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    ATTENZIONE: questo Ebook contiene dati criptati al fine di un riconoscimento in caso di pirateria. Tutti i diritti sono riservati a norma di legge. Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta con alcun mezzo senza l’autorizzazione scritta dell’Autore e dell’Editore.    È espressamente vietato trasmettere ad altri il presente libro, né in formato cartaceo né elettronico, né per denaro né gratuitamente.    




    Le nozioni e le tecniche riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati di crescita personale o professionale.     Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di esercizio.    L’autore e l’editore non sono responsabili dell’uso improprio o per scopi vietati del contenuto di questo Ebook. Il libro ha esclusivamente scopo formativo e non sostituisce alcun tipo di trattamento medico o psicologico. Se sospetti o sei a conoscenza di avere dei problemi o disturbi fisici o psicologici dovrai affidarti a un appropriato trattamento medico.
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    Sono nato nel 1969 a Torino, la capitale della magia e delle scienze esoteriche. Fin dall’infanzia ho mostrato naturali inclinazioni per le arti e il mondo interiore, in particolare lo sviluppo delle risorse nascoste della mente nonché i metodi per superare i sistemi di credenze e i condizionamenti limitanti della società. Istinti che mi hanno portato anche ad avvicinarmi e ad entrare in contatto con grandi scuole metafisiche tra cui il Kriya Yoga, lo Zen, il Tantra, Gurdjeff e Osho Rajnesh. Nel 1989 mi sono diplomato in Pianoforte e Composizione al Conservatorio di Pesaro ma la mia passione è sempre rimasta quella di aiutare sia me stesso che gli altri ad uscire dagli schemi imprigionanti delle società moderne per giungere alla vera libertà individuale e all’abbondanza. Durante l’adolescenza mi sono appassionato alle dinamiche delle relazioni interpersonali iniziando l’osservazione e lo studio di coloro che, senza essere belli o ricchi, riuscivano ad ottenere eccezionali risultati nella seduzione e nei rapporti sociali. Questo, unito allo studio dell’ipnosi non verbale e delle tecniche di fascinazione, mi ha condotto ad intraprendere l’attività di coach permettendomi, in tutti questi anni e fino ad oggi, di aiutare tantissime persone a realizzare i loro obiettivi nella vita di relazione.




    La mia naturale avversione nei confronti del lavoro dipendente mi ha spinto inoltre a studiare e a modellare le strategie di coloro che, con grande facilità, riescono a vivere nella totale libertà e indipendenza finanziaria. Questa esperienza mi ha permesso di implementare la mia scuola di formazione mettendo a disposizione conoscenze pratiche ed efficaci per aiutare imprenditori, networkers, professionisti e uomini d’affari nel conseguimento di obiettivi commerciali. Svolgo tutt’ora l’attività di trainer al servizio di tutti coloro che desiderano dare una svolta decisiva alla propria vita sia personale che professionale. Amo la musica classica ed etnica, la montagna, la cucina tradizionale italiana, le danze caraibiche e, naturalmente, tutto ciò che è utile alla consapevolezza e all’evoluzione.
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    INTRODUZIONE




     




    Niente è più difficile dell’arte della persuasione. Non perché la persuasione sia qualcosa di particolarmente complicato in sé ma perché pochissimi sanno che cos’è. Quasi tutti confondono la persuasione con la comunicazione ma si tratta di due cose completamente differenti. La comunicazione è quando si ha il semplice trasferimento di un messaggio da un soggetto trasmittente a un soggetto ricevente. La persuasione invece è quando si ha il trasferimento di un messaggio da un soggetto trasmittente a un soggetto ricevente e questo messaggio produce, nel soggetto ricevente, uno stato emozionale e un conseguente effetto ideomotorio che può essere una decisione, un comportamento o un processo di innamoramento. Si può parlare di persuasione solo quando l’effetto ideomotorio ottenuto coincide effettivamente con ciò che si voleva ottenere. L’ipnosi conversazionale è l’abilità di suscitare nei nostri interlocutori stati emozionali e processi ideomotori. Qui nasce l’eterna domanda se l’ipnosi conversazionale sia etica oppure no. Ma se dovessimo considerare poco etica l’ipnosi, allora sarebbero poco etiche anche la narrativa, la pittura, la scultura, la musica; sarebbero poco etici anche il cinema, il teatro eccetera, visto che tutte queste forme d’arte hanno come obiettivo quello di suscitare stati emozionali. Ma la penna, il pennello, lo scalpello, la macchina da presa e, nel caso dell’ipnosi, la voce, sono tutti strumenti che non hanno niente di pericoloso in loro. Pericoloso può essere chi li maneggia se le sue intenzioni consistono nel voler turbare i propri simili. Fortunatamente si può fare dell’arte senza danneggiare il prossimo e anche l’ipnosi ci consente di lasciare le persone che ci circondano in uno stato emozionale migliore rispetto a quello in cui le abbiamo trovate.
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    Capitolo 1




    

      


    




    Elementi di base




     




    Chiarezza definitiva sull’ipnosi




    Ho scelto di iniziare questo manuale pratico con un paragrafo dedicato a far luce una volta per tutte su uno degli argomenti al mondo più mal compresi e più inquinati dalla disinformazione. I luoghi comuni, le sciocchezze divulgate dai mass-media e le leggende metropolitane hanno reso l’ipnosi un qualcosa di grottesco, un potere oscuro spesso utilizzato da “maghi cattivi” per soggiogare la gente, uno stato di perdita di coscienza e di controllo. Nella migliore delle ipotesi, parlando di ipnosi, la gente pensa a situazioni da show televisivo rammentando le performance di Giucas Casella. Ma l’ipnosi da palco è soltanto una piccolissima parte di questo universo e nemmeno riconducibile all’ipnosi vera e propria da un punto di vista scientifico. Ecco perché è quanto mai necessario partire col piede giusto e dare una definizione canonica dell’ipnosi che non lasci  spazio a incertezze, fraintendimenti o voli della fantasia.




    Detto ciò, vediamo che cos’è realmente l’ipnosi. Essa è per definizione qualsiasi tipo di scambio di informazioni, tra un soggetto trasmittente e un soggetto ricevente, in grado di produrre nel soggetto ricevente uno stato emozionale. Ogni altra definizione può tranquillamente ritenersi fuorviante o riduttiva. Anche lo stesso termine “ipnosi” è poco azzeccato per definire questo fenomeno. Infatti il mondo scientifico sta valutando seriamente l’ipotesi di modificare il termine ipnosi in “geniosi”, eliminando quindi l’idea di sonno e introducendo il più adeguato concetto di “condizione di forza naturale”. 




    Che cos’è l’ipnosi conversazionale




    L’ipnosi conversazionale parte da un presupposto ben preciso e cioè che esistono solamente due modi per guidare una persona verso una decisione, un comportamento o un processo di innamoramento. Questi due modi consistono o nel darle del denaro o nel darle delle emozioni. Fermo restando che, alla fine della questione, queste due vie in un certo senso coincidono in quanto non è propriamente il denaro a produrre risposte comportamentali ma le emozioni legate a ciò che col denaro si può acquistare. Infatti, ogni decisione che un essere umano prende è sempre conseguenza di uno stato emozionale e mai di un procedimento logico. Anche quelle persone che appaiono estremamente razionali e controllate, quelle che prima di fare un acquisto si studiano chilometri di tabelle e di dati, alla fine anche queste persone decidono di impulso.




    Il vantaggio delle emozioni rispetto al denaro è che chiaramente le emozioni sono gratuite. Però qui nasce il primo interrogativo: come gestire queste emozioni? Come fare per suscitare un’emozione, o una serie di emozioni, che possano produrre un effetto positivo sui nostri interlocutori? E soprattutto, come fare tutto ciò senza che il nostro interlocutore opponga istintivamente resistenza?




    Il modo più efficace che abbiamo a disposizione per effettuare un coinvolgente scambio di emozioni con i nostri interlocutori è quello che sono solito definire “condivisione pro attiva”. Vediamo quindi insieme cosa significa precisamente condivisione pro attiva.




    Nella vita di tutti i giorni siamo più che altro abituati a condividere le emozioni in maniera passiva. Diventiamo dei grandi comunicatori quando si tratta di lamentarci, di ammorbare il prossimo con le nostre negatività e paranoie. Ma quando si tratta di suscitare negli altri stati emozionali piacevoli cominciamo ad incontrare delle difficoltà: i risultati non sono quelli che ci aspettiamo. Vogliamo convincere qualcuno ad acquistare un nostro prodotto? Cilecca! Vogliamo conquistare una persona che troviamo interessante? Cilecca! In poche parole… bravi nel deprimere ma impacciati nel persuadere.




    Spesso vengo accusato di insegnare tecniche manipolative. E, guarda caso, chi mi accusa di ciò sono proprio coloro che hanno trascorso la vita ad assillare le persone con critiche, lamentele, ricatti morali, condivisione di tristezze, paure eccetera. Ma che cos’è più manipolativo? Regalare fiori e cene ad una donna appena conosciuta nella speranza che lei, sentendosi in debito, ci conceda i suoi favori sessuali, oppure conquistarla condividendo con lei emozioni e sensazioni piacevoli semplicemente conversando? A voi la risposta!




    L’ipnosi conversazionale è quella tecnica che ci consente una condivisione pro attiva delle emozioni. Che ci dà la possibilità di dare alle persone che ci circondano ciò che tutti oramai desideriamo febbrilmente più dell’ossigeno: emozioni umane, positive e piacevoli.




    Persona sociale e persona reale




    Cominciamo a vedere qual è la prima cosa di cui dobbiamo tenere conto quando vogliamo comunicare con gli altri. Molti sono convinti che, quando parlano con qualcuno, si stiano rivolgendo ad una sola persona. In realtà non è così in quanto ciascuno di noi è costituito da due entità ben distinte: una persona sociale ed una persona reale. Nell’antica Grecia la parola “persona” indicava la maschera che gli attori si applicavano sul volto quando dovevano interpretare la loro parte. Anche noi, quando siamo in pubblico, facciamo una cosa molto simile. Indossiamo una maschera il cui compito è quello di uniformarci alle aspettative della collettività e ai dogmi della vita di gruppo. Questa maschera è costituita dai precetti dell’educazione, del credo religioso, della fede politica, dei titoli di studio conseguiti e dai modelli imposti dai media. Questo materiale è contenuto prevalentemente nella parte logica e razionale del nostro cervello. E questa è la cosiddetta persona sociale. L’esistenza della persona sociale è facilmente dimostrabile in quanto viene neutralizzata dai fumi dell’alcol. L’alcol infatti addormenta la parte logica del nostro cervello e con essa i componenti della persona sociale. Ecco perché quando uno beve molto alcol comincia a comportarsi in pubblico in maniera più lasciva e diciamo pure più “spontanea”. Il limite della persona sociale, che è anche il limite della parte logica del nostro cervello, è che non è in grado di prendere decisioni. Per cui se vogliamo persuadere qualcuno è del tutto inutile rivolgerci alla sua persona sociale.




    La seconda entità è la persona reale che fa capo a quello che comunemente viene definito inconscio, cioè quella parte del nostro cervello dove risiedono gli istinti nonché tutti i meccanismi e i contenuti della nostra sfera emotiva. La persona reale è quella che decide le sorti della nostra vita, quella da cui prendono origine scelte, comportamenti e processi di innamoramento. L’inconscio è anche la fucina dei nostri sogni. Ecco perché la psicanalisi spesso ricorre alla decodifica dei sogni per capire le vere implicazioni comportamentali di un soggetto. Infatti, se vuoi comprendere e conoscere la vera identità di qualcuno devi osservare il contenuto del suo inconscio e non della sua mente logica.




    Da questa analisi appare chiaro che se vogliamo convincere qualcuno a fare qualcosa, come ad esempio acquistare un prodotto o innamorarsi di noi, dobbiamo inevitabilmente rivolgerci alla sua identità reale, cioè al suo inconscio. E per farlo dobbiamo anche bypassare la sua parte logica perché è vero che la persona sociale non prende decisioni ma tende ad opporre resistenza e a censurare gli input provenienti dall’esterno.
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