¢ il livello del silenzio che parla.

Quando il metodo e
interiorizzato

Non giustifichi ogni scelta, non difendi
ogni confine, non argomenti ogni no

Il silenzio non € ambiguita

E chiarezza gia sedimentata

Il comportamento precede il
linguaggio

E il linguaggio diventa misurato

Molti professionisti parlano troppo perché il metodo non & ancora stabile. Compensano con
spiegazioni cio che non é ancora diventato comportamento.

IL silenzio che parla € quello che lascia spazio all'altro di capire come funziona la
relazione. Non lo istruisce. Lo espone a una coerenza.

Questo tipo di silenzio non & passivo. E intenzionale. E scegliere di non reagire subito. E non
riempire ogni vuoto. E lasciare che la struttura emerga senza essere dichiarata.
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Nel tempo, questo silenzio diventa una forma di autorevolezza. Non imposta. Riconosciuta.

Diventa il terreno fertile dove si sviluppa una comunicazione autentica, capace di generare
fiducia e rispetto reciproco. Solo cosi il lLinguaggio si trasforma da semplice mezzo a strumento
di connessione profonda. In questa dimensione, il silenzio diventa presenza significativa, un
gesto che parla piu delle parole e crea uno spazio senza imposizioni, dove laltro puo davvero
ascoltare e sentirsi accolto.

[J Esercizio-ascoltare il silenzio

Ripensa a una situazione in cui hai sentito il bisogno di spiegare troppo. Scrivi cosa
stavi cercando di proteggere. Individua dove il metodo avrebbe potuto parlare da solo.
Chiediti quale silenzio avrebbe comunicato piu chiarezza. Annota una situazione futura
in cui sceglierai di dire meno.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come scelta irreversibile

Arriva un momento in cui il metodo smette di essere
opzionale. Non perché diventa rigido. Ma perché diventa
evidente. In quel momento, il metodo si trasforma in una
guida naturale, una bussola che orienta ogni azione senza

bisogno di giustificazioni eccessive, lasciando spazio alla
fiducia e allautenticita.

Dopo averlo praticato, non puoi piu non vederlo. Vedi quando una scelta é coerente. Vedi
quando non lo é. Questo rende il metodo irreversibile.

Prima del metodo La soglia

Molte decisioni erano inconsapevoli Non puoi piu mentirti

Dopo il metodo

Ogni deviazione é una scelta esplicita

Non perché non potresti tornare indietro. Ma perché sapresti di farlo.

L'irreversibilita del metodo non & una prigione. E una soglia.

Una volta attraversata, non puoi piu negoziare come prima senza sentirne il costo interno.
Non puoi piu accettare ambiguita come se fossero neutrali. Non puoi piu giustificare
incoerenze come se fossero necessarie. Superare questa soglia significa abbracciare
pienamente la responsabilita delle proprie azioni e decisioni, riconoscendo che ogni scelta
ha un peso e un significato profondo. Da quel momento, la consapevolezza diventa il faro
che guida il cammino, rendendo ogni passo autentico e intenzionale.
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Questo passaggio segna una maturita professionale rara. La capacita di sostenere cio che

vedi.

Questa visibilita non & sempre piacevole. Ma é cio che rende la crescita reale. Una scelta
irreversibile non € una promessa solenne. E una disponibilita quotidiana a guardare le proprie
decisioni senza anestesia.

[J Esercizio - attraversare la soglia

Ripensa a una decisione che oggi non riusciresti piu a prendere come prima. Scrivi
cosa ora vedi chiaramente. Individua una scelta che senti diventata irreversibile.
Chiediti cosa proteggi grazie a questa consapevolezza. Annota una frase che
rappresenti il punto di non ritorno del tuo metodo.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come quiete

Quando il metodo € davvero interiorizzato, accade qualcosa di inatteso. La negoziazione

diventa piu silenziosa dentro.

Non perché spariscano le decisioni difficili. Ma perché smette il rumore che le accompagna.

Lansia non scompare

s

Ma si ridimensiona

Il dubbio resta

Ma non € piu caotico ey s
La responsabilita

rimane

i¥o!

Ma e sostenibile

La quiete di cui parliamo non & calma apparente. E assenza di conflitto interno.

Quando sai perché stai dicendo si. Quando sai perché stai dicendo no. Quando sai perché
stai aspettando. La quiete nasce da questa chiarezza.

Molti professionisti confondono la tensione La quiete non ¢ indifferenza. E allineamento.

con l'importanza. Pensano che una _ i _ _

- , Quando il metodo e stabile, non devi

decisione rilevante debba essere _ _ _ _

, convincerti ogni volta. Non devi cercare

necessariamente tormentata. . o .
conferme continue. Non devi spiegarti tutto

Il metodo dimostra il contrario. Le decisioni da capo.

piu importanti, quando sono coerenti, sono

spesso le piu semplici da sostenere.

In questa quiete, la negoziazione smette di occupare spazio emotivo eccessivo. Diventa una
parte del lavoro. Non il suo centro ansioso. La chiarezza interiore diventa cosi una guida
affidabile, permettendoti di agire con sicurezza senza lasciarti sopraffare dal dubbio o
dall'incertezza. E in questa serenita che si trovano le basi per decisioni piu efficaci e relazioni

professionali piu autentiche.
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[ Esercizio-riconoscere la quiete

Ripensa a una decisione recente che hai preso senza agitazione. Scrivi cosa l'ha
resa semplice. Individua quale parte del metodo ha lavorato al posto tuo. Chiediti
dove senti ancora rumore inutile. Annota una scelta futura che vuoi affrontare con

la stessa quiete.

Spazio per gli esercizi

99



www.nicolopirellicom msm

Il metodo come fine dellurgenza

Una delle trasformazioni piu profonde che il metodo
personale produce ¢ la fine dell'urgenza permanente.

Non dell'urgenza reale. Ma di quella psicologica. Quando
impari a fidarti del processo e ad applicare il metodo con

costanza, smetti di reagire impulsivamente a ogni stimolo
esterno. Questo ti permette di affrontare ogni situazione con
calma e lucidita, riducendo lo stress e migliorando la qualita
delle decisioni.

Molti professionisti vivono la negoziazione come una sequenza di emergenze. Ogni richiesta
sembra immediata. Ogni risposta sembra decisiva. Ogni silenzio sembra pericoloso.

Il metodo personale spezza questo automatismo.

Distinzione Rallentare per Spazio tra stimolo
fondamentale chiarire e risposta

Cio che é urgente non Accelerare cid che In quello spazio vive la

€ sempre importante. e gia chiaro . scelta

Cio che e importante
non accetta sempre
urgenza.

La fine dell'urgenza non rende il lavoro pigro. Lo rende intenzionale.

Molti errori negoziali nascono dalla pressione del "subito”. Risposte affrettate. Concessioni
premature. Decisioni prese per chiudere il disagio, non la trattativa.

Il metodo personale crea uno spazio tra stimolo e risposta. In quello spazio vive la scelta.
Questo spazio permette di valutare con calma le opportunita, di ascoltare attentamente
l'altra parte e di agire con consapevolezza, aumentando cosi le probabilita di successo nella
negoziazione.

100



IRELLI

www.nicolopirellicom =3

Quando l'urgenza non governa piu, accade qualcosa di controintuitivo. La qualita delle

relazioni migliora. Perché smetti di trasmettere ansia.

[J Esercizio-disinnescare l'urgenza

Ripensa a una situazione in cui hai risposto troppo in fretta. Scrivi cosa ti ha spinto a
farlo. Individua cosa il metodo avrebbe rallentato. Chiediti quale urgenza non era
reale. Annota una frase che userai per creare spazio prima di rispondere.

Spazio per gli esercizi
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Il metodo come presenza stabile

Quando tutto cio che doveva essere chiarito € stato chiarito, il metodo smette di farsi notare.
Resta.

Non come schema mentale attivo. Non come lista da consultare. Ma come presenza stabile.

Filtra

Orienta Senza rumore

Y4

Senza intervenire
Sostiene
Senza richiedere

attenzione
Accompagna

Nel tempo Protegge

Senza rigidita

Una presenza che orienta senza intervenire. Che filtra senza rumore. Che sostiene senza

richiedere attenzione costante.

Il metodo personale, a questo livello, non & piu qualcosa che applichi. E qualcosa che ti
accompagna.

Come un orientamento interno che non ha bisogno di essere riattivato. Come una postura

che non cambia a seconda dell'interlocutore.

Quando il metodo € presenza stabile, la negoziazione perde centralita emotiva. Non perché
diventa meno importante. Ma perche smette di essere un luogo di tensione identitaria.

La presenza stabile del metodo si riconosce da un segnale preciso. Le scelte non richiedono
piu spiegazioni interiori lunghe. Non perché sono semplici. Ma perché sono allineate.
Quando le decisioni fluiscono con naturalezza, senza conflitti interiori, si manifesta larmonia
tra mente e azione. Questo allineamento rende ogni passo piu sicuro e autentico,
trasformando il metodo in una guida che parla silenziosamente, ma con certezza.
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Questa stabilita interiore permette di affrontare ogni negoziazione con apertura e fermezza,
senza il peso dellinsicurezza o della difensiva. La presenza stabile non sopprime lemozione,

ma la integra, creando uno spazio dove la comunicazione puo davvero fiorire.

[J Esercizio-riconoscere la presenza

Ripensa a una decisione recente presa senza sforzo eccessivo. Scrivi cosa l'ha resa
stabile. Individua quale parte del metodo era gia integrata. Chiediti dove senti
ancora instabilita inutile. Annota cosa deve diventare presenza, non piu decisione.

Spazio per gli esercizi
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La dichiarazione finale del metodo

Questa non & una conclusione. E una dichiarazione.

Dopo questo percorso, il metodo personale di negoziazione non

& pil un insieme di idee. E una presa di posizione. Ora diventa
un faro che guida ogni tua azione, una base solida su cui
VO costruire fiducia e risultati concreti nelle relazioni e nelle

trattative future.

Dichiara come scegli di lavorare. Dichiara cosa sei disposto a sostenere. Dichiara cosa non sei
piu disposto a negoziare, nemmeno quando sarebbe conveniente.

o 1

Coerenza continua Una direzione
Il metodo non ti rende migliore degli altri. Ti Non risultati costanti, ma una direzione
rende coerente con te stesso. riconoscibile

Il metodo non ti rende migliore degli altri. Ti rende coerente con te stesso. Non ti promette

risultati costanti. Ti promette una direzione riconoscibile.

Da questo punto in poi, negoziare non sara piu un atto neutro. Ogni si avra un significato.
Ogni no avra un costo scelto. Ogni attesa avra una ragione.

Il metodo non elimina il rischio. Elimina l'ambiguita interna. E questa e la sua forza piu grande.

Quando guarderai indietro, non misurerai il valore di questo lavoro dal numero di trattative
chiuse. Lo misurerai dalla quantita di contraddizioni evitate. Dalla chiarezza mantenuta. Dalla
dignita con cui avrai attraversato scelte difficili.

Il metodo personale non & qualcosa che devi ricordare. E qualcosa che riconoscerai ogni volta
che stai per tradirti. Non ti dira cosa fare. Ti dira quando stai smettendo di essere allineato. E a
quel punto, la scelta sara sempre tua.
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Questa é l'unica promessa reale che un metodo serio puo fare.

[J Esercizio finale - dichiarare il metodo

Scrivi, senza abbellimenti, la tua dichiarazione personale di metodo. Non come
vorresti essere. Ma come scegli di agire. Indica tre criteri che guideranno le tue
negoziazioni future. Dichiara un confine che non sei piu disposto a oltrepassare.
Scrivi una frase che userai come riferimento quando il contesto ti spingera a
cedere. Conserva questa dichiarazione. Non come regola rigida. Ma come punto di
verita. Da qui in poi, la negoziazione non sara piu una reazione. Sara una scelta. E

questo chiude la dispensa.

Spazio per gli esercizi
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Disclaimer

Questa dispensa non promette risultati. Non garantisce esiti specifici. Non offre scorciatoie

operative né soluzioni universali.

\RELLI
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Il contenuto che segue é pensato come strumento di riflessione, orientamento e costruzione di

consapevolezza professionale. Non sostituisce l'esperienza, il giudizio personale, né la

responsabilita individuale nelle decisioni negoziali.

Ogni concetto, schema ed esercizio proposto richiede interpretazione, adattamento e

applicazione consapevole al proprio contesto professionale. La loro efficacia dipende

esclusivamente dal modo in cui il lettore scegliera di integrarli nella propria pratica quotidiana.

7
La natura della

negoziazione

Per sua natura, €
influenzata da variabili
che non possono essere
completamente previste
o controllate: persone,
contesti, tempi,
dinamiche relazionali ed
economiche. Nessun
metodo pud eliminare
questa complessita. Puo
solo renderla piu
leggibile.

\

strumento di chiarezza.

J

Responsabilita
personale

L'autore non si assume
responsabilita per
decisioni prese, azioni
intraprese o risultati
ottenuti dal lettore sulla
base di questo materiale.
Ogni scelta resta una
scelta personale, e come
tale comporta
conseguenze che il
lettore accetta di

assumersi.

r

\.

Uso responsabile

Questa dispensa non va
utilizzata per giustificare
rigidita, chiusure o
comportamenti non etici.
Al contrario, invita a un
uso maturo, riflessivo e
responsabile della
negoziazione come
pratica professionale.

\

Proseguendo nella lettura, il lettore accetta implicitamente questo patto: non cercare
conferme, non delegare responsabilita, non usare il metodo come scudo, ma come

IL valore di questo lavoro non risiede in cid che promette. Risiede in cid che rende possibile, se

praticato con coerenza.
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