
 

“L’Arte della Negoziazione: influire consapevolmente sugli altri ” 

  

  
 

     PPrreeppaarraarrssii  ssttrraatteeggiiccaammeennttee  

 

 

Riunione: 

 
Interlocutori presenti:  

Data e luogo:  

 
Preparare l’Atteggiamento Interiore Positivo 

Perché sono motivato ad affrontare questo incontro? 

 

 

  
Preparare l’obiettivo 

Che cosa voglio ottenere da questo incontro? 

Quale obiettivo di riserva mi pongo? 

 
Preparare la strategia 

            

    Quesiti 
 

 

Esiti 

 

 

QUESITO 1 

 

 

QUESITO 2 

 

 

QUESITO 3 

 

 

QUESITO 4 

 

 

QUESITO 5 

Massimo 

ottenibile 

     

Obiettivo 

ragionevole 

     

 

Minimo 

accettabile 
 

 

 

Punto di 

rottura: 

conseguenze 

     



“L’Arte della Negoziazione: influire consapevolmente sugli altri ” 

 

Preparare le domande 

Quelle generali 

 
Quelle specifiche 

 

 
Preparare le difese 

Quali possibili obiezioni? Quali risposte? 

 
Preparare i supporti 

Quale documentazione generica? Quale specifica? 

 
Preparare l’apertura   

Come esordire? 

 


