
I tre tipi di negoziatore istintivo
 

M e t o d i c i  e  d i l i g e n t i ,  o d i a n o  l e        
s o r p r e s e
S i  v e d o n o  c o m e  " m i n i m i z z a t o r i   
 d i  e r r o r i "
P r e f e r i s c o n o  l a v o r i  i n d i v i d u a l i
O t t i m i  p r o b l e m  s o l v e r
A g g r e g a t o r i  d i  i n f o r m a z i o n i

S c e t t i c i  d i  n a t u r a
P o s s o n o  a p p a r i r e  d ' a c c o r d o
q u a n d o  i n v e c e  s t a n n o  s o l o  

R i s p o n d o n o  l e n t a m e n t e  a l l e
d o m a n d e  c a l i b r a t e
L e  s c u s e  c o n t a n o  p o c o

    p e n s a n d o  

R e a l i s t i ,  p r e p a r a t i ,  i n t e l l i g e n t i

F i n c h e '  n o n  c a u s a n o  c o n f l i t t i ,  p r e s e r v a n o  i l  r a p p o r t o

COME SI VEDONO

F r e d d i ,  s c o s t a n t i

COME VENGONO VISTI

COME VEDONO IL RAPPORTO LAVORATIVO

CARATTERISTICHE

A c q u i s i r e  f a t t i  e d  i n f o r m a z i o n i T E M P O  =  p r e p a r a z i o n e
S I L E N Z I O  =  t e m p o  p e r  p e n s a r e

A COSA TENGONO MENTALITÀ NELLA NEGOZIAZIONE

D a r e :  c o n c e d o n o  s o l o  c i ò  s u  c u i
h a n n o  p e n s a t o  a b b a s t a n z a  a  l u n g o .
E  s o l o  q u e l l o

R i c e v e r e :  s e  r i c e v o n o  p e r
p r i m i ,  t e n d o n o  a  p e n s a r e  a d
u n a  t r a p p o l a

COME VEDONO LA RECIPROCITÀ

S t r u m e n t i  d i  c o m p a r a z i o n e
U s a r e  d a t i  c h i a r i

S u p p o r t a r e  l e  t e s i  c o n  d a t i  
C o n t r a d d i r e  d a t i  a l l a  m a n o

STRUMENTI DA USARE PER NEGOZIARE CON LORO

F a g l i  s a p e r e  c h e  s e i  p r o n t o  a  
r i v e d e r e  i  d a t i  

RIPRENDERE IL CONTATTO PEGGIOR ABBINAMENTO

THE OKHAM GROUP

L ' A N A L I S T A

I l  n e g o z i a t o r e  A S S E R T I V O



I tre tipi di negoziatore istintivo
 

F e l i c i  q u a n d o  p o s s o n o
c o m u n i c a r e
S o c i e v o l i ,  p a c i f i s t i ,  o t t i m i s t i
F a c i l m e n t e  d i s t r a i b i l i
S c a r s a  g e s t i o n e  d e l  t e m p o ,
t e n d o n o  a d  e s o n d a r e

N o n  e s p r i m o n o  e s i t a z i o n e  c o n  l e
p a r o l e ,  m a  c o n  i l  l i n g u a g g i o  d e l
c o r p o
R i s c h i o :  t e n d o n o  a  p r o m e t t e r e
p i ù  d i  q u a n t o  p o s s o n o  m a n t e n e r e
p u r  d i  n o n  e s s e r e  r i f i u t a t i

 

A f f a b i l i ,  c o n c e n t r a t i  s u l  r a p p o r t o

L a  r e l a z i o n e  i n t e r p e r s o n a l e  è  l a  c o s a  p i ù  i m p o r t a n t e

COME SI VEDONO

A m i c h e v o l i ,  t r o p p o  l o q u a c i

COME VENGONO VISTI

COME VEDONO IL RAPPORTO LAVORATIVO

CARATTERISTICHE

C o s t r u i r e  r e l a z i o n i  i n t e r p e r s o n a l i T E M P O  =  c o s t r u z i o n e  d e l  r a p p o r t o
S I L E N Z I O  =  s p a v e n t a ,  i n d i c a  r a b b i a

A COSA TENGONO MENTALITÀ NELLA NEGOZIAZIONE

D a r e :   t e n d o n o  a  c o n c e d e r e  p e r  p r i m i .
N o n  d a n n o  p e r  i l  s o l o  g u s t o  d i
r i c e v e r e  i n  c a m b i o .

R i c e v e r e :  s i  s e n t o n o  l u s i n g a t i  s e
r i c e v o n o  e  l o  p r e n d o n o  c o m e  u n a
c o n f e r m a  d i  u n  r a p p o r t o  p o s i t i v o

COME VEDONO LA RECIPROCITÀ

D o m a n d e  c a l i b r a t e  c o n  " c o m e . . . ? "  e  " c o s a . . . ? "  o r i e n t a t e  a l l a  c r e s c i t a  d e l
r a p p o r t o  l i  c h i a m a n o  i n  c a u s a  e  l i  c o i n v o l g o n o  n e i  p r o g e t t i .

STRUMENTI DA USARE PER NEGOZIARE CON LORO

C o n  e d u c a z i o n e .  C h i e d e r e  s c u s a  è
f o n d a m e n t a l e .

RIPRENDERE IL CONTATTO PEGGIOR ABBINAMENTO

THE OKHAM GROUP

L ' A C C O M O N D A N T E

I l  n e g o z i a t o r e  A C C O M O D A N T E



E '  p i ù  i m p o r t a n t e  F A R E  c h e  F A R E
a l l a  p e r f e z i o n e
A m a n o  v i n c e r e  p i ù  d i  t u t t o
S o g g e t t i  a l l a  " v i s i o n e  a  t u n n e l " :

- F o c a l i z z a t i  s u l  r i s u l t a t o ,
p o s s o n o p e r d e r e  d i  v i s t a  a l t r e
o p z i o n i

L a  n e g o z i a z i o n e  è  u n  c o n f r o n t o
i n t e l l e t t u a l e
S o n o  c o n c e n t r a t i  s u  c i ò  c h e  l o r o
h a n n o  d a  d i r e .  T i  a s c o l t a n o  s o l o  s e
c o n v i n t i  d i  e s s e r e  c a p i t i .

- L e  e m o z i o n i  p o s s o n o  a n n e b b i a r e
i l  p r o c e s s o  d e c i s i o n a l e

O n e s t i ,  l o g i c i ,  d i r e t t i

S e r v e  i l  r i s p e t t o ,  n u l l a  d i  m e n o ,  n u l l a  d i  p i ù

COME SI VEDONO

E m o t i v i ,  a g g r e s s i v i ,  a s p r i

COME VENGONO VISTI

COME VEDONO IL RAPPORTO LAVORATIVO

CARATTERISTICHE

E s s e r e  a s c o l t a t i T E M P O  =  s o l d i ,  d a  n o n  s p r e c a r e
S I L E N Z I O  =  r i e m p i r e  c o n  l e  p a r o l e

A COSA TENGONO MENTALITÀ NELLA NEGOZIAZIONE

D a r e :   d a g l i  u n  d i t o  e  s i  p r e n d o n o
e n t r a m b e  l e  b r a c c i a

R i c e v e r e :  s e  c o n c e d o n o ,  c o n t a n o  i
s e c o n d i  p e r  r i c e v e r e  i n  e g u a l
m i s u r a  o  d i  p i ù

COME VEDONO LA RECIPROCITÀ

R i n f o r z i  p o s i t i v i  c o m e  i l  m i r r o r i n g
D o m a n d e  c a l i b r a t e

 

STRUMENTI DA USARE PER NEGOZIARE CON LORO

U n  q u a l s i a s i  i n v i t o  a d  i m p e g n a r s i
n u o v a m e n t e  s u l  p r o g e t t o

RIPRENDERE IL CONTATTO PEGGIOR ABBINAMENTO

THE OKHAM GROUP

L ' A S S E R T I V O

I l  n e g o z i a t o r e  A N A L I S T A

I tre tipi di negoziatore istintivo
 

R i a s s u n t i  d i  c i ò  c h e  h a n n o  d e t t o
F a g l i  d i r e  " s i  è  g i u s t o "

 


