


A voi, 
studenti della YWC Academy,


che avete scelto di mettervi in cammino, 
non per collezionare risposte, 
ma per imparare a porre domande più vere.


A voi che credete nella trasformazione, 
non come tecnica, ma come incontro. 
Non come soluzione, ma come processo.


Questo libro è per chi ha il coraggio 
di stare nel dubbio, di ascoltare in profondità, 
di accompagnare altri nella scoperta di sé.


Che possiate portare il Coaching nel mondo 
non solo come competenza, 
ma come modo di essere.


Con stima e fiducia,


 
Gianluigi. Rando


Fondatore di YWC Academy




Introduzione

Il coaching non nasce in un'aula. Non è solo una tecnica, né un 
protocollo. È un’arte, un ascolto profondo, una relazione 
trasformativa. Questo viaggio ti accompagna alla scoperta delle 
menti che, nel corso del tempo, hanno posto le fondamenta di 
ciò che oggi chiamiamo coaching. Ogni capitolo è un tributo a 
un maestro. Ogni tecnica, una chiave di trasformazione. Ogni 
domanda, un seme di cambiamento.

Capitolo 1 – Socrate

Il potere delle domande che cambiano la vita


“Le domande giuste guidano alla verità più di mille 
risposte.” 
— Socrate


Il potere delle domande: la maieutica come 
fondamento del coaching trasformativo


Nell’immaginario collettivo, il coaching è spesso associato 
a tecniche moderne, a metodologie codificate o a strumenti 
nati in ambito aziendale. Ma la sua vera origine risale a 
ben prima della nascita del termine stesso. Il primo grande 
coach della storia camminava tra le vie dell’antica Atene. 
Non aveva un manuale, né uno schema. Indossava una 
tunica semplice e poneva domande. Il suo nome era 
Socrate.




Socrate non lasciò scritti. Tutto ciò che sappiamo di lui ci 
arriva attraverso i dialoghi del suo discepolo Platone. 
Eppure, nonostante l’assenza di testi firmati, l’impronta 
socratica è tra le più profonde nella storia del pensiero 
occidentale. Ed è, sorprendentemente, anche una delle 
radici più sol ide su cui s i fonda i l coaching 
contemporaneo.


La maieutica: il sapere che nasce 
da dentro

Il termine "maieutica", dal greco "maieutiké", significa 
letteralmente "arte del far partorire". Socrate lo usava in 
modo metaforico: come sua madre era ostetrica, così lui 
aiutava le menti a partorire idee. Ma ciò che è davvero 
rivoluzionario è il concetto che sottende questa pratica: la 
verità non si trasmette, si scopre. Nessuno può dare la 
risposta giusta a qualcun altro. Ciò che può fare, semmai, è 
facilitare il processo con cui l’altro la trova da sé.


Nel coaching moderno, questa intuizione è centrale. Il 
coach non è un consigliere, non è un maestro, non è un 
problem solver. È, al contrario, un catalizzatore di 
consapevolezza. Attraverso domande potenti, presenza 
autentica e ascolto profondo, egli crea le condizioni per cui 
il coachee esplori i propri pensieri, emozioni e intuizioni, 
fino a scoprire – autonomamente – la propria verità.


In questo senso, ogni buona sessione di coaching è un atto 
maieutico: un processo di scoperta, mai di imposizione.


Le domande potenti: strumenti di 
evoluzione




Socrate non dava risposte. Non risolveva problemi. Faceva 
domande. Ma non erano domande qualsiasi. Non erano né 
banali né retoriche. Erano strumenti di attivazione 
mentale, domande capaci di scardinare convinzioni, 
mettere in crisi certezze apparenti, aprire nuove 
possibilità.


Nella pratica del coaching, il valore di una domanda non si 
misura dalla sua complessità, ma dal suo potere di 
generare riflessione. Una domanda efficace non punta alla 
risposta immediata, ma stimola un movimento interiore, 
un cambiamento di prospettiva, un’osservazione nuova 
della realtà.


Chiedere, nel coaching, non significa cercare informazioni, 
ma aprire spiragli. Come diceva Socrate, “una vita senza 
esame non è degna di essere vissuta”. Allo stesso modo, 
potremmo affermare che un percorso di coaching senza 
domande autentiche è solo una simulazione di 
cambiamento, non un reale cammino di trasformazione.


L’ascolto socratico: sospendere 
l’ego

Un altro aspetto fondamentale dell’approccio socratico – e 
del coaching di qualità – è l’ascolto. Non un ascolto 
passivo o distratto, ma un ascolto attivo, totale, radicale. 
Socrate ascoltava con attenzione ogni risposta dei suoi 
interlocutori, non per correggerla o contraddirla, ma per 
far emergere nuovi spunti di indagine. Questo 
atteggiamento – oggi chiamato “sospensione dell’ego” – è 
una qualità indispensabile per ogni coach.




Ascoltare in modo socratico significa accogliere ogni 
parola come portatrice di un significato nascosto, ogni 
esitazione come un invito alla profondità, ogni 
contraddizione come una porta verso una verità più 
autentica. Il coach non giudica, non interpreta, non 
proietta i propri schemi. Si limita a stare, ad 
accompagnare, a tenere aperto uno spazio di 
consapevolezza.


Questo tipo di presenza – silenziosa ma potente – è il 
terreno fertile in cui può nascere la trasformazione.


Dal sapere al sapere di sé

Forse il contributo più importante di Socrate al coaching 
non è solo metodologico, ma esistenziale. L’intero 
impianto della maieutica si regge su un presupposto: che 
ogni persona abbia in sé le risorse per crescere, capire, 
decidere. Che l’evoluzione non sia qualcosa da ottenere 
fuori di sé, ma qualcosa da attivare dentro.


Nel coaching, questa visione si traduce nella fiducia 
radicale nel coachee. Un buon coach non pensa di 
“salvare” il cliente, né di “aggiustarlo”. Sa che il coachee è 
integro, capace, dotato di intuizioni profonde. Il suo 
compito è solo aiutarlo a tornare in contatto con questa 
saggezza interiore.


In un’epoca dominata dall’ansia di performance e dal 
bisogno compulsivo di risposte veloci, tornare al modello 
socratico significa fare una scelta coraggiosa. Significa 
privilegiare il tempo della riflessione rispetto alla fretta 
della soluzione. Significa credere che il vero cambiamento 
non è un intervento tecnico, ma un processo umano.




A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

Chi desidera integrare la maieutica socratica nella propria 
pratica di coaching può partire da alcuni strumenti 
semplici ma potenti:


• Porre domande aperte, che iniziano con “che cosa”, 
“come”, “in che modo”


• Evitare di interpretare o completare le risposte del 
coachee


• Dare spazio al silenzio, lasciando che il cliente 
esplori senza fretta


• Allenare la curiosità genuina, senza intenzione di 
“portare” il coachee da nessuna parte


La maieutica, se ben utilizzata, trasforma ogni sessione in 
un viaggio unico, dove il coach è il compagno e il coachee il 
vero protagonista.


Esercizio – La tua domanda maieutica

Scegli un tema importante della tua vita attuale: una decisione, 
un dubbio, un’area in cui senti di essere bloccato.

Ora scrivi una domanda aperta, nello stile socratico, che ti 
inviti a guardare oltre la superficie. Alcuni esempi:

• “Cosa temo di vedere, se smettessi di raccontarmi questa 
storia?”



• “Se lasciassi andare ciò che credo di sapere, cosa 
potrebbe emergere?”

• “Qual è la verità che sto evitando?”

Rifletti su quella domanda per qualche minuto, in silenzio. Non 
cercare subito la risposta. Lascia che la domanda lavori dentro di 
te. È questo il primo passo dell’arte maieutica: non dire cosa 
pensare, ma creare lo spazio in cui qualcosa possa emergere.

Oltre Socrate: il coach come levatrice 
della consapevolezza

La lezione di Socrate è tanto antica quanto radicale: il sapere 
vero nasce dentro di noi, non viene imposto dall’esterno. Il 
suo metodo, apparentemente semplice, è un’arte raffinata: non 
dare risposte, ma generare spazi per interrogarsi; non fornire 
soluzioni, ma allenare il pensiero.

Nel coaching, questa eredità vive ogni volta che un coach 
sceglie il silenzio invece della spiegazione, la domanda invece 
del consiglio, la fiducia invece del controllo. Ogni volta che 
crea le condizioni per cui il cliente possa dire: “Ora vedo 
qualcosa che prima mi sfuggiva”.

Essere coach, in fondo, significa questo: imparare a fidarsi del 
processo interiore dell’altro. Perché dentro ognuno di noi – 
come credeva Socrate – c’è già la verità che sta cercando. 
Basta qualcuno che lo aiuti a partorirla.



Capitolo 2 – Napoleon 
Hill

Il potere della mente: obiettivi, visione e 
autosuggestione nel coaching orientato al 
risultato


“Ogni risultato nasce da un mindset ben coltivato.” 
— Napoleon Hill


Se Socrate ci ha insegnato a cercare dentro di noi 
attraverso le domande, Napoleon Hill ci ha indicato come 
utilizzare il pensiero per creare la realtà. Con il suo 
approccio visionario ma pragmatico, ha spostato il 
baricentro del cambiamento dalla riflessione pura 
all’intenzionalità orientata all’azione. In un’epoca di 
profondi cambiamenti economici e culturali, Hill ha osato 
proporre una tesi tanto semplice quanto potente: il 
successo non è frutto del caso, ma di un modo di pensare 
sistematico, strategico e disciplinato.


Hill è stato uno dei primi a studiare l’eccellenza umana 
non in termini teorici, ma empirici. Ha intervistato per 
vent’anni leader, imprenditori, visionari e innovatori per 
comprendere che cosa li accomunasse. Il risultato di quella 
ricerca fu una filosofia del successo racchiusa nel celebre 
libro "Think and Grow Rich" – “Pensa e arricchisci te 
stesso” – pubblicato nel 1937. Ma al di là dell'apparente 
tema finanziario, il cuore del libro è una metodologia di 
trasformazione interiore.




Pensiero strategico e mentalità 
del successo

Il contributo di Hill al mondo del coaching non è da 
cercarsi in tecniche sofisticate, ma nell’integrazione di tre 
elementi fondamentali: definizione chiara degli 
obiettivi, visualizzazione creativa e autosuggestione 
costante. In altre parole: sapere dove si vuole andare, 
vedere quel luogo con gli occhi della mente, e nutrirlo ogni 
giorno con il proprio linguaggio interno.


Questa prospettiva rovescia un paradigma comune: il 
cambiamento non è qualcosa che accade, ma qualcosa che 
si coltiva intenzionalmente. Il mindset non è un dono, 
ma un’abilità da esercitare. E ogni obiettivo raggiunto è, 
prima di tutto, un’idea pensata con costanza, precisione e 
convinzione.


Nel coaching, questa visione ha aperto le porte a tutto il 
filone dell’auto-efficacia: la capacità di credere di poter 
influenzare attivamente la propria realtà. In quest’ottica, il 
coach non solo stimola consapevolezza, ma aiuta il cliente 
a costruire la propria visione, a sentirla vera, a 
ripeterla ogni giorno fino a renderla reale.


L’importanza di un obiettivo ben 
formato

Hill insisteva su un concetto tanto evidente quanto spesso 
trascurato: “non puoi raggiungere ciò che non sai di 
volere”. La sua metodologia parte sempre da una 
definizione cristallina dell’obiettivo. Non un desiderio vago 



o un sogno generico, ma una meta precisa, dettagliata, 
emotivamente coinvolgente.


Nel linguaggio del coaching moderno, questo principio si è 
tradotto nel modello degli obiettivi SMART: Specifici, 
Misurabili, Accessibili, Rilevanti, Temporalizzati. Ma la 
vera potenza dell’obiettivo, secondo Hill, non è solo nella 
sua struttura, bensì nella carica emotiva che porta con 
sé.


Un obiettivo, per essere efficace, deve generare immagini 
mentali forti, desiderio autentico e un senso di 
urgenza positiva. Hill suggeriva non solo di scrivere 
l’obiettivo, ma anche di visualizzarlo ogni giorno e di 
pronunciarlo ad alta voce come un mantra interiore.


Autosuggestione: riprogrammare 
la mente

Uno dei pilastri più originali del pensiero di Hill è l’uso 
dell’autosuggestione. Per lui, la mente è un terreno 
fertile, ma neutro: ciò che ripetiamo a noi stessi diventa 
verità, indipendentemente dal fatto che sia utile o 
dannoso. Da qui l’importanza di “coltivare” il pensiero con 
intenzione, scegliendo con cura le parole, le immagini e le 
credenze che ripetiamo.


L’autosuggestione non è una pratica mistica, ma un 
allenamento mentale consapevole. Nel coaching, si 
traduce nell’uso di affermazioni positive, nella revisione di 
convinzioni limitanti, nella sostituzione di schemi interiori 
sabotanti con linguaggi e immagini potenzianti.




Un coach che integra l’approccio di Hill lavora con il 
cliente non solo per chiarire cosa vuole, ma anche per 
allenare la coerenza tra ciò che pensa, ciò che dice 
e ciò che fa. Questo crea un allineamento interno che 
genera direzione, motivazione e fiducia.


Modelli e mentori: apprendere 
da chi è già riuscito

Un altro aspetto centrale del metodo di Hill è il concetto di 
modellamento. L’autore incoraggiava a studiare coloro 
che hanno già raggiunto ciò che si desidera, non per 
imitarli superficialmente, ma per estrarne i principi, le 
abitudini, la mentalità. Questa intuizione ha anticipato 
il lavoro che verrà poi sistematizzato da Bandler e Grinder 
con la PNL.


Nel coaching, questo si traduce nell’identificazione di 
mentori reali o simbolici, figure di riferimento che il 
cliente può osservare, interiorizzare, reinterpretare nel 
proprio cammino. Il coach, in questo senso, guida il cliente 
nella creazione di un “dialogo ispirazionale” con chi ha già 
tracciato strade simili.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

L’approccio di Hill è ancora oggi una colonna portante del 
coaching orientato al risultato. Le sue intuizioni trovano 
espressione in pratiche concrete:


• Definizione precisa dell’obiettivo (What do 
you really want?)




• Visualizzazione quotidiana del risultato 
desiderato, con coinvolgimento sensoriale ed 
emotivo


• Ripetizione di affermazioni coerenti, che 
rinforzano il senso di identità legato all’obiettivo


• Identificazione di modelli di eccellenza, come 
ispirazione e strategia


Tutto questo non è un insieme di tecniche isolate, ma un 
sistema organico. Quando applicato con costanza e 
integrità, diventa un ponte tra il desiderio e la 
realizzazione.


Esercizio di visione

Prova ora questo semplice ma potente esercizio:


Chiudi gli occhi per dieci secondi. 
Visualizza il tuo obiettivo più importante come se fosse già 
realtà. 
Non pensare “un giorno lo farò”. Pensa: “è già accaduto”. 
Come ti senti? Cosa vedi? Cosa stai facendo? Chi sei, in 
quella visione?


Quando riapri gli occhi, scrivi una frase che rappresenti 
quell'immagine. 
Ripetila ogni mattina, per una settimana.


Una nuova prospett iva sul 
successo




Grazie a Napoleon Hill, il coaching ha acquisito uno 
strumento fondamentale: la convinzione che il pensiero, 
quando allenato con disciplina e chiarezza, 
diventa realtà concreta. Il suo messaggio è radicale: 
non basta sapere cosa fare. Bisogna diventare la persona 
capace di farlo.


In un’epoca in cui molti si sentono schiacciati dalle 
circostanze, Hill ci ricorda che il punto di partenza non è 
fuori, ma dentro. E che ciò che alimentiamo nella 
nostra mente diventa la trama della nostra vita.


Non si tratta di “pensiero positivo” nel senso superficiale 
del termine. Si tratta di pensiero intenzionale. Di una 
mente che non subisce, ma guida. Di una visione che non 
aspetta, ma costruisce.


Capitolo 3 – Carl Rogers

L’ascolto che trasforma: autenticità, empatia e 
accettazione incondizionata nella relazione di 
coaching


“Il vero cambiamento nasce in un clima di accettazione 
profonda.” 
— Carl Rogers




Nel cuore di ogni processo di coaching efficace, non vi è 
solo tecnica. C’è una relazione. Non una relazione 
qualsiasi, ma uno spazio umano in cui la persona si sente 
vista, ascoltata, accolta senza dover dimostrare nulla. 
Questo spazio non si crea con gli strumenti, ma con la 
presenza. Carl Rogers ha reso visibile, con semplicità e 
rigore, quanto potente possa essere questa dimensione 
relazionale.


Rogers è considerato uno dei padri della psicologia 
umanistica. In un’epoca in cui la psicologia era dominata 
dall ’analisi freudiana o dal comportamentismo 
m e c c a n i c i s t i c o , e g l i i n t r o d u s s e u n a p p r o c c i o 
rivoluzionario: la centralità della persona, con la sua 
capacità innata di crescere, guarire ed evolvere, se posta in 
un contesto adeguato. La sua eredità va ben oltre la 
terapia: ha definito le basi relazionali del coaching 
moderno.


Un nuovo paradigma: centrarsi 
sulla persona

Il contributo più profondo di Rogers non riguarda ciò che 
il professionista fa, ma come lo fa. Secondo lui, tre sono 
le condizioni fondamentali per facilitare un vero 
cambiamento:


1. Autenticità (congruenza): essere sé stessi nella 
relazione, senza indossare maschere professionali.


2. Accettazione incondizionata: accogliere l’altro 
senza giudizio, separando il comportamento dalla 
persona.




3. Empatia profonda: comprendere il vissuto altrui 
“dal di dentro”, come se fosse proprio, ma senza 
mai confondersi.


Queste condizioni, apparentemente semplici, sono in 
realtà straordinariamente difficili da mantenere con 
coerenza. Eppure, quando sono presenti, attivano nel 
cliente una trasformazione profonda: la libertà di 
essere sé stessi, di esplorare ciò che è autentico, di 
assumersi la responsabilità del proprio percorso.


L’ascolto come strumento di 
evoluzione

Nel coaching, l’ascolto non è solo una fase iniziale, né un 
gesto di cortesia. È il cuore pulsante della relazione. 
Rogers ha trasformato la semplice azione del “sentire” in 
un processo attivo, profondo, trasformativo. Lo chiamava 
ascolto empatico riflessivo.


Questo tipo di ascolto va oltre la comprensione razionale. 
Richiede la sospensione del giudizio, del bisogno di 
rispondere, del desiderio di “aggiustare” l’altro. È uno 
stare, con presenza totale, accanto all’altro nel suo sentire. 
E soprattutto, implica la restituzione di ciò che si è 
colto, non come interpretazione, ma come specchio 
neutro e sensibile.


Un coach che ascolta in questo modo diventa uno 
specchio emozionale: riflette al cliente ciò che emerge, 
lo aiuta a vedere ciò che già c’è ma è confuso, lo 
accompagna nella propria verità senza guidarlo.




La relazione come strumento 
terapeutico

Per Rogers, la relazione stessa ha valore trasformativo. 
Non servono tecniche complesse o interpretazioni 
sofisticate: la relazione, se autentica e accogliente, 
guarisce. Questo principio ha rivoluzionato la concezione 
dell’aiuto professionale, liberandola da logiche verticali, da 
ruoli gerarchici, da modelli direttivi.


Nel coaching, questo si traduce in un rapporto paritario, in 
cui il coach non è sopra, ma accanto. Non indica la strada, 
ma accompagna. Non fornisce soluzioni, ma crea uno 
spazio in cui le soluzioni possono emergere.


Questa relazione, se ben coltivata, diventa il vero motore 
del cambiamento. Non c’è crescita senza sicurezza. Non c’è 
trasformazione senza accettazione. Le persone non 
cambiano quando vengono corrette, ma quando si sentono 
profondamente comprese.


Implicazioni per il coaching 
professionale

Integrare l’approccio rogersiano nel coaching significa 
spostare l’attenzione dal contenuto al contesto, dalla 
performance alla presenza, dall’intervento all’incontro. 
Significa comprendere che il coachee non è da guidare, ma 
da riconoscere. Che non ha bisogno di essere aggiustato, 
ma di sentirsi accolto.


Un coach che lavora secondo questi principi:




• Ascolta senza interrompere, lasciando spazio 
anche ai silenzi


• Riflette i contenuti del coachee usando le sue 
stesse parole


• Evita interpretazioni, concentrandosi sul vissuto 
esplicitato


• Coltiva un atteggiamento non direttivo, 
basato sulla fiducia nella capacità evolutiva 
dell’altro


Questi comportamenti creano un clima relazionale in cui il 
cliente si rilassa, si apre, accede a livelli più profondi di 
consapevolezza.


Il coraggio dell’accoglienza

In un mondo che premia la velocità, l’efficienza e il 
r isultato, l ’approccio rogersiano appare quasi 
controculturale. Ascoltare senza agire. Accogliere senza 
correggere. Essere presenti senza intervenire. Eppure, 
proprio in questo vuoto apparente, accade il 
cambiamento più autentico.


L’ascolto empatico non è passività, ma una forma attiva di 
rispetto. Accettare incondizionatamente non è approvare 
tutto, ma riconoscere il valore intrinseco della 
persona, al di là dei suoi comportamenti 
contingenti. Essere autentici non è dire tutto, ma essere 
integri in ciò che si offre nella relazione.




Esercizio di consapevolezza 
relazionale

Ripensa a una conversazione recente in cui hai ascoltato 
davvero. 
Quando è stata l’ultima volta che hai ascoltato senza voler 
rispondere? 
Senza voler correggere? Senza voler aiutare?


Ora pensa: come sarebbe ascoltare ogni tuo cliente 
con quel tipo di presenza? 
Prova, nella prossima sessione, a restare in silenzio due 
secondi in più del solito. 
Osserva cosa accade. Nel coachee, ma anche dentro di te.


U n a n u o v a d e f i n i z i o n e d i 
efficacia

Carl Rogers ci ha offerto una nuova definizione di efficacia 
nel coaching: non è la somma delle tecniche 
applicate, ma la qualità della relazione che si crea. 
In questo senso, un coach che si forma a ogni strumento, 
ma trascura la propria capacità di ascoltare, rischia di 
offr ire un coaching tecnicamente corretto ma 
emotivamente sterile.


Al contrario, anche con poche tecniche, un coach capace di 
presenza, autenticità ed empatia può facilitare processi 
profondi e duraturi.


Il messaggio di Rogers è chiaro: la relazione è la cura. E 
per chi pratica il coaching come arte relazionale, questa è 
una delle lezioni più preziose.




Capitolo 4 – Milton 
Erickson

Il linguaggio che trasforma: comunicazione 
ipnotica e accesso alle risorse interiori


“Ogni persona ha in sé le risorse per guarire e crescere: 
basta saper parlare il linguaggio del cambiamento.” 
— Milton H. Erickson


Quando parliamo, spesso diamo per scontato che il nostro 
interlocutore ascolti ciò che diciamo con razionalità. Ma 
gran parte della comunicazione più trasformativa non 
avviene sul piano logico. Accade altrove: nel linguaggio 
delle immagini, delle emozioni, delle suggestioni sottili. 
Questo territorio invisibile, ma potentissimo, è stato 
esplorato con genio da Milton Erickson.


Psichiatra e ipnoterapeuta, Erickson è una delle figure più 
influenti nel campo della comunicazione terapeutica e del 
cambiamento personale. La sua grande rivoluzione è stata 
il riconoscimento che l’inconscio non è un nemico da 
controllare, ma un alleato da coinvolgere. E che per 
farlo, serve un linguaggio nuovo: indiretto, evocativo, 
simbolico.




Nel coaching, l’approccio ericksoniano ha aperto orizzonti 
radicalmente diversi rispetto alle tecniche puramente 
cognitive. Ha permesso di lavorare non solo con la 
mente razionale, ma con la parte più creativa, profonda 
e spesso dimenticata dell’essere umano.


La forza della comunicazione 
indiretta

Contrariamente agli approcci direttivi, Erickson utilizzava 
un linguaggio volutamente ambiguo, non prescrittivo, 
spesso basato su metafore, storie e immagini. Non diceva 
mai “fai questo”. Raccontava una storia. Descriveva 
un’esperienza. Lasciava che l’inconscio del cliente 
collegasse da solo i significati.


Questo tipo di comunicazione – oggi conosciuta come 
“comunicazione ipnotica” – è tutt’altro che manipolatoria. 
Al contrario: è rispettosa della libertà interna 
dell’altro. Non forza, non dirige, ma crea possibilità. 
Pianta semi che fioriranno solo se e quando l’altro sarà 
pronto a farli crescere.


Nel coaching, usare un linguaggio ericksoniano significa 
aprire porte senza indicare obbligatoriamente 
quale attraversare. È un atto di profondo rispetto per il 
ritmo e l’intelligenza interiore del coachee.


M e t a f o r e e i m m a g i n i : l a 
grammatica dell’inconscio

Le metafore non sono solo ornamenti stilistici. Sono 
strumenti cognitivi ed emotivi potentissimi. 



Quando una persona dice: “mi sento come su un ponte 
sospeso”, sta rivelando molto più che un semplice stato 
d’animo. Sta descrivendo la propria esperienza attraverso 
simboli. E quei simboli, se accolti e amplificati, diventano 
canali per il cambiamento.


Erickson lo sapeva bene. E per questo, spesso, costruiva 
intere sessioni usando storie. Fiabe. Parabole. Racconti 
apparentemente scollegati dal problema portato, ma 
capaci di attivare nel cliente connessioni nuove, soluzioni 
inaspettate, intuizioni profonde.


Nel coaching, l’uso di metafore non è solo creativo: è 
terapeutico. Permette di bypassare le resistenze logiche, 
coinvolgere l’emotività, e accedere a risorse interiori 
che il coachee magari non sa nemmeno di possedere.


Il rispetto del tempo interno

Un altro aspetto fondamentale dell’approccio ericksoniano 
è il rispetto dei tempi e dei modi del cliente. 
Erickson non forzava mai il cambiamento. Sapeva che ogni 
trasformazione ha un ritmo, e che accelerare può essere 
controproducente. Il suo stile era paziente, accogliente, 
sottile.


Nel coaching, questo si traduce in una qualità di presenza 
in cui il coach non ha fretta di arrivare a una 
“soluzione”. Sospende il bisogno di capire subito. 
Rimane nell’esplorazione. Si fida del processo. E proprio in 
quello spazio di attesa consapevole, il coachee inizia a 
trasformarsi.




Il coach, così, non è colui che spinge, ma colui che nutre 
un terreno affinché qualcosa possa nascere.


Le presupposizioni: costruire 
realtà con le parole

Un altro strumento chiave nella comunicazione 
ericksoniana è l’uso dei presupposti: affermazioni che, 
invece di proporre una possibilità, ne danno per scontata 
l’esistenza. Ad esempio, anziché chiedere “Pensi di 
potercela fare?”, Erickson avrebbe detto: “Quando ti 
accorgerai che puoi farcela, come ti sentirai?”.


Questa sottile variazione sposta il focus dalla 
possibilità al processo già in atto. E per il coachee, 
questo può fare la differenza tra sentirsi indeciso e iniziare 
a credere davvero nel proprio potenziale.


Nel coaching, imparare a usare le parole con questa finezza 
significa trasformare il linguaggio in un veicolo di 
fiducia e attivazione.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

Integrare l’approccio di Erickson nella pratica del coaching 
richiede sensibilità, ascolto e consapevolezza linguistica. 
Alcuni strumenti chiave includono:


• Utilizzare metafore personali, tratte dal 
linguaggio del coachee




• Raccontare storie evocative, che contengano al loro 
interno messaggi di possibilità e cambiamento


• Formulare domande indirette, che non richiedano 
risposte logiche ma attivino intuizioni


• Usare i presupposti linguistici per rafforzare la 
fiducia e l’autoefficacia


• Lavorare con suggestioni dolci, che aprono spazi 
piuttosto che chiuderli con interpretazioni


Queste tecniche, se utilizzate con etica e consapevolezza, 
rendono ogni conversazione più ricca, più 
rispettosa, più trasformativa.


Esercizio – La metafora della tua 
vita

Pensa al momento che stai vivendo. Ora, prova a 
rispondere a questa domanda:


Se dovessi descrivere la tua situazione attuale con 
una metafora, quale useresti? 
È un tunnel, un ponte, una foresta, una finestra aperta, un 
labirinto?


Scrivila. Poi chiediti: cosa ti dice questa immagine su ciò 
che stai attraversando? 
E cosa potrebbe insegnarti sul prossimo passo da fare?


Questo tipo di esercizio permette di uscire dalla logica 
lineare e attivare la parte più profonda e simbolica 
della tua intelligenza.




Un nuovo linguaggio per un 
nuovo coaching

Milton Erickson ci ha insegnato che il cambiamento non è 
sempre un atto di volontà. A volte è una scoperta che 
avviene sotto la superficie, silenziosa, delicata, ma 
potentissima. Il suo lascito nel coaching è immenso: ci 
ricorda che ogni parola può essere un ponte, ogni storia 
una medicina, ogni immagine una chiave.


In un mondo che premia l’efficienza, Erickson ci invita alla 
sottigliezza. In una cultura che cerca soluzioni, ci ricorda il 
valore delle domande che non cercano risposte. In un 
tempo in cui si parla troppo, ci insegna l’arte di parlare al 
cuore, non solo alla mente.


Capitolo 5 – Virginia 
Satir

La comunicazione autentica che guarisce: 
trasformare le relazioni per trasformare sé stessi


“La comunicazione autentica e congruente è la base per 
ogni trasformazione personale.” 
— Virginia Satir




Ogni persona vive immersa in un sistema. Famiglia, 
lavoro, amicizie, cultura: ovunque ci sono dinamiche, 
regole implicite, modelli relazionali che influenzano chi 
siamo e come ci comportiamo. Eppure, spesso agiamo 
come se fossimo entità isolate. Parliamo di cambiamento 
personale come se potesse avvenire indipendentemente 
dal contesto. Virginia Satir ha sfidato profondamente 
questa illusione.


Pioniera della terapia familiare e del pensiero sistemico, 
Satir ha spostato l’attenzione dal singolo individuo alle 
relazioni in cui è inserito, proponendo una visione 
umana del cambiamento: ogni trasformazione personale è 
anche, inevitabilmente, una trasformazione relazionale.


Nel coaching, il suo approccio ha contribuito a sviluppare 
una comprensione più profonda dei modelli 
comunicativi, dei ruoli inconsci e delle dinamiche 
disfunzionali che spesso bloccano il potenziale del 
coachee. Lavorare sul comportamento non basta: serve 
risalire alla struttura delle relazioni da cui quel 
comportamento è nato.


L’essere umano come parte di un 
sistema

Satir ha compreso, prima di molti altri, che nessun 
comportamento esiste nel vuoto. Ogni azione, ogni 
reazione, ogni emozione ha un senso all’interno di un 
sistema. Una persona che si sente inadeguata, ad esempio, 
potrebbe portare dentro di sé anni di aspettative familiari 
non espresse, ruoli non scelti ma assunti per amore o per 
paura, stili comunicativi interiorizzati e mai messi in 
discussione.




Per questo motivo, l’approccio di Satir non si limita al 
“cosa fai”, ma esplora il “perché lo fai” in relazione agli 
altri. Nel coaching, questo si traduce in un’inchiesta 
profonda sul contesto relazionale, sulla storia 
personale del coachee, sul linguaggio familiare, emotivo e 
simbolico che ha imparato a usare.


Il cambiamento, quindi, non è solo un atto individuale: è 
una riprogrammazione delle relazioni, una 
liberazione da ruoli che non servono più, una nuova 
armonia tra identità personale e identità relazionale.


Comunicazione congruente: 
quando parole, emozioni e corpo 
si allineano

Uno dei contributi più innovativi di Satir è l’idea di 
comunicazione congruente. Per lei, la maggior parte 
dei conflitti nasce non da ciò che viene detto, ma dalla 
discrepanza tra ciò che si pensa, ciò che si sente e ciò 
che si esprime.


Quando una persona dice “va tutto bene” ma ha lo sguardo 
perso e le spalle chiuse, la comunicazione non è 
congruente. E il messaggio che passa non è chiaro, né 
autentico. Questo tipo di incoerenza, ripetuta nel tempo, 
crea confusione, distacco e perdita di fiducia – non 
solo negli altri, ma in sé stessi.


Nel coaching, aiutare un cliente a diventare consapevole 
della propria incongruenza comunicativa è uno degli atti 
più potenti. Significa invitarlo a riconnettersi con ciò 
che sente veramente, a usare parole coerenti con i 



propri vissuti, a ritrovare una voce personale autentica, 
capace di esprimersi senza paura o difesa.


Quando questo accade, il coachee non solo comunica 
meglio, ma si riconosce di più. E questo riconoscimento 
è l’inizio di ogni evoluzione stabile.


Ristrutturare il sistema interno 
ed esterno

Satir ha inoltre proposto tecniche di ristrutturazione 
dei sistemi familiari. Non in senso terapeutico stretto, 
ma come processo di rilettura delle regole implicite che 
governano i nostri comportamenti e le nostre emozioni.


Molti adulti, ad esempio, portano dentro di sé ruoli 
infantili mai elaborati: il “bravo figlio”, il “pacificatore”, il 
“sacrificato”, il “ribelle”. Questi ruoli diventano maschere 
inconsapevoli che orientano scelte, relazioni, emozioni. 
Nel coaching, esplorare questi ruoli permette di 
riconoscere quali sono stati assunti per 
adattamento e quali invece appartengono al vero Sé.


Ristrutturare non significa cancellare il passato, ma 
ridare al coachee il potere di scegliere chi essere 
oggi. È un processo delicato, ma profondamente 
liberatorio.


Applicazioni nel coaching

L’approccio sistemico e comunicativo di Satir ha molte 
applicazioni pratiche nel coaching, soprattutto nei percorsi 
centrati su:




• Dinamiche relazionali disfunzionali (famiglia, 
coppia, team)


• Comunicazione assertiva e autentica


• Autostima e riconoscimento del proprio valore


• Ridefinizione dei ruoli identitari


• Riconciliazione tra emozioni e comportamento


Alcuni strumenti concreti includono:


• Mappe relazionali, per visualizzare dinamiche e 
ruoli


• Riflessioni guidate sui copioni familiari 
interiorizzati


• Lavoro sulla postura, sul tono di voce e sul 
linguaggio non verbale


• Dialoghi immaginati con figure chiave, per 
esplorare bisogni non espressi


Il coaching che integra la visione di Satir è un coaching 
che abbraccia la complessità, che non teme la 
profondità emotiva, e che riconosce il potere della parola 
autentica come atto creativo.


E s e r c i z i o – U n a v e r i t à d a 
esprimere




Pensa a una relazione importante nella tua vita. Una 
relazione che conta, ma in cui senti di non riuscire a essere 
pienamente te stesso.


Ora rispondi, in forma scritta o mentale:


C’è una verità che non hai mai detto, e che 
meriterebbe di essere espressa?


Non serve condividerla ora. Ma riconoscerla dentro di te è 
già un atto di liberazione.


Scrivi la frase che non hai mai detto. Leggila lentamente. E 
chiediti: cosa cambierebbe, se trovassi il coraggio di dirla?


La relazione come luogo di 
guarigione

Virginia Satir ci ha ricordato una verità spesso trascurata: 
le relazioni non sono solo contesto, ma strumenti 
di evoluzione. Ogni parola autentica detta in un contesto 
sicuro è un atto di guarigione. Ogni connessione sincera è 
un passo verso una versione più integra di noi stessi.


Nel coaching, onorare questo principio significa 
trasformare ogni sessione in un luogo di 
riconnessione: con sé stessi, con gli altri, con ciò che si è 
stati e ciò che si può ancora diventare.


Il cambiamento non è sempre una questione di obiettivi. A 
volte è una questione di verità da esprimere e di ruoli 
da sciogliere. E quando questo accade, il coachee non 
cambia solo i suoi risultati: cambia il modo in cui si vive.




Capitolo 6 – Gregory 
Bateson

Pensare in sistemi: dalla soluzione del problema 
alla trasformazione del paradigma


“Il cambiamento non avviene solo risolvendo problemi, 
ma cambiando il modo in cui li pensiamo.” 
— Gregory Bateson


C’è una differenza profonda tra risolvere un problema e 
trasformare la propria visione del mondo. Nel primo caso, 
ci si muove dentro un sistema preesistente, trovando 
soluzioni più efficaci a vecchie domande. Nel secondo, si 
cambia il sistema stesso, generando nuove domande, 
nuovi significati, nuove possibilità.


Gregory Bateson ha portato nel mondo del la 
comunicazione, della psicologia e successivamente del 
coaching, una prospettiva radicalmente nuova: 
quella sistemica. L’essere umano, per Bateson, non è 
un'entità isolata ma parte di una rete di relazioni, 
contesti, feedback e significati. Comprendere 
l’individuo significa comprendere anche il sistema che lo 
contiene e che lo influenza.




Nel coaching, questa visione ha segnato una svolta: da un 
approccio focalizzato sul “fare meglio le cose” si è passati a 
un approccio capace di mettere in discussione il 
modo in cui il coachee percepisce, interpreta e 
organizza la realtà. Questo è il cuore del pensiero 
sistemico applicato al coaching.


Pensiero lineare vs pensiero 
sistemico

La maggior parte delle persone è abituata a pensare in 
termini lineari: causa ed effetto, problema e soluzione, 
domanda e risposta. È un pensiero semplice, spesso 
e f f i c a c e , m a l i m i t a t o . N o n t i e n e c o n t o d e l l e 
interdipendenze , dei circoli viziosi , de l le 
retroazioni, dei contesti che modificano il significato 
delle azioni.


Bateson, invece, ci invita a pensare in modo sistemico: 
ogni comportamento, ogni pensiero, ogni emozione è una 
risposta adattiva a un sistema di relazioni e 
significati. Cambiare il comportamento non basta. 
Occorre cambiare il sistema che lo genera.


Nel coaching, questo significa non fermarsi al problema 
portato, ma esplorarne le radici sistemiche: quali 
convinzioni lo sostengono? Quali dinamiche relazionali lo 
alimentano? Quali identità lo tengono in vita?


Pensare in sistemi significa smettere di chiedersi “come 
risolvo questo?” e iniziare a chiedersi: “in quale 
contesto questo problema ha senso?”




I l ivelli di apprendimento: 
cambiare il modo di cambiare

Un altro contributo fondamentale di Bateson è la teoria dei 
livelli di apprendimento. Secondo lui, l’apprendimento 
non è un processo unitario, ma si manifesta su diversi 
piani:


• Livello 0: apprendimento meccanico, ripetizione 
senza adattamento


• Livello 1: apprendimento per miglioramento 
(correggere l’errore, cambiare comportamento)


• Livello 2: apprendimento del proprio modo di 
apprendere (metacognizione)


• Livello 3: trasformazione del sistema di significato 
(cambiamento del paradigma)


Nel coaching, molti percorsi si fermano al primo livello: 
aiutano il cliente a fare meglio ciò che già fa. Ma un 
coaching trasformativo opera almeno a livello 2, e in certi 
casi, a livello 3: aiuta il coachee a cambiare la mappa 
mentale con cui legge la propria esperienza.


È qui che si genera il vero salto evolutivo. Non è solo 
questione di trovare nuove soluzioni, ma di guardare la 
situazione da un punto di vista radicalmente 
diverso. Come diceva Bateson, “la mappa non è il 
territorio”: e molte volte, ciò che blocca non è la realtà, ma 
il modo in cui la si è imparata a interpretare.




I l r u o l o d e l c o a c h c o m e 
facilitatore di visione

Alla luce di questo, il ruolo del coach si arricchisce: non è 
più soltanto un catalizzatore di obiettivi o un allenatore di 
performance. Diventa un esploratore di significati, un 
facilitatore di pensiero, una guida che aiuta il coachee a 
osservare sé stesso e il proprio mondo con occhi nuovi.


Questo implica:


• Aiutare il coachee a distinguere tra evento e 
interpretazione


• Identificare pattern ricorrenti nelle scelte, nei 
rapporti, nelle emozioni


• Allargare lo sguardo da “ciò che accade” a “come lo 
sto leggendo”


• Sostenere il passaggio da domande operative a 
domande identitarie


Il coach che lavora a questi livelli non propone soluzioni. 
Aiuta a cambiare la cornice in cui le soluzioni prendono 
forma.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

Portare il pensiero di Bateson nel coaching richiede 
esercizi e strumenti che stimolino consapevolezza 



sistemica e metariflessione. Alcuni approcci 
includono:


• Domande di contesto: In quale ambiente si 
manifesta questo comportamento? Che funzione ha 
in quel sistema?


• Lavoro sui pattern: Questo accade solo qui o è 
parte di uno schema più ampio nella tua vita?


• Dialoghi metacognitivi: Che cosa hai imparato 
su come affronti i problemi?


• Ristrutturazioni di significato: E se questo 
“problema” fosse un segnale? Che messaggio 
potrebbe portare?


L’obiettivo non è trovare “la risposta giusta”, ma aiutare il 
coachee a pensare diversamente, con più ampiezza, più 
complessità, più responsabilità.


Esercizio – Un livello più in alto

Scegli un problema che stai affrontando ora, personale o 
professionale. 
Ora chiediti:


Sto cercando di cambiare il problema o il modo in 
cui lo guardo?


Poi fai un passo ulteriore:


Se osservassi questa situazione da un livello 
superiore – come se fosse parte di un disegno più 
grande – cosa vedrei di diverso?




Scrivi cosa emerge. Non cercare subito soluzioni. Resta nel 
livello superiore per qualche minuto. Spesso è lì che il 
cambiamento ha inizio.


Una nuova intelligenza per un 
coaching più maturo

Gregory Bateson ha portato nel coaching un’eredità 
preziosa: l’invito a non accontentarsi di risolvere 
problemi, ma a trasformare il modo in cui 
pensiamo la realtà. Il suo pensiero sistemico ci 
costringe a uscire dalla logica binaria, a vedere relazioni 
dove prima vedevamo solo eventi, a riconoscere che ogni 
trasformazione duratura è anche una trasformazione di 
significato.


In un mondo che ci spinge a correre verso soluzioni rapide, 
Bateson ci ricorda l’importanza di fermarsi, osservare e 
riflettere. Di chiedersi non solo “cosa fare”, ma “cosa sto 
imparando su me stesso mentre lo faccio”. In questo 
senso, il coaching che abbraccia la sua visione diventa un 
laboratorio di consapevolezza sistemica, un luogo 
dove il cambiamento è meno lineare, ma molto più 
profondo.




Capitolo 7 – Richard 
Bandler & John Grinder

La mappa dell’eccellenza: come modellare le 
strategie del successo umano


“Se qualcuno riesce a fare qualcosa bene, anche tu puoi 
imparare a farlo.” 
— Richard Bandler


C’è una domanda tanto semplice quanto potente che ha 
ispirato l’intero movimento della Programmazione Neuro-
Linguistica (PNL): “Cosa rende efficace una 
persona?”. Non dal punto di vista teorico, ma concreto, 
osservabile, replicabile. Richard Bandler e John Grinder, 
fondatori della PNL negli anni ’70, hanno posto questa 
domanda non per scrivere un altro trattato psicologico, ma 
per decodificare l’eccellenza.


Osservando terapeuti straordinari come Milton Erickson, 
Virginia Satir e Fritz Perls, Bandler e Grinder iniziarono a 
identificare schemi linguistici, strategie mentali e 
comportamenti coerenti che portavano a risultati 
straordinari. Il loro obiettivo era semplice e rivoluzionario: 
trasformare la competenza in metodo. Se una 
persona riesce a ottenere un certo risultato, è possibile 
comprendere come ci riesce, scomporre il processo, e 
insegnarlo ad altri.


Nel coaching, la PNL ha portato strumenti pratici, 
linguaggi efficaci, tecniche replicabili per facilitare il 
cambiamento personale con rapidità e precisione. Ma 
soprattutto, ha introdotto una nuova mentalità: 



l’eccellenza non è un talento innato, ma un processo 
modellabile.


Il modellamento dell’eccellenza

La parola chiave della PNL è modellamento. Non 
imitazione superficiale, ma ricostruzione strutturale 
delle strategie interne usate da persone di successo. 
Modellare significa osservare non solo ciò che una persona 
fa, ma come pensa, come parla, come si 
rappresenta il mondo nella propria mente.


Ogni comportamento umano è il risultato di un insieme di 
elementi: immagini mentali, dialogo interno, emozioni, 
posture, convinzioni. La PNL studia questi elementi e li 
rende visibili. Così, un coach non si limita a dire “fai come 
lui”, ma accompagna il coachee a scoprire quali 
processi interni può allenare per ottenere gli 
stessi risultati.


Nel coaching, questo significa aiutare il cliente a:


• Identificare strategie mentali potenzianti


• Scomporre e modificare schemi inefficaci


• Apprendere nuovi modell i di pensiero e 
comportamento in modo consapevole


Il risultato è un coaching meno astratto e più 
concreto, centrato sulla replicabilità dell’eccellenza.




L i n g u a g g i o , m e n t e , 
c o m p o r t a m e n t o : l e t r e 
dimensioni della PNL

Il termine Programmazione Neuro-Linguistica si riferisce 
a tre aspetti:


• Neuro: i processi mentali e neurologici che 
elaborano l’esperienza


• Linguistica: il linguaggio, verbale e non verbale, 
che struttura il pensiero


• Programmazione: i modelli e le strategie che 
determinano il comportamento


Secondo la PNL, la mente funziona come un sistema 
programmabile. I pensieri non sono casuali: seguono 
schemi. Cambiando lo schema, cambia il comportamento.


Questo ha implicazioni enormi nel coaching: una 
convinzione limitante non è una verità, ma 
un’abitudine di pensiero. Un’emozione ricorrente non 
è un destino, ma il risultato di una sequenza mentale che 
può essere riscritta.


Strumenti come l’ancoraggio, la ristrutturazione cognitiva, 
il cambiamento di submodalità (caratteristiche sensoriali 
dei pensieri), permettono al coach di guidare il coachee in 
processi rapidi di trasformazione interiore.


Il linguaggio che influenza: 
precisione e potere




Uno dei contributi più celebri della PNL è l’analisi del 
linguaggio. Il metamodello linguistico, ad esempio, 
aiuta a riconoscere le distorsioni, le generalizzazioni e le 
cancellazioni che il linguaggio comune introduce nel 
pensiero.


Quando un coachee dice: “Non riesco mai a decidere”, il 
coach formato alla PNL potrebbe chiedere: “Mai? Davvero 
in nessuna situazione? Cosa ti impedisce esattamente di 
decidere?”. Queste domande sbloccano rigidità cognitive, 
riportano il cliente alla realtà concreta, lo aiutano a vedere 
possibilità dove prima vedeva limiti.


Al contrario, il Milton Model, ispirato al linguaggio 
ipnotico di Erickson, è un linguaggio vago, suggestivo, 
evocativo. Utile non per analizzare, ma per facilitare 
accesso alle risorse interiori e per creare uno stato mentale 
aperto e ricettivo.


Nel coaching, la padronanza di entrambi i registri 
linguistici (specifico e ipnotico) permette di calibrare il 
linguaggio a seconda della fase e dell’obiettivo della 
sessione.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

Integrare la PNL nel coaching significa dotarsi di 
strumenti altamente versatili, adattabili a molteplici 
contesti. Alcune tecniche chiave includono:


• Ancoraggio: associare uno stato emotivo a uno 
stimolo fisico per richiamarlo quando serve




• Swish pattern: sostituire un’immagine mentale 
indesiderata con una potenziante


• Timeline: lavorare sulla percezione del tempo e 
delle esperienze passate/future


• Ricalco e guida: costruire sintonia empatica 
attraverso il linguaggio del coachee


• Cambiamento di submodalità: modificare i 
dettagli sensoriali di un ricordo o immagine 
mentale per trasformarne l’impatto emotivo


Tutte queste tecniche hanno un presupposto comune: il 
comportamento può essere riprogrammato, la 
percezione può essere modificata, l’identità può 
evolvere.


Esercizio – Ristruttura una 
convinzione

Pensa a una convinzione limitante che ti ripeti spesso. Una 
frase come: 
“Non sono portato per…” 
“Non riesco mai a…” 
“Non sono abbastanza…”


Ora chiediti: questa convinzione è una verità 
oggettiva o un’abitudine di pensiero? 
Prova a riformularla così:


“Finora ho pensato che… Ma oggi scelgo di considerare 
che…”




Scrivi la nuova formulazione. Ripetila ad alta voce ogni 
giorno per una settimana. 
Nota come cambia il tuo stato d’animo, la tua motivazione, 
la tua apertura mentale.


Un coaching più flessibile, più 
efficace, più umano

Richard Bandler e John Grinder non hanno creato una 
teoria astratta. Hanno costruito un set di strumenti che ha 
reso il coaching più rapido, più preciso, più 
flessibile. Ma soprattutto, hanno diffuso una visione 
potente: ogni essere umano può apprendere a 
essere eccellente, se gli si insegna come.


Nel coaching, questo approccio restituisce potere al 
cliente. Non più vittima di schemi, ma autore del 
proprio processo di cambiamento. Non più passivo 
osservatore dei problemi, ma attivo modellatore della 
realtà interna.


La PNL ci ricorda che non siamo ciò che pensiamo di 
essere: siamo ciò che scegliamo di diventare, quando 
impariamo a pensare in modo nuovo.




Capitolo 8 – Timothy 
Gallwey

L’Inner Game: superare la voce che giudica e 
liberare il potenziale interiore


“L’ostacolo più grande non è l’avversario, ma la voce 
nella nostra testa.” 
— Timothy Gallwey


Ogni persona che affronta una sfida, che sia in ambito 
sportivo, lavorativo o personale, combatte almeno due 
partite. La prima è visibile: è l’esterno, l’obiettivo, l’azione. 
La seconda è nascosta, ma spesso più determinante: è 
quella che si gioca nella mente. Questo “gioco interiore” 
è ciò che Timothy Gallwey ha portato alla luce con 
straordinaria lucidità.


Con il suo libro The Inner Game of Tennis, pubblicato nel 
1974, Gallwey ha trasformato la pratica dell’allenamento 
sportivo in una riflessione profonda sul funzionamento 
della mente umana. E, senza saperlo, ha gettato le basi per 
il coaching moderno. Il suo merito non è stato tanto quello 
di proporre nuove tecniche, quanto quello di identificare 
il vero campo di battaglia del cambiamento: il 
dialogo interiore.


Nel coaching, il modello dell’Inner Game ha rivoluzionato 
il modo di concepire la performance, spostando 
l’attenzione dal fare al sentire, dal correggere 
all’ascoltare, dal controllo alla fiducia. Il vero 
nemico, dice Gallwey, non è l’errore: è la voce che lo 
giudica.




Sé 1 e Sé 2: il conflitto interno che 
limita la performance

Gallwey distingue due aspetti della mente:


• Il Sé 1, critico, razionale, controllante. È la voce 
interna che commenta, corregge, anticipa, giudica.


• Il Sé 2, spontaneo, intuitivo, capace. È la parte che 
sa cosa fare, che apprende naturalmente, che agisce 
con fluidità.


Quando una persona è sotto pressione, il Sé 1 prende il 
sopravvento: inizia a dirigere, a valutare, a dire cosa è 
giusto e cosa no. Questo interferisce con il Sé 2, che invece 
ha bisogno di libertà e fiducia per funzionare al meglio. Il 
risultato? Ansia, tensione, blocchi, errori.


Nel coaching, il compito non è solo migliorare la 
performance, ma creare uno spazio in cui il Sé 2 
possa emergere, riducendo il rumore interno del Sé 1. 
Gallwey parla di interferenza: prestazione = potenziale – 
interferenza. Il lavoro del coach, allora, è aiutare il cliente 
a liberarsi da ciò che ostacola il fluire naturale 
delle sue capacità.


La consapevolezza come antidoto 
al giudizio

Una delle intuizioni più importanti di Gallwey è che la 
consapevolezza è più efficace del giudizio. Quando 
si commette un errore, la reazione più comune è 



giudicarsi: “Ho sbagliato di nuovo”, “Non sono capace”. 
Ma questo tipo di giudizio blocca l’apprendimento.


Invece, osservare senza giudizio permette di restare 
presenti all’esperienza , notare cosa accade, 
apprendere dall’errore senza esserne travolti. Questo 
atteggiamento, apparentemente semplice, è in realtà un 
potente strumento di trasformazione. Significa smettere di 
combattere contro sé stessi, e iniziare a collaborare con 
sé stessi.


Nel coaching, questa pratica si traduce in un ascolto 
profondo del linguaggio del coachee, nella riformulazione 
dei giudizi automatici, nell’invito a osservare con curiosità 
piuttosto che con rigidità. Il coach non corregge, ma 
facilita l’auto-osservazione. Non dice “sbagli”, ma chiede: 
“Cosa hai notato?”. Questo passaggio è la chiave 
dell’autonomia.


Il coach come specchio silenzioso

Gallwey sosteneva che un buon allenatore non è colui che 
dà istruzioni, ma colui che aiuta l’atleta a diventare 
consapevole di sé stesso, attraverso domande, 
osservazioni, presenza. Lo stesso vale per il coaching: il 
coach non guida, ma riflette. Non suggerisce, ma 
accompagna.


La qualità della presenza del coach diventa quindi 
fondamentale. Una presenza empatica, non giudicante, 
focalizzata, che invita il coachee a ritrovare fiducia 
nella propria voce interiore, quella che è stata 
soffocata dal rumore del Sé 1.




Questo approccio ha implicazioni profonde: trasforma il 
coaching da un processo orientato al “fare meglio” a un 
percorso di riconnessione con il proprio 
potenziale autentico.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

L’approccio dell’Inner Game si applica in ogni ambito 
dove il cliente viva un conflitto tra ciò che sa fare e ciò che 
riesce realmente a esprimere. Le tecniche principali 
includono:


• Riconoscimento della voce interiore 
giudicante: ascoltarla senza identificarsi


• Creazione di stati di attenzione rilassata: 
portare il focus sull’esperienza, non sull’esito


• Riduzione del controllo volontario: lasciare 
spazio alla spontaneità del Sé 2


• Sospensione del giudizio: passare da “valutare” 
a “osservare”


• Domande evocative: cosa hai notato? cosa hai 
sentito? cosa hai imparato?


In ogni caso, il punto centrale non è l’efficienza, ma la 
fiducia nel processo interiore del coachee. Gallwey 
ha mostrato che, quando si elimina l’interferenza, la 
competenza emerge naturalmente.


Esercizio – La voce interiore




Prenditi qualche minuto in silenzio. Richiama alla mente 
una situazione recente in cui hai vissuto una difficoltà, un 
errore, una prestazione sotto le aspettative.


Ora chiediti: 
Che cosa mi sono detto subito dopo? 
Di chi era quella voce? Era mia o l’ho imparata? 
Cosa sarebbe cambiato se, anziché giudicare, 
avessi semplicemente osservato?


Scrivi la differenza tra il dialogo che hai avuto… e il dialogo 
che avresti voluto avere.


Ripeti l’esercizio ogni volta che senti il Sé 1 prendere il 
sopravvento. Con il tempo, imparerai a lasciare più 
spazio al Sé 2: più libero, più autentico, più efficace.


Oltre la performance: la pratica 
della presenza

Gallwey ci ricorda che la mente può essere il nostro 
più grande ostacolo o il nostro miglior alleato, a 
seconda di come ci relazioniamo con essa. Il suo messaggio 
è umanissimo e rivoluzionario: non devi aggiungere 
nulla a ciò che sei. Devi solo smettere di 
ostacolarti.


Nel coaching, l’approccio dell’Inner Game apre la via a un 
lavoro più profondo: non solo per migliorare ciò che si fa, 
ma per cambiare il rapporto che si ha con sé stessi. 
E quando questo rapporto cambia, ogni obiettivo diventa 
più accessibile, ogni sfida meno minacciosa, ogni errore 
un’occasione.




Il gioco più difficile non è quello con il mondo esterno. È 
quello con la propria mente. Ma una volta imparato a 
giocarlo, diventa la chiave di una nuova libertà 
interiore.


C a p i t o l o 9 – J o h n 
Whitmore

Dalla visione all’azione: il modello GROW come 
struttura per il cambiamento consapevole


“Il coaching libera il potenziale delle persone per 
massimizzare le loro performance.” 
— John Whitmore


Ogni percorso di coaching nasce da una domanda 
implicita: “Come si passa dalla consapevolezza 
all’azione concreta?”. Molti coachee riescono a chiarire 
i propri obiettivi, a esplorare i propri blocchi, a riconoscere 
desideri autentici. Ma poi si fermano. Non perché non 
sappiano cosa vogliono, ma perché manca un ponte tra il 
pensiero e la realizzazione. Questo ponte è la struttura.


Sir John Whitmore è stato uno dei primi a comprendere 
che, per rendere il coaching un processo accessibile, 



replicabile e sostenibile – soprattutto in ambito 
organizzativo – serviva un modello semplice e solido. 
Così, nacque il modello GROW: uno degli strumenti più 
diffusi e influenti nel coaching moderno.


Il suo valore non sta nella novità teorica, ma nella 
chiarezza metodologica. GROW è una mappa mentale, 
un sentiero logico, una cornice conversazionale che guida 
il coachee a muoversi dal desiderio alla decisione, 
dalla visione all’impegno.


Le quattro fasi del modello 
GROW

L’acronimo GROW descrive quattro passaggi fondamentali 
di ogni processo di cambiamento:


1. G – Goal (Obiettivo) 
Che cosa vuoi ottenere? 
Il coaching inizia con la definizione chiara di un 
obiettivo. Non un desiderio vago, ma una meta 
concreta, stimolante, misurabile. Spesso è in questa 
fase che il coachee prende per la prima volta piena 
coscienza di ciò che vuole davvero, al di là delle 
aspettative esterne.


2. R – Reality (Realtà) 
Dove sei adesso, rispetto a quell’obiettivo? 
Questa è la fase dell’onestà. Si esplora la situazione 
attuale, le risorse disponibili, gli ostacoli presenti, le 
d i n a m i c h e r e l a z i o n a l i . I l c o a c h f a c i l i t a 
un’autoanalisi lucida, non giudicante, che aiuta il 
coachee a vedere il punto di partenza con 
maggiore consapevolezza.




3. O – Options (Opzioni) 
Che possibilità hai per muoverti in avanti? 
Qui si apre lo spazio creativo. Il coach aiuta il 
coachee a generare alternative, a superare la rigidità 
del “o questo o quello”, a immaginare vie nuove. È 
la fase in cui si amplia il campo delle possibilità, si 
valutano scenari, si allenano scelte.


4. W – Will (Volontà / Way Forward) 
Cosa farai, concretamente? Quando? Come? 
Infine, la trasformazione diventa azione. Il coachee 
definisce il primo passo, si impegna con sé stesso, 
attiva un piano. Qui la riflessione si traduce in 
movimento. Il coach non spinge, ma aiuta a creare 
un patto con il futuro.


Q u e s t o p r o c e s s o , p e r q u a n t o s e m p l i c e , è 
sorprendentemente potente. Perché offre struttura 
senza rigidità, direzione senza controllo, concretezza 
senza perdere profondità.


Il valore della struttura nel 
coaching

Spesso si teme che strutturare il coaching possa renderlo 
freddo, meccanico, privo di empatia. Ma il modello 
GROW, se usato con flessibilità e presenza, non è una 
g a b b i a : è u n c o n t e n i t o r e c h e d à f o r m a 
all’esplorazione.


La struttura libera. Permette al coachee di non perdersi. 
Offre un riferimento condiviso. Consente al coach di 
tenere il filo della conversazione senza dover dirigere o 
intervenire in modo intrusivo.




Inoltre, GROW può essere utilizzato in ogni tipo di 
sessione, con qualsiasi livello di esperienza: da una 
conversazione di 30 minuti a un ciclo di incontri 
strutturati. La sua versatilità è una delle ragioni del suo 
successo globale.


Il modello GROW come dialogo 
evolutivo

Il vero potenziale del GROW non è solo nella sequenza, ma 
nell’atteggiamento che promuove. Ogni fase richiede 
una qualità diversa:


• Obiettivo → Visione


• Realtà → Onestà


• Opzioni → Creatività


• Volontà → Responsabilità


In questo senso, ogni ciclo GROW è una palestra di 
consapevolezza e decisione. Il coach guida con 
domande, con presenza, con ascolto. E il coachee si allena 
a pensare con maggiore chiarezza, a sentirsi più agente, 
più capace, più autonomo.


GROW non è un “metodo del coach”, ma una modalità 
per far pensare meglio il coachee.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching




Utilizzare GROW non significa seguire uno schema rigido, 
ma saper riconoscere in quale fase si trova il 
cliente, e adattare le domande di conseguenza. Alcuni 
esempi:


• Goal: 
“Cosa desideri veramente ottenere?” 
“Come saprai di averlo raggiunto?”


• Reality: 
“Cosa sta accadendo ora?” 
“Cosa hai già provato?”


• Options: 
“Quali alternative puoi considerare?” 
“Che cosa non hai ancora valutato?”


• Will: 
“Qual è il tuo prossimo passo?” 
“Quando lo farai? Chi può aiutarti?”


L’efficacia del GROW sta anche nel suo potere di rendere 
visibile il processo mentale del coachee, aiutandolo 
a riflettere in modo più articolato, più strategico, più 
motivato.


E s e r c i z i o – I l t u o G R O W 
personale

Prendi una situazione attuale in cui desideri maggiore 
chiarezza o progresso. 
Ora, rispondi alle seguenti domande, una per ciascuna 
fase:




• Goal: Cosa vuoi ottenere, davvero?


• Reality: Dove ti trovi ora rispetto a questo 
obiettivo?


• Options: Quali possibilità puoi esplorare, anche 
quelle meno ovvie?


• Will: Qual è il primo passo concreto che ti impegni 
a fare? Quando?


Scrivi le risposte. Rileggile. E poi agisci. Anche un piccolo 
passo, fatto con intenzione, muove l’intero sistema.


Coaching con struttura, senza 
rigidità

John Whitmore ha reso il coaching più accessibile, più 
professionale, più misurabile. Ma ha fatto molto di 
più: ha ricordato che la libertà non è assenza di forma, ma 
forma consapevole. GROW è questo: una struttura che 
sostiene la libertà del coachee di pensare, 
decidere, agire.


In un mondo in cui spesso si passa dal caos al controllo, 
GROW offre una terza via: chiarezza che non impone, 
direzione che non costringe, responsabilità che 
non giudica.


E alla fine, ogni coaching che funziona è un GROW ben 
vissuto: da un desiderio iniziale, attraverso una presa di 
coscienza, verso un ventaglio di possibilità, fino al primo 
passo. Quello che cambia tutto.




Capitolo 10 – Marshall 
Rosenberg

Comunicare per connettere: empatia, bisogni e 
trasformazione relazionale


“Dietro ogni comportamento c’è un bisogno non espresso 
che merita ascolto.” 
— Marshall Rosenberg


Ogni parola che pronunciamo può creare connessione o 
distanza. Ogni giudizio che esprimiamo può rafforzare una 
relazione o incrinarla. Ogni silenzio può essere uno spazio 
sicuro o un vuoto carico di tensione. Marshall Rosenberg 
ha dedicato la sua vita a esplorare questi spazi e a 
trasformarli, portando nel mondo un modo nuovo di 
comunicare: la Comunicazione Nonviolenta (CNV).


La CNV non è solo un metodo comunicativo. È una 
filosofia relazionale che affonda le sue radici nella 
compassione, nella responsabilità personale e nel rispetto 
profondo dei bisogni umani universali. Non nasce per 
“comunicare meglio” nel senso tecnico del termine, ma per 



trasformare il modo in cui ci relazioniamo con noi 
stessi e con gli altri.


Nel coaching, l’approccio di Rosenberg è una risorsa 
inestimabile. Offre al coach strumenti per creare uno 
spazio di ascolto autentico e per aiutare il coachee a 
diventare consapevole di ciò che davvero muove i 
suoi comportamenti e quelli degli altri. Quando 
questo accade, il cambiamento non è più solo un obiettivo 
da raggiungere: diventa una conseguenza naturale della 
riconnessione con sé stessi e con i propri bisogni.


O l t r e l a c o m u n i c a z i o n e 
funzionale: la connessione come 
priorità

La CNV parte da una premessa tanto semplice quanto 
radicale: ogni comportamento umano è una 
strategia (più o meno consapevole) per soddisfare 
un bisogno. Anche un gesto aggressivo, un rifiuto, una 
chiusura emotiva, sono espressioni – spesso distorte – di 
un bisogno inascoltato.


Per Rosenberg, la maggior parte dei conflitti nasce non da 
divergenze reali, ma da un’incomprensione reciproca 
dei bisogni. Quando giudichiamo, colpevolizziamo o 
interpretiamo, interrompiamo il contatto con l’altro. 
Quando, invece, impariamo a osservare senza giudizio, a 
riconoscere i nostri sentimenti e bisogni, e a esprimerli in 
modo chiaro, la comunicazione torna ad essere un atto di 
connessione.


Nel coaching, questo approccio aiuta il coachee a:




• Fare chiarezza su ciò che sente e su ciò di cui ha 
realmente bisogno


• Esprimersi in modo autentico, senza aggressività né 
compiacenza


• Gestire conflitti interiori o relazionali senza 
scivolare in dinamiche distruttive


Il risultato è un coaching più umano, più profondo, 
più trasformativo.


I q u a t t r o p a s s a g g i d e l l a 
Comunicazione Nonviolenta

Rosenberg ha formalizzato la CNV in un processo in 
quattro fasi, che può essere applicato in qualsiasi contesto:


1. Osservazione (senza giudizio) 
Cosa sta accadendo realmente, al di là delle 
interpretazioni? 
Separare i fatti dai pensieri. Dire: “Quando vedo che 
arrivi alle 9:15” è diverso da “Sei sempre in ritardo”.


2. Sentimento (cosa provo realmente?) 
Qual è la mia esperienza emotiva? 
Riconoscere le emozioni senza scaricarle sull’altro. 
Esprimere: “Mi sento frustrato” invece di “Mi fai 
arrabbiare”.


3. Bisogno (quale mio bisogno è coinvolto?) 
Cosa sto cercando di nutrire? 
Dietro ogni emozione, c’è un bisogno. Frustrazione 



può nascere da un bisogno di chiarezza, rispetto, 
collaborazione.


4. Richiesta (chiara, concreta, fattibile) 
Cosa sto chiedendo? 
Proporre un’azione specifica che possa soddisfare il 
bisogno, evitando vaghezze o pretese. “Puoi 
avvisarmi se pensi di arrivare dopo le 9?” è più 
efficace di “Sii più puntuale”.


Queste quattro fasi sembrano semplici, ma richiedono 
pratica, presenza e un cambiamento radicale del 
modo di pensare alla comunicazione: da mezzo per 
avere ragione, a strumento per creare relazione.


Il coaching come spazio di 
empatia e verità

Applicare la CNV al coaching significa offrire al coachee 
uno spazio relazionale nuovo. Un luogo dove può 
imparare a distinguere le sue emozioni dai suoi pensieri, i 
suoi bisogni dalle sue reazioni, le sue richieste dalle sue 
lamentele. In questo spazio, il coach è una guida empatica: 
non giudica, non interpreta, non corregge. Ascolta. 
Riformula. Riflette.


Il coaching basato sulla CNV diventa così:


• Un laboratorio di autenticità: il coachee 
impara a dire la verità senza ferire, a riconoscere i 
suoi bisogni senza sentirsi egoista




• Uno spazio di guarigione relazionale: le 
vecchie ferite comunicative (rifiuto, critica, silenzio) 
possono essere elaborate


• Un allenamento alla responsabilità emotiva: 
il coachee smette di attribuire la colpa agli altri, e 
inizia a prendersi cura del proprio mondo interiore


Questo tipo di coaching non solo migliora le relazioni, 
ma potenzia anche la leadership, la resilienza e la 
consapevolezza del cliente.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

La CNV può essere integrata in ogni fase di un percorso di 
coaching. Alcuni strumenti includono:


• Riformulazione non giudicante: “Mi sembra 
che tu stia cercando più chiarezza, è corretto?”


• Distinzione tra pensiero ed emozione: “Stai 
dicendo che ti senti deluso, oppure che pensi che 
l’altro abbia sbagliato?”


• Esplorazione del bisogno sottostante: “Questo 
ti fa arrabbiare perché hai bisogno di…?”


• Accompagnamento alla richiesta chiara: 
“Cosa potresti chiedere per onorare quel bisogno?”


Un coach esperto in CNV diventa un modello vivente di 
comunicazione trasformativa, capace di mostrare al 



coachee un altro modo di stare in relazione con sé stesso e 
con il mondo.


Esercizio – Oltre la rabbia: 
ascoltare il bisogno

Pensa a un episodio recente in cui ti sei sentito irritato, 
frustrato o deluso da qualcuno.


Ora, percorri i quattro passaggi:


1. Osservazione: Qual è stato il fatto concreto che ti 
ha attivato?


2. Sentimento: Quale emozione hai provato 
realmente (escluso il giudizio)?


3. Bisogno: Qual era il bisogno non soddisfatto in 
quel momento?


4. Richiesta: Se potessi tornare lì, cosa avresti potuto 
chiedere con chiarezza e rispetto?


Scrivi le risposte. Rileggile. E chiediti: come sarebbe 
cambiato l’esito della situazione se avessi 
comunicato da questo spazio?


Comunicazione come atto di 
trasformazione

Marshall Rosenberg ci ha lasciato molto più di un metodo. 
Ci ha lasciato una visione: quella di una società in cui la 
comunicazione non serve a vincere, ma a capirsi. 



In cui la verità si può dire con delicatezza. In cui la rabbia 
può trasformarsi in chiarezza. In cui i bisogni non sono 
debolezze, ma guide verso relazioni più sane.


Nel coaching, la CNV è una bussola preziosa. Non solo per 
facilitare il dialogo, ma per trasformare il modo stesso 
in cui il coachee si percepisce e si esprime. Perché, 
alla fine, le parole che scegliamo non parlano solo agli 
altri: parlano anche di noi.


E ogni volta che un cliente impara a parlare con più 
empatia, con più verità, con più responsabilità, sta 
riscrivendo il modo in cui abita la propria vita.


Capitolo 11 – Stephen 
Covey

Leadership personale e abitudini efficaci: vivere 
guidati da valori, non da urgenze


“La vera leadership comincia da sé stessi.” 
— Stephen R. Covey


In un mondo che corre, risponde, rincorre obiettivi e 
riempie agende, è facile confondere la produttività con il 
progresso, l’efficienza con la direzione, il fare con l’essere. 



Stephen Covey ha interrotto questa corsa cieca con una 
proposta radicale: tornare al centro, guidare la 
propria vita a partire dai valori, e costruire 
abitudini coerenti con la propria visione.


Con il suo celebre libro The 7 Habits of Highly Effective 
People, Covey ha generato una delle più grandi rivoluzioni 
silenziose nel mondo della crescita personale e del 
coaching. La sua non è una formula motivazionale, ma 
u n a f i l o s o f i a d i l e a d e r s h i p p e r s o n a l e e 
organizzativa fondata sulla responsabilità, la 
coerenza e la proattività.


Nel coaching, il pensiero di Covey rappresenta una 
colonna portante: aiuta a passare dalla gestione dei 
problemi alla gestione del senso, dalla reattività 
all’intenzionalità, da obiettivi esterni a scelte interiori 
guidate da uno scopo profondo.


Le 7 abitudini: una mappa per 
l’efficacia integrale

Covey definisce l’efficacia come la capacità di ottenere 
risultati sostenibili, costruiti su una base solida di 
principi e carattere. Non si tratta solo di raggiungere 
obiettivi, ma di costruire un’identità stabile, coerente e 
orientata a uno scopo più grande.


Le sue 7 abitudini non sono meri consigli: sono 
atteggiamenti interiori e comportamenti pratici 
che, allenati con costanza, portano a una vera 
trasformazione. Ecco una sintesi delle sette abitudini:




1. Sii proattivo 
Assumiti la responsabilità delle tue scelte. Non sei 
vittima delle circostanze. Hai sempre uno spazio di 
libertà interiore da cui partire.


2. Comincia con la fine in mente 
Definisci una visione chiara della vita che vuoi 
creare. Ogni decisione quotidiana dovrebbe 
riflettere quella direzione.


3. Metti le prime cose al primo posto 
Gestisci il tempo in base alle priorità, non alle 
urgenze. Focalizzati su ciò che conta, non su ciò che 
grida più forte.


4. Pensa win-win 
Cerca soluzioni in cui tutti possano vincere. Coltiva 
una mentalità di abbondanza, non di competizione.


5. Prima cerca di capire, poi di essere capito 
Prat ica l ’ascolto empatico. Comprendere 
profondamente l’altro è il prerequisito per ogni 
comunicazione efficace.


6. Sinergizza 
Valorizza la diversità. Collabora in modo creativo. 
La vera innovazione nasce dall’integrazione delle 
differenze.


7. Affila la lama 
Coltiva il rinnovamento personale costante: fisico, 
mentale, emotivo e spirituale. È la chiave per la 
resilienza e la crescita sostenibile.




L a l e a d e r s h i p c o m i n c i a 
dall’interno

Il cuore dell’approccio di Covey è la convinzione che ogni 
cambiamento esterno duraturo nasce da una 
trasformazione interiore. Prima di gestire progetti, 
bisogna saper gestire sé stessi. Prima di guidare altri, è 
necessario sviluppare l’autodisciplina, la chiarezza 
valoriale, la padronanza emotiva.


Nel coaching, questo si traduce in un lavoro su tre livelli:


1. Identità: Chi vuoi essere? Quali sono i tuoi valori 
irrinunciabili?


2. Scelte: Le tue azioni quotidiane sono coerenti con 
quei valori?


3. Abitudini: Cosa fai ogni giorno che costruisce o 
erode quella identità?


Il coach diventa qui un facilitatore di allineamento: 
tra visione e azione, tra intenzione e abitudine, tra ciò che 
conta e ciò che occupa tempo.


U r g e n t e v s I m p o r t a n t e : l a 
gestione proattiva del tempo

Uno dei modelli più potenti proposti da Covey è la 
matrice dell’efficacia personale, che distingue le 
attività in quattro quadranti:


1. Importante e urgente (crisi, scadenze)




2. Importante ma non urgente (relazioni, 
prevenzione, pianificazione)


3. Non importante ma urgente (interruzioni, 
riunioni non rilevanti)


4. Non importante e non urgente (distrazioni, 
spreco di tempo)


Le persone realmente efficaci operano prevalentemente 
nel quadrante 2, quello dell’investimento. Lì si costruisce 
la qualità della vita, si coltivano relazioni, si previene il 
caos, si allena la visione.


Nel coaching, questo modello è un potente strumento di 
consapevolezza. Aiuta il coachee a riflettere: “Quanto 
tempo sto dedicando a ciò che conta davvero?” E, 
soprattutto: “Che abitudini posso creare per vivere 
in modo più intenzionale?”


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

L’approccio di Covey è applicabile a percorsi individuali, 
organizzativi e di leadership. Alcuni strumenti chiave 
includono:


• Esplorazione dei valori personali: cosa guida 
davvero le tue scelte?


• Visione a lungo termine: quale vita vuoi 
costruire?




• Analisi del tempo: dove stai investendo energia? 
Perché?


• Pianificazione settimanale basata su ruoli e 
priorità


• Costruzione di abitudini coerenti con 
l’identità desiderata


Il coaching basato su Covey non si limita a risolvere 
problemi: crea un nuovo modo di abitare il tempo, la 
responsabilità, la coerenza.


Esercizio – Dall’azione al valore

Ripensa alle ultime cinque azioni significative che hai 
compiuto oggi o ieri. 
Per ciascuna, chiediti:


• Che bisogno o valore stavo onorando?


• Questa azione mi ha avvicinato o allontanato 
dalla persona che voglio essere?


Ora, scegli un valore che senti centrale per te ma che oggi 
non stai onorando pienamente. 
Scrivi un’azione concreta, semplice, che puoi fare nelle 
prossime 24 ore per esprimerlo. 
Piccoli gesti coerenti creano grandi identità nel 
tempo.


L ’ a b i t u d i n e c o m e l e v a d i 
trasformazione




Stephen Covey ci ha lasciato un messaggio tanto sobrio 
quanto profondo: la crescita personale è una 
questione di scelte quotidiane, non di momenti 
ispirazionali. Le abitudini sono ponti tra ciò che diciamo di 
volere e ciò che viviamo davvero. E la leadership autentica 
inizia quando queste abitudini sono al servizio di qualcosa 
di più grande del semplice successo.


Nel coaching, questo significa lavorare non solo sui 
traguardi, ma sulle fondamenta della persona: valori, 
principi, integrità, disciplina. Perché, come insegna Covey, 
la vera efficacia non è un risultato da raggiungere, 
ma una coerenza da costruire ogni giorno.


Capitolo 12 – Martin 
Seligman

Benessere allenabile: dalla riparazione del danno 
alla costruzione della fioritura


“La Psicologia non deve solo curare ciò che non va. Deve 
anche coltivare ciò che rende la vita degna di essere 



vissuta.” 
— Martin Seligman


Per decenni, la psicologia si è concentrata quasi 
esclusivamente su ciò che non funziona: traumi, 
disfunzioni, patologie, deficit. Come se la salute mentale 
fosse semplicemente l’assenza di disturbo, e non anche 
la presenza di significato, gioia, relazioni 
soddisfacenti, senso del possibile.


Martin Seligman ha avuto il coraggio di cambiare 
paradigma. Con l’introduzione della Psicologia Positiva, 
ha posto al centro una nuova domanda: “Cosa rende la 
vita piena, ricca, significativa?”. Non una psicologia 
ingenuamente ottimista, ma una scienza fondata 
sull’evidenza che studia le risorse umane, le virtù, 
la resilienza, la motivazione intrinseca.


Nel coaching, questo approccio ha trovato un terreno 
fertile. Perché se il coaching nasce per sviluppare il 
potenziale umano, non può limitarsi a rimuovere 
ostacoli o risolvere problemi. Deve anche aiutare le 
persone a fiorire, a vivere bene, a esprimere il meglio di sé 
in modo sostenibile.


Dal deficit al potenziale: il 
cambio di paradigma

Il contributo di Seligman è stato, prima di tutto, culturale. 
Ha chiesto alla psicologia – e al mondo – di non 
considerare più la normalità come il massimo a 
cui ambire. Ha mostrato che esistono tratti umani 
allenabili (come la gratitudine, l ’ottimismo, la 



perseveranza, la speranza) che non sono semplici stati 
d’animo, ma veri e propri muscoli psichici.


In questo senso, il coaching ispirato alla Psicologia 
Positiva non si limita a “funzionare meglio”, ma si 
orienta a vivere meglio. Non cerca solo di raggiungere 
obiettivi, ma di costruire una vita più ricca di 
significato, relazioni, energia e senso del futuro.


I l modello PERMA: cinque 
pilastri del benessere autentico

Seligman ha riassunto il concetto di fioritura in un 
modello noto con l’acronimo PERMA, che rappresenta i 
cinque elementi fondamentali del benessere psicologico 
sostenibile:


1. P – Positive Emotions (Emozioni positive) 
Gioia, serenità, ispirazione. Non sono frivolezze: 
sono carburante emotivo, risorse per affrontare la 
vita con energia.


2. E – Engagement (Coinvolgimento) 
Vivere momenti di flusso, in cui ci si sente 
totalmente immersi in un’attività significativa. È lo 
stato in cui mente e corpo sono allineati.


3. R – Relationships (Relazioni) 
La qualità delle relazioni è uno dei fattori più 
predittivi del benessere. Le connessioni autentiche 
nutrono l’identità e danno forza nei momenti 
difficili.




4. M – Meaning (Senso, significato) 
Vivere per qualcosa che va oltre sé stessi. Trovare 
un perché profondo nelle proprie scelte, nel lavoro, 
nelle relazioni.


5. A – Accomplishment (Realizzazione) 
Provare soddisfazione per ciò che si è fatto. Non per 
ego, ma per sentirsi capaci, efficaci, coerenti con i 
propri valori.


Il coaching che integra il modello PERMA non lavora 
solo sulla performance, ma accompagna il coachee a 
costruire una vita in cui emozioni, relazioni, senso e 
risultati si rafforzano a vicenda.


Forze personali: scoprire e 
attivare le virtù

Uno degli strumenti più potenti della Psicologia Positiva è 
l’identificazione delle signature strengths, ovvero le 
forze personali caratterizzanti. Seligman, insieme a 
Christopher Peterson, ha individuato 24 forze suddivise in 
sei grandi virtù (saggezza, coraggio, umanità, giustizia, 
temperanza, trascendenza).


Conoscere le proprie forze permette di:


• Aumentare l’autostima e la fiducia


• Trovare maggiore motivazione e soddisfazione


• Allineare le scelte quotidiane alla propria identità 
autentica




Nel coaching, esplorare le forze personali consente al 
coachee di fare leva su ciò che già funziona, anziché 
concentrarsi solo su ciò che manca. Questo approccio 
potenziante rafforza il senso di agency e permette di 
affrontare anche le sfide con una mentalità più creativa e 
proattiva.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

Il coaching ispirato alla Psicologia Positiva può includere 
molteplici strumenti e pratiche, tra cui:


• Questionari sulle forze caratterizzanti (es. 
VIA Survey)


• Esercizi di gratitudine quotidiana


• Analisi delle “esperienze di flusso” per 
comprendere le fonti di coinvolgimento 
autentico


• Costruzione di progetti significativi legati ai 
valori


• Pianificazione settimanale basata sul 
benessere integrale (non solo sull’efficienza)


Questo approccio è adatto sia per il coaching personale che 
professionale, e si dimostra particolarmente efficace per:


• Prevenzione del burnout


• Crescita personale sostenibile




• Sviluppo della leadership gentile


• Coaching in contesti educativi o sanitari


Esercizio – Le tue forze in azione

Pensa a un momento recente in cui ti sei sentito 
particolarmente vivo, soddisfatto, “in te stesso”.


Ora rifletti:


• Quali delle tue forze personali stavi usando 
in quel momento?


• Cosa rendeva quella situazione così fluida, 
naturale, potente?


• Come puoi replicare, anche in piccola parte, 
quella esperienza nella tua vita attuale?


Annota le risposte. E impegnati a portare una delle tue 
forze in modo più consapevole nella tua giornata 
di domani.


Oltre la motivazione: allenare il 
benessere

Martin Seligman ha restituito dignità al desiderio umano 
di vivere bene. Ha mostrato che la felicità non è un 
dono, ma una pratica, non è un picco emotivo, ma una 
traiettoria esistenziale. Il suo lavoro ha trasformato il 
coaching in un laboratorio di fioritura, dove la 
performance è importante, ma non sufficiente.




Un coaching ispirato alla Psicologia Positiva non vuole 
solo portare il cliente a fare di più, ma aiutarlo a 
essere di più: più centrato, più energico, più connesso, 
più coerente con i propri valori. Perché, alla fine, il vero 
successo non è solo raggiungere traguardi, ma farlo 
vivendo una vita che abbia senso, bellezza e 
pienezza.


Capitolo 13 – Daniel 
Goleman

Intelligenza emotiva: la competenza chiave della 
leadership e del coaching trasformativo


“È l’intelligenza emotiva, più del quoziente intellettivo, a 
determinare chi avrà successo nella vita.” 
— Daniel Goleman


Per decenni, il talento e il QI (quoziente intellettivo) sono 
stati considerati i principali indicatori del successo 
personale e professionale. Ma qualcosa non tornava: molte 
persone brillanti faticavano nelle relazioni, crollavano 
sotto pressione o si chiudevano in sé stesse. Daniel 
Goleman ha dato voce e struttura a ciò che molti 



intuivano: le emozioni contano. E saperle gestire fa 
la differenza.


Con la pubblicazione del suo libro Emotional Intelligence 
nel 1995, Goleman ha rivoluzionato il concetto stesso di 
intelligenza. Ha dimostrato che le competenze emotive 
e sociali sono determinanti non solo nel benessere 
personale, ma anche nel la performance 
professionale, nella leadership e nei processi di 
cambiamento.


Nel coaching, l’intelligenza emotiva (IE) è centrale. Non c’è 
t r a s f o r m a z i o n e d u r a t u r a s e n z a u n a p r o f o n d a 
consapevolezza del proprio mondo interiore, senza 
capacità di ascoltare, regolare, canalizzare le emozioni e di 
costruire relazioni empatiche e significative.


Che cos’è l’intelligenza emotiva?

Goleman ha definito l’intelligenza emotiva come la 
capacità di riconoscere, comprendere e gestire le 
proprie emozioni, e di riconoscere, comprendere 
e influenzare le emozioni degli altri. Non si tratta di 
“controllare” le emozioni, ma di integrare la 
dimensione emotiva nella vita cognitiva e 
relazionale con lucidità e maturità.


Ha individuato cinque competenze fondamentali:


1. Autoconsapevolezza 
Capacità di riconoscere le proprie emozioni, capire 
perché le si prova e quale impatto hanno sulle 
proprie decisioni e comportamenti.




2. Autoregolazione 
Abilità di gestire le emozioni negative, evitare 
reazioni impulsive e mantenere stabilità e 
adattabilità anche sotto stress.


3. Motivazione 
Capacità di indirizzare le emozioni verso obiettivi a 
lungo termine, coltivando entusiasmo, resilienza e 
orientamento interno.


4. Empatia 
Comprensione profonda degli stati d’animo e dei 
bisogni altrui, ascolto attivo e sensibilità emotiva 
nelle relazioni.


5. Abilità sociali 
Costruzione di relazioni efficaci, capacità di 
comunicare in modo assertivo, negoziare, 
collaborare e ispirare gli altri.


Queste competenze non sono innate: sono abilità che 
p o s s o n o e s s e r e a p p r e s e e s v i l u p p a t e , e 
rappresentano un terreno privilegiato per il coaching.


L ’ i n t e l l i g e n z a e m o t i v a n e l 
coaching

Nel contesto del coaching, l’intelligenza emotiva si 
manifesta su due livelli:


1. Il coach deve possedere un alto livello di IE per 
creare uno spazio sicuro, empatico e trasformativo.




2. Il coachee viene accompagnato a sviluppare IE per 
gestire meglio le sfide personali, relazionali e 
professionali.


Un coach emotivamente intelligente:


• Riconosce le emozioni del cliente anche quando non 
sono esplicitate


• Non si lascia influenzare reattivamente dalle 
emozioni del coachee


• U s a i l s i l e n z i o , l ’ a s c o l t o p r o f o n d o e l a 
riformulazione empatica


• Aiuta a dare significato alle emozioni, senza 
reprimerle né subirle


I l coaching diventa cos ì un laboratorio di 
consapevolezza e maturità emotiva, dove si allenano 
non solo competenze comportamentali, ma anche modi 
di essere.


Intelligenza emotiva e leadership

Uno degli ambiti in cui Goleman ha avuto maggiore 
impatto è la leadership. Ha dimostrato che i leader di 
successo non sono solo visionari o strategici, ma 
soprattutto capaci di costruire fiducia, gestire conflitti, 
motivare con autenticità. Tutto questo richiede 
intelligenza emotiva.


Nel coaching per la leadership, le dimensioni chiave della 
IE diventano obiettivi di sviluppo:




• L’autoconsapevolezza per prendere decisioni più 
etiche e lucide


• L’empatia per guidare senza manipolare


• L’autoregolazione per affrontare l’incertezza con 
centratura


• Le abilità sociali per costruire ambienti collaborativi 
e resilienti


Un leader con alta intelligenza emotiva non è solo 
efficace, ma anche sostenibile: sa rigenerare sé stesso 
e il contesto in cui opera.


A p p l i c a z i o n i p r a t i c h e n e l 
coaching

L’intelligenza emotiva può essere sviluppata attraverso 
pratiche mirate e strumenti concreti. Alcuni esempi:


• Diari emotivi per riconoscere schemi ricorrenti e 
trigger


• Ruota delle emozioni per ampliare il vocabolario 
emotivo


• Esercizi di auto-osservazione in situazioni di 
stress


• Analisi dei conflitti come specchi di dinamiche 
emotive non consapevoli


• Allenamento all’empatia attraverso role-playing 
e riformulazioni




Il coaching orientato all’intelligenza emotiva non cerca 
di “calmare” le emozioni, ma di dare loro un 
linguaggio, un ascolto, una direzione.


Esercizio – Diario delle emozioni

Per una settimana, dedica ogni sera 5 minuti a scrivere:


• Qual è stata l’emozione dominante della giornata?


• In quale momento l’hai sentita più forte?


• Che bisogno ti stava segnalando?


• Come hai reagito? Cosa avresti potuto fare 
diversamente?


Questo esercizio, se fatto con costanza, allena 
l’autoconsapevolezza emotiva e prepara il terreno per 
scelte più lucide e relazioni più autentiche.


Dall’intelligenza del pensiero 
all’intelligenza del sentire

Daniel Goleman ci ha ricordato che non esiste vera 
intelligenza senza integrazione emotiva. Possiamo 
essere brillanti e allo stesso tempo distruttivi, strategici ma 
incapaci di ascoltare, motivati ma incapaci di costruire 
relazioni sane.


Nel coaching, l’intelligenza emotiva è il cuore della 
trasformazione. È ciò che permette al coachee di non 
essere solo più competente, ma anche più presente, più 
autentico, più umano.




Perché, alla fine, la qualità della vita non dipende 
solo da ciò che sappiamo fare, ma da come ci 
relazioniamo con ciò che proviamo. E questa è una 
competenza che si può – e si deve – allenare.


Conclusione

Il coaching come eredità viva: un dialogo tra 
maestri, dentro di noi


Abbiamo attraversato un lungo cammino. Un viaggio che 
ci ha portato dalle piazze dell’antica Atene, con Socrate e il 
suo silenzio fecondo, fino agli uffici delle multinazionali e 
alle aule delle università dove oggi si parla di intelligenza 
emotiva, leadership gentile, mindset positivo.


Non è stato un viaggio lineare, né puramente teorico. Ogni 
figura che abbiamo incontrato – da Carl Rogers a Daniel 
Goleman, da Milton Erickson a Martin Seligman – ha 
aggiunto un tassello essenziale a ciò che oggi chiamiamo 
coaching: un mestiere, certo, ma anche una pratica 
relazionale, una forma di presenza, un’etica del 
cambiamento.


Abbiamo visto il coaching prendere forma in molte voci 
diverse:


• Nella domanda che guida alla verità (Socrate)




• Nel pensiero che crea la realtà (Napoleon Hill)


• Nell’ascolto che guarisce (Carl Rogers)


• Nella metafora che trasforma (Milton Erickson)


• Nella relazione che accoglie (Virginia Satir)


• Nella sistemi che apprendono (Gregory 
Bateson)


• Nella programmazione del linguaggio e del 
pensiero (Bandler & Grinder)


• Nel gioco interiore tra giudizio e fiducia (Timothy 
Gallwey)


• Nella struttura per agire con chiarezza (John 
Whitmore)


• Nella comunicazione che riconosce i bisogni 
(Marshall Rosenberg)


• Nella leadership fondata sui valori (Stephen 
Covey)


• Nella scienza della fioritura umana (Martin 
Seligman)


• Nella maturità emotiva come competenza 
centrale (Daniel Goleman)


Tredici voci, tredici visioni, tredici strumenti. Ma un unico 
filo conduttore: il rispetto per la persona, vista non 
come un problema da correggere, ma come una 
risorsa da risvegliare.




Il coaching non è una tecnica. È 
una responsabilità.

Nel mondo attuale, spesso guidato dalla velocità, dalla 
competizione e dalla semplificazione eccessiva, il coaching 
rappresenta una controcultura: l’arte di rallentare per 
comprendere, di ascoltare prima di intervenire, di 
facilitare senza invadere.


Un buon coach non dà soluzioni. Genera spazio. Non 
guida. Riflette e accompagna. E, soprattutto, non 
plasma il cliente a sua immagine. Lo aiuta a diventare 
sempre più sé stesso.


Per farlo, non bastano strumenti. Serve una postura 
interiore. Serve una cultura. E questo libro non è altro 
che un invito a coltivarla, giorno dopo giorno, in ogni 
conversazione, in ogni silenzio, in ogni scelta.


Il futuro del coaching è radicato 
nel suo passato

Conoscere i grandi maestri che hanno preceduto il 
coaching moderno non è un atto nostalgico. È un atto di 
lucidità. Solo chi conosce le radici del proprio mestiere può 
innovarlo con rispetto e profondità. Solo chi riconosce la 
complessità dell’essere umano può affrontare con 
responsabilità il privilegio di lavorarci a stretto contatto.


Perché il coaching, oggi più che mai, non è solo uno 
strumento per migliorare la performance. È una pratica 
di umanità, un gesto di fiducia, una scelta 
culturale.




E ora?

Se hai letto fino a qui, forse non cerchi solo nuove 
tecniche. Forse cerchi un modo diverso di abitare la 
relazione d’aiuto, più autentico, più profondo, più 
radicato.


Se è così, questo libro non finisce qui. Comincia ora. In 
ogni domanda che porrai. In ogni ascolto che offrirai. In 
ogni cambiamento che faciliterai non imponendo, ma 
accogliendo.


Non esiste un coaching “giusto” per tutti. Esiste solo un 
coaching vivo, situato, presente. Un coaching che non 
pretende di sapere tutto, ma che ha imparato ad ascoltare 
tutto.


Come direbbe Rogers: “In presenza di una persona che 
accoglie profondamente, l’essere umano si sente 
autorizzato a diventare reale.”


Che tu possa essere, per i tuoi clienti, quella presenza.


E che tu possa diventare, per te stesso, il tuo miglior coach.


Gianluigi Rando


Fondatore di YWC Academy



