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CAPIRE GLI ALTRI 
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I metaprogrammi per comunicare 
con più efficacia

“L’illusione più pericolosa 
è quella che esista soltanto 

un’unica realtà” 
Paul Watzlawick

Provereste ad aprire la porta di casa con
le chiavi della macchina? Certamente no!

E allora perché molto spesso proviamo
a capire gli altri utilizzando il nostro modo
di percepire la realtà?

Perché spesso pensiamo che ciò che mo-
tiva noi dovrebbe motivare anche gli altri?

Ed ancora: perché spesso pensiamo che
siano gli altri a non capire, a non capirci…?

Così come ogni porta viene fabbricata
con la sua chiave, gli esseri umani hanno
una propria chiave di accesso alle loro
percezioni, rappresentazioni e motivazioni.
Comprendere l’altro significa trovare
la giusta chiave!

I metaprogrammi rappresentano un
passepartout per aprire tutte le porte.
Essi identificano lo schema operativo
delle persone, e cioè il loro modo di filtrare
le informazioni che derivano dal mondo
esterno, di elaborarle e tradurle in com-
portamenti. Una volta filtrate e proces-
sate tali informazioni, ogni individuo
darà vita al proprio modo di pensare,
agire e quindi di comportarsi. 

Se volete allora comprendere gli altri,
dovete innanzitutto comprendere la loro
rappresentazione della realtà ed il loro

modo di operare all’interno di essa. Se la-
vorerete con i metaprogrammi, sarete in
grado di comunicare davvero con gli altri,
prevedere le loro reazioni ed indirizzare
i vostri comportamenti, rendendo la co-
municazione molto di più di un semplice
scambio di parole.

Un libro agile, chiaro, a tratti divertente,
che vi insegnerà a non cadere nelle trap-
pole delle false convinzioni, dei pregiudizi
o delle distorsioni, a non bloccarvi in inu-
tili irrigidimenti o resistenze. E ad ottenere
ciò che desiderate!

Raffaele Galasso, formatore e coach
di successo, è uno dei pionieri della PNL
in Italia. Attivo da oltre vent’anni, con più
di ventimila persone formate nei suoi corsi,
è considerato uno dei formatori di maggior
esperienza e spessore nel nostro paese.
Fondatore e presidente di Comteam Srl,
azienda che opera da oltre dieci anni nel-
la consulenza e nella formazione. Per i
nostri tipi, ha pubblicato MagicaMente.
Gli strumenti per comunicare consape-
volmente nel lavoro e nella vita (2010).

Patrizia Sciacca, sociologa, nel 2001
fonda, con il suo socio e amico, Raffaele
Galasso, la Communication Training
System, oggi Comteam Srl, rivestendo
ancora oggi la posizione di Amministra-
tore Delegato.
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Prefazione

di Patrizia Sciacca

Era il 1999 quando sentivo in aula un formatore parlare di filtri incon-
sci attraverso i quali percepiamo la realtà.

Devo dire che ero una corsista “scomoda” in quanto tendevo a mettere
in discussione molte delle cose che venivano insegnate.

Ma la bravura del formatore era tale da scorgere ogni minino mio se-
gnale di dissenso e ancor prima che formulassi un pensiero e alzassi la ma-
no per ribattere a ciò che aveva appena detto, lui mi guardava e mi diceva
“che cos’è che non ti torna o ti suona male o non riesci a vedere?”.

Mi dava quasi fastidio quel suo modo di entrare dentro i miei pensieri
ancor prima che li avessi formulati.

Con il trascorrere dei giorni, aula dopo aula, è riuscito a catturare la
mia attenzione e le mie alzate di mano erano sempre meno frequenti. Fino a
quando un giorno, trovandomi a parlare con degli amici, ho provato a met-
tere in pratica tutte le cose che diceva sulla comunicazione e su quanto fos-
se importante imparare ad ascoltare e comprendere il diverso modo di pen-
sare e agire delle persone.

Il mio stupore fu di notare quanto realmente possano cambiare le rela-
zioni interpersonali cambiando semplicemente modo di osservare e utiliz-
zando un linguaggio consono alla persona. Alla fine di quel corso, non solo
il formatore aveva tutta la mia stima ma aveva aperto in me una sete di co-
noscenza sull’argomento della comunicazione, tale da farmi completamente
cambiare strada rispetto ai miei obiettivi futuri.

Quel formatore era Raffaele Galasso e l’obiettivo futuro diventò aprire
una società di formazione e consulenza aziendale insieme. A distanza di 10
anni, continuo ancora a imparare da lui e lo considero il mio mentore.

Se oggi sono qui a scrivere un libro con lui è anche perché ha condiviso
la sua conoscenza e il suo sapere con me, come del resto fa con tutti i corsi-
sti che ha il piacere di formare. Ed è proprio perché crediamo che il sapere
sia patrimonio di tutti che è nata l’idea di scrivere questo libro.
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Introduzione

Perché un libro sui metaprogrammi?
E innanzitutto che cosa sono i metaprogrammi?
Lasciamo un attimo in sospeso la prima domanda e rispondiamo alla

seconda.
I metaprogrammi sono filtri inconsci attraverso i quali percepiamo la

realtà.
In quanto esseri umani non siamo in grado di operare direttamente sulla

realtà, ma ne facciamo una rappresentazione (mappa) che adoperiamo per
orientarci all’interno di essa e per originare i nostri comportamenti.

L’utilizzo dei metaprogrammi consente quindi di filtrare, tra le molte-
plici informazioni che riceviamo attraverso i cinque sensi (vista, tatto, udi-
to, gusto, olfatto), quelle che riteniamo utili al fine di costruirci una sogget-
tiva mappa della realtà.

Ma perché il loro utilizzo è di fondamentale importanza?
Perché la mente conscia è in grado di prestare attenzione solo a un

certo numero di informazioni e quindi tali filtri ci consentono di selezionare
quelle informazioni che sono rilevanti rispetto ai nostri comportamenti.

Quindi essi consentono di elaborare le informazioni, orientare e guidare
i nostri processi di pensiero, che si trasformano in comportamenti e modi di
comunicare con gli altri.

Torniamo adesso alla domanda principale: perché un libro sui metapro-
grammi.

Se, come abbiamo detto, essi consentono di filtrare la realtà esterna al
fine di costruire una personale mappa della realtà, va da sé che la cono-
scenza o meglio la consapevolezza di come agiscono tali filtri fa sì che si
possa comprendere il nostro e l’altrui modo di agire.

La capacità di identificare i filtri del nostro interlocutore, e quindi di
conoscere il suo soggettivo processo di costruzione della realtà, ci consente
di comprendere la sua mappa e prevedere le sue azioni e reazioni.
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Ciò significa poter instaurare relazioni basate sull’empatia e sul rispetto
dei valori dell’altro.

Quindi se dovessimo motivare un collaboratore o selezionare un dipen-
dente o portare avanti una negoziazione, la conoscenza dei metaprogrammi
ci consentirebbe di far leva sulle leve decisionali al fine di motivare una
scelta, un comportamento piuttosto che un altro.

Il libro prevede una breve introduzione di quelle che sono le teorie e il
contesto storico di riferimento all’interno del quale i metaprogrammi hanno
avuto luce e si sono sviluppati.

Verrà poi fatta una dettagliata trattazione dei metaprogrammi e infine ci
saranno le applicazioni con riferimento alla comunicazione, alla vendita, alla
negoziazione, alla selezione del personale e dei team e alla motivazione.



La potenza della parola non è insita soltanto nei vocaboli, ma
anche nelle vibrazioni della voce.
Negli antichi Misteri, si insegnavano le parole magiche sol-
tanto ai discepoli degni di conoscerle e capaci di pronunciarle.
Secondo una tradizione, quando l’uomo si presenta dinanzi ai
Giudici supremi, questi gli ordinano: “Parla”.
Allora egli avanza e dice: “Forme di eternità, eccomi”, e im-
mediatamente essi sanno come giudicarlo.
Forse si tratta solo di un modo immaginoso di presentare le co-
se, ma prendetelo comunque sul serio.
Quando un giorno dovrete presentarvi davanti ai Giudici delle
anime, essi vi diranno: “Parla”.
Avrete un bel da fare a esprimervi con eloquenza e con i termi-
ni più ricercati; non è su questo che i Giudici si soffermeranno,
perché sanno che la parola è ingannevole.
Ascolteranno solamente il timbro della vostra voce, le sue vi-
brazioni.
Sarà la sonorità della vostra voce a mostrare loro se ciò che dite
è vero o falso; sarà l’autenticità della vostra voce a giudicarvi

Omraam Mikhaël Aïvanhov
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1. Cenni storici sul contesto di riferimento teorico

Al fine di inquadrare il contesto di riferimento all’interno del quale
hanno avuto origine i metaprogrammi, e si sono successivamente sviluppa-
ti, è opportuno introdurre le teorie che hanno costruito il terreno fertile per
la nascita di tale studio.

Di seguito verranno proposti quindi, cronologicamente, le teorie e gli
autori che hanno maggiormente contribuito alla nascita della Programma-
zione Neuro-Linguistica1 in seno alla quale si sono sviluppati gli studi sui
metaprogrammi.

1. La Semantica Generale

La nascita della General Semantics si deve al lavoro svolto da Kor-
zybski2.

Egli sostiene che gli esseri umani sono limitati nella loro conoscenza
del mondo, ossia non ne possono cogliere la piena essenza poiché vi sono
delle barriere dovute alla struttura del loro sistema nervoso e alla struttura
dei loro linguaggi.

Korzybski afferma quella che noi riteniamo essere la realtà esterna in
verità è solo una rappresentazione soggettiva di essa.

Quindi, non esiste una realtà oggettiva ma solo delle mappe che ogni
individuo costruisce al suo interno per orientarsi in essa.

Il suo lavoro può essere sintetizzato nel concetto: “La mappa non è il
territorio che essa rappresenta, ma se è esatta, ha una struttura simile a
quella del territorio, che ne spiega l’utilità”.

1 La PNL è una neuroscienza nata in America nei primi anni Settanta a opera di Richard
Bandler e John Grinder e ha come obiettivo lo studio della struttura dell’esperienza soggettiva.

2 Ingegnere, filosofo e matematico polacco. I principi base della General Sematics fu-
rono esposti nel libro Science and Sanity, pubblicato nel 1933.
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Il concetto della mappa non è il territorio è stato ripreso da Gregory
Bateson e successivamente è diventato uno dei principi base della Pro-
grammazione Neuro-Linguistica (PNL).

2. Psicologia Cognitiva

Nel corso degli anni Cinquanta e Sessanta all’interno dei più ampi studi
di psicologia si sviluppa la branca della psicologia cognitiva che ha come
oggetto di studio i processi mentali e in particolare come le persone acqui-
siscono, elaborano e immagazzinano le informazioni.

La data di nascita del movimento si fa in generale risalire al 1960, anno
in cui viene pubblicato: Plans and the Structure of Behaviour di Miller,
Galanter e Pribram.

In quest’opera si suppone che la mente umana, nel suo continuo pro-
cesso di elaborazione dei dati provenienti dall’ambiente, presenti un mec-
canismo analogo a quello di un computer.

Il funzionamento della memoria è paragonato a quello di un software
che elabora informazioni che provengono dall’esterno (gli input che arriva-
no attraverso i nostri sensi) per poi rimandare a sua volta informazioni
(output) sotto forma di modi di pensare e modelli di comportamento.

Tali studi saranno il contesto di riferimento degli studi della Program-
mazione Neuro-Linguistica.

3. La scuola sistemico-relazionale di Palo Alto

La cosiddetta scuola di Palo Alto nasce agli inizi degli anni Sessanta
presso il Mental Research Institute di Palo Alto della Standford University.

Il leader della scuola è Paul Watzlawick3 e nel suo lavoro pone atten-
zione agli effetti della comunicazione tra gli interlocutori, ovvero dell’in-
fluenza che questa esercita sul loro comportamento.

Watzlawick per primo ideò la teoria secondo cui le nevrosi e le psico-
patologie in genere non nascono da e dentro l’individuo isolato, ma traggo-
no origine dal tipo di relazione (che definisce interazione patologica) che si
instaura tra le persone.

3 Paul Watzlawick, psicologo austriaco, primo esponente della scuola statunitense di
Palo Alto, è il massimo studioso della pragmatica della comunicazione umana, cui ha dedi-
cato anche un libro dal medesimo titolo.
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Inoltre Watzlawick asserisce che, studiando la comunicazione, è
possibile individuare le patologie di tale interazione e dimostrare che è
la comunicazione stessa a indurre tali interazioni patologiche. L’aspetto
più interessante è che partendo da queste premesse nasce la nuova vi-
sione della psicoterapia intesa non più come “guarigione” bensì come
“cambiamento”.

Secondo Watzlawick inoltre, in un individuo sono distinguibili due
realtà: una è quella considerata oggettiva ed esterna e l’altra, che invece è il
risultato delle personali opinioni del mondo.

Attraverso la sintesi di queste due “realtà”, che ogni persona è
chiamata a compiere, si determinano convinzioni, pregiudizi, valutazio-
ni e distorsioni.

Questa teoria è di importanza fondamentale perché smentisce la per-
suasione secondo la quale, a partire dalla nascita, la realtà non può che es-
sere “scoperta”.

Watzlawick, basandosi sui principi del costruttivismo, che dichiara che
ciò che noi chiamiamo realtà non è che un’interpretazione personale, af-
ferma che la realtà non verrebbe scoperta, bensì “inventata”.

È evidente come questo nuovo approccio apra infinite strade alternative
nella consapevolezza dell’individuo di poter “agire” sulla vita; lo strumento
principale per farlo è senza dubbio la comunicazione.

Sono da attribuire alla scuola di Watzlawick anche i cosiddetti “assiomi
della comunicazione”, cioè quelle “proprietà semplici della comunicazione
che hanno fondamentali implicazioni nelle relazioni interpersonali” che
negli anni successivi sono stati ripresi a fondamento delle diverse scuole
che hanno seguito il percorso intrapreso da Watzlawick.

In modo sintetico riportiamo di seguito i cinque assiomi, con l’obiettivo
di fornire una visione complessiva dell’opera dell’autore.

Assioma 1 “Non si può non comunicare”.
Assioma 2 “Ogni comunicazione ha un aspetto di contenuto e un aspetto

di relazione, di modo che il secondo classifica il primo ed è
quindi metacomunicazione”.

Assioma 3 “La natura di una relazione dipende dalla punteggiatura delle
sequenze di comunicazione fra i partecipanti”.

Assioma 4 “Gli esseri umani comunicano sia con il modulo numerico sia
con quello analogico”.

Assioma 5 “Tutti gli scambi di comunicazione sono simmetrici o comple-
mentari, a seconda che siano basati sull’uguaglianza o sulla
differenza”.
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