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Che cos’Ł un problema? 
Il senso comune dice che un problema Ł 
una specie di disavventura, di sfortuna, di 
catastrofe quasi. Quando qualcuno dice 
che c’Ł un problema la prendiamo come 
qualcosa che non doveva esserci, tutto 
doveva filare liscio. Per il senso comune, 
in pratica, Ł qualcosa che va storto. E’ 
come se stiamo infilando un cassetto 
nell’armadio e un chiodino o qualsiasi 
altra cosa ci impedisce di farlo. E’ come se 
stiamo realizzando un vaso al tornio e il 
nostro vaso ne esce deforme. Eppure 

qualche volta sentiamo parlare dei problemi di chi ha tanto denaro, ad esempio, o di 
chi ha una vita felice in coppia: i problemi di quando le cose vanno bene. Ed in 
quest�altra occasione esclamiamo: vorrei averli io quei 
problemi! Qui entra in gioco un’altra accezione del 
problema come conseguenza di uno stato o di una 
condizione o di un’azione. Il problema cessa di 
diventare un blocco, qualcosa che ottura la pompa 
dell’acqua quando annaffiamo le piante e diventa 
qualcosa da tenersi o da affrontare, arrivati in una certa 
situazione. Se devo andare ad incassare una grossa somma di denaro il trasportarla 
con sicurezza sarà il mio problema che, però, a dif ferenza di prima accetto volentieri. 
Ma il problema Ł ancora di piø. E’ qualcosa di ancora piø positivo. Quello che spesso 
vediamo di un problema Ł solo la punta dell’iceberg. Il problema Ł in realtà 
un’opportunità travestita , come dice Paul Hawken. Pensiamo, ad esempio, alle 
grandi crisi finanziarie come quella del 2008-2009 e come quelle del passato: la crisi 
petrolifera del 1973 ad esempio o la Grande Depressione del 1929. Queste crisi come 
altre ancora rappresentano un’opportunità perchØ consentono di abbandonare 
abitudini e meccanismi sbagliati e perversi e di fare delle scelte piø mirate e adeguate 
ai tempi e alla situazione. �Il problema Ł qualcosa che prima o puoi può essere 
risolto� scrive Umberto Santucci nel suo libro Fai luce sulla chiave (L�airone). E 
ancora: �il problema Ł una struttura euristica che istruisce un processo di ricerca con 
lo scopo di arrivare ad una soluzione�. E quindi, f atto il problema, trovata la 
soluzione potremmo dire. Un vero problema Ł sempre qualcosa che contiene in sØ la 
soluzione. Con Aristotele potremmo dire che il problema Ł la soluzione in potenza e 
la soluzione Ł il problema in atto. Ogni problema contiene dentro di sØ la soluzione, 
come i blocchi di marmo per Michelangelo contenevano già la statua che lui tirava 
fuori, liberava. I problemi sono i nostri bei blocchi di marmo di Carrara che aspettano 
là davanti a noi che li trattiamo con la nostra art e. Siamo noi che affrontiamo i 

Il problema Ł 
un�opportunità 
travestita. 
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problemi i veri artisti di oggi! 
 

Come si fa a definire un problema? 
Definire bene un problema, ecco un 
grande trucco per affrontarlo! Quasi 
tutti facciamo lo stesso enorme 
errore: prendiamo per buono il 
problema, così come si presenta. In 
realtà non sappiamo neanche bene 
qual�Ł il nostro vero problema. 
Abbiamo una madre o un genitore 
molto invadente nella nostra vita ad 
esempio? Non Ł un problema. Ci 

troviamo di fronte ad una condizione e non davanti a un problema. Semmai i 
problemi in questo caso sono: come faccio ad avere la mia privacy? Come faccio ad 
intrattenere delle relazioni al riparo da questa condizione? 
Dove mi posso rifugiare quando voglio stare solo/a? 
Quindi il primo grande passo Ł capire se si tratta di un 
problema o di una condizione. Poi dobbiamo esser 
certi che si tratti di un vero problema o di qualcosa di 
irrisolvibile. Ma queste distinzioni sono solo un 
preliminare nella definizione del problema. Occorre poi analizzare la situazione in cui 
il problema si Ł verificato, in quali problemi piø ampi si colloca e analizzare bene le 
aree di disagio. Ci viene in aiuto in tutto questo il problem setting, che Ł l’arte di 
definire i problemi prima di risolverli. Per chi vuole definire e gestire i suoi problemi 
la consultazione di www.problemsetting.it  e la lettura di Fai luce sulla chiave Ł 
obbligatoria. E non si potrà comprendere appieno il  problem telling se prima non si 
affronta il problem setting. 
 
 

Che differenza c’Ł tra un problema buono e un problema 
cattivo? 

�La buona impresa ha problemi interessanti, 
l’altra problemi noiosi. Il buon management Ł 
l’arte di rendere i problemi così interessanti e le 
soluzioni così costruttive che tutti vogliono 
avere a che fare con esse. Il cattivo 
management presenta i problemi in maniera 
tale che la gente cerca sempre di evitarli, di 
trasformarli in promemoria, di delegarli o di 
cestinarli. I problemi buoni galvanizzano. I 
problemi cattivi snervano. 

Prima di 
affrontarli, i 
problemi vanno 
ben definiti. 
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Sono buoni problemi l’eccesso di domanda (o la domanda insufficiente) di un buon 
prodotto, le troppe opportunità di espansione, i cl ienti che arrivano la domenica 
pomeriggio chiedendo di visitare l’azienda, gli estranei che 
cercano di attribuirsi il merito del nostro successo, i 
dipendenti piø in gamba di noi (caso non raro) e i 
concorrenti validi quanto noi, se non di piø. 
 
 
Sono cattivi problemi l’eccessiva domanda (o la domanda insufficiente) di un 
prodotto che sappiamo scadente, la clientela ostile, i mutui da rimborsare, lo staff 
sovraccarico, sottopagato, non apprezzato e perciò malcontento. 
Il nostro compito come titolari e manager non Ł risolvere ogni problema. Il nostro 
compito Ł creare un’azienda con problemi irresistibili che spingano persone brillanti, 
non comuni, a unirsi a noi per risolverli� (Paul Ha wken, Come scegliersi un’attività e 
farne un business, Tascabili Bompiani, pp. 32-33). 
 

Che cos’Ł il problem telling? 
Il problem telling Ł l’arte di individuare, 
organizzare e narrare i problemi buoni e 
interessanti. E’ la fase successiva al problem 
setting e riguarda la vendita del problema agli 
stakeholder e cioŁ a quelli che devono prendere 
delle decisioni o devono finanziare un 
determinato progetto. Si giova dei riduttori di 
complessità e dell’immaginazione sviluppata 
anche attraverso l’improvvisazione teatrale. Ha 
alla sua base l’apprendimento significativo. 
Il problem telling Ł quindi un’arte e non una 
scienza. Come tutte le arti, quindi, si serve di una 
serie di strumenti per arrivare a compiere un’ 

�opera�, un progetto. In questo caso il �manufatto�  che ne possiamo ricavare non Ł 
solo la soluzione di questo o quel problema, ma Ł uno stile di vita. In questo nuovo 
stile di vita l’accento Ł posto sulla narrazione di problemi buoni e interessanti. Un 
venditore, ad esempio, grazie al problem telling può smettere di vendere questo o 
quel prodotto e può iniziare, con maggior profitto e soddisfazione, a chiedersi quali 
problemi dei suoi clienti vuole affrontare. Un pool di un progetto invece di tentare di 
vendere il progetto può raccontare uno o piø proble mi 
interessanti che vuole affrontare. In tante 
presentazioni di società ed organizzazioni, come ri corda 
Umberto Santucci, si sottolineano con enfasi i 
risultati raggiunti che in realtà non interessano n essuno. 
Molto piø interessante Ł per un potenziale cliente sapere 

La buona impresa 
ha problemi 
interessanti, 
l’altra problemi 
noiosi. 

Il problem telling 
Ł l�arte di narrare 
problemi 
irresistibili. 
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quali problemi ha affrontato questa o quella impresa e cosa ha fatto per risolverli. E 
ancora piø interessante Ł sapere quali problemi una determinata azienda o 
un’associazione o un’istituzione o un gruppo di persone vuole creare alle persone con 
cui entrerà in relazione. Pensiamo di procurarci un  eccellente articolo e di metterlo in 
vendita nel nostro negozio. Immaginiamo che abbia tanto successo che le persone per 
procurarselo vogliano venire anche la domenica presso il nostro negozio. Se siamo 
soli nel negozio avremmo bisogno di personale per tenere aperto anche la domenica. 
Se troviamo una soluzione e assumiamo almeno una persona stiamo facendo problem 
telling. Se decidiamo di restare chiusi la domenica e cominciamo a pensare che il 
personale costa stiamo ricadendo nella noia e nel cattivo management. 
Prima di fare problem telling Ł fondamentale definire bene il nostro problema e di 
questo si occupa il problem setting. Una volta definito possiamo affrontare la 
narrazione del nostro problema a chi dovrà decidere  o metterci i soldi o ai clienti del 
nostro �problema�. Il consiglio Ł partire proprio d a queste persone in questa fase. 
Fare buon problem telling significa anche apprendere in modo significativo e 
quindi essere aperti ai sentimenti, ai diritti, ai bisogni e alle aspirazioni degli esseri 
umani. E’ su questi elementi che occorre far leva per comunicare il nostro bel 
problema. E’ al cuore delle persone che occorre parlare e lo possiamo fare solo se 
siamo sinceri ma soprattutto ricchi di immaginazione, fantasia e interattività. Se 
partiamo dagli stimoli e dalla aspirazioni delle persone e diamo loro la possibilità di 
coltivarle stiamo facendo problem telling.  Ci servono allora i giochi, le 
rappresentazioni, i linguaggi: teatrali, cinematografici, fotografici, pittorici, artistici. 
Fra tutte le attività ludiche una che può giovare m olto al problem teller Ł 
l’improvvisazione teatrale, così come riformulata in Canada da Keith Johnstone. Si 
tratta, infatti, di un’improvvisazione non piø concepita per preparare uno spettacolo 
ma che Ł essa stessa spettacolo. 
 

Quando si ricorre al Problem Telling? 
Quando ho un problema si potrebbe 
rispondere d’istinto. L’istinto Ł una 
gran bella risorsa ma aspettare di 
avere un problema può voler dire non 
avere piø tempo per risolverlo, può 
voler dire non  poterci piø fare 
niente. PerchØ arriva un momento in 
cui affrontare un problema richiede 
così tante energie e così tante risorse 
che può non essere piø convenente 
affrontarlo. E in questo caso il 
problema cessa di essere tale e 

diventa qualcosa di diverso, qualcosa 
che va aggirato e non piø risalito 

Dal blog di Giuseppe Citarda 
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gradino dopo gradino. I problemi vanno anticipati, come ci insegna il problem 
setting, l’arte di definire i problemi prima di risolverli.  
Quando scoppiano una serie di problemi tra noi e il/la 
nostro partner Ł tardi per fare problem telling. Al massimo 
possiamo tentare di analizzare i problemi sorti e 
cercare di risolverli. Quando c’Ł un’emergenza c’Ł 
poco da fare: si mette una toppa e si cerca di andare avanti. 
Ma bisogna avere la consapevolezza che la situazione 
può reggere per poco. Se buchiamo una gomma Ł bene montare la ruota di scorta ma 
poi recarsi dal gommista. Perciò se stiamo litigand o con la nostra fidanzata o il nostro 
fidanzato non Ł il tempo di delineare quel progetto di felicità che in genere due 
fidanzati nutrono all’inizio del loro fidanzamento e che poi in diversi modi possono 
rilanciare o riprendere nel corso della loro relazione. Se invece siamo all’inizio della 
nostra storia d’amore o imprenditoriale questo Ł il tempo del problem telling come lo 
Ł l’inizio del nostro progetto, della nostra nuova vita lavorativa o in una nuova città o 
un nuovo quartiere. Questo Ł il tempo piø propizio al problem telling. Ma chi ha già 
cominciato qualcosa può fare problem telling? La ri sposta Ł si a patto che si voglia 
affrontare la situazione con una nuova forte volontà e con tanta positività. 
 

Da quando in quando i problemi si raccontano? 
Il problem telling aiuta a risolvere i problemi 
che si raccontano, che si narrano. Potrebbe 
sorgere spontanea la domanda: ma i problemi 
non Ł meglio risolverli? Da quando in quando si 
raccontano invece che risolverli? E la risposta Ł 
da sempre. Se ci pensiamo l’invenzione tutta 
umana dei racconti orali prima e della narrativa 
dopo nasce dal bisogno di definire una serie di 
problemi e il relativo comportamento davanti a 
ciascuno di essi. I racconti orali da sempre 
svolgono una funzione pedagogica e un tempo 

anche informativa. Ti davano cioŁ notizia di quanto poteva accadere se facevi 
determinati incontri o se ti comportavi in questo o quel modo. La narrativa, ad altri 
livelli e con altre modalità, ha la stessa funzione , ad eccezione per le informazioni in 
cui oggi sempre piø persone nel mondo grazie all’internet non sono solo fruitrici ma 
produttrici. Il Problem Telling vuole percorrere e portare ancora piø lontano il 
percorso tracciato dal Humanistic Management: utilizzare tutte le tecniche di 
racconto (fotografia, cinema, narrativa, oralità, d igital storytelling, ecc.) in due 
direzioni: 

1. aiutare le persone impegnate in imprese, associazioni, gruppi, enti ed altro 
ancora a definire e raccontare al mondo i problemi; 

2. stimolare, nutrire e coltivare nuove produzioni artistiche partendo dai 
problemi. 

Si ricorre al 
Problem Telling 
per iniziare o 
rilanciare un 
progetto. 
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Dove e come aggiornarsi sul problem telling 
 

 
Il sito web di riferimento del Problem Telling: 

www.problemtelling.com 
 

 
Il blog sul Problem Telling:  

http://problemtelling.blogspot.com/ 
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Il gruppo su Facebook: 
http://sn.im/pt-group 

 
 
Per informazioni e chiarimenti, rivolgersi a: 
 
Giuseppe Vitale 
Problem Teller 
 
Email: mail@giuseppevitale.it 
Cellulare: + 39 320 0422825 
Telefono: + 39 0831 609997 
Skype: gurdulu74 
Gtalk: giuseppev@gmail.com  


