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    I dati nei diagrammi che non sono esplicitamente contrassegnati con una fonte non si basano su studi ma sono ipotesi non vincolanti per una migliore visualizzazione.
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          Caro lettore, cara lettrice,

La ringraziamo di cuore per aver scelto questo libro. Con la Sua scelta ci ha dato non solo la Sua fiducia, ma anche parte del Suo prezioso tempo. Lo apprezziamo molto.



  
  Nelle trattative B2B non è solo il prezzo a decidere il Suo successo, ma la strategia giusta.  
Ma come può negoziare con sicurezza il miglior prezzo senza mettere a rischio il rapporto commerciale? Come può reagire con padronanza a richieste elevate o a interlocutori inflessibili negli acquisti e nelle vendite? Questo libro Le offre metodi collaudati nella pratica per prepararsi al meglio e presentarsi con convinzione nelle trattative sul prezzo.  
Impari tecniche comprovate, dalla definizione di obiettivi chiari di negoziazione all’utilizzo del Suo BATNA, fino alla gestione professionale delle resistenze. Così non solo otterrà condizioni migliori, ma rafforzerà anche in modo duraturo la Sua posizione negoziale.  
Invece di affidarsi a tattiche rigide, sviluppi una comprensione strategica flessibile per ogni situazione di negoziazione.  
Inizi ora a raggiungere con determinazione i Suoi obiettivi di negoziazione e si assicuri i risultati che merita.



  
  Questa guida fornisce informazioni comprensibili e pratiche su un argomento complesso.
Grazie a strumenti digitali autoprodotti che utilizzano anche reti neurali, siamo stati in grado di condurre ricerche approfondite. I contenuti sono stati strutturati in modo ottimale e sviluppati fino alla versione finale per fornire una panoramica ben fondata e facilmente accessibile.
Il risultato: ottiene una visione completa e beneficia di spiegazioni chiare ed esempi illustrativi.
Anche il design visivo è stato ottimizzato attraverso questo metodo avanzato in modo da poter cogliere e utilizzare rapidamente le informazioni.



  
  Ci impegniamo per la massima precisione, ma siamo grati per qualsiasi segnalazione di possibili errori. Visiti il nostro sito web per trovare le ultime correzioni e aggiunte a questo libro. Queste saranno incorporate anche nelle edizioni future.



  
  
  
  
  Speriamo che Le piaccia leggere e scoprire cose nuove! Se ha suggerimenti, critiche o domande, attendiamo il Suo feedback. Solo attraverso uno scambio attivo con i nostri lettori le future edizioni e opere potranno diventare ancora migliori. Mantenga la curiosità!




  

  
    Idun A.I. Saage e il Team Saage Media GmbH
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Accesso rapido alla conoscenza 

 

Per un'esperienza di lettura ottimale, vorremmo presentarLe le caratteristiche più importanti di questo libro:




	
Struttura modulare: Ogni capitolo è autonomo e può essere letto indipendentemente dagli altri.

	
Ricerca fondata: Un elenco completo delle fonti si trova in appendice.

	
Terminologia comprensibile: I termini tecnici in grassetto sono spiegati nel glossario.

	
Riassunti dei capitoli: Alla fine di ogni capitolo troverà riassunti concisi che Le daranno una panoramica dei punti principali.



Rimanga aggiornato e non perda nessuna novità! Si iscriva alla nostra newsletter gratuita: SaageBooks.com/it/Newsletter.
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La Sua area bonus esclusiva del libro 

 



Come acquirente di questo libro, riceverà da noi accesso gratuito a un'area online esclusiva.



Lì La attende il lessico di accompagnamento completo di questo libro in download PDF.
Per sbloccare questo servizio personale, è richiesta solo una registrazione una tantum.



Scansioni semplicemente il codice QR o visiti il sito web indicato per registrarsi e sbloccare subito i Suoi bonus.
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        1. Fondamenti della preparazione strategica alla negoziazione



Perché alcune trattative sul prezzo falliscono ancora prima di iniziare davvero? La chiave del successo spesso non risiede nello scontro diretto al tavolo, ma nella definizione precisa di ciò che Lei vuole realmente ottenere. Si tratta di presentare una base solida e inconfutabile fatta di fatti e valore, che sostenga e convinca la Sua posizione. Allo stesso tempo, richiede la capacità di anticipare la prospettiva dell’interlocutore e di orientare consapevolmente il proprio atteggiamento. Solo chi pone con cura questo fondamento può agire con sicurezza nel momento decisivo e ottenere il prezzo ottimale.

      

      
    




   Mappa Mondiale delle Borse di Materie Prime e degli Indici Finanziari Globali


   


     La seguente mappa illustra gli snodi centrali dell’economia globale, dove i prezzi delle materie prime e i principali indici finanziari vengono ridefiniti quotidianamente. Come si evince dall’immagine successiva, i segnaposto indicano metropoli cruciali come Londra, New York, Tokyo, Chicago e Shanghai. Questa panoramica geografica evidenzia che la moderna formazione dei prezzi non è un fenomeno locale, bensì avviene in centri di scambio altamente specializzati che dettano il ritmo del mercato mondiale.

Perché questi luoghi specifici sono così significativi per la Sua preparazione strategica? In città come Londra e New York vengono stabiliti i benchmark internazionali per l’energia e i metalli preziosi, mentre Chicago è considerata il cuore storico e moderno del commercio agricolo. Shanghai e Tokyo, a loro volta, rappresentano l’imprescindibile dinamismo dei mercati asiatici. Gli indici calcolati in queste sedi fungono a livello globale da base oggettiva per le negoziazioni sui prezzi e consentono di giustificare in modo fondato le relative oscillazioni. Comprendendo le dinamiche globali di queste piazze finanziarie, Lei potrà agire con maggiore sicurezza nelle trattative e integrare proattivamente le clausole di revisione dei prezzi o i mutamenti di mercato nella Sua strategia. La mappa nella pagina seguente Le fornisce le basi visive necessarie per contestualizzare meglio le origini degli standard globali dei prezzi.
   






     

  
    
      
      
      
      
        Questa mappa presenta i principali centri di scambio globali, i loro indici e le quotazioni delle materie prime, che fungono da valori di riferimento fondamentali per le negoziazioni professionali di prezzi.
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   1 
  
    Londra
    Essendo la sede del London Metal Exchange (LME) e dell’ICE Futures Europe, qui vengono stabiliti i prezzi di riferimento mondiali per i metalli industriali e il petrolio greggio Brent, essenziali per gli acquirenti.

  




   2 
  
    New York
    Qui si trovano il NYMEX e importanti borse finanziarie che stabiliscono i punti di riferimento per il petrolio greggio WTI, il gas naturale e gli standard economici globali, influenzando in modo significativo le strategie di negoziazione.

  




   3 
  
    Tokyo
    Le borse di Tokyo forniscono importanti indicatori di prezzo per il mercato asiatico, in particolare per i metalli preziosi e la gomma, e servono come indicatori precoci per i movimenti del mercato globale.

  




   4 
  
    Chicago
    Con il CME Group, qui si trova il centro globale per il commercio a termine di materie prime agricole come il grano e la soia, i cui sviluppi dei prezzi hanno un impatto diretto sui contratti di fornitura.

  




   5 
  
    Shanghai
    Lo Shanghai Futures Exchange riflette l’enorme domanda di materie prime della Cina e fornisce segnali di prezzo cruciali per materiali industriali come il rame e l’acciaio.

  




    

  






      
        1.1 Definizione degli obiettivi di negoziazione



Obiettivi di negoziazione insufficientemente definiti conducono spesso a compromessi che comportano perdite finanziarie o affari non redditizi. La mancanza di limiti di prezzo chiari e di alternative indebolisce la Sua posizione e può portare a decisioni errate sotto pressione. Una definizione precisa del prezzo obiettivo e minimo, nonché la valutazione della Sua migliore alternativa (BATNA), sono pertanto fondamentali per garantire il valore della Sua offerta.

Questo capitolo mostra come Lei possa determinare in modo oggettivo questi parametri fondamentali. Impari a ricavare un intervallo di negoziazione realistico e a costruire su di esso la Sua strategia di comunicazione. In tal modo, crea le basi per una conduzione strategica della negoziazione che vada oltre il semplice prezzo.

Scopra come affinare i Suoi obiettivi per gestire ogni trattativa sul prezzo con sicurezza e successo.
  
      

      




      
  
    La definizione precisa dei Suoi obiettivi, limiti e alternative prima di una negoziazione è il fondamento della sovranità, che Le permette di garantire non solo i prezzi, ma un valore sostenibile.

  



      

    


    
    
        “
        Prima di tutto, dica a sé stessa cosa vorrebbe essere - e poi faccia ciò che deve fare.

        ”
    

    
    
        Epitteto

        Diatribe
Libro III, cap. 23, § 1.

    


    Questa citazione sottolinea l’importanza della chiarezza di intenti prima dell’azione. Nella negoziazione, definire obiettivi chiari, specifici e realistici è il primo passo fondamentale. Senza sapere esattamente cosa si vuole ottenere (il risultato ideale, il punto di abbandono), non si può guidare efficacemente la trattativa né misurarne il successo.





1.1.1 Fissazione del prezzo obiettivo e del prezzo minimo

La definizione del prezzo obiettivo e del prezzo minimo costituisce la base di ogni negoziazione di prezzo di successo. Il prezzo obiettivo è il suo ideale desiderato, che desidera raggiungere in condizioni ottimali. Questo dovrebbe essere ambizioso, ma realistico. Una base solida per questo è fornita da un’analisi approfondita delle condizioni di mercato, dei prezzi della concorrenza e della sua stessa proposta di valore. Consideri anche l’effetto psicologico dei prezzi: un prezzo che termina con 99 appare spesso più attraente di uno che termina con 00.



Il prezzo minimo, invece, è il limite assoluto al di sotto del quale un affare è ancora economicamente sensato per lei. Se scende sotto questo prezzo, l’incarico porta a perdite o a un impegno eccessivo senza un corrispondente guadagno. Per determinare questo valore, calcoli con precisione i Suoi costi propri per il prodotto o il servizio. Questi includono i costi dei materiali, il tempo di lavoro, i costi generali e un margine minimo di profitto che garantisca la continuazione della sua attività commerciale. Una conoscenza precisa dei Suoi costi variabili e fissi è indispensabile qui. Non calcoli solo i costi diretti, ma anche quelli indiretti, come ad esempio i costi di vendita o di amministrazione.



Tra il prezzo obiettivo e il prezzo minimo si estende la Sua margine di negoziazione. All’interno di questo margine può agire e fare concessioni senza mettere a rischio la Sua redditività. È consigliabile aggiungere al prezzo minimo un certo margine di sicurezza per creare spazio per le trattative. Se il Suo prezzo minimo è di 100 euro, comunichi internamente un limite inferiore di 110 euro, per non raggiungere subito il Suo limite di tolleranza assoluto.



L’arte consiste nel fissare il prezzo obiettivo abbastanza alto da avere una buona posizione di partenza, ma non così alto da far scappare immediatamente il potenziale acquirente. Allo stesso modo, il prezzo minimo deve essere chiaramente definito per proteggerla da affari non redditizi. Documenti questi valori per iscritto prima di ogni negoziazione. In questo modo rimane concentrato e resiste alla pressione di scendere sotto il prezzo minimo. Questa definizione chiara previene decisioni impulsive durante la trattativa.



Un altro aspetto nella definizione è la considerazione del valore del cliente e dell’importanza strategica di un incarico. Un nuovo cliente che promette un potenziale a lungo termine potrebbe giustificare un margine inferiore rispetto a un incarico occasionale. Anche qui è necessaria una valutazione precisa. Se offre un prodotto software, un prezzo inferiore per una grande installazione iniziale potrebbe essere accettabile se aumenta la possibilità di contratti di manutenzione a lungo termine o aggiornamenti. Ricordi anche di non negoziare solo sul prezzo, ma anche sui servizi, i tempi di consegna o le condizioni di pagamento, che possono influenzare il valore dell’offerta per entrambe le parti. Questo amplia le sue opzioni di negoziazione e le permette di fare concessioni rilevanti per il cliente anche con un prezzo rigido, senza compromettere la Sua struttura dei costi.



 



    Utile sapere
  

  
    	
      
        Costi propri
      
    

    	
      L’insieme di tutti i costi diretti e indiretti sostenuti per la produzione o l’erogazione di un servizio, necessari per determinare il prezzo minimo.
    

    	
      
        Margine di negoziazione
      
    

    	
      L’intervallo definito tra il prezzo obiettivo e il prezzo minimo che definisce il margine di manovra per le concessioni durante la negoziazione del prezzo.
    

    	
      
        Valore del cliente
      
    

    	
      L’importanza strategica di un potenziale affare o cliente, che può essere considerata nella definizione degli obiettivi di prezzo per sfruttare i potenziali a lungo termine.
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