
STRUMENTI PER NEGOZIARE

Abstract lungo: 
La negoziazione rappresenta una competenza trasversale fondamentale nei contesti 
sanitari, organizzativi, educativi e sociali, poiché coinvolge quotidianamente 
professionisti chiamati a gestire differenze di obiettivi, conflitti, processi decisionali, 
relazioni interpersonali e dinamiche collaborative. Il volume Strumenti per negoziare. 
Dalle scienze comportamentali all’e-negotiation propone un’analisi aggiornata e 
multidisciplinare dei processi negoziali, integrando contributi provenienti dalla psicologia 
cognitiva, dalle neuroscienze, dall’economia comportamentale e dagli studi sulle 
emozioni e sulla comunicazione. L’opera approfondisce i principali modelli teorici della 
negoziazione, superando la visione puramente razionale e normativa tradizionalmente 
associata ai processi decisionali. Gli autori evidenziano come le emozioni, i bias 
cognitivi, gli stili relazionali, le differenze culturali e le dinamiche identitarie influenzino 
profondamente la qualità delle interazioni e la possibilità di raggiungere accordi efficaci, 
sostenibili e generativi. Particolare attenzione viene dedicata alla comprensione dei 
comportamenti negoziali nei contesti complessi e ad alta intensità relazionale, nei quali 
la gestione delle componenti emotive risulta determinante tanto quanto la competenza 
tecnica. Attraverso un approccio scientificamente fondato ma orientato all’applicazione 
pratica, il testo offre strumenti utili per analizzare un’arena negoziale, identificare 
interessi espliciti e impliciti delle parti, riconoscere i bisogni relazionali sottostanti, 
leggere le dinamiche di potere e sviluppare strategie di problem solving collaborativo. 
Vengono inoltre approfonditi i temi della fiducia, dell’influenza sociale, della persuasione, 
della regolazione emotiva, della comunicazione interculturale e della gestione dei 
conflitti. Il volume affronta anche le trasformazioni contemporanee della negoziazione 
legate alla digitalizzazione e alla comunicazione mediata dalla tecnologia, introducendo il 
tema dell’e-negotiation e delle interazioni online. In tale prospettiva vengono analizzati 
vantaggi, criticità e implicazioni psicologiche delle negoziazioni svolte attraverso 
strumenti digitali, con riferimento ai cambiamenti nei processi comunicativi, decisionali e 
relazionali. Per i professionisti sanitari, il testo rappresenta uno strumento utile per 
sviluppare competenze comunicative e relazionali indispensabili nella gestione del 
rapporto con pazienti, familiari, colleghi, équipe multidisciplinari e organizzazioni. La 
capacità di negoziare in modo consapevole favorisce infatti il miglioramento della 
collaborazione, la prevenzione dei conflitti distruttivi, l’aderenza ai percorsi di cura, la 
qualità del clima organizzativo e il benessere professionale. L’approccio proposto 
valorizza la negoziazione non soltanto come tecnica di gestione del conflitto, ma come 
competenza evolutiva orientata alla costruzione di relazioni efficaci, alla promozione 
della cooperazione e allo sviluppo di contesti professionali più consapevoli, sostenibili e 
orientati alla qualità delle interazioni umane.

Abstract breve (160 caratteri): 
Il volume analizza la negoziazione integrando psicologia, neuroscienze e scienze 
comportamentali, offrendo strumenti pratici per migliorare relazioni, decisioni e 
collaborazione nei contesti professionali.
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