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focus groupSimulabo



Un nudge è qualsiasi aspetto dell'architettura delle scelte
che altera il comportamento delle persone in modo 
prevedibile senza vietare alcuna opzione o modificare in 
modo significativo i loro incentivi economici.



Source: Grant 2007
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Cosa motiva i professionisti sanitari al cambiamento? 

Norme 
sociali

Preferenze
pazienti
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scientifiche

Linee
guida

n = 8430

25.0 9.7 65.2





Stili di reciprocità (Grant 2013)

• Taker: Aiuta gli altri in modo strategico, solo se si aspetta di 
ricevere più di quello che dà

• Matcher: Si preoccupa di bilanciare ciò che dà e ciò che riceve

• Giver: Aiuta gli altri se i benefici che crea superano il suo costo
personale



Caratteristiche del responsabile diretto
che possono avere un impatto sulla soddisfazione dei collaboratori

STILE DI 
RECIPROCITÀ Taker Matcher Giver

STILE DI 
DIREZIONE

Usa 
riconoscime
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nte

Dà l'esempio
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Comunica 
cosa fare

Comunica 
come fare 

le cose
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Taker Matcher
+ 84%

Giver
+ 171%

Usa riconoscimenti 
e richiami

Propone una visione 
entusiasmante

- 18%

Dà l'esempio

+ 130%

Comunica cosa fare Comunica come 
fare le cose

Comunica perché 
fare le cose
+ 115%

n = 3436

Preferenze per diverse tipologie di responsabile diretto



Grazie


