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La competenza manageriale più richiesta nel 2026 secondo il
mercato

Pubblicato: Martedì 23 Giugno 2026

L’intelligenza artificiale e l’automazione hanno cambiato radicalmente il modo in cui gestiamo i dati,
ma hanno evidenziato un limite insormontabile: nessun software è in grado di sostituire il confronto
umano.

In un contesto aziendale dove le macchine elaborano informazioni in tempo reale, il vero differenziale
competitivo si sposta sulla capacità di mediare, sbloccare situazioni di stallo e chiudere accordi
complessi. Questa non è più una dote innata, ma una competenza tecnica fondamentale per il Middle e il
Top Management, spesso trascurata in favore di una gestione puramente numerica.

Chi punta a consolidare la propria carriera nel 2026 deve superare l’improvvisazione, adottando un
approccio metodico e strutturato. Investire in executive leadership programs diventa quindi la scelta
strategica per chi vuole padroneggiare queste dinamiche. Affidarsi a istituzioni di respiro globale è il
passaggio decisivo per ottenere strumenti pronti all’uso: business school d’eccellenza come Esade si
confermano ai vertici mondiali, attestandosi al 5° posto assoluto nella prestigiosa classifica Executive
Education Open 2026 del Financial Times.

Oltre l’intelligenza artificiale: perché le aziende cercano (disperatamente) grandi negoziatori
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Il fattore umano che i software non possono replicare

Le aziende si sono dotate di software che analizzano dati e gestiscono processi in automatico, scoprendo
però un limite concreto: quando bisogna chiudere un accordo difficile o sbloccare un conflitto tra
collaboratori, la tecnologia non serve a nulla. Un programma può suggerire il prezzo ideale per un
prodotto, ma non possiede la sensibilità necessaria per convincere un cliente a firmare o per gestire il
malumore di un partner. I manager capaci solo di interpretare i grafici generati dai software sono ormai
figure sostituibili. Chi sa sedersi al tavolo e mediare resta l’unica risorsa indispensabile per far avanzare
il business. Le imprese cercano chi possiede questo istinto relazionale, l’unico strumento in grado di
trasformare una situazione di stallo in un contratto firmato.

Non solo vendite: la negoziazione moderna è una dote
trasversale

La negoziazione non riguarda più soltanto il momento della firma di un contratto. È diventata la
competenza necessaria per governare l’operatività quotidiana di ogni reparto. In un panorama in cui il
65% dei processi decisionali aziendali richiede oggi un coinvolgimento diretto di più stakeholder
interni, la capacità di mediare non è un optional, ma la variabile che decide il successo di un progetto.

Gestire i conflitti in team ibridi e complessi

L’introduzione massiccia di modelli di lavoro ibrido ha modificato le dinamiche di potere interne alle
imprese, creando una necessità pressante di mediatori. La mancanza di interazione fisica costante riduce
la fiducia spontanea tra i membri di un team, portando a incomprensioni che si trasformano rapidamente
in conflitti operativi. Il manager che non possiede solide tecniche di negoziazione si trova bloccato a
risolvere dispute causate da problemi comunicativi invece di occuparsi dello sviluppo strategico. Saper
utilizzare tattiche di ascolto attivo e tecniche di disinnesco permette di mantenere la coesione necessaria
in ambienti ad alta intensità.

La gestione dei partner in tempi di incertezza globale

La stabilità delle catene di fornitura è diventata una chimera in un contesto geopolitico e di mercato
costantemente frammentato. I rapporti con i fornitori e i partner esterni non sono più semplici
transazioni basate su prezzi standard, ma vere e proprie trattative continue. Un leader deve saper
orchestrare interessi contrapposti, garantendo che le divergenze non blocchino l’operatività. La priorità
è riuscire a tenere uniti soggetti diversi in un contesto fluido, costruendo alleanze resistenti che vadano
oltre il breve termine.

Come si allena la capacità di negoziare nell’era digitale?

La negoziazione non è una dote naturale, ma una competenza tecnica che richiede metodo, esercizio
costante e confronto diretto con scenari reali. Chi punta a consolidare la propria posizione nel
management deve superare l’approccio empirico basato sul buon senso per adottare una preparazione
strutturata.

I dati di mercato confermano l’importanza di questa transizione: il 70% dei dirigenti dichiara che la
negoziazione complessa è l’abilità più difficile da trovare sul mercato attuale. Per questo motivo, i
migliori executive leadership programs oggi integrano la negoziazione come competenza centrale, non
come modulo isolato, ma come filo conduttore dello sviluppo direttivo. Scegliere una formazione d’élite
permette di smettere di improvvisare e di iniziare a governare le trattative con strumenti pronti all’uso,
garantendosi un vantaggio competitivo difendibile dai software.
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Il futuro del business appartiene a chi sa trovare un accordo

La capacità di mediare è l’investimento più solido per la carriera nel 2026. Mentre l’automazione
continua a erodere le mansioni tecniche, il valore di chi sa connettere persone, allineare interessi e
chiudere accordi cresce proporzionalmente. Riconoscere questa priorità significa posizionarsi
correttamente in un mercato che non premia più l’esecuzione meccanica, ma la capacità di generare
valore attraverso la relazione. Chi possiede queste doti non subisce il cambiamento, ma lo guida,
trasformando le tensioni in opportunità concrete per la crescita aziendale.
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