
TRAINER  RISCALDAMENTO MUSCOLI : 
DOTT.SSA CRISTINA COCCHI

NEGOZIAZIONE:
NON PARLARE DI NEGOZIAZIONE, BENSì “AGIRE NEGOZIAZIONE”

CONSAPEVOLEZZA MUSCOLARE: QUALI SONO I MUSCOLI 
ATTITUDINALI PROTAGONISTI DELLA NEGOZIAZIONE?

COMUNICAZIONE, NEGOZIAZIONE E 
GESTIONE DEL CONFLITTO

TRAINER  ALLENAMENTO MUSCOLI :
DOTT. PAOLO VERGNANI

ELEMENTI BASE DELLA COMUNICAZIONE; IL VALORE DEL 
CONTESTO;

LA DISTORSIONE DELLE INFORMAZIONI

LE STRATEGIE DI GESTIONE 
DEL CONFLITTO: METACOMUNICAZIONE, MEDIAZIONE, DISARMO, 

RISTRUTTURAZIONE;
LA CREATIVITA’ NELLA GESTIONE 
DELLE CRITICITA’ RELAZIONALI;

LA DEFINIZIONE DEL POTERE NEGOZIALE;
JUDO NEGOZIALE;

LA DIFESA DALLE SCORRETTEZZE NEGOZIALI

RISCALDAMENTO 
4 ORE 

CRISTINA COCCHI

ALLENAMENTO
4 ORE

PAOLO VERGNANI

INTERMEZZO
SERALE 

“IL CAMINETTO”

POTENZIAMENTO
8 ORE

PAOLO VERGNANI



QUALI MUSCOLI 
ATTIVA LA CORSA?

I muscoli del bacino e del tronco 

fanno da stabilizzatori 

nell’allenamento

I muscoli delle braccia sono 

interessati in seconda battuta

I muscoli delle gambe sono 

interessati in prima battutaLa respirazione e il battito 

cardiaco sono coinvolti durante 

tutto l’allenamento



QUALI MUSCOLI ATTIVA LA NEGOZIAZIONE?

PRIMA ANALIZZIAMO QUALI MUSCOLI/ATTITUDINI 
ABBIAMO A DISPOSIZIONE E LA LORO TENUTA

AREA DEL CAPIRE: 
RAZIONALITÀ 

AREA DEL SENTIRE: 
EMOZIONALITÀ

AREA DELL’AGIRE: 
ATTITUDINALE IN 

TENUTA



QUALI SONO I NOSTRI MUSCOLI 
ATTITUDINALI?

Potential Development Analysis (PDA):
Esempio di grafico rappresentativo della mappatura delle tenute 

attitudinali di un soggetto



QUALI MUSCOLI 
ATTIVA LA NEGOZIAZIONE?

I muscoli attitudinali della 

determinazione e della responsabilità 

si attivano in seconda battuta

I muscoli attitudinali della 

relazione entrano in azione 

in prima battuta

Il muscolo 

attitudinale della 

strategia fa da 

stabilizzatore



IL TOCCO MAGICO PER UNA IL TOCCO MAGICO PER UNA 
NEGOZIAZIONE EFFICACENEGOZIAZIONE EFFICACE

Allenamenti – suggerimenti identificati:



Non si ragiona in termini di vincitori e vinti ma di soddisfazione reciproca, 
una situazione in cui entrambe le parti sono vincitori. In effetti, la 
negoziazione dovrebbe essere un atto di cooperazione e non di confronto. 
E’ importante pensarla come un’opportunità per lavorare insieme al 
raggiungimento di un obiettivo comune che altrimenti sarebbe stato 
impossibile conseguire da soli. 
Il termine negoziazione deriva, infatti, dal latino negotium parola composta 

LA  NEGOZIAZIONE

Il termine negoziazione deriva, infatti, dal latino negotium parola composta 
da nec (non) e otium (tempo libero) ed indica l’attività del contrattare nel 
tentativo di raggiungere un accordo. La negoziazione è generalmente 
associata al mondo degli affari, ma il suo campo di azione è ben più vasto, 
tanto che ne sono influenzate anche le relazioni familiari, personali e di 
gruppo. La negoziazione, dunque, non è soltanto l’abilità di condurre in 
porto un affare, ma lo strumento necessario per superare gli ostacoli di ogni 
giorno. 
Il risultato ideale quindi è quello in cui entrambi si “con-vincono” (vincere 
con, insieme) e sono soddisfatti dell’esito.


