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POSIZIONE ATTUALE 

 

Professore Associato SC 11/E3 (SSD M-PSI/05: Psicologia Sociale) presso il Dipartimento di 

Neuroscienze, Imaging e Scienze Cliniche, Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio” - presa di 

servizio il 1/04/2019 

 

 

FORMAZIONE 
 

2004 

Diploma di Dottorato in ‘Scienze Cognitive’, presso il Dipartimento di Psicologia Generale 

dell’Università degli Studi di Padova – XVII Ciclo. Titolo della Tesi: “Gli effetti interpersonali 

delle emozioni in negoziazione”. Supervisore Prof. Rino Rumiati. 

 

1996/97 

Tirocinio post-lauream presso il Dipartimento di Psicologia Generale dell’Università degli Studi di 

Padova. Attività di ricerca sui temi della psicologia delle decisioni organizzative, dell'Emotional 

Labor nelle attività di ristorazione, della psicologia della negoziazione e della psicologia delle 

emozioni applicata alle decisioni di acquisto 

 

1996 

Diploma di Laurea in Psicologia (indirizzo: Psicologia del Lavoro e delle Organizzazioni) presso 

l’Università degli Studi di Padova con voti 110/110 e lode. 

Titolo della Tesi: “Le strategie decisionali nella scelta d’acquisto di prodotti funzionali ed 

espressivi: un contributo sperimentale”. 

 

 

ATTIVITA’ DIDATTICA  
 

Affidamenti e contratti di insegnamento 

 

dal 2019 

Psicologia delle Organizzazioni (9 CFU), per il Corso di Laurea Magistrale in Psicologia (LM51) 

dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 1 commissione per gli esami di profitto come 

Presidente 

 

 

 



2018 

Psicologia Giuridica (6 CFU), per il Corso di Laurea Magistrale in Psicologia (LM51) 

dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 6 commissioni per gli esami di profitto come 

Presidente 

 

 

dal 2015 

Psicologia delle Organizzazioni (6 CFU), per il Corso di Laurea Magistrale in Psicologia (LM51) 

dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 13 commissioni per gli esami di profitto come 

Presidente 

 

dal 2015 

Esercitazione Pratica Guidata in Psicologia delle Organizzazioni (2 CFU) - in collaborazione 

con l'Associazione Italiana Direttori del Personale -  per il Corso di Laurea Magistrale in Psicologia 

(LM51) dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 13 commissioni per gli esami di 

profitto come Presidente 

 

dal 2013 al 2015 

Soft Skills Empowerment (M-PSI/06 – 6CFU), per il Corso di Laurea Magistrale in Economia e 

Management (LM77) dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 11 commissioni per gli 

esami di profitto come Presidente 

 

dal 2012 al 2015 

Negoziazione e Persuasione (M-PSI/06 – 6 CFU), per il Corso di Laurea in Economia e 

Management (L18) dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 19 commissioni per gli 

esami di profitto come Presidente 

 

dal 2008 al 2015 

Psicologia del Lavoro e delle Organizzazioni (M-PSI/06 - 9CFU), per il Corso di Laurea in 

Economia e Management (L18) dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 42 commissioni 

per gli esami di profitto come Presidente 

 

dal 2005 al 2008 

Psicologia Sociale (M-PSI/05 – 8CFU), per il corso di Laurea in Scienze e Tecniche Psicologiche 

(L24) dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 21 commissioni per gli esami di profitto 

 

dal 2005 al 2008 

Psicologia delle Comunicazioni Sociali (M-PSI/05 – 6CFU), per il Corso di Laurea Magistrale in 

Psicologia (LM51) dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 19 commissioni per gli 

esami di profitto come Presidente 

 

2005 

Psicologia del Lavoro e delle Organizzazioni (M-PSI/06 - 9CFU), per il Corso di Laurea in 

Economia e Management (L18) dell'Università di Chieti “G. D'Annunzio”- 7 commissioni per gli 

esami di profitto (professore a contratto) 

 

dal 2003 al 2004 

Psicologia delle Comunicazioni Sociali (M-PSI/05 – 6CFU), per il Corso di Laurea Magistrale in 

Psicologia (LM51) dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio”- 11 commissioni per gli 

esami di profitto (professore a contratto) 

 

 



Tutorato e seminari 

 

dal 2018 

E’ delegato per l’orientamento in uscita – placement per il Corso di Laurea Magistrale in Psicologia 

(LM51) dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio” 

 

dal 2014 al 2015 

Coordinatore della Commissione Orientamento del Dipartimento di Economia Aziendale 

dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio” - erogazione di 11 seminari sul tema 

dell'orientamento accademico e professionale rivolti a docenti e studenti 

 

2012 

Erasmus Professor presso la Universidade dos Aҫores (Portogallo) – Ciclo di Seminari dal titolo 

“Coordination Games in Organizations” 

 

dal 2008 

Formatore in attività di Team Building e Soft Skills Empowerment nell'ambito di diverse edizione 

dei Master di Secondo Livello “Gestione della conoscenza e dell’innovazione per la creazione di 

valore nelle imprese” e “Gestione e internalizzazione dei sistemi aggregativi di imprese” 

dell'Univeristà “G. D'Annunzio” di Chieti-Pescara  

 

dal 2008 al 2015 

Tutor di progetti di ricerca per il tirocinio professionalizzante ai fini dell'iscrizione all'Ordine degli 

Psicologi, in qualità di referente per la Psicologia del Lavoro del Dipartimento di Economia 

Aziendale dell'Università di Chieti-Pescara “G. D'Annunzio” 

 

2003 

Collaboratore alla didattica alle Cattedre di ‘Psicologia dei processi cognitivi’ e ‘Teoria dei Giochi 

e delle Decisione’ presso lo IUAV di Venezia 

 

dal 2000 al 2001 

Assistente alla didattica con borsa di studio presso la cattedra di Psicologia Generale nel Corso di 

Laurea in Pubbliche Relazioni dell’Università IULM di Feltre 

 

2000 

Ciclo di seminari presso la Facoltà di Psicologia della Libera Università Vita e Salute “San 

Raffaele” di Milano sul tema “I processi cognitivi ed emotivi nei dilemmi sociali” 

 

1999 

Ciclo di seminari presso il Corso di Laurea in Relazioni Pubbliche dello IULM  - sede di Feltre - sul 

tema “Le dinamiche cognitive e motivazionali nei processi negoziali” 

 

dal 1998 al 2000 

Attività di ricerca di base e seminariale presso la Università Commerciale Luigi Bocconi di Milano 

e la Università Bicocca di Milano sul tema delle Strategie Negoziali Integrative sotto la 

supervisione dei Proff. Riccardo Viale e Rino Rumiati 

 

dal 1998 al 2000 

Cultore alla Cattedra di Psicologia Generale e della Personalità presso l’Università degli Studi di 

Padova. Attività seminariale, esaminativa e di ricerca nelle seguenti aree: psicologia della 



negoziazione, psicologia della cooperazione e della fiducia, strumenti di valutazione dei profili di 

“intelligenza emotiva” in ambito organizzativo 

 

 

ATTIVITA' SCIENTIFICA 

Coordinamento e partecipazione a gruppi di ricerca nazionali e internazionali 

 

2017 

Responsabile dell'unità italiana dell' “International Public Service Project” coordinato dalla prof. 

Mary E. Guy della School of Public Affairs della University of Colorado, Denver, US. e finalizzato 

a comparare gli stili di Emotional Labor nelle PA. 

 

2017 

Partecipante in qualità di responsabile della “sezione salute” al gruppo di ricerca e intervento 

“Nudge Unit” coordinato dal Segretariato Generale della Regione Lazio – Responsabile Scientifico 

Prof. Riccardo Viale.  

 

dal 2016 

Organizzazione e coordinamento di un gruppo di ricerca sul tema “Emotional Labor e Cittadinanza 

Organizzativa” con l'Herbert Simon Society. Le attività del gruppo di ricerca dal 2016 ad oggi 

hanno previsto l'assegnazione di una borsa di ricerca. 

 

dal 2015 

Organizzazione e coordinamento di un gruppo di ricerca sul tema degli effetti reputazionali della 

promozione delle Smart Heuristic nelle consulenze organizzative, in collaborazione con il Max 

Planck Institute for Human Development di Berlino (D), Prof. Gerd Gigerenzer. Le attività del 

gruppo di ricerca dal 2015 ad oggi hanno previsto l'assegnazione di una borsa di dottorato, periodi 

di visiting, comunicazioni a congressi nazionali e internazionali, pubblicazioni su riviste ad alto 

impatto 

 

dal 2006 

Organizzazione e coordinamento di un gruppo di ricerca sul tema degli effetti debiasing delle 

emozioni in negoziazione, in collaborazione con l'Università di Amsterdam (NL), Prof. Gerben Van 

Kleef. Le attività del gruppo di ricerca dal 2006 ad oggi hanno previsto l'assegnazione di una borsa 

di dottorato, periodi di visiting, comunicazioni a congressi nazionali e internazionali, pubblicazioni 

su riviste ad alto impatto 

 

dal 2005 al 2006 

Partecipante al Programma di Ricerca PRIN (2005137907_003) “Contesto decisionale e 

dimensione intertemporale della scelta. Analisi sperimentale tradizionale e applicazioni innovative 

di neuro-imaging sul comportamento del consumatore” coordinato da HEY John Denis - Università 

di Pisa 

 

2003 

Visiting Scholar sotto la supervisione del prof. Carsten De Dreu presso l’Università di Amsterdam – 

Social Psychology Dept. Organizzazione e coordinamento di un gruppo di ricerca sul tema degli 

effetti delle modalità di risposta affettiva vs numerica nelle comunicazioni negoziali 
 

dal 2002 al 2003 

Partecipante al Programma di Ricerca PRIN(2002132527_002) “Linguaggio, Categorizzazione e 

Rappresentazione delle Decisioni”  coordinato da Zaninotto Enrico – Università degli Studi di 

Trento 



 

dal 2001 al 2004 

Vincitore di Assegno di Ricerca presso il Laboratorio di Scienze Cognitive di Rovereto – Università 

di Trento – Bias e Euristiche in Negoziazione 

 

1997 

Partecipazione a progetto di ricerca europeo finalizzato allo studio delle percezioni di rischio e delle 

intenzioni comportamentali relative a condotte associabili alla contrazione del virus HIV coordinato 

dalla prof. Lucia Savadori 
 

 

 

Supervisione e coordinamento di progetti di ricerca di alta formazione 

 

 

Corso di Dottorato in Psicologia del Dipartimento di Neuroscienze e Imaging, Università “G. 

d’Annunzio” di Chieti-Pescara, dottoranda: Dr. Sara Ferracci (XXXIV ciclo) sul tema della Nudged 

Trust 
 

Responsabile scientifico della borsa di ricerca post-doc (durata: 16 mesi, 1 novembre 2016 – 28 

febbraio 2018) dal titolo: “Nudging e Smart Heuristics per l'Università della Conoscenza in un 

Sistema di Capitalismo Accademico”, bandita dal Dipartimento di Neuroscienze, Imaging e Scienze 

Cliniche, Università “G. D'Annunzio” di Chieti-Pescara 

 

Corso di Dottorato in Accounting, Management and Finance del Dipartimento di Economia 

Aziendale, Università “G. d’Annunzio” di Chieti-Pescara, dottorando: Dr. Felice Giuliano (XXX 

ciclo), tesi in preparazione sul tema del Money Prime e della percezione del valore del denaro 

 

Corso di Dottorato in Psicologia del Dipartimento di Neuroscienze e Imaging, Università “G. 

d’Annunzio” di Chieti-Pescara, dottorando: Dr. Antonello Puglia (XXIV ciclo), concluso nel 2012 

con una tesi dal titolo: Effetti Cognitivi ed Emotivi del Trasporto Narrativo 

 

 

 

 

ESPERIENZE PROFESSIONALI E INCARICHI ISTITUZIONALI  

 

dal 2015 al 2017 

Docente Senior nell’ambito del corso di alta formazione “Come si decide nella Pubblica 

Amministrazione” per la Presidenza del Consiglio dei Ministri – Scuola Nazionale 

dell’Amministrazione (Roma) – ad oggi 4 edizioni per 110 ore di attività formativa sul tema della 

Gestione dei Conflitti e della Leadership nella PA 

 

dal 2012 

Responsabile Scientifico della società di formazione Omologhia srl di Padova, accreditata al 

Ministero della Giustizia per la formazione di Mediatori Civili e Commerciali – formatore di 

Negoziazione e Mediazione in corsi base e aggiornamento – ad oggi circa 550 ore di attività 

formativa 

 

dal 2010 al 2014 

Docente di strategie di “conflict management” per la Società Italiana Conciliazione Mediazione 

Arbitrato – Organismo di Mediazione accreditato presso il Ministero della Giustizia - formatore di 

Negoziazione e Mediazione in corsi base per circa 350 ore 



 

dal 2009 al 2015 

Formatore sui temi delle strategie negoziali e narrative nell'ambito delle attività formative per il 

conseguimento di ECM offerte da multinazionali farmaceutiche e organizzate dalla T&C di Milano 

– 20 edizioni per 150 ore  

 

dal 2007 al 2010 

Docente di strategie negoziali e processi decisionali presso la Scuola Superiore della Pubblica 

Amministrazioni di Roma – per circa 300 ore di attività formativa 

 

dal 2005 

Attività di Formazione nell'ambito del Team Building, della Comunicazione, dell'Orientamento e 

dalla Motivazione rivolta ai partecipanti dei corsi professionalizzanti organizzati dalla Provincia 

Autonoma di Trento – per circa 1400 ore di attività formativa 

 

2005  

Formazione di tutti consulenti finanziari retail del gruppo Unicredit sui temi della finanza 

comportamentale e della psicologia economica – 20 edizioni per circa 300 ore di attività formativa 

 

dal 2001 al 2006 

Attività formativa per TELECOM ITALIA e TIM nell’area delle strategie negoziali – 18 edizioni 

per circa 300 ore di attività formativa 

 

2001 

Formazione comportamentale sull'Orientamento al Servizio per il personale a contatto delle 

Autostrade Brescia-Padova e Autobrennero – 8 edizioni per 150 ore di attività formativa 

 

dal 2000 al 2004 

Formazione per i consulenti finanziari dei gruppi bancari CARIVE, CARIPARO e Banca 

dell’Adriatico sui temi dell’empowerment individuale e della intelligenza emotiva nelle 

organizzazioni – 40 edizioni per 600 ore di attività formativa 

 

2000 

Formazione rivolta ad una decina di Comandi dei Vigili del Fuoco sui temi della gestione emotiva 

nelle situazioni di crisi – 10 edizioni per 150 ore di attività formativa 

 

dal 1998 al 2003 

Collaborazione con le società di formazione PRAGMA s.r.l. di Piacenza, ASCOM di Padova, 

DELTAFORM s.r.l. di Venezia, SISTHEMA s.r.l. di Castelfranco, UNINIDUSTRIA di Treviso e 

SERINT di Verona per attività di selezione e formazione nell’ambito di progetti formativi 

cofinanziati dal Fondo Sociale Europeo per circa 3000 ore di consulenza e formazione 

 

dal 1996 al 1999 

Docente“Tecniche psicologiche di negoziazione e vendita” nell’ambito dei corsi regionali 

organizzati da Confcommercio per l’iscrizione al registro di Agenti e Rappresentanti di Commercio 

– 12 edizioni per circa 300 ore di attività formativa 

 

dal 1997 al 1999 

Titolare dalla società di formazione “Forma-Mentis” snc sedente in Padova e specializzata nella 

formazione commerciale 
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il potenziamento della leadership. XVI Convegno Nazionale AIP della Sezione Psicologia per le 

Organizzazioni, Roma, 27-29 Settembre 2018. 

 

Giuliani, F., D'Anselmo, A., Tommasi, L., Brancucci, A., Pietroni, D. (2017). Effetto 

SNARC nell’attribuzione di prezzo: Uno studio sulla codifica spaziale del valore economico. XXIII 

Convegno Nazionale AIP della Sezione di Psicologia Sperimentale, Bari, 20-22 Settembre 2017. 
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