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        Questo libro è protetto da copyright. Non è permessa la
riproduzione in alcun modo del presente documento.



         




  L’autore e l’editore negano ogni responsabilità per qualsiasi
azione non andata a buon fine intrapresa dal lettore che si
considera unico responsabile delle sue azioni.
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        Claudio Maffei è professore, consulente, scrittore,
giornalista, formatore. Si occupa da sempre di comunicazione.
Dialoga quotidianamente con aziende ed enti pubblici per migliorare
la loro competitività sul mercato e rendere più piacevole il clima
interno. Le sue aree di competenza sono la comunicazione, la
formazione, la motivazione, lo sviluppo delle risorse umane, il
personal branding e nuovi trend.



         




        I suoi libri più recenti:



  
	

Le relazioni virtuose, edito da Falzea (2005) è stato sul
podio fra i libri più venduti nel settore formazione

  
	

Pensieri, parole, stati d’animo, Falzea (2008), il seguito
logico al primo best seller

  
	

Stai come vuoi. Manuale di equilibrio emotivo, Falzea
(2010)

  
	

Il futuro non si prevede, lo si inventa, Compagnia della
Rocca (2015)

  
	

Stai calmo & parla in pubblico, Wide Edizioni (2017),
tradotto anche in lingua spagnola. 




 


        

Durante il lockdown della primavera 2020 ha creato con Luca
Cattoi la Web TV 
ComunicoGG nella quale intervista “persone normali che
hanno da raccontare storie speciali”. Le interviste sono in diretta
su Facebook, LinkedIn e YouTube ogni mercoledì alle 13 e rimangono
sugli stessi social per essere viste in differita.


 





 



     Il suo sito è 

www.comuniconline.it
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Sono nato il 6 maggio 1952 a
Milano in via Cimarosa angolo corso Vercelli. Allora ci passava il
Gambadelegn, un trenino diretto a Magenta. 

 


  
La figura di riferimento più importante per la mia infanzia è
stata la nonna Fanny, nonna materna: giornalista, scrittrice,
fantastica affabulatrice. Elementari, medie, liceo classico ed è
subito il ‘68.

 


  
In quegli anni niente guerriglia urbana, facevo un po’ lo
studente, un po’ il nuotatore, un po’ il batterista. Ho partecipato
anche, con un gruppo, al festival studentesco di Milano. I
batteristi, si sa, frequentano i chitarristi e a volte imparano, da
autodidatti, a suonare la chitarra. De Andrè, Guccini, Gaber, i
miei modelli.

 


  
Chitarrista, cantante, cabarettista prima per gli amici, poi
anche per il pubblico, a 19 anni, rinuncio a una vita agiata ed
esco di casa  per provare a vivere di teatro, di cabaret, di
canzoni. Tanti provini, qualche tv privata, qualche comparsata in
un film.

 


  
Poi l’incontro con un grande personaggio, Giovanni Spadolini,
allora direttore del Corriere della Sera, per tentare la carriera
di giornalista. Fu lui che m’indicò la strada: «Hai fatto l’attore…
potresti insegnare a parlare in pubblico… qui, in Italia, ce n’è
tanto bisogno. In America si studia la retorica, si fanno esami
all’università, qui ancora ognuno si improvvisa: …i politici …gli
imprenditori… Vedrai, insegnare a parlare in pubblico a queste
persone diventerà una professione anche qui da noi».

 


  
La gavetta è stata durissima. Quando mi proponevo agli
imprenditori per migliorare la loro  comunicazione mi prendevano
per un tecnico della Sip (oggi Tim)! Poi, giovanissimo, ho creato
una società e mi sono messo sul mercato. A trent’anni ero il
segretario generale della Ferpi, la Federazione relazioni pubbliche
italiana, a trentacinque ne ero il presidente,  e nel frattempo
continuavo a formarmi.

 


  
Avevo sempre in mente le parole di Giovanni Spadolini. Ho così
deciso di andare a vedere chi queste tecniche le aveva inventate. E
allora via, con quelle quattro parole di inglese imparate a scuola,
a seguire i corsi di Paul Watzlawick, Tom Peters, Deepak Chopra,
John Grinder, Richard Bandler, Robert Dilts, Anthony Robbins,  Paul
McKenna, Kenneth Blanchard. Ma non dimentico due miei grandi
maestri italiani, così diversi, ma così utili alla mia formazione:
Silvio Ceccato, artista prestato alla cibernetica, e Mario Silvano,
un vero mago della formazione nel settore commerciale.

 


  
Oggi, faccio i conti un po’ a spanne e posso dire di aver avuto
circa duecentocinquantamila allievi, alcuni dei quali, a loro
volta, sono diventati ottimi docenti.

 


  
Su e giù per l’Italia, con la stessa passione di quando, poco
più che adolescente, facevo i primi spettacoli, ogni giorno mi
ritrovo in un’aula con un unico scopo: migliorare le relazioni di
chi mi sta di fronte, convinto come sono che, chi ha buone
relazioni con gli altri, vive meglio ed è felice.

 


  
  


  
Claudio Maffei
  

  

comunico@comuniconline.it
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«Se le nostre idee sono chiare, le parole vengono naturalmente
e inconsapevolmente, come l’aria che respiriamo.»
  

  

    
Dale Carnegie


  


  
 



«Professore ma perché ho così tanta paura di parlare in
pubblico?» Molto spesso i miei studenti mi domandano il perché di
quell’ansia, il perché di quel sentimento che ti blocca e ti fa
sudare freddo ma che, allo stesso tempo, seduce.

     



Parlare in pubblico significa farsi riconoscere, farsi
apprezzare e magari diventare famosi. La persona che sale sul
palcoscenico mette in gioco se stessa e il suo futuro. Tutto è
legato a quel momento dove l’attenzione è concentrata su di te,
dove, chi guarda e chi ascolta, deve sentirsi attratto dal tuo
comportamento e dalle tue parole. Riuscire ad arrivare preparati
sul palco senza che le gambe ti abbandonino, è il risultato di un
lavoro su di te complesso e profondo.

 



Saper parlare in pubblico è frutto di uno sforzo della
conoscenza. In quell’attimo si devono trasmettere emozioni e
contenuto.

     



Chi parla, parla al cuore della gente. 

     



Il pubblico si deve sentire trascinato dalla tua mente, tu
diventi un maestro d’orchestra, che dirige, appassiona e affascina.
Si è trasportati in un sapere che solo chi comunica conosce e può
farti apprezzare, è come se qualcuno ti stesse indicando la strada
da percorrere, è come se pensassi di non farcela più e
improvvisamente ti si aprisse un’altra porta, un’altra via. Chi
parla in pubblico è un confessore, è colui che riesce a dare delle
risposte, è colui che illumina. 

 



L’energia di affrontare la ribalta nasce dal sapere e si
consolida nel rapporto con il pubblico.

 



È il pubblico, la gente, che, con la sua attenzione, con il suo
interesse e il suo affetto, passa sicurezza e forza. L’oratore si
cala nel suo tempo e vive il suo tempo. Ne è l’interprete, ne è il
portavoce e riesce a raccogliere su di sé il consenso.
  
  


  
Chi veste il ruolo di parlare in pubblico prende su di sé una
grande responsabilità. La responsabilità di tutti quegli uomini che
credono in lui e, ascoltandolo e apprezzandolo, gli affidano parte
del loro futuro. 
  
  


  
Diventare un buon oratore significa capire il mondo in cui si
vive ed essere profondi studiosi dei comportamenti dell’uomo. Il
ruolo sociale, che la capacità di comunicare in pubblico affida
solo ad alcuni individui, è un’investitura indispensabile alla
nascita di un gruppo. È l’opinion leader, infatti, che illustra, e
fa apprezzare le idee del suo gruppo ad altri uomini consentendo,
di fatto, il progredire di quelle convinzioni e di quel sapere.

     



Nel suo libro 
Come parlare in pubblico e convincere gli altri, Dale
Carnegie dice «Non è tanto e soltanto quel che dite, ma come lo
dite»,  in questo libro ti presenterò i trucchi che ho imparato,
che trovo efficaci e che metto in pratica quando parlo a platee,
reali o anche virtuali. 

 



Ti auguro che questi piccoli accorgimenti facciano la differenza
fra te e gli altri e ti portino ad avere successo e buone
relazioni. Perché... chi ha buone relazioni con gli altri vive
meglio ed è felice.
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«In principio erat Verbum et Verbum erat apud Deum et Deus erat
Verbum.»


  

        
Giovanni 1,1-5





 




        Questo è l’incipit del Vangelo secondo Giovanni e recita
così: all’inizio c’era “la parola” e “la parola” era presso Dio e
Dio era “la parola”.


 




        Quest’affermazione mi ha sempre colpito: se Dio è la
parola, allora la parola è Dio. Il famoso politico americano Daniel
Webster, uno degli oratori più efficaci di tutti i tempi, scrisse:
«Se mi fossero tolte tutte le mie ricchezze e forze, a eccezione di
una, e io potessi scegliere quest’una, sceglierei di conservare la
possibilità di parlare, perché con quella riconquisterei tutte le
altre». Un salto di tempo davvero audace: dalla Palestina di oltre
duemila anni fa, in un contesto biblico e spirituale, alla politica
americana di metà ’800, periodo in cui visse Webster.



          




        In tutto questo arco temporale la parola ha sempre giocato
un ruolo chiave. Spesso le persone, quando mi chiedono consiglio su
come parlare in pubblico con efficacia, mi domandano se sia
possibile leggere il proprio discorso scritto. Così – dicono – non
rischiano di dimenticare qualcosa o di rimanere preda della propria
emotività. Evidentemente sono convinte che, per trasferire un
messaggio importante, sia preferibile affidarsi a uno scritto,
piuttosto che affrontare una platea con naturalezza, raccontando di
sé stessi, della propria vita, del proprio lavoro.



          




        Agli inizi degli anni ’60, uno studioso di nome Albert
Mehrabian, statunitense di origine armena, famoso per le sue
pubblicazioni sulla comunicazione non verbale, disse che noi
proiettiamo le nostre idee o i nostri sentimenti sugli altri,
secondo queste percentuali:



          




  
	
        
7% con le parole;


  
	
        
38% con il modo in cui le diciamo;


  
	
        
55% con le espressioni del nostro volto o del nostro
corpo.





          




        Questa affermazione ha dato luogo a una serie di equivoci.
Perciò, prima di formulare giudizi precipitosi, nonché azzardati, è
bene fare un po’ di chiarezza. Vero è che, in quasi tutti i corsi
di comunicazione, la frase in questione veniva ampiamente citata.
Io stesso l’ho fatto in diverse occasioni, sia pure con le dovute
precauzioni e, in molti casi, era male interpretata. Infatti, se
non opportunamente calata nel suo contesto originale, questa
citazione può portare a conclusioni errate.



          




        Basta fare questo esempio. Se solo il 7 per cento è il peso
delle parole che dico, allora tanto vale che, per prepararmi bene a
una conferenza, io mi impegni soprattutto a… pettinarmi e vestirmi
con cura. Le signore, prima di parlare in pubblico, secondo questa
interpretazione, potrebbero addirittura limitarsi a prenotare, per
tempo, un appuntamento dall’estetista o dal 
make up artist e…voilà, il gioco è fatto!



          




        Ovviamente non è così. Lo stesso Mehrabian si stupisce di
ciò che gli verrebbe attribuito dai diversi guru della formazione.
Molti colleghi, soprattutto, ahimè, esperti in programmazione
neurolinguistica (PNL), hanno letteralmente mandato il pover’uomo
su tutte le furie. Cito testualmente le parole dello psicologo
armeno, nonché docente alla UCLA, Università della California di
Los Angeles: «Vi prego di notare che questa e altre equazioni
riguardanti l'importanza dei messaggi verbali e non verbali sono
state ricavate da esperimenti che si occupano della comunicazione
di sentimenti e atteggiamenti (ad esempio, simpatia-antipatia). A
meno che un comunicatore non stia parlando dei propri sentimenti e
atteggiamenti, queste equazioni non sono applicabili».



          




        Inoltre, in una comunicazione personale fatta nel 2002 a
Max Atkinson, consulente e ricercatore nell'ambito della
comunicazione, lo stesso Mehrabian riferì: «Sono ovviamente a
disagio per le errate interpretazioni del mio lavoro. Fin
dall'inizio ho cercato di spiegare alle persone le corrette
limitazioni delle mie ricerche. Sfortunatamente, il campo dei
sedicenti “consulenti d'immagine aziendale” o dei “consulenti della
leadership” ha numerosi praticanti con pochissime competenze
psicologiche».



          




        Stiamo attenti, quindi, a citarlo in modo acritico. È un
po’ come darsi la zappa sui piedi. Vi spiego come uso la frase di
Mehrabian nei miei corsi. Rispettando il contesto in cui lo studio
del 1967 si era svolto, ho sempre sostenuto, infatti, che queste
percentuali si riferiscono a tutte quelle situazioni in cui è
importante trasferire un’emozione piuttosto che un concetto
razionale. In alcune facoltà scientifiche, mi raccontano, ci sono
docenti che danno pochissimo peso alla forma o al proprio abito,
che forse non hanno un tono di voce da attore consumato, ma i cui
contenuti hanno un valore così alto, che gli studenti cercano di
non perdersi nemmeno una parola e si ingegnano a prendere appunti.
La parola conta, eccome, per molto più di quel misero sette per
cento.



          




        È altrettanto vero, tuttavia, che l’emozione accompagna
sempre i nostri discorsi, sia l’emozione che prova l’oratore, sia
quella che viene indotta nel pubblico. Con tutte le dovute cautele,
queste percentuali oggi mi servono soprattutto per ricordarti che,
se andrai davanti a un pubblico e dirai, con una faccia mesta:
«Sono felice di essere qui con voi questa mattina», nessuno ti
crederà.



          




        Il premio Nobel per la medicina 1981, Roger Sperry, ha
dimostrato che gli emisferi cerebrali hanno funzioni diverse l’uno
dall’altro: l’emisfero sinistro è l’emisfero della razionalità,
mentre il destro è quello dell’intuito, del sogno, del sentimento.
Il consiglio che do ai miei allievi, futuri oratori, è di usare il
cervello per colpire il cuore, cioè, fuor di metafora, di usare
l’emisfero sinistro per colpire l’emisfero destro della loro
platea.
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La mappa non è il territorio






        Alfred Korzybski, inventore della semantica generale, disse
che “la mappa non è il territorio”. In altre parole, le vie che
vedi sul tuo navigatore quando stai guidando non sono le stesse che
vedi davanti a te dal parabrezza. Le persone, nella loro testa, non
hanno il mondo, bensì una sua rappresentazione, costruita
attraverso i cinque sensi e attraverso un sistema di convinzioni
che hanno appreso fin da bambini e che, nel tempo, hanno arricchito
o confermato, in seguito alle esperienze di vita accumulate e alle
influenze ricevute da persone autorevoli di riferimento.



          




        Le convinzioni sono opinioni così ben radicate che noi le
percepiamo come “verità”, mentre sono soltanto la nostra mappa del
mondo, non il territorio.



          




        La frase “la mappa non è il territorio” ci esorta a non
confondere il diagramma o il modello con la visione di insieme
della situazione, semplicemente perché essi non si equivalgono. Noi
creiamo una mappa in modo da escludere qualcosa. Lasciando fuori
qualcosa, possiamo focalizzarci sui concetti chiave che decidiamo
essere tali. Così, la mappa della metropolitana di Milano 
non è la metropolitana di Milano.  Infatti, non è precisa
dal punto di vista geografico. E sta bene. Il compito della mappa,
appunto, non è mostrarci in modo accurato e meticoloso dove si
trovi ogni stazione, ma di facilitarci quando dobbiamo girare per
la città, attraverso uno schema più o meno semplificato della
stessa metropolitana.



          




        Analogamente, le parole che usiamo non trasmettono in
maniera accurata tutto ciò che proviamo a livello emotivo e tutto
ciò che pensiamo razionalmente. Semplicemente, ci orientano verso
l’obiettivo che il relatore si è posto.



          




        Quando decidiamo che cosa escludere dalla nostra mappa,
prendiamo una serie di decisioni sulla storia che stiamo cercando
di raccontare con ciò che rimane.



          




        È anche attraverso il non detto, attraverso ciò che
volutamente tralasciamo, che andiamo a condurre i nostri
interlocutori proprio là dove noi desideriamo che vadano. 
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