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Sospensione del giudizio: 
il negoziatore discrimina fra

DATI → dati concreti come fatti, aspetto
esteriore e comportamento (sorride, piange,
aggrotta la fronte)aggrotta la fronte)

DEDUZIONI → valutazioni personali sullo stato
della persona e sulle sue motivazioni

Esercitazione



Discriminare fra dati e deduzioni



Percezione della realtà (dati)

+

nostro “filtro mentale”

Il nostro sguardo sulla realtà

nostro “filtro mentale”

↓

deduzioni



Il nostro sguardo sulla realtà



“La mappa non è il territorio” (Alfred Korzybski)

↓

Le mappe mentali

↓

Modo attraverso cui attribuiamo 

significato al mondo



Ruolo delle mappe mentali 

nelle interazioni/relazioni

↓

Questione di punti di vista 

↓

Come capirsi? 

↓

 Flessibilità 

 Feedback



Il cervello lavora per categorie predefinite

↓

Pregiudizio e giudizio

Il dubbio come atteggiamento



Ruolo delle 

CONVINZIONI 

nelle interazioni umane

Elogio dell’incertezza 



La riformulazione

Il negoziatore favorisce l’esplorazione dell’esperienza

La riformulazione serve a 
CONDIVIDERE SIGNIFICATICONDIVIDERE SIGNIFICATI

↓
COMPRENSIONE

“La parola non è la cosa” Alfred Korzybski



L’interazione fra negoziatore esperto e attori è

 Esplorare la situazione

 Comprendere gli obiettivi

 per poi Agire secondo i programmi


