
CORSO FORMATIVO

SOFT SKILLS: NEGOZIAZIONE
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CREDITI FORMATIVI
4 CFP AGLI ARCHITETTI

MODALITÀ DI FRUIZIONE
WEBINAR - ONLINE 

IN DIRETTA

COSTO DI PARTECIPAZIONE AL CICLO (IVA INCLUSA)
- ISCRITTI OAMI E AMICI DI FONDAZIONE: 42,00 €
- UNDER 35 ISCRITTI OAMI: 37,00 €
- ISCRITTI ESTERNI: 56,00 €

VIA SOLFERINO 17/19 , 20121 MILANO

ORDINEARCHITETTI.MI.IT	

FONDAZIONE.ORDINEARCHITETTI.MI.IT

4 E 11 MARZO 2026

OBBIETTIVI DEL CORSO 

Molto spesso si trascura l’importanza della negoziazione 
nella vita professionale in quanto si crede di essere bravi 
negoziatori. La verità è che spesso lasciamo troppo valore 
sul tavolo negoziale e che nemmeno ce ne accorgiamo. Il 
percorso offre la possibilità di apprendere una metodologia 
negoziale in grado di massimizzare i risultati e dal momento 
che la negoziazione è un processo decisionale interpersonale 
necessario ogni volta che non possiamo raggiungere i nostri 
obiettivi da soli, essere bravi negoziatori offre innumerevoli 
vantaggi competitivi e aiuta a condurre con maggior 
sicurezza le trattative.

DOCENTE

Samantha Gamberini 
Formatrice e consulente senior ha progettato e condotto più 
di 1700 corsi di formazione. Ama sviluppare i talenti delle 
persone e utilizzare metodologie formative innovative, 
alcune delle quali mutuate dal teatro. È S.F.E.R.A certified 
coach e si occupa di business ed executive coaching. Ha 
approfondito numerose tematiche manageriali ed è un 
punto di riferimento nelle differenze di genere e nelle 
strategie negoziali. Gestisce laboratori negoziali rivolti 
alle imprese e svolge attività di consulenza strategica nella 
conduzione di negoziazioni complesse.

4 MARZO 2026 
17.00 - 19.00 
 
- Quando è conveniente negoziare e quando è possibile
- La forza reale e quella percepita (MAAN Vs LEVERAGE)
- Gli errori da non commettere
- Costruire una strategia negoziale
- Tutta la verità sulla negoziazione win-win

 

11 MARZO 2026 
17.00 - 19.00 

- Raccogliere e fornire informazioni
- Il ballo delle concessioni
- Strategie distributive e strategie integrative
- La gestione delle fasi di stallo
- Gestire gli attacchi


