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Introduzione

Avete notato che negoziamo ogni giorno? Scendiamo a patti 
con gli altri, nell’intimità così come nelle amicizie, sul lavoro, 
negli affari o quando effettuiamo un semplice acquisto. Que-
ste negoziazioni ci permettono di ottenere ciò che vogliamo o, 
quantomeno, di avviarci nella direzione desiderata. Ci offrono 
inoltre l’occasione di allacciare legami con gli altri facendo al-
cuni passi verso di loro e invitandoli a fare alcuni passi verso di 
noi, giacché qualsiasi negoziazione presuppone concessioni da 
una parte e dall’altra. L’obiettivo principale è che queste con-
cessioni non ci costino troppo care e persino che ci rendano 
qualcosa.

Perché allora taluni riescono a negoziare in maniera profi-
cua, facendosi aprire porte, strappando facilmente dei “sì” e ot-
tenendo quello che vogliono, mentre altri nella maggior parte 
dei casi si ritrovano perdenti? A mio parere, questi ultimi non 
hanno imparato a negoziare, non hanno afferrato i meccani-
smi che i vincenti dal canto loro hanno capito. È ciò che mi 
ha condotto a scrivere questo libro. Le sue fasi sono semplici. 
Analizzando e modificando il comportamento, assumendo un 
atteggiamento proattivo, andando alla ricerca di informazioni 
e ascoltando attivamente è possibile conferire ai nostri rappor-
ti con gli altri tutta un’altra sfumatura e smettere di essere in 
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mano altrui. In numerose occasioni saprete condurre voi le 
danze, occupare il posto che vi compete. E credetemi, scoprire-
te che vincere è piacevole.

Non sto però parlando di vincere nel senso di avere la me-
glio sugli altri. Qualunque negoziazione che lascia delusa una 
delle due parti non è positiva a lungo termine. Più impariamo 
a negoziare, più incontriamo persone che a loro volta sanno 
negoziare. Chi si assomiglia si piglia! Tra due buoni avversari, 
comunque, le forze devono eguagliarsi, cosicché si tragga piace-
re dall’ascoltare l’altro difendere il suo punto di vista.

Questo libro non ha tanto lo scopo di creare una dinamica 
vincente-perdente, quanto di trasformarvi in persone sicure. 
Prefiggendoci tale obiettivo, riusciremo innanzitutto e soprat-
tutto a difendere i nostri interessi, cosa del tutto normale, sal-
vaguardando però l’orgoglio dell’interlocutore.

I venti passi che seguono vi aiuteranno a capire i meccanismi 
in gioco in qualsiasi negoziazione. Rivolgetevi a questi consigli 
per migliorare i vostri scambi. Vedrete che riuscirete a sviluppa-
re tutte le qualità di un buon negoziatore.

Che le vostre future negoziazioni vi trasmettano la soddisfa-
zione di esservela cavata con successo.

Buona lettura.
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Negoziamo a ogni istante

Negoziare significa affrontarsi senza violenza con lo scopo di 
trovare un’intesa con una persona o un gruppo di persone. Per 
prendere in considerazione una negoziazione occorre essere di-
sposti a fare concessioni. 

Se siete convinti di non voler modificare in nessun modo 
una richiesta, non prendetevi nemmeno la pena di negoziare; 
fate sapere ciò che volete e aspettate una reazione! Tuttavia, per 
vivere in società non dimenticate che le concessioni sono una 
presenza quotidiana. Volete fare una riunione alle undici, ma 
il collega la preferisce alle tre del pomeriggio? Ecco una nego-
ziazione da portare avanti. Chi vincerà? Una volta l’uno e una 
volta l’altro? Sempre voi o sempre l’altro? 

Sta a voi stabilirlo. Una negoziazione fruttuosa dovrebbe 
trasmettervi la sensazione di essere in equilibrio, non troppo 
pretenziosi ma nemmeno intimoriti. Non dovrebbe farvi crede-
re di essere eterni vincenti, con gli altri costretti a obbedire, né 
darvi la sensazione di perdere sempre.

Sono possibili due grandi modi di negoziare: la negoziazione 
cooperativa e la negoziazione conflittuale. È sempre decisamen-
te preferibile puntare alla negoziazione cooperativa, soprattut-
to quando scegliamo di applicare il nostro sapere alle relazioni 
d’affari. Una negoziazione conflittuale può avere una sua utilità 
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in rapporti ben precisi, ma a lungo termine non è mai auspi-
cabile.

In qualsiasi negoziazione è necessario ottenere risposte a 
varie domande. Cosa vogliamo esattamente? Cosa cerchia-
mo di ottenere? Un accordo? Una dichiarazione d’intenti? Un 
contratto firmato? Un prezzo? Che ci venga detto che abbia-
mo ragione? Un aumento di stipendio? Ponetevi la domanda 
e rispondetevi prima ancora di intraprendere la negoziazione. 
Non iniziate mai a negoziare prima di sapere qual è di preciso 
il vostro obiettivo e quale soluzione sceglierete se fallite. La ma-
niera più sicura di non ottenere quello che vogliamo sta nel non 
definire con chiarezza gli obiettivi.

Prima di qualsiasi negoziazione

•	 Fissatevi degli obiettivi chiari e precisi.

•	 Rispondete alla seguente domanda: si tratta di una 
negoziazione cooperativa o conflittuale?

•	 Preparate le vostre richieste.

•	 Preparate i vostri argomenti.

•	 Siate consapevoli che ambedue le parti devono fare 
concessioni.

•	 Prevedete una strategia di riserva.

Nel passo successivo, il primo, affronteremo i diversi aspetti 
generali di una negoziazione.
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Passo 1

Mantenere una visione  
d’insieme in ogni negoziazione

I seguenti consigli sono generici. Hanno lo scopo di permet-
tervi di conoscere (o di ricordare) le basilari regole di una 

proficua negoziazione. Alcuni sono utili per un incontro faccia 
a faccia, altri per un dialogo tra squadre. Tenete a mente quelli 
che possono applicarsi alla vostra situazione.

Prima di negoziare

•	 Se ne avete la possibilità, scegliete un momento della gior-
nata nel quale vi sentite al meglio. Se siete mattinieri, cerca-
te nei limiti del possibile di fissare i vostri appuntamenti al 
mattino.

•	 Nel caso di una negoziazione con varie persone o di un’as-
semblea, la definizione degli obiettivi va fatta in collabora-
zione con gli individui in causa, ancorché non partecipino 
attivamente alla stessa. Questa fase deve permettere di de-
finire obiettivi realistici e chiari. Rimanendo all’ascolto di 
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coloro che rappresentate, sarete più forti durante la negozia-
zione.

•	 Sempre nel caso di una negoziazione fra più persone o di 
un’assemblea, inviate per posta elettronica l’ordine del gior-
no e la conferma della riunione. Approfittatene per racco-
gliere le ultime informazioni o per verificare l’esistenza di 
questioni da trattare che altrimenti sarebbero state dimenti-
cate.

•	 In genere non si indica la durata della riunione. Detto ciò, 
se conoscete la persona (o il gruppo) con cui vi apprestate 
a negoziare e se avete già avuto assieme lunghe riunioni che 
non hanno portato a nulla, potrebbe rivelarsi utile mettersi 
d’accordo sull’ora alla quale tutti preferirebbero concludere.

•	 Assicuratevi di non essere in posizione d’inferiorità numeri-
ca. Evitate di ritrovarvi da soli davanti a più persone, a meno 
che non vi siate costretti.

•	 Se siete voi a scegliere la stanza, optate per un ambiente chia-
ro e spazioso in un territorio neutro. Una tavola rotonda o 
ovale contribuirà inoltre a creare un clima meno antagoni-
stico rispetto a una tavola rettangolare o quadrata.

•	 Per ciascuna richiesta prevedete un margine di manovra che 
vada dal guadagno più piccolo a quello più grande.

•	 Preparate l’incontro. Anche se si tratta di un evento piutto-
sto informale, il risultato è sempre migliore se ci si prende il 
tempo di stabilire l’argomento della discussione. Se si tratta 
di una negoziazione importante, preparatevi con cura. An-
notate i punti che non volete dimenticare.

•	 Preparate i vostri argomenti (fatti, cifre ecc.), le obiezioni e 
le risposte alle obiezioni altrui. Negoziare con successo si-
gnifica prevedere. Spesso ad avere la meglio sarà la parte che 
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aveva previsto lo svolgimento della negoziazione.

•	 L’abbigliamento non dovrebbe costituire un problema. Fate 
in modo che si attenga alle consuetudini. Si suggerisce un 
abbigliamento neutro ed elegante. Se tuttavia per natura sie-
te degli originali, non impeditevi di essere voi stessi!

Una buona preparazione è una negoziazione già per metà riuscita.

Durante la negoziazione

•	 Siate calmi e presentatevi come una persona che controlla le 
proprie emozioni. Se dentro di voi siete al settimo cielo, non 
dimostratelo troppo.

•	 Date a tutti la mano, se rientra nelle abitudini del posto.

•	 Se siete una squadra, prendete posto circondati dai vostri 
colleghi, così da potervi consultare con loro a bassa voce 
qualora necessario.

•	 Evitate di scegliere un posto nel quale non vi sentite a vostro 
agio, per esempio con le spalle a una porta.

•	 Se volete spiccare come leader, prendete la parola nei primi 
cinque minuti della riunione.

•	 Anziché alzare la voce, respirate profondamente con l’addo-
me, chiudendo la bocca. Poi, chiedete la parola.

•	 Domandate un po’ più di quanto volete. L’unico rischio che 
correte è di ottenerlo.

•	 A meno di non ottenere esattamente ciò che chiedete, rea-
gite con poco entusiasmo alle prime offerte. Probabilmente, 
l’interlocutore vi offrirà di più.
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•	 Se negoziate per conto di altri, non presentatevi come l’uni-
ca persona a decidere. D’altronde, non dovreste esserlo. Dite 
che vi consulterete con gli altri.

•	 Anziché dar sfoggio di tutto il vostro valore (per quanto 
grande sia!), presentatevi come un po’ meno capaci di quan-
to non siate in realtà.

•	 Quando fate una concessione, chiedete qualcosa in cambio.

•	 Se vi accorgete che la discussione non va da nessuna parte, 
chiedete di rimandarla a dopo.

•	 Formulate le vostre richieste più importanti a fine negozia-
zione, se ce ne sono varie. In genere, si fanno più concessioni 
alla fine di una riunione piuttosto che all’inizio.

•	 Se su alcuni punti si verifica un ristagno, passate ad altri e 
ritornatevi sopra in seguito. Sappiate cambiare argomento.

•	 Se vi sentite a un punto di rottura, non esitate a uscire dalla 
stanza per consultarvi con la vostra squadra.

•	 Se la negoziazione si svolge in varie fasi, fate il punto ogni 
volta, dopodiché reindirizzate la vostra azione.

•	 Affrontate una per una le aree che pongono problemi.

Dopo la negoziazione

•	 Date la mano a tutti i presenti.

•	 Non congedatevi mai dagli altri con ostilità. Un disaccordo 
su alcuni punti non costituisce un disaccordo sulle persone 
in generale.

•	 Ricordatevi che tutti hanno diritto al rispetto.
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•	 Tenete sempre a mente che in seguito, tra cinque o dieci 
anni, magari avrete ancora a che fare con le stesse persone in 
un contesto del tutto diverso.

Disponete ora di una traccia dei vari aspetti di una negoziazio-
ne formale. Questa traccia può servirvi a vagliare con chiarezza 
tutti i rapporti della negoziazione. Passiamo adesso all’aspetto 
comportamentale. Chi siete durante le negoziazioni?




