


Il restyling delle professioni 

Le competenze tecniche sono date per acquisite.
Oggi la differenza la fanno empatia, ascolto e 
mediazione.
Il professionista non è più solo un esperto tecnico: è 
intermediario umano tra istituzioni e persone.

Il professionista interpreta, orienta, accompagna.

Il mercato premia chi sa integrare competenza tecnica 
e intelligenza relazionale.



L’ abito umano della consulenza

I clienti cosa chiedono oggi? 
Un professionista che indossi un abito umano
Capacità di ascolto efficace e mediazione del 

conflitto
Pensiero positivo operativo strategico
Visione prospettica (breve e lungo termine)
Creatività nei piani di sviluppo
Uso intelligente della tecnologia
Esempio concreto di organizzazione e gestione del 

tempo
La vera vittoria non è vincere il conflitto. È liberarsene.



Dall’automatismo alla consapevolezza

Come si acquisiscono queste nuove competenze?

• Curiosità e umiltà
• Formazione continua
• Investimento di tempo e risorse
• Apprendere metodi basati su autonomia e autoreferenzialità
• Passare da automatismo comunicativo a consapevolezza 

comunicativa



Dall’automatismo alla consapevolezza

Come si acquisiscono queste nuove competenze?

Esempi concreti:

• Avvocato → prevenzione del conflitto e mediazione
• Commercialista → guida strategica e gestione dei conflitti 

aziendali
• Notaio → ascolto dei bisogni nascosti
• Promotore finanziario → educazione e resilienza

La consulenza evolve quando unisce competenza economica e 
profondità umana.



In prima battuta si potrebbe pensare
che saper ascoltare sia una dote
innata o acquisita con l’esperienza.

Vi siete mai chiesti in che modo
ascoltate?



….”Vasudeva ascoltò con grande attenzione. Tutto assimilò ascoltando: 
nascita e fanciullezza di Siddharta, tutti i suoi studi, tutto il suo gran 
cercare, tutta la gioia, tutta la pena. Tra le virtù del barcaiolo questa era 
una delle più grandi: sapeva ascoltare come pochi. 

Senza che egli avesse detto una parola, Siddharta parlando sentiva come 
Vasudeva accogliesse in sé le sue parole, tranquillo, aperto, tutto in attesa, 
e non perdesse una, non ne aspettasse una con impazienza, non vi 
annettesse ne lode ne biasimo: semplicemente ascoltava. 

Siddharta sentì quale fortuna sia imbattersi in un simile ascoltatore,
affondare la propria vita nel suo cuore, i propri affanni, la propria ansia di
sapere…”!

“Siddharta” di Herman Hesse



Quando ascoltiamo qualcuno,
ascoltiamo sempre il discorso di
due persone: quello del nostro
interlocutore e quello che noi
facciamo a noi stessi mentre
ascoltiamo!

Vannuccio Barbaro



Ascoltare significa prima di tutto
essere presenti a sé stessi, lasciando
andare qualsiasi idea si possa avere
sulla persona che state ascoltando e
su quello che dovrebbe fare o
cambiare.



si tratta di soffermarsi non
tanto sulle parole ma sulle
sensazioni provate mentre si
ascolta se stessi o l'altro.



Esercitazione!
Potete utilizzare la chat per scrivere la vostra esperienza.

Prendete qualche minuto per riflettere su una recente esperienza 
in cui vi siete accorti di non aver ascoltato sufficientemente 
l’interlocutore oppure di non essere stati ascoltati.

In genere nella comunicazione comune come si inizia una frase 
l’altro ha già tutte le soluzioni pronte!



Regola d’oro

“…prima cerca di capire…
poi di farti capire…”



Ascolto empatico non significa
essere d’accordo con qualcuno
ma capirlo sia da un punto di
vista emotivo che intellettuale.
“Empatia non è simpatia”…



Ascolto empatico significa
astenersi dal:
• Valutare;
• Inquisire;
• Consigliare;
• Interpretare;
• Schernire;



Esempi di ascolto:

Riporto, come esempio, una conversazione tra le più comuni tra padre e 
figlio avente come oggetto la scuola. (Tra parentesi è riportato lo stato 
d’animo del figlio)

Figlio: “Papà non mi piace andare a scuola, non ha niente di pratico, voglio 
fare come il mio amico che ha smesso e ora lavora” (per me è diventato un 
vero problema la scuola e questo anno rischio di essere bocciato)

Il padre risponde inquisendo, consigliando e valutando:
-andare a lavorare ora…, stai scherzando vero?
(non sarebbe contento di me se smettessi di studiare);
-Cosa c’è che non va figlio mio? (allora è interessato…)



Esempi di ascolto:

-Ti rendi conto di quanti sacrifici stiamo facendo io e tua madre 
per mandarti ad una scuola così di pregio 
(ecco… ora mi deve colpevolizzare, ma io ho un problema serio 
con la scuola)

-Adesso non puoi vedere i benefici derivanti dallo studio di certe 
materie e poi devi guardare a lungo termine
(eccoci… ora inizia con la sua autobiografia,…a me interessa il
mio problema)



Conversazione con un approccio diverso di ascolto

-Figlio: Papà non voglio più andare a scuola, è per le persone che non hanno 
iniziativa!
-Padre: Non vuoi più andare a scuola è per le persone che non hanno 
iniziativa…
-Figlio: Si, non voglio più andarci, perdo solo tempo…!
-Padre: Pensi che la scuola sia una perdita di tempo e non ti dia niente per il 
tuo futuro…
-Figlio: Si, il mio amico ha smesso di andare a scuola e ora guadagna tanti 
soldi…!
-Padre: Si vede che ti senti proprio frustrato dall’ambiente scolastico
-Figlio: Si, che mi sento frustrato vorrei fare come il mio amico!



Conversazione con un approccio diverso di ascolto

-Padre: Secondo te il tuo amico ha avuto l’idea giusta
-Figlio: Beh, penso di si. Bisognerà però vedere tra un po’ di anni!
-Padre: Pensi che tra un po’ di anni si pentirà di questa scelta?
-Figlio: Beh si se non hai un diploma è veramente difficile farsi strada oggi…!
-Padre: Si, oggi è veramente difficile…
-Figlio: Ho delle difficoltà con la matematica e mi rimane difficile parlarne con
l’insegnante.
Tu non lo dirai alla mamma vero? Cosa pensi dovrei fare?



In questo esempio il padre è riuscito a 
guardare il problema dallo stesso lato del 
tavolo del figlio per aiutarlo a trovare una
soluzione.

Il vero bisogno del figlio era quello di dover 
giustificare con la madre il suo possibile 
debito in matematica.



Con l’ascolto empatico la persona acquista 
fiducia e comunica oltre le parole il suo
vero stato d’animo in quanto si è
prestata attenzione sia al sentimento che al 
contenuto del discorso.

In pratica si è riusciti a fare in modo che 
“l’altro comunichi esattamente cosa sente e
Pensa»



La Finestra di Johari
Un metodo per costruire una mappa 
della propria comunicazione e quella 
degli altri.
Fu sviluppato da due psicologi, Joseph 
Luft e Harrington Ingham, nel 1955. 
Il nome "Johari" è una combinazione 
dei loro nomi.





Area Nascosta (Hidden
Area)

Informazioni conosciute 
da te, ma non dagli altri
Esempio: "Ho paura di 
volare, ma non l'ho detto 
a nessuno.«

So non dico



Area Sconosciuta 
(Unknown Area)
Informazioni non 
conosciute né da te né 
dagli altri

Esempio: "Potrei essere 
un grande pittore, ma 
non l'ho mai provato.»

non so,

non dico



Area Aperta (Open Area)

Informazioni conosciute 
da te e dagli altri

Esempio: "Sono bravo a 
giocare a calcio, e i miei 
amici lo sanno."

so e  dico



Area Cieca (Blind Area)

Informazioni conosciute 
dagli altri, ma non da te
Esempio: "I miei colleghi 
vedono che sono 
nervoso durante le 
udienze, ma io non lo 
noto."

non so, ma dico





Ascoltare e ascoltarsi è una scelta 
economicamente intelligente

• Quando ascoltiamo davvero, non stiamo 
facendo solo un gesto relazionale.

• Stiamo migliorando la qualità delle 
decisioni.

• E migliorare la qualità delle decisioni è un 
fatto economico.



Che cos’è il senso economico?

È la capacità di integrare competenza 
tecnica, relazione e visione nelle scelte 
professionali.



Da dove nasce questa prospettiva?

Queste riflessioni hanno preso forma 
nel mio libro Economia & Anima, 
nato proprio da questa domanda:

Come possiamo integrare numeri e 
umanità, concretezza e ascolto?

Il coaching econolistico® può aiutarci!



Econolismo®

Da questo intento nasce l’econolismo®: un’evoluzione 
necessaria dell’olismo che ne mantiene l’intento originario 
ma lo espande, lo completa, integrando la dimensione 
economica come parte viva e dinamica dell’equilibrio 
personale e collettivo. 
Non è una semplice combinazione linguistica, ma 
l’espressione di un’unione sostanziale:
“economia” e “olismo” per rappresentare un paradigma in 
cui razionalità e intuizione, materia e spirito, concretezza e 
significato procedono insieme in equilibrio, dando vita a 
una visione integrata e coerente dell’esistenza. 



Econolismo® Poesia 

È ora di metterci in gioco

È ora di metterci in gioco
di attingere a ciò che siamo davvero, senza più scuse né paure,
lasciando andare il superfluo e l’effimero.

È tempo di ascoltare la nostra voce, quella più profonda e sincera,
di uscire dal guscio delle abitudini, e far emergere la nostra vera atmosfera.

Abbiamo dentro il coraggio nascosto, la scintilla che chiede di brillare, basta solo 
un passo, un respiro, per iniziare davvero a osare.

Lasciamo che la vita ci sorprenda, che gli incontri ci mostrino la via, perché ogni 
scelta, ogni svolta, è il riflesso della nostra energia.



• L’ascolto efficace è lo 
strumento.

• Il senso economico è 
la direzione.

• Il professionista del 
futuro integra 
entrambi



Domanda chiave?

Che tipo di 
professionista 
voglio essere nei 
prossimi anni?



Per approfondire questi contenuti è possibile visitare le 
seguenti pagine del mio sito @industriadellesperienza.it

https://www.industriadellesperienza.it/landing/

https://www.industriadellesperienza.it/articoli/

https://www.industriadellesperienza.it/pubblicazioni/

https://www.industriadellesperienza.it/articoli/
https://www.industriadellesperienza.it/articoli/
https://www.industriadellesperienza.it/pubblicazioni/


Contatti:

Dott.ssa Patrizia Bonaca - coach econolistico®

E-mail: industriadellesperienza@gmail.com
Cell. 393.8616504

Sito web: www.industriadellesperienza.it

Facebook: @Patrizia Bonaca
@Industriadellesperienza

Linkedin: @patriziabonaca

mailto:industriadellesperienza@gmail.com
http://www.industriadellesperienza.it/
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