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L’obiettivo della comunicazione è generare 
  

rapport, 
  

ovvero un processo attraverso il quale è possibile ottenere la
fiducia della persona con cui ci si relaziona. Affinché ciò
avvenga, è necessario essere del tutto consapevoli che la parola
deve diventare un mezzo efficace per raggiungere il fine.

  
Di conseguenza, il nostro punto di partenza sarà proprio quello
di prendere in esame quelli che sono i 

  presupposti della comunicazione
, le basi imprescindibili della Pnl.

  


  


  

  
Non si può non comunicare
  


  
  


  
È questo il primo e forse basilare presupposto della
comunicazione. Quando si parla di linguaggio, siamo per natura
portati a pensare alle parole, ma la comunicazione verbale incide
solo per il 7%. Il restante 93% è legato al linguaggio non
verbale.
  
Anche quando siamo in silenzio, il corpo comunica qualcosa e se
dovessimo costringerci a stare fermi, gli occhi, lo sguardo, la
postura e altri movimenti inconsci, rivelerebbero qualcosa di ciò
che stiamo pensando. Ciò perché, se la comunicazione verbale è di
tipo logico-razionale, e pertanto già filtrata attraverso i nostri
specifici schemi di lettura della realtà, quella non verbale è di
tipo analogico, ovvero quasi totalmente inconscia.
  
Non potremmo non comunicare anche se volessimo ed è per tale
ragione che dobbiamo comprendere quanto sia importante imparare ad
interpretare anche i segnali più nascosti.
 


  




Il significato della comunicazione sta nel feedback che se
ne ottiene 
  
 


  
Accade di frequente che la nostra strategia comunicativa non
raggiunga il risultato sperato. Per comprendere fino in fondo
questo principio bisogna fare riferimento al concetto di 
mappa, ovvero un sistema di filtri e schemi di
rappresentazione della realtà che sono diversi per ogni
individuo.
  
Non è un caso che particolari ambiguità si riscontrino nella
comunicazione tra persone che si trovano in una relazione di
coppia. Per chiarire questo concetto possiamo fare l’esempio di un
classico fraintendimento in un dialogo tra fidanzati.
  
Poniamo il caso che Marco dica a Rebecca:
  
«Tesoro, come sei bella oggi.»
  
La risposta di Lei quasi sicuramente sarà
  
«Perché, ieri ero brutta?»
  
Le intenzioni di Marco sono quelle di generare un senso di
benessere nella sua donna, di farle un complimento, ma dov’è
l’inghippo? Qual è l’errore di comunicazione?
  
Lui ha posto l’accento sull’espressione 

  come sei bella
, mentre Lei sulla parola 

  oggi
, cancellando tutto il resto della frase.
  
Perché accade questo? Una risposta semplicistica potrebbe essere
che, tra uomini e donne, vi è effettivamente un modo diverso di
comunicare. Questo è solo parzialmente vero. La ragione del
fraintendimento invece si trova in un presupposto fondamentale. La
comunicazione non ha sortito l’effetto sperato perché il suo
significato non è nelle intenzioni, bensì nel risultato che se ne
ottiene.
  
Volendo utilizzare una strategia efficace per ottenere un
risultato diverso, Lui avrebbe dovuto dire:
  
«Tesoro, oggi sei più bella del solito.»
  
L’espressione fa passare un messaggio implicito, ovvero che
Rebecca è sempre bella e oggi lo è particolarmente. Osserviamo le
due frasi: «Tesoro, come sei bella oggi.»
  
«Tesoro, oggi sei più bella del solito.»
  
Come puoi notare, dal punto di vista semantico non vi è
differenza. In entrambi i casi, il presupposto è che 
Lei sia comunque bella.
  
Comunicare in modo efficace significa saper usare un linguaggio
che sia in sintonia con la mappa del nostro interlocutore. A tal
punto è necessario esaminare il successivo presupposto della
comunicazione.



 




La mappa non è il territorio 
  
  


  

  

Nei paragrafi precedenti abbiamo spesso fatto riferimento al temine

  

mappa 
  
e
abbiamo reso accessibile il significato, in via del tutto
provvisoria, affermando che essa è quell’insieme di schemi e filtri
con cui un individuo rappresenta la realtà.

  
Ora è giunto il momento di approfondire il concetto, poiché
questo presupposto è davvero il segreto per risolvere la maggior
parte dei conflitti e dei fraintendimenti che si verificano nelle
relazioni.
  
Per 
territorio intendiamo tutte le esperienze che
facciamo sin dai primi mesi della nostra vita. Ogni evento, anche
quello che potrebbe apparire insignificante, è registrato nella
nostra mente così da creare schemi semplici di ragionamento e di
rappresentazione della realtà tanto potenti da generare un sistema
di credenze, filtri e programmi che, una volta installati,
condizioneranno per sempre il modo di vivere e di leggere la
realtà.
  
L’insieme di queste credenze è ciò che definiamo con il concetto
di 
mappa. Il linguista Noam Chomsky, che ha elaborato
la grammatica trasformazionale, sosteneva che la mappa è sempre una
versione impoverita e semplificata della realtà. Se da un lato è
proprio questa semplicità a renderla utile per la percezione e la
conoscenza, dall’altro essa è il risultato di tutta una serie di
cancellazioni, distorsioni e generalizzazioni della realtà
stessa.
  
I problemi di comunicazione e i conflitti relazionali sorgono
nel momento in cui si scambia la 
mappa (interpretazione soggettiva e impoverita)
per il 
territorio (la realtà effettiva).
  
Attraverso l’uso consapevole di opportune tecniche, vedremo come
è possibile arricchire la mappa per identificare il territorio a
cui essa fa riferimento.
  
Ne consegue che ogni esperienza può essere vissuta da ognuno di
noi in maniera diversa, anche se è la stessa. Approfondiremo questo
discorso quando parleremo di 
sistemi rappresentazionali.
  
Non ci potranno mai essere due individui con la stessa mappa
poiché essa è il risultato di specifiche esperienze vissute in
maniera totalmente individuale.
  
Se volessimo tornare all’esempio fatto nel precedente paragrafo,
saremmo in grado di comprendere perfettamente le ragioni
dell’incomprensione e del fraintendimento. Mentre Marco non ha
dubbi sulla bellezza della fidanzata, è evidente che nella mappa di
Rebecca, per ragioni ed esperienze specifiche, si è installato un
programma di insicurezza. Se non avesse dubbi sul proprio aspetto,
non avrebbe frainteso il complimento e lo avrebbe apprezzato per
quello che è. È evidente che la ragazza, in passato ha vissuto
esperienze in cui non si è sentita apprezzata dal punto di vista
estetico e questo ha generato in lei il filtro
dell’insicurezza.
  
Allora… come si fa?
  
Il bravo comunicatore deve conoscere la mappa del suo
interlocutore se vuole raggiungere l’obiettivo sperato, tenendo
presente che prima deve conoscere la propria. Per ottenere
risultati positivi ci vengono in aiuto gli strumenti che ci offre
la Pnl e che prenderemo in esame nei prossimi capitoli.
  
Inoltre, per comprendere la mappa di un soggetto è
indispensabile analizzare un altro importante presupposto della
comunicazione.
  


  




Saper osservare… saper ascoltare 
  
 


  
Quasi sempre, quando interagiamo con gli altri, parliamo ed
esprimiamo giudizi senza aver prima cercato di comprendere la
personalità, o meglio, la mappa di chi ci ascolta.
  
In circostanze simili è abbastanza ovvio che tutto ciò che
diremo nel novanta per cento dei casi non ci aiuterà a creare 
rapport. Ci resta solo la minima percentuale di
fortuna in cui è possibile che la mappa di chi abbiamo di fronte
sia simile alla nostra.
  
Il termine 
rapport fa riferimento a una specifica abilità che
in alcune persone è innata, ma che può anche essere sviluppata e
consolidata. È possibile, infatti, adeguare il nostro modo di
comunicare a quello di un’altra persona.
  
Il bravo comunicatore deve saper ascoltare, osservare e solo
dopo parlare. Analizziamo meglio questo concetto.
  
Per ottenere l’ effetto della persuasione con la comunicazione,
è necessario osservare attentamente la persona che abbiamo davanti,
analizzarne la postura, la gestualità, i movimenti oculari, la
respirazione, in altre parole tutto ciò che rientra nel linguaggio
non verbale.
  
Contemporaneamente, è utile saper ascoltare quello che la
persona dice, quali sono le parole che usa di frequente, le sue 
hot words, le cosiddette parole calde, quelle cioè
che la conducono subito in uno stato positivo.
  
In questo modo comprenderemo gli elementi base con cui leggere
la sua mappa e solo in un secondo momento, avendo un quadro più
chiaro della situazione, saremo in grado di comunicare in modo
efficace. Con le parole giuste e mirate riusciremo facilmente a
instaurare un rapporto di fiducia con il nostro interlocutore.
 



  


  

  

    
L’esperienza ha una struttura
  
  


  
  


  
Facciamo esperienza della realtà attraverso i cinque sensi. Le
modalità attraverso le quali filtriamo e codifichiamo eventi e
ricordi non sono casuali, ma condizionate dal modo in cui un
soggetto struttura l’esperienza.
  
Noi stessi siamo una struttura, o meglio un sistema… il 
sistema mente/corpo. Ciò che pensiamo può cambiare
il nostro stato fisico. Le emozioni influenzano la postura, la
gestualità, la mimica facciale. Mente e corpo si influenzano a
vicenda. Ne consegue che il corpo è, a sua volta, in grado di
condizionare i pensieri.
  
Quando siamo tristi assumiamo una particolare postura deflessa,
le spalle sono basse, lo sguardo è rivolto verso il basso, il tono
di voce è basso. È possibile modificare lo stato emotivo cambiando
la postura. Prova, in un momento di tristezza, ad alzare le braccia
verso il cielo, a saltellare per la stanza o a ballare la tua
canzone preferita e… a sentire ancora la tristezza.
  
Certo, potrà sembrarti bizzarro e forse anche troppo facile. La
verità è che le cose sono facili, le soluzioni sono davanti ai
nostri occhi, ma già in tenera età ci hanno insegnato che la vita è
dura e difficile e che le cose belle si possono ottenere solo con
tanto sforzo. Un programmino che ci ha rovinato la vita! Vediamo
problemi anche dove non ci sono, ma non vediamo le soluzioni.
Eppure, per ogni problema c’è sempre più di una soluzione… basta
guardare.
  
Tra vedere e guardare c’è una grande differenza, e come dico
sempre ai miei studenti: solo lo sguardo attento è in grado di
vedere.
  


  


  

  

    
Dietro ogni comportamento c’è un’intenzione
positiva
  
  


  
  


  
Di frequente accade di vedere persone che mettono in atto
comportamenti strani, contradditori e a volte… distruttivi. Un
classico esempio di comportamento distruttivo sono le dipendenze,
non solo quelle da sostanze ma anche da specifiche persone e
relazioni.
  
Un fumatore o un alcolista fanno di tutto per sabotare la
propria salute e la vita stessa, ma non hanno l’intenzione di farsi
del male.
  
L’abitudine a fumare o a bere è stata indotta da un bisogno che
può essere di accettazione, gratificazione, un bisogno legato
all’età adolescenziale o comunque a un determinato periodo, e che
in un secondo momento è stato soddisfatto in altro modo. Eppure, la
dipendenza resta e con essa tutte le conseguenze negative per la
salute.
  
L’intenzione del ragazzino, quando ha acceso la prima sigaretta,
era buona e doveva soddisfare un bisogno. Era l’unica via che
conosceva o riteneva funzionale per farsi accettare dal gruppo e
acquisire sicurezza e fiducia in sé.
  
Come puoi notare, è importante comprendere l’intenzione positiva
che innesca un determinato meccanismo comportamentale.
  


  


  

  

    
Le persone scelgono sempre la soluzione migliore a loro
disposizione
  
  


  
  


  
Qualunque comportamento, per quanto possa sembrare poco
funzionale, è sempre scelto da una persona in base alle circostanze
del momento, alle conoscenze, alle credenze, alle risorse.
  
Probabilmente un’altra persona, nella medesima circostanza,
avrebbe fatto una scelta diversa.
  
Silvia, quando è giù di morale perché ha litigato con il
fidanzato, esce con le sue amiche e beve per dimenticare. È l’unico
modo che conosce per gestire il conflitto emozionale.
  
Valeria, per ottenere lo stesso risultato, preferisce allenarsi
in palestra o regalarsi un massaggio rilassante.
  
Mentre Silvia il giorno dopo è stordita pur continuando a star
male, Valeria ha messo in atto una strategia più funzionale e ha
fatto qualcosa di buono per se stessa.
  
Dal momento che non siamo qui per esprimere giudizi di valore, è
possibile constatare che Silvia, avendo sempre messo in atto quel
comportamento, non è del tutto consapevole dei benefici che può
portare la strategia di Valeria. In quella specifica circostanza ha
scelto tra le risorse a sua disposizione.
  
Crescere e maturare significa divenire consapevoli di soluzioni
alternative funzionali per risolvere lo stesso problema.
  


  


  

  

    
Se qualcuno è in grado di fare una cosa, chiunque può
imparare a farla
  
  


  
  


  
A bloccarci in un’impresa non è sempre e solo la paura del
fallimento, ma anche le credenze che abbiamo sui nostri limiti. È
vero che esistono dei limiti fisici a causa dei quali una persona
non sarà mai in grado di raggiungere l’eccellenza in uno specifico
contesto.
  
Se non hai un olfatto raffinato, è molto difficile che tu possa
diventare un esperto di profumi.
  
L’insegnamento che sta dietro il presupposto è che non dobbiamo
permettere alle nostre credenze di farci abbandonare i sogni.
Perseguire un obiettivo, essendo consapevole di un limite, stimola
la ricerca di possibilità alternative.
  


  


  

  

    
Non esistono fallimenti ma solo risultati
  
  


  
  


  
Quante volte, pur avendo pianificato i nostri obiettivi e le
strategie da mettere in atto, il risultato del faticoso lavoro è
stato deludente? Di certo abbiamo avvertito un senso di
frustrazione e fallimento.
  
Un grande insegnamento della Pnl è che il fallimento non esiste.
Siamo noi a dare un giudizio di valore a quella che semplicemente è
un’esperienza. Il fallimento è solo un programma che si è
installato nella mente relativamente a un’esperienza che abbiamo
fatto da bambini e che qualcuno ha giudicato in questi termini. Il
giudizio negativo del fallimento è determinato da quel sistema di
credenze e filtri con cui ci rappresentiamo la realtà.
  
Un evento è solo un’esperienza, non è giusta o sbagliata. È il
risultato delle strategie messe in atto quando è stato pianificato
l’obiettivo.
  
Se il risultato sperato non è arrivato, non abbiamo fallito!
Abbiamo solo pianificato male l’obiettivo e scelto strategie non
efficaci.
  
Questo presupposto è il più liberatorio perché permette di fare
tutte le cose che ci spaventano maggiormente. Più fallimenti
sperimentiamo e più impariamo. Una buona strategia potrebbe essere
quella di fallire più spesso.
  
Essere consapevoli di questo fondamentale presupposto ci
illumina sull’importanza della 
buona formazione degli obiettivi e della capacità
di scegliere le strategie giuste.
  
Un altro principio da tener presente è relativo al concetto di 
ecologia: il nostro obiettivo deve essere in linea
con la mappa e con il nostro sistema di credenze.
  
Relativamente al concetto di ecologia ci basti un semplice
esempio.
  
Giulia si pone l’obiettivo di diventare una manager di successo.
Diamo già per scontato che abbia i titoli e le capacità per
riuscirci.
  
La donna è consapevole che dovrà impegnarsi strenuamente nel
lavoro e che avrà poco tempo da dedicare ad altro. Poniamo però il
caso che, per Giulia, nella sua scala dei valori quello della
famiglia occupi uno dei primi posti.
  
È evidente che si tratta di un obiettivo non ecologico poiché è
nettamente in contrasto con la sua scala di valori. Il suo
inconscio pertanto saboterà ogni suo tentativo, il risultato sarà
deludente, l’esperienza sarà frustrante e vissuta come un
fallimento.
  
Tuttavia, come abbiamo già visto, non si tratta di un fallimento
ma di un meccanismo di difesa dal dolore, installato nella mente
prima di qualunque altro programma, 
il principio piacere/dolore. Il nostro inconscio,
la parte più profonda di noi stessi, conosce perfettamente la
nostra scala di valori e svolge un compito fondamentale. Il suo
primo obiettivo è allontanarci dal dolore, da tutte quelle
situazioni che possono farci soffrire, e solo quando non è presente
il dolore ci spinge verso ciò che dà piacere.
  
Nel caso di Giulia raggiungere il suo obiettivo a tutti i costi
l’avrebbe necessariamente costretta a sacrificare la sua famiglia.
Il suo inconscio ha lavorato per allontanarla da questo dolore.

 
Ora siamo consapevoli che ciò che spesso viviamo come fallimento
in realtà non lo è. A questo punto basta fare un passo indietro,
ripianificare il nostro obiettivo, ricalibrare le strategie e
otterremo un risultato diverso.
  
Albert Einstein sosteneva che «la vera follia consiste nel
compiere sempre le stesse azioni aspettandosi risultati
diversi».
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                        COME COMUNICA IL CORPO I SISTEMI RAPPRESENTAZIONALI  VAK E SISTEMA PRIMARIO
                    

                    
                

                
                
                    
                    
Conosciamo il mondo attraverso i
cinque sensi. La percezione sensoriale è alla base di ogni processo
cognitivo.
  
Lo stimolo esterno colpisce i nostri sensi e la realtà con cui
entriamo in relazione viene processata e catalogata nella memoria.
Anche se attraverso la sensazione è possibile avere una conoscenza
abbastanza oggettiva della realtà, è vero che nel momento in cui la
mente immagazzina le informazioni ricevute lo fa in modo alquanto
soggettivo. La realtà esterna viene interpretata dal soggetto in
base a una serie di schemi e filtri che abbiamo visto costituire la
mappa di un individuo.
  
Come processiamo le informazioni?
  
La realtà esterna colpisce i nostri sensi, ma già nel momento in
cui veniamo in contatto con lo stimolo la nostra percezione è
condizionata da filtri che, come abbiamo accennato, generano
credenze e convinzioni. Di conseguenza, ognuno elabora una
soggettiva rappresentazione interna della realtà percepita.
  
Inoltre, le rappresentazioni interne sono in stretta relazione
con uno stato fisiologico ed emotivo. È la componente emotiva a
condizionare il comportamento.
  
Un elemento da tenere presente quando processiamo le
informazioni sono i cosiddetti 
sistemi rappresentazionali che in Pnl vengono
indicati con l’acronimo 
Vak (visivo, auditivo, cinestesico).
  
Ma facciamo un passo indietro.
  
Abbiamo detto che conosciamo la realtà attraverso i cinque
sensi. Un bambino, nei primi mesi di vita, esplora e conosce
l’ambiente circostante utilizzando tutti i sensi. Quando gioca con
un oggetto, lo guarda, lo avvicina alla bocca per sentirne il
gusto, al naso per percepirne gli odori, lo getta per terra per
sentire il rumore. In altre parole, mette in atto tutte le
strategie che conosce per farsi un’idea completa dell’oggetto.
 

Verso i sei o sette anni, per tutta una serie di circostanze
comincia a prediligere un canale sensoriale perché ha scoperto che,
attraverso quel canale, apprende molto più velocemente.
  
Pertanto, il bambino che avrà scelto il canale visivo sarà più
attratto dalle immagini, quello che avrà scelto il canale auditivo
sarà affascinato prevalentemente dai suoni, e quello che avrà
scelto il canale cinestesico conoscerà e farà esperienza del mondo
perlopiù attraverso le sensazioni e le emozioni che un’esperienza è
in grado di generare.
  
Si parla, in questi casi, di 
sistema primario, ovvero il sistema
rappresentazionale che un soggetto ha individuato come canale
preferenziale per conoscere il mondo e fare le sue esperienze.
 

In Pnl si parla prevalentemente di tre sistemi
rappresentazionali, anche se nella fattispecie dovrebbero essere
cinque come i nostri sensi.
  

  
	V visivo.

  
	A auditivo.

  
	K cinestesico (qui rientrano anche il canale olfattivo e
gustativo poiché sono comunque correlati al modo di sentire).


      
Avere un sistema primario, o un canale preferenziale per
rappresentare la realtà non significa disattivare totalmente gli
altri. Non si può etichettare un soggetto come visivo, auditivo o
cinestesico. Ogni individuo usa tutti e tre i sistemi, ma uno è
quello che preferisce e che pertanto è definito sistema primario.
Inoltre, molto dipende dalle circostanze in cui una persona si
trova in un determinato momento. Un soggetto prevalentemente visivo
può raccontare una giornata trascorsa in puro relax attraverso un
linguaggio specifico del sistema cinestesico, dal momento che
l’esperienza evoca particolari sensazioni.
  
È di fondamentale importanza riconoscere il sistema primario
delle persone con cui entriamo in relazione, proprio perché
l’obiettivo del bravo comunicatore è quello di creare rapport e di
conquistare la fiducia del soggetto con cui interagisce. Non solo,
il bravo comunicatore deve prima conoscere il proprio sistema
primario, perché così potrà individuare le giuste strategie da
mettere in atto.
  
Usare un sistema rappresentazionale significa utilizzare un
linguaggio verbale e non verbale specifici, usare determinate
parole, avere un particolare tono di voce e assumere una certa
postura. Fatte salve queste premesse, andremo ora ad analizzare in
modo dettagliato le caratteristiche che permetteranno di
riconoscere in breve tempo il sistema rappresentazionale primario
di un soggetto.
  


  


  

  

    
Sistema rappresentazionale visivo
  
  


  
  


  
La persona che usa un sistema primario visivo è particolarmente
attratta dalle immagini. Quando fa esperienza del mondo è attenta
ai colori, alle sfumature, all’armonia delle forme e, solo in un
secondo momento, rivolgerà la sua attenzione ai suoni presenti
nell’ambiente. Pertanto, quando ricorderà un evento lo farà come se
lo stesse rivivendo attraverso le immagini registrate nella memoria
e lo racconterà facendo attenzione alle scene vissute come se
stesse guardando un film.
  
Le immagini hanno la caratteristica di essere molto veloci.
Nella mente esse scorrono e si susseguono rapidamente l’una dopo
l’altra.
  
Un soggetto prevalentemente visivo parla molto veloce, quasi a
voler rincorrere le immagini che affiorano nella sua mente. Mentre
parla, gesticola come se volesse disegnare nell’aria i concetti che
sta esprimendo. Un gesto classico è quello di indicare con il
dito.
  
La sua postura è eretta e quando è seduto si protende in avanti
posizionato quasi sempre sulla punta della sedia, quasi mai
appoggia la schiena, soprattutto se sta parlando. La sua
respirazione è alta e veloce. Usa parole che sono in stretta
relazione con il mondo delle immagini.
  
Se dovessimo chiedere a un visivo di riportare alla memoria un
episodio della sua vita o un qualsiasi evento, sicuramente
ricorderà prima le immagini e solo in un secondo momento rivelerà
dettagli correlati al mondo delle sensazioni e dei suoni presenti
in quel momento.
  
  


  
identikit del visivo
  
Modo di parlare: veloce.
  
Voce: acuta.
  
Gestualità: molto pronunciata; indica con il dito.
  
Respirazione: superficiale e nella parte alta del petto.
  
Posizione della testa: inclinata verso l’alto.
  
  


  
predicati (le parole del visivo)
  
Rivelare, vedere, individuare, guardare, illustrare, esporre,
dare un’occhiata, illuminare, rivedere, guardare, mettere a fuoco,
abbellire, apparire, avere davanti al naso, vedere nero, poco
chiaro, visuale ristretta, spettacolo, miope, immagine,
prospettiva, punto di vista, visto che, alla luce di, illusione,
colpo d’occhio, scena, icona, simbolo.
  


  


  

  

    
Sistema rappresentazionale auditivo
  
  


  
  


  
A differenza del visivo, la persona che ha scelto come sistema
primario quello auditivo è attratta dai suoni e dalle parole.
Quando ricorda un evento della sua vita, lo fa portando
l’attenzione ai suoni o ai rumori presenti in quell’istante.
  
Per modificare il suo stato interno, di solito ascolta la sua
canzone preferita.
  
Quando parla lo fa a una velocità media, scandisce bene le
parole e sceglie con attenzione quali usare per dare ritmo e
armonia al suo discorso. Ha un tono di voce chiaro e preciso, e le
parole sono legate al mondo dei suoni.
  
La gestualità è prevalentemente ritmica, come se volesse dare il
tempo a ciò che dice, in un certo senso ricorda i gesti di un
direttore d’orchestra.
  
Non solo è attento ai suoni che provengono dall’esterno ma anche
al suo parlato interno e al dialogo interiore. In questo caso
assume una postura a braccia conserte o di chi è al telefono.
  
L’auditivo si parla dentro, parla da solo ad alta voce perché
trae piacere dal sentire il suono della sua voce. Di solito ha
anche un buon orecchio musicale.
  
  


  
identikit dell’auditivo
  
Modo di parlare: velocità media.
  
Tono di voce: chiaro e preciso.
  
Gestualità: direttore d’orchestra, braccia conserte o posizione
di chi è al telefono (dialogo interno).
  
Posizione della testa: leggera angolazione verso un lato o
orecchio teso verso l’interlocutore.
  
Respirazione: distribuita uniformemente in tutto il petto.
  
  


  
predicati (le parole dell’auditivo)
  
Sintonizzarsi, dire la verità, cantare, urlare, gridare,
riferire, dire, commentare, menzionare, ascoltare, modo di parlare,
discutere, comporre, chiaramente espresso, avere la pulce
nell’orecchio, proclamare, prestare orecchio, amplificare, parola
per parola, voce, senza parole, silenzio, suono, forte e chiaro,
messaggio nascosto, avere piene le orecchie, questo non mi dice
nulla, qualcosa di inaudito, essere sulla stessa frequenza, essere
sulla stessa lunghezza d’onda.
  


  


  

  

    
Sistema rappresentazionale cinestesico
  
  


  
  


  
Il soggetto prevalentemente cinestesico vive nelle proprie
sensazioni e quando parla rivive dentro di sé tutto il processo
emotivo.
  
Dal momento che le sensazioni, al contrario delle immagini, sono
molto lente, il suo modo di parlare sarà lento. Assume quasi sempre
una posizione rilassata e comoda. La sua respirazione è profonda e
lenta, e la gestualità segue questo ritmo.
  
Le parole sono legate al mondo delle sensazioni.
  
Quando ricorda un evento, non lo fa riportando alla memoria una
scena o un suono, come accade per il visivo o l’auditivo, ma rivive
direttamente la sensazione provandola con la stessa intensità.
 

  


  
identikit del cinestetico
  
  


  
Modo di parlare: lento con pause.
  
Tono di voce: basso e profondo.
  
Gestualità: braccia flesse e rilassate.
  
Respirazione: profonda e basso ventre.
  
Posizione della testa: leggermente inclinata in avanti.
  
  


  
predicati (le parole del cinestesico)
  
Torcere, toccare, bloccare, solleticare, tamburellare, sentire,
spostare, strofinare, affilare, irritare, tenere duro, stringere,
afferrare, entrare in contatto, troncare una relazione, essere
rilassato, mettere il dito nella piaga, andare a gonfie vele, avere
la pelle d’oca, toccare con mano, prendere in mano la situazione,
avere i piedi per terra, sentire il cuore in gola, avere un peso
sullo stomaco, mettere le carte in tavola, colpito, freddo, caldo,
scontro, grattacapo, testa calda, impatto, indifferente,
disorientato, pressione, debole, solido, doloroso, stress,
insensibile, affetto, stretta, presa, insopportabile.
  
  


  
All’interno del sistema cinestesico, rientrano anche quello
olfattivo e gustativo. Le modalità con cui queste persone si
esprimono, la gestualità e la postura sono quelle del cinestesico
ma vi sono alcuni predicati specifici che permettono di
riconoscerli.
  

Olfattivo: userà parole più legate al mondo degli
odori: aroma, umido, polveroso, stantio, odore, qualcosa di marcio,
fragranza, profumo, c’è qualcosa che mi puzza.
  

Gustativo: userà parole prevalentemente legate al
mondo dei sapori: qualcosa di salato, di aspro, di dolce, saporito,
piccante, amaro, mi sa di bruciato.
  
  


  
Ora che conosci le caratteristiche di base dei sistemi
rappresentazionali, avrai sicuramente intuito qual è il tuo. Ti
sarai riconosciuto in prevalenza in uno dei tre, ma avrai anche
scoperto di possedere caratteristiche che rientrano negli altri.
Questo perché, come già abbiamo visto, noi usiamo tutti i sensi
quando facciamo esperienza della realtà, ma scegliamo un canale
preferenziale per rielaborare le informazioni e recuperarle dalla
memoria. Per tali ragioni, non troveremo mai una persona che usi
soltanto il sistema primario.
  
Riconoscere il sistema rappresentazionale primario usato dagli
altri è il punto di partenza per creare rapport e di conseguenza
adeguare il modo di comunicare a quel sistema.
  
Prima però è necessario fare esercizio osservando le persone, la
loro postura, la gestualità. ascoltando quello che dicono e come lo
dicono.
  
In Pnl la conoscenza delle nozioni teoriche non è funzionale a
effettuare un cambiamento. All’inizio sarà complicato fare
attenzione al linguaggio verbale e non verbale nello stesso
momento, poiché non siamo abituati a farlo. Pertanto, prima di fare
esercizio con le persone che conosci e che incontri, potresti
seguire un prezioso consiglio. Io ho iniziato così.
  
Vai alla fine di questo libro e troverai un 
quaderno degli esercizi che ho preparato per te
facendo riferimento alla mia esperienza personale e al modo in cui
io stessa ho lavorato quando ho intrapreso il fantastico viaggio
alla scoperta della programmazione neurolinguistica. In quella
sezione sarai guidato passo dopo passo nello svolgimento degli
esercizi.
  
Se vuoi veramente creare un cambiamento devi mettere in pratica
quello che hai imparato. Non avere fretta di arrivare alla fine di
questa lettura, goditi il percorso e avrai tante sorprese. Sentirai
che le cose stanno cambiando, che la tua rappresentazione della
realtà si modifica. Non ti chiedo anni di lavoro su te stesso,
promettendoti che alla fine sarai cresciuto, ma venti minuti del
tuo tempo potranno veramente fare la differenza, te lo garantisco.
Ha funzionato per tante persone e funzionerà anche per te.
  

  

Nel tuo quaderno, alla fine del libro, troverai l’esercizio sui
sistemi rappresentazionali.
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