
La utilizziamo quando la durata della 

relazione termina alla firma del contratto.

ESEMPIO: acquisto di una casa

1. RACCOGLI PIÙ INFORMAZIONI POSSIBILI.

2. FAI UNA PRIMA RICHIESTA CON CIFRE PRECISE     

E NON ARROTONDATE.

3. UTILIZZA LA TECNICA  DELL’ANCORAGGIO.

4. STABILISCI IL TUO PUNTO DI RESISTENZA                                                                   

(OLTRE IL QUALE ABBANDONARE LA TRATTATIVA). 

5. FISSA IL TUO PREZZO IDEALE DI CHIUSURA 

DELL’ACCORDO.

6. CERCA DI NON ACCETTARE LA PRIMA OFFERTA.

7. FAI CONCESSIONI, MA DI VALORE DECRESCENTE.

8. SE LA CONTROPARTE TI FA UN’OFFERTA 

“ANCORA”, MOLTO LONTANA DALLE TUE 

ASPETTATIVE NON ROMPERE LA TRATTATIVA,

MA RIMANI FREDDO.

QUANDO IMPOSTARE 

UNA STRATEGIA COOPERATIVA

LA STRATEGIA COOPERATIVA 

LA UTILIZZIAMO QUANDO:

1. LA RELAZIONE DURA ANCHE DOPO LA FIRMA 

DEL CONTRATTO.

2. LA TRATTATIVA È  COMPLESSA PER LA 

PRESENZA DI DIVERSE VARIABILI.


