
Comunicazione eff icace a  p iù  l ivel l i  nel la  catena d i  comando,  r isposte neuronal i  a i  d iversi  modi

di  “dare un ordine”  

Catena di comando

Cos’è i l  car isma e  i l  suo s ignif icato neuroscient if ico,  come reagisce l ’organismo di  f ronte

a una persona car ismatica,  qual i  aree cerebral i  att iva  i l  car isma,  come acquis i r lo  e

sfruttar lo  in  ambito lavorat ivo

Una persona con carisma 

La negoziazione 
Signif icato d i  negoziazione,  d ifferenze tra  negoziazione e  mediazione,  negoziazione

aziendale,  tecniche di  negoziazione 

PROGRAMMA

I modelli comunicativi 

I nervi cranici e il loro ruolo nella manifestazione della comunicazione 

I segni che diventano comunicazione volontaria e involontaria  

I l  model lo  comune del la  percezione attraverso i  6  sensi  è  errato:  i  sensi  sono 12 e  sono

anche doppi ,  è  quindi  r i levante conoscerne l ’esistenza e  le  loro  caratter ist iche 

Sessione prat ica d i  v isual izzazione del le  aree cerebral i  att ive nel la  comunicazione

attraverso spettroscopia  NIRS

Comunicazione verbale  e  non verbale,  interazioni  d i  aree specif iche del la  comunicazione e

var ie  tecniche esistenti  per  r iconoscer le  e  ut i l izzar le  a  propr io  vantaggio  

Sessione prat ica d i  v isual izzazione del le  aree cerebral i  att ive nel la  comunicazione attraverso

spettroscopia  NIRS

I  nostr i  s istemi  neuronal i  ut i l izzano meccanismi  d i  comunicazione,  è  quindi  importante

prestare attenzione a  segni  che ant ic ipano i  s intomi  

Sessione prat ica d i  v isual izzazione del le  aree cerebral i  att ive nel la  comunicazione

attraverso spettroscopia  N IRS



Sapere cosa sono s ignif ica  conoscere i l  nostro inter locutore a l  90%  

Gli agganci attraverso i Neuroni Specchio  

I l  s istema neuronale  è  in  grado di  manipolare i  s istemi  d i  comunicazione comune

come PNL e  comunicazione assert iva 

Le comunicazioni manipolabili e quelle non manipolabili  

I comportamenti e le loro coperture 
I  nostr i  comportamenti  sono sempre i l  r isultato d i  coperture neuronal i ,  i l  s istema si  protegge

Sessione prat ica 

I conflitti in ambito lavorativo e le ripercussioni biologiche

Conflitti e Nervi Cranici 

Perché ci si ammala, come evitare i conflitti  

Come sfruttare a  propr io  vantaggio  i  conf l itt i  che s i  generano conoscendo le  v ie  d i  accesso

predi lette ovvero i  nervi  cranic i

Habitat  e  or ig ine del  conf l itto,  e lementi  oggett iv i  e  soggett iv i  del  conf l itto,

prevenire/comprendere/gestire  i  conf l itt i  

Come un minatore deve sapere che r ischia  d i  ammalarsi  lavorando in  miniera,  così  tutt i  a

l ivel lo  lavorat ivo devono sapere qual i  sono i  r ischi  legat i  a l lo  stress e  prendere

precauzioni  che ne r iducano la  portata

Tecniche di induzione e tecniche di azzeramento dello stress emozionale 

Sviluppo delle caratteristiche individuali  
Ogni  persona ha svi luppato conoscenze indiv idual i  chiamate dot i :  sono aree specif iche del

cervel lo  che possono essere capite  e  anche st imolate  

Sessione prat ica

Tecniche appl icabi l i  a  r idosso di  s ituazione complesse,  tecniche rapide e  s icure,  ma

pr incipalmente r iproducibi l i ,  perché s i  basano su pr incip i  neuronal i  comuni  a l l ’essere umano 
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