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    Nota Biografica




     




    Andrea Strano da moltissimi anni studia l'ipnosi Ericksoniana e la PNL, inizialmente come autodidatta. Nello stesso periodo frequenta diversi illusionisti e nasce la passione per il Mentalismo. Pochi anni dopo utilizzerà le conoscenze acquisite che gli permetteranno di esibirsi e tenere spettacoli di puro intrattenimento prediligendo Bar e locali pubblici in genere. Col tempo inizia ad approfondire lo studio della retorica e ad incorporare tutto ciò nel suo bagaglio tecnico in continua e costante evoluzione.




    


  




  

    





    Dedicato alla mia compagna Pamela, le cui magnifiche  illustrazioni riescono a dare un tocco in più a ciò che scrivo.





    Alla mia famiglia.




    A tutti coloro che sono stanchi di essere manipolati costantemente.




    E un ringraziamento speciale a Mr.D.




    





    


  




  

    





    INTRODUZIONE




    Vorrei introdurre gli argomenti trattati in questo volume ponendo una premessa: questo manuale rappresenta una svolta per tutti coloro che amano il tema persuasione e ipnosi, ma non è solo per loro. Infatti, questo non è un libro come tanti altri, non insegna in pochi passaggi a realizzare un effetto di illusionismo o l'induzione ipnotica perfetta, insegna molto di più, insegna a cambiare totalmente modo di approcciare a questi metodi. Ho pensato che un manuale del genere, per essere comprensivo non dovesse essere troppo tecnico o complesso, ma nemmeno troppo semplice e banale tanto da non poter fornire i giusti mezzi o chiavi di lettura che caratterizzano l'arte della persuasione nella sua essenza, la quale di fatto compone questo volume.




     




    ·       Volete davvero imparare ad usare l'arte dell'ipnosi e della retorica?




    ·       Volete davvero capire come funziona la persuasione in maniera pratica e funzionale, quindi non solo in teoria, e vedere cosa succede quando la mettete in pratica?




    ·       Come si diventa un vero persuasore?




    ·       Chi è il vero persuasore?




    ·       Quanto vi piacerebbe stupire le persone che vi stanno di fronte ottenendo un controllo totale dell'attenzione del vostro uditorio?




     




    Fate molta attenzione, gli insegnamenti che vi fornirò attraverso questo volume descriveranno in maniera diversa dal sapere comune argomenti come l'ipnosi e la manipolazione mentale, facendovi così capire che esiste un terreno comune in cui metodologie molto diverse tra loro in realtà hanno le stesse radici e che, se viste senza preconcetti o idee distorcenti dovute alla mancanza di una cultura approfondita in materia, possono veramente cambiare la percezione che avete di questi metodi. Così facendo, riuscirete ad apprezzare importanti sfumature che solitamente nei classici manuali non troverete. Questo volume vuole gettare le vere fondamenta dell'arte persuasiva a tutto campo che serviranno a rendere un individuo convincente e influente, e di conseguenza capirete che una persona può diventare tale quando sarà in grado di rendersi affascinante e carismatico. Tutto questo è possibile grazie alle nozioni che in questo manuale troverete a vostra totale disposizione.




    Il mio scopo è sicuramente quello di mettere in relazione delle arti molto diverse fra loro, sia per scopi che per metodi applicativi.




     




    ·       Cosa può avere a che fare l'ipnosi con la retorica?




    ·       Cosa può avere a che fare la retorica con la manipolazione mentale?




    ·       Cosa possono avere a che fare queste tre arti tra di loro?




     




    Chi conosce bene questi temi a volte può peccare di un certo fideismo, che gli preclude la possibilità di vedere con occhi diversi e con una visione più ampia determinate sfumature. Questo volume ha come scopo quello di creare comunicatori migliori che possano trarre il meglio da queste arti per poter utilizzare ogni elemento, non solo all'interno di una pratica specifica, ma anche nella vita di tutti i giorni. L'ipnotista che si attiene ad un singolo metodo è destinato a fallire, così come chi crede di essere un abile comunicatore sulla base della mera conoscenza delle regole grammaticali, e solo quando si è in possesso di elementi che in sinergia tra loro possono dare il massimo, a quel punto potrete iniziare ad avere elementi validi, concreti e reali e non solo le solite promesse.




     




    Ora però facciamo un piccolo passo indietro.




    Ricordate chi è il persuasore occulto?




    Sicuramente chi ha letto il mio precedente libro lo saprà, ma è sempre meglio ribadirlo. Un persuasore occulto è una persona che grazie ad una superiore capacità comunicativa è in grado di instillare e imprimere idee e pensieri in una persona totalmente all'oscuro di quello che sta avvenendo. Quel libro era stato scritto in maniera semplice ed era indirizzato a tutti coloro che non avevano nessun tipo di infarinatura riguardo questi argomenti. Adesso però il livello si alza e se volete davvero continuare il viaggio per diventare persuasori occulti, questo volume è tutto ciò che vi serve. Diciamo che questo libro, senza se e senza ma, vuole andare al dunque della questione e dare elementi veri e utilizzabili il giorno dopo averli imparati. Del resto cosa c'è di meglio di una cosa che imparo oggi e utilizzo oggi stesso?




    Naturalmente ci vuole sempre una buona dose di studio, comprensione e pratica, ma scoprirete quanto è facile apprendere gli elementi che in questo libro verranno trattati. Il mio lavoro è stato quello di semplificare e semplificare ancora di più argomenti e tematiche che se trattate in maniera troppo tecnica, non permettono di suscitare interesse nella gran parte delle persone che non si dedicano a certi argomenti, che per la loro complessità non sono poi così fruibili.




     




    Nel primo libro Persuasore occulto, ho cercato di fornire una panoramica al lettore inesperto sui metodi oggi molto in voga nel campo della comunicazione, ho introdotto argomenti che hanno toccato da vicino la PNL e l'ipnosi di Milton Erickson, oltre ad introdurre elementi della retorica. In questo volume oltre ad approfondire questi argomenti, aggiungeremo importantissimi elementi che spingeranno molto oltre il lettore nella pratica e nella ricerca della comunicazione persuasiva in toto. Questo manuale è suddiviso in trentatré capitoli e fondamentalmente in tre parti ben distinte. La prima parte è formata dai primi undici capitoli che tratteranno l'arte della retorica e il modo in cui è possibile utilizzare quest'arte nella comunicazione di tutti i giorni. Nella seconda parte viene trattata l'ipnosi, dando modo a chiunque di poter prendere spunti importanti da questo connubio. Nella terza ed ultima parte del libro viene trattata la manipolazione che tutti noi ogni giorno subiamo. Il manuale è ricco di esempi per facilitare la comprensione, e i tre blocchi che compongono il libro, non solo scollegati tra loro, ma uniti a formare un unico metodo. La via per intercettare l'attenzione, si pone come un metodo in costante evoluzione che mira a esplorare i metodi migliori per fornire elementi semplici e funzionali, permettendo a chiunque di sviluppare spiccate doti comunicative e la consapevolezza riguardo il potere della comunicazione.




    Detto questo, buona lettura.




    


  




  

    




    PRIMA PARTE




    
RETORICACTION





     




    Sicuramente molti di voi si chiederanno cosa ha a che fare la retorica con l'ipnosi, oppure con altri importanti argomenti trattati nel corso di questo volume. C'è molta gente alla ricerca di tecniche e metodi per comunicare meglio, di scorciatoie, di corsi e di libri che trattano metodi per raggiungere la massima abilità nella persuasione. Pochi però guardano all'arte della retorica, che viene inquadrata come una materia adatta giusto a qualche discorso politico. L'arte della retorica è la risposta definitiva all'arte della persuasione che molti cercano da anni, talvolta con scarsi risultati. Consideriamo che quando parliamo di retorica non stiamo parlando di un argomento che si impara in un week end o un corso di dodici ore da frequentare nel fine settimana, ma parliamo dello studio approfondito di quella che io definisco l'arte della persuasione per antonomasia.




    La prima cosa da fare, è iniziarvi all'arte della retorica o quantomeno a quelle che sono le basi della retorica classica. Non mi soffermerò troppo sulle origini storiche quanto sulla parte tecnica, del resto non è in questo volume che potrete studiare la retorica nella sua totalità, cosa che meriterebbe un manuale a sé stante e non è certo questa la trattazione adatta e approfondita della tecnica retorica nella sua totalità. Il termine retorica deriva dal greco antico: ῥητορικὴ τέχνη (tecnica retorica) e significa fondamentalmente l'arte del dire. Oggi la retorica è vista in modo dispregiativo poiché questa materia è associata a discorsi troppo prolissi e noiosi, ragion per cui praticamente il significato del termine retorica è stato del tutto stravolto. Tutto questo è evidentemente sbagliato, non solo perché la retorica non ha nulla a che vedere con la noia o con un tipo di comunicazione indigesta o articolata nella sua complessità, ma al contrario, grazie alla retorica aumenterete il vostro potere persuasivo. Dedicherò giusto una piccola parte di questo capitolo per affrontare in maniera molto limitata la storia delle retorica classica, fornendo qualche cenno storico senza soffermarmi sui dettagli e senza dilungarmi troppo in questo senso. Premetto che la trattazione storica che darò della retorica non sarà certo completa, non essendo questo il tema e lo scopo di questo manuale. Invito comunque il lettore interessato alla storia e alle origini delle retorica a studiare volumi e opere che trattano quest'arte dal punto di vista storico in maniera molto più esaustiva e dettagliata.




    La retorica dove nasce? Esattamente a cosa serve?




    Rispondere a queste due domande fondamentali è necessario per comprendere e inquadrare quello che è uno degli argomenti principali del libro.




    Oggi come oggi quando si parla di retorica, come già detto, viene alla mente il tipico discorso artificioso, noioso, complicato e l'idea che molti si sono fatti della retorica è sicuramente negativa. Mi piace vedere persone che si affannano a studiare libri che trattano di persuasione e si precludono lo studio della retorica che rappresenta l'arte di persuadere. Certo è che siamo in un mondo dove pochi hanno voglia di studiare argomenti complessi, di indagare, di fare ricerche, di mettersi in gioco faticando davvero, ma niente più della retorica può essere utile e fondamentale per chi si occupa di persuasione tanto per fini personali e/o commerciali. Fornirò ora al lettore alcune informazioni storiche sulla retorica classica.




    Premetto che la retorica non fu creata da una singola persona così come molti sostengono. Secondo alcuni storici, gli inventori della retorica sarebbero Corace e il suo allievo Tisia attorno al V secolo a.C. La retorica nacque a Siracusa secondo alcune versioni, se consideriamo che la Sicilia a quei tempi fu colonizzata dai Greci che presero il nome di Sicelioti, da non confondersi coi Siculi o coi Sicani che rappresentava la popolazione dell'isola. I Sicelioti si distinguevano dai Greci della Grecia e dai Greci della Magna Grecia questi ultimi denominati Italioti.




    La particolarità della retorica di Corace e Tisia si basava sul concetto che un fatto verosimile poteva essere utilizzato e “spacciato” come fosse un fatto vero e quindi reale. Di conseguenza il verosimile fu anteposto al vero e una premessa confutabile poteva avere lo stesso valore di una premessa inconfutabile. Diciamo che se l'obbiettivo è la persuasione, si userà ogni mezzo per far passare la propria tesi come valida, una tesi basata su premesse verosimili e non dimostrabili.




    Un altro personaggio a cui fu attribuita la creazione e l'organizzazione della retorica fu Empedocle, sempre intorno al V secolo a.C. Lo stesso Aristotele nomina Empedocle come fondatore della tecnica retorica.




    Come nasce e come si sviluppa la retorica?




    Indubbiamente la retorica non si sviluppò per caso, si sviluppò grazie al particolare contesto storico e mi riferisco alla vita all'interno delle polis che erano le città stato Greche. In queste realtà esisteva il concetto di Isonomia (isos e nomos), termine Greco che sta a significare l'uguaglianza dei cittadini davanti alla legge. In questo contesto di uguaglianza i cittadini erano liberi di difendere i propri diritti, oltre al fatto che dovevano imparare a difendersi da soli nei tribunali e da questo importante presupposto diventò preponderante l'arte del saper parlare, del saper avvalorare la propria tesi e vincere dibattiti. Iniziò così a svilupparsi la tecnica retorica in tutte le sue diramazioni. Ovviamente questa condizione e questo contesto sono nettamente opposti ad un contesto di tipo totalitario dove i cittadini non avevano certo libertà di parola, questo per capire che la retorica e il suo sviluppo è stato determinato dal contesto in primis.




    Questo breve accenno storico serve al lettore per farsi una prima idea di quello che è lo scopo della retorica, fondamentalmente la persuasione, il saper parlare con tutti i vantaggi che il potere della parola può fornire ad un uomo.




    La caratteristica della retorica è che essa è uno strumento per la persuasione totale, quindi adatta ad agire in qualsiasi campo, da quello medico a quello giuridico senza distinzioni di sorta. La retorica è l'arte della persuasione, del convincere partendo da qualsiasi argomento.




    La dialettica, intesa come arte di argomentare si è suddivisa enormemente in base ai personaggi che ne hanno utilizzato alcuni aspetti a scapito di altri. Per Gorgia era importante dimostrare solo le sue verità e il suo punto di vista, distruggendo la tesi dell'avversario. Aristotele invece fece una importante distinzione, del resto per lui gli argomenti veri appartengono alla logica, quindi potevano essere dimostrati, al contrario di quanto faceva Gorgia e i sofisti. I sofisti del resto si curano solo di una cosa, avere ragione impiegando ogni mezzo, incuranti del fatto che le loro premesse siano basate sul vero.




    In questo manuale non terremo troppo conto delle differenze, ma spiegherò il modo per ottenere un consenso a priori, e di conseguenza, dimostrando come i media usino queste tecniche a loro vantaggio e a sfavore del collettivo. Diciamo che agiremo come i sofisti, ma quando necessario useremo la logica per avvalorare la nostra tesi e renderemo logico ciò che non lo è. In questo manuale non mi occuperò di etica, ovvero di ciò che è giusto oppure sbagliato, proprio per il fatto che si tende ad insegnare solo ciò che è “giusto” quando le persone non conoscono le cose “sbagliate”, e di conseguenza non sapranno nemmeno affrontarle o difendersi da esse. Si cerca tanto di tenere le persone dalla parte giusta, dalla parte “del bene”, ma nessuno conosce il male, nessuno si cura che il male esiste e che viene utilizzato per deviare le persone, per frodarle, per rubare loro la verità. Noi ci occuperemo del male, di quello che è possibile fare quando la comunicazione, il dialogo è usato in modo scorretto e questo produrrà consapevolezza che porterà a vedere il male in faccia.




    Saltando alcuni passaggi importanti che trattano lo sviluppo più dettagliato di quest'arte, cerchiamo di andare nel pratico, di dare un'idea molto concreta di quello che è il corpus retorico.




    Se andiamo a vedere quella che è la struttura di una orazione, Aristotele creò queste categorie suddividendo l'orazione in cinque passaggi:




     




    ·       Inventio,




    ·       Dispositio,




    ·       Elocutio,




    ·       Memoria,




    ·       e Actio.




     




     




    
LA DISPOSIZIONE DEL DISCORSO NELLA RETORICA





     




    INVENTIO




    Inventio significa scoprire oppure ricercare ed è fondamentale per l'oratore perché permette di ordinare le idee che costituiranno il discorso. L'inventio permette di raccogliere i giusti dati che daranno vita alla trattazione, stiamo quindi parlando della costruzione del discorso o dell'argomentazione da trattare partendo dalle basi, raccogliendo oltre ai dati, le prove atte a dimostrare la validità o verosimiglianza della nostra argomentazione.




    Solitamente l'inventio è formata da appunti e dati che l'oratore avrà raccolto, questi dati andranno sapientemente organizzati. Un bravo oratore saprà costruire all'interno tutti gli esempi necessari per far capire e comprendere meglio la propria tesi. Di grande utilità sono i proverbi e le massime e anche una buona dose di citazioni autorevoli. Una buona inventio equivale alla preparazione del terreno di scontro, senza lasciare nulla al caso.




    L'oratore può utilizzare le prove ricavate, utilizzando esempi, citazioni, oppure le proprie abilità. Utilizzando la logica, può formulare i sillogismi oppure l'entimema che di fatto sono strumenti molto potenti per portare l'uditorio verso il vero oppure verosimile.




    Il sillogismo è formato da una proposizione chiamata premessa maggiore, da una seconda proposizione chiamata premessa minore e da una conclusione che è la fusione della premessa maggiore e della premessa minore.




    Prima di tutto, bisogna creare la prima proposizione che è la premessa maggiore. Poi colleghiamo la premessa maggiore alla premessa minore, che è la parte mediale del sillogismo. E infine da queste due premesse scaturirà la conclusione che sarà il risultato logico tratto dalle due premesse.




     




    Tutte le vetture sono di metallo.




    Tutte le Ford sono vetture.




    Tutte le Ford sono di metallo.




                 




    Questo sillogismo è logico, del resto se accettiamo come verità che le vetture sono fatte di metallo e la Ford produce vetture, di conseguenza possiamo dire con certezza che tutte le Ford sono fatte di metallo.




    Parleremo nel corso del capitolo dei sillogismi e delle varie tipologie di sillogismo.




     




    DISPOSITIO




    La dispositio è il saper disporre in maniera strategica le parti del nostro discorso. Essa di fatto, dopo aver trovato con l'inventio le basi della nostra argomentazione, prosegue proprio con la dispositio.




    Senza la dispositio il nostro discorso sarà sicuramente poco chiaro, mal formulato e anche incoerente se non è stato ben sistemato e ordinato. Pensiamo al fatto che nella dispositio la fluidità e la coerenza espositiva vanno messi al primo posto, idem quando nella nostra argomentazione utilizziamo degli esempi, essi dovranno sempre essere chiari e attinenti al tema che stiamo affrontando e ancor più importante, inserirli nel momento giusto.




    Solitamente per ottenere successo, dovrete prima di tutto esordire in maniera tale da potervi accattivare e suscitare l'interesse del vostro uditorio. L'introduzione del vostro argomento è molto importante. Già in questa prima fase è utile spiegare al pubblico su cosa si baserà la vostra dissertazione.




    Dovrete saper dare l'idea al vostro uditorio di quella che sarà la vostra trattazione. Tutto deve seguire uno schema ideale, mai brusco e mai incoerente. Evitate di divagare, di passare da una cosa ad un'altra senza una precisa logica o rischiereste di perdere l'attenzione del vostro uditorio che si ritroverebbe confuso e annoiato.




    Significa anche saper disporre di un lessico appropriato che in pratica dà la forma al contenuto. Qui entra in gioco l'elocutio, col quale l'oratore può davvero stupire il suo uditorio utilizzando l'adeguata terminologia che serve anche a creare la giusta credibilità.




     




    ELOCUTIO




    Tramite l'elocutio l'oratore farà sue delle caratteristiche importanti che coi tempi moderni stanno andando sempre più perdendosi.




    Pensiamo all'eleganza nel parlare, oppure all'utilizzo della terminologia corretta, sono tutti elementi che oggi come oggi non caratterizzano certo i dialoghi che ci capita di ascoltare sovente in televisione, dove il livello comunicativo è molto basso in genere.




    Elocutio significa saper scegliere le parole giuste e combinarle tra loro, così da ottenere un'argomentazione efficace ed elegante al tempo stesso, il che significa aumentare il livello persuasivo.




    Rientrano in questo contesto anche le figure retoriche, perché esse permettono di sostituire e abbellire il discorso, ma per ora voglio solo definire in maniera basilare questi concetti senza approfondire troppo.




     




    MEMORIA




    Saper ricordare il proprio discorso è importante quanto saperlo formulare. La memoria era presa in grande considerazione dagli antichi Greci, ma non è molto diverso oggi, essa va allenata e ovviamente esistono diversi esercizi fra cui la tecnica dei loci, conosciuta anche col nome di palazzo della memoria. In breve, si tratta di un metodo mnemonico che utilizza la visualizzazione di luoghi specifici per associarli a determinati elementi o informazioni da ricordare. In un discorso è importantissima, perché ci permette di ricordare molto bene i nostri argomenti mentre li esponiamo e anche ricordarci la giusta disposizione, che altrimenti verrebbe alterata, modificando l'impatto e l'effetto del nostro argomento.




     




    ACTIO




    Parlando dell'actio, stiamo parlando di quello che è il modo con cui l'oratore darà prova delle proprie abilità. È la caratteristica che contraddistingue l'oratore che deve dare vita ad una performance che possa portare il suo uditorio a percepirlo come carismatico, seducente, pienamente all'interno del ruolo che egli sta interpretando. Ruolo importante è dato dalla voce, dal linguaggio del corpo, dall'enfasi che l'oratore decide di dare alle pause.




     




    Facendo un breve riassunto il lettore avrà inteso che le classiche regole generali dell'antica retorica valgono oggi esattamente come quando furono formulate. In parole povere, dovrete sempre avere in mente che la costruzione del vostro discorso deve partire da basi solide (dati e prove), se non avete prove, se non avete raccolto bene le informazioni necessarie riguardo l'argomento da trattare, non potrete nemmeno pensare di affrontare un tema in un dibattito oppure convincere qualcuno a prendere decisioni importanti. Fatto questo dovrete essere in grado di saper esprimere con una giusta terminologia la vostra argomentazione. Una terminologia adeguata significa creare i presupposti per la credibilità e la competenza che dimostrate, e se trattate argomenti specifici, userete termini specifici, altrimenti non sarete in grado di dare spiegazioni appropriate e chiare. Tutto ciò successivamente va saputo disporre e dovrete avere in mente come e quando affrontare i vostri temi, ergo saperli disporre in maniera coerente e accattivante per far colpo sul vostro uditorio. Infine dovrete avere una buona memoria, non potrete permettervi di tralasciare un tema importante oppure divagare perché vi mancano le parole giuste o perché vi siete dimenticati una parte del discorso. La memoria serve anche a recuperare concetti e studi pregressi oppure esempi appropriati da inserire nella vostra argomentazione, quindi capirete che la memoria è molto importante in un dibattito.




    Il difetto di tanti oratori è quello di non tenere a mente questi punti quando affrontano una discussione o quando devono parlare in pubblico. Vi sarete sicuramente imbattuti in professori particolarmente noiosi che non tenevano conto del fatto che le loro lezioni potevano essere noiose e prolisse, caratterizzate da un tono flemmatico oppure dall'assenza di pause. È di fondamentale importanza tenere conto anche del tono di voce e quindi esporre il vostro argomento, non solo curando quella che è la terminologia che dovrete adottare, quanto sapervi adattare al livello medio degli ascoltatori. Altro requisito fondamentale è avere una buona capacità recitativa. Il vostro tono, le pause, l'enfasi che darete a certi termini sarà la carta vincente che vi giocherete insieme a tutto il resto. Sappiate che la persuasione è sempre data da un insieme di fattori, non vi basta conoscere l'argomento da trattare, non vi basta avere solo una buona elocutio, così come non vi basta essere un performer, tutte queste caratteristiche devono essere fuse e unite tra loro per sortire il giusto effetto.




    Le caratteristiche di base che ogni buon oratore per diventare tale deve tenere a mente sono poche e semplici. La prima regola è l'esercizio continuo, l'arte del dire non è l'arte per tutti, inteso che senza l'esercitazione difficilmente si otterrà qualcosa. Fondamentale inoltre è osservare altri oratori, cercare di “rubare” loro quelle che sono le abilità e il loro modo di fare. Scoprirete così che si impara molto osservando e ascoltando. Ultima cosa, ma non meno importante, è imparare le basi della retorica correttamente.




    Alla fine di questo primo blocco, fornirò una breve sintesi per darvi una schema mirato così da facilitare lo studio della retorica per chi fosse interessato ad andare oltre.




     




     




    LE BASI PERSUASIVE




     




    La prima cosa fondamentale di cui occuparsi nell'inventio è innanzitutto l'esordio, del resto come possiamo rendere attento il nostro pubblico oppure singolo interlocutore se non sappiamo attirare/intercettare l'attenzione?




    Semplificando il discorso, saper presentare il vostro argomento partendo da valide premesse, ricordate che la premessa iniziale dovrà colpire i vostri ascoltatori, dovrete sapere rendere la vostra presentazione accattivante prima di passare all'esposizione dei fatti veri e propri. Ci sono tantissimi modi per rendere interessante il vostro argomento qualsiasi sia la vostra trattazione. Prima di tutto presentate la vostra argomentazione ponendo l'accento sul carattere innovativo di quanto state per dire oppure l'esclusività di quanto state per affrontare, del resto quello che vi interessa maggiormente è cercare prima di tutto l'attenzione del vostro uditorio e non certo parlare a vanvera senza che nessuno veramente vi ascolti.




    Solitamente quando qualcosa è definito “esclusivo”, “nuovo” oppure che svela dei “segreti”, di fatto rappresenta una buona premessa per predisporre l'uditorio all'ascolto. E non solo, va sempre posto l'accento anche sui vantaggi che gli ascoltatori potranno trarre dal vostro discorso.




     




    “Quello che sto per dirvi, non lo avete mai sentito in questi termini. La novità che ho apportato a questi fatti è notevole ed in più sono pronto a condividere con voi determinati segreti che altrimenti rimarrebbero tali...”




     




    La cosa importante non è solo la costruzione di un solido argomento ma anche di una solida immagine. È importante che l'oratore susciti nell'uditorio la giusta simpatia/empatia, capacità/competenza, padronanza/carisma oppure la vostra argomentazione per quanto forte e innovativa non andrà lontano non ottenendo l'attenzione e la considerazione necessarie.




    Siate pronti a confutare le tesi avversarie utilizzando paragoni che mirano ad avvalorare la vostra tesi a discapito di quella rivale:




     




    “…non come chi è pieno di soldi e fa una vita agiata e pretende di saperne più di chi lavora in strada, in mezzo agli altri, e sa cosa vuol dire gestire qualcosa con le proprie mani e non con le mani di altri.”




     




    Questo paragone tra voi e il vostro avversario scredita il vostro rivale sulla base di poche caratteristiche che pongono voi in una posizione privilegiata e mettono lui nella posizione più difficile. Saper attirare la simpatia degli altri e screditare il vostro rivale, rendendolo antipatico, è sempre una buona tecnica da utilizzare quando il vostro obbiettivo e creare i presupposti per ottenere una solida immagine di voi stessi nei confronti del vostro uditorio.




    Fate molta attenzione, se voi stessi avete subito duri attacchi precedentemente, potreste apparite antipatico, inaffidabile e comunque non certo convincente, e cercare di cambiare la prospettiva dell'uditorio a nulla servirà per “piacere”. Piuttosto puntate sul fatto e non sulla persona, questo significa che esorterete chi vi ascolta a non giudicare la vostra persona, ma solo quello che state per dire. Darò un breve esempio:




     




    “Avete una brutta immagine di me e lo capisco, del resto ognuno si fa le proprie idee e non sono certo qui per cercare di cambiare la mia immagine ai vostri occhi. Non uscirò certo con gli applausi e non pretendo nemmeno di piacervi, ma il discorso che ho da farvi è importante. Non sono importante io, quanto i fatti che sto per dirvi, perché l'argomento che sto per trattare vi riguarda da vicino. Certo, l'idea che avete di me non cambierà, ma vi prego di ascoltare attentamente i fatti che sono di gran lunga più importanti.”




     




    Distogliere l'attenzione dalla persona per focalizzarla sul fatto a volte è una buona tecnica per ottenere tutta l'attenzione necessaria.




     




    “Questo non lo dice un ignorante come me, non lo dice uno che è totalmente incompetente in queste materie, è stato detto con queste stesse identiche parole dal dirigente capo in persona.”




     




    Predisponete sempre il vostro uditorio o singolo ascoltatore cercando di alleviare la tensione. Tante volte una battuta, o semplicemente un atteggiamento comico che diverte, serve ad alleviare non solo la tensione ma anche a rendere l'ambiente più “leggero”. Dovete sapere che quando una persona ride, non può essere nervosa, se riuscite a divertire le persone prima ancora di iniziare il vostro discorso cambierete il loro stato, perché se il discorso che è stato fatto prima del vostro ha letteralmente annoiato l'uditorio, l'impatto che avrete voi sul pubblico non sarà ottimale ed è giusto cambiare lo stato dell'uditorio, come se fosse finito un film e ne fosse iniziato un altro. Evitate atteggiamenti troppo seriosi e troppo freddi, interagite sempre col pubblico, divertitelo, fate sorridere le persone che vi guardano e vedrete che sarà più facile ottenere un impatto diverso che il pubblico avrà sia su di voi, sia di riflesso sulla vostra argomentazione.




    Del resto si tende ad essere d'accordo più facilmente verso persone che ci stanno simpatiche, rispetto al contrario.




    Partiamo subito con qualche esempio pratico e veloce.




    Come possiamo utilizzare le tecniche e le strategie comunicative di un buon oratore?




    Dopo aver visto i cinque punti essenziali da tenere presente dobbiamo iniziare a capire come funziona il concetto di persuasione. Vorrei dire una cosa importantissima a riguardo, un punto talmente importante che ometterlo significherebbe svalutare il valore del manuale che state leggendo. La regola delle regole del bravo persuasore è quella di sapere quali sono i bisogni della persona o delle persone che volete persuadere. Tutto sta nella vostra bravura nel sapervi immedesimare in quelli che sono i bisogni altrui, e tutta l'arte persuasiva passa da questo fondamentale punto. Non dimenticatelo mai.




    Nella retorica classica di Aristotele troviamo anche altri elementi importantissimi. I generi del discorso si distinguevano in:




     




    ·       Deliberativo




    ·       Giudiziario




    ·       Epidittico/Dimostrativo




     




    Nel discorso deliberativo l'oratore fa riferimento a ciò che è giusto e utile, ciò che presenta vantaggi per i cittadini ad esempio in ambito politico. Il discorso deliberativo in ogni caso deve contenere gli elementi per la persuasione oppure al contrario, impedire che vengano prese decisioni sbagliate, quindi dissuadere.




    Quante volte cerchiamo di far ragionare le persone vicino a noi esortandole ad agire nella maniera più utile?




    Il secondo è detto giudiziario, utilizzato prevalentemente in ambito giuridico. In questo caso l'oratore deve essere in grado di portare il giudice a prendere le “giuste” decisioni, ergo condannare o assolvere l'imputato. In questo tipo di discorso vengono analizzati i fatti che possono far propendere chi deve emettere giudizio a prendere la decisione giusta e adeguata.




    Il terzo genere è detto genere epidittico o dimostrativo ed è utilizzato solitamente per costruire elogi oppure biasimi. Utilizzato nei discorsi in cui si elogia una persona o si esprimono critiche, è molto utile per decantare anche le virtù.




    Quello che bisogna valutare è che non esiste il discorso persuasivo a priori, bisogna sempre tenere a mente il contesto, ovvero le persone a cui vi state rivolgendo, e anche il luogo è importante. Di fondamentale importanza è la conoscenza dell'argomentazione trattata, se voglio esortare qualcuno a prendere una decisione spostando il mio interlocutore da una posizione ormai consolidata, dovrò prima di tutto conoscere l'argomento da trattare alla perfezione.




    Ricordiamoci che la retorica non mira a dimostrare che un'argomentazione sia valida, quello è il campo della logica. Nella retorica si studia il modo per rendere un argomento convincente e di conseguenza persuasivo.




    





    





    ETHOS/LOGOS/PATHOS




     




    Nella retorica di Aristotele, egli definisce tre metodi che aiutano l'oratore ad essere più persuasivo. Questi modi vennero denominati: ethos, logos e pathos.




    L'Ethos si riferisce al contesto e al carattere. L'etologia ad esempio è una branca che studia il comportamento degli animali nel loro habitat. Se ci pensate l'etimologia del termine etologia è formato da ethos + logos, dove ethos rappresenta il contesto e logos in questo caso rappresenta lo studio di carattere scientifico. Ethos significa ottenere una certa credibilità, presentarsi ad un certo tipo di uditorio risultando competenti e adatti al ruolo anche moralmente.




    Per fare un esempio pratico, se volessi parlare di mentalismo in azione, avendo delle competenze date dal fatto che conosco l'argomento sia in teoria che in pratica, sarò molto più credibile dopo aver scritto un libro che tratta questo argomento. In questo caso il mio potere persuasivo aumenterà rispetto a chi senza nessuna qualifica, senza un preciso linguaggio, senza nessuna competenza pratica e/o conoscenze e senza aver scritto un libro in materia o aver tenuto stage e dimostrazioni, decidesse di affrontare tale argomento di fronte ad un pubblico o anche di fronte ad una singola persona. Altra cosa importante è data dal mio comportamento, dalla mia professionalità. Per professionalità si intende l'insieme dei comportamenti che caratterizzano una data professione. Un medico non si comporterà come un venditore ambulante e un idraulico non si comporterà o si atteggerà come fosse un consulente bancario.




    Il logos presuppone la conoscenza che si dimostra in un determinato argomento, le prove e i fatti che si andranno ad esporre frutto di ricerche attendibili o almeno apparentemente tali, e ovviamente tutto ciò che rientra nella logica quindi dimostrabile.




    Pensiamo ad una argomentazione che si basa sulla logica, è più che ovvio che un argomento logico ha potere persuasivo, in quanto dimostra e convince. Quando esponiamo i nostri discorsi, partiamo da una premessa valida che sviluppandosi porti ad una conclusione altrettanto valida.




    Se riuscite a creare le giuste premesse sarà anche facile portare il vostro uditorio ad accettarne la conclusione.




     




     




    Se a tutti i bovini vengono somministrati antibiotici e anabolizzanti.




    E noi tutti mangiamo carne bovina.




    Noi tutti mangiamo antibiotici e anabolizzanti.




     




    Se è vero che ai bovini vengono somministrati antibiotici e anabolizzanti, e qui abbiamo una premessa reale, è anche vero che le persone si cibano di carne bovina. La conclusione non potrà che essere vera e inattaccabile da un punto di vista logico.




    Se la mia frase o premessa indica che:




     




    Manhattan è nello stato di New York.




    A Manhattan c'è l'empire state building.




    L'empire state building è a New York.




     




    La prima affermazione o premessa iniziale è vera, la seconda premessa è vera quanto la prima, la terza che è la conclusione non potrà che essere reale.




    Se pensiamo all'ambito scientifico la logica è fondamentale, in quanto non è possibile dimostrare qualcosa se non si hanno prove, dati e analisi che determinano la validità della tesi supportata. Nella scienza non può esistere il verosimile e di conseguenza, non possono esistere zone grigie come invece avviene nel campo della persuasione.




    Infine abbiamo il Pathos che serve ad evocare le emozioni nel nostro uditorio. Usare il pathos significa predisporre i nostri ascoltatori a determinate emozioni ed è un'arma molto, ma molto, potente che può benissimo spingere un individuo o un gruppo di individui all'azione. Il pathos può essere definito il regno dell'irrazionalità, dell'istinto, della forza emotiva che antepone la fede alla ragione, che spinge l'uomo verso l'obbiettivo senza che vi sia ethos o logos ed è molto potente se sfruttato, perché il pathos da sempre muove generazioni di uomini spinti dall'amore, dalla paura, dal patriottismo e da molti fattori che sfuggono al regno della logica.




    Avrete capito che la credibilità è importante se volete veicolare delle idee oppure insegnare qualcosa e avere un certo seguito. Senza prima costruire una certa credibilità è impossibile ottenere il resto. Non basta sapere o avere delle conoscenze se non siamo inquadrati dal nostro uditorio in un certo modo e non risultiamo attendibili. Saper costruire l'immagine giusta, l'immagine che può dare il giusto impatto tenendo anche conto di quale sia la tipologia delle persone o del singolo interlocutore che volete persuadere, è fondamentale. Dopo aver costruito la giusta credibilità che passa dalla vostra immagine e anche dal vostro modo di dialogare e di esporre determinati argomenti usando una certo lessico adattandovi comunque al contesto, potrete successivamente fare affidamento sul corpus di prove e dati che attestano quanto dite. Le vostre conoscenze, così come le vostre opinioni e punti di vista, in questo modo potranno avere un grande impatto in quanto il vostro o i vostri interlocutori vi riconosceranno la giusta autorità. A questo punto entra in azione il pathos che determina lo stato d'animo di chi vi ascolta e sarete in grado di suscitare forti emozioni, motivando o demotivando una persona a compiere una determinata scelta e traducendo i vostri insegnamenti o suggerimenti in azioni da parte del vostro uditorio.




    Il più delle volte, molti utilizzano la retorica pur senza conoscerla, tante volte è possibile risultare persuasivi solo per aver scelto i termini giusti e averli disposti nella giusta maniera, il tutto espresso e recitato dando un giusto effetto, e molti slogan pubblicitari ne sono un classico esempio. Una semplicissima frase o slogan può diventare potente. Ricorderete tutti il semplicissimo “Yes we can” del presidente USA Obama. In una frase ad effetto a volte troviamo tutto il potere persuasivo necessario, un potere che fa leva sulle emozioni suscitate, sulla giusta scelta delle parole e sul significato che ad esse viene attribuito dagli ascoltatori. “Yes we can” non significa nulla se ci pensate, non viene specificato il senso di questo messaggio, è un messaggio che fa leva sulla collettività, sulla nazione, su quella che è l'unità dei cittadini, semplicemente suggerisce che possono farcela insieme al loro presidente, che possono avere una vita migliore, che possono andare verso un futuro migliore. Obama dirà “yes we can” trasferendo il potere del cambiamento proprio ai cittadini, al popolo americano.




     




     




    ESCAMOTAGE VINCENTI




     




    Se il vostro obbiettivo è invalidare la tesi dell'avversario, contestate ogni sua premessa, in ogni caso potete ridurre tutto all'assurdo. Se non potete contestare la premessa iniziale, contestate allora la conclusione, ovvero ciò che viene dedotto.




    Tutti gli uomini devono essere liberi e di conseguenza bisogna puntare tutto sulla libertà.




     




    ·       Se bisogna puntare tutto sulla libertà, arriveremo all'anarchia e al caos più totale, perché quando ci si sente troppo liberi, avviene solo questo.




    ·       Se tutti gli uomini devono essere liberi, significa che non lo sono e questa è una falsità assurda. Da quando siamo in prigione?




     




    Nel primo esempio è stata contestata la conclusione, nel secondo la premessa.




     




    RICONDURRE A CATEGORIE NEGATIVE




    Quante volte vi siete trovati a fare parte di una categoria alla quale non appartenete sulla base di qualcosa che avete detto?




    Di fatto, un bravo “demolitore” saprà come distruggere l'argomentazione altrui, riconducendo sempre e comunque il tutto ad una categoria negativa dalla quale sarà difficile uscirne.




     




    ·       “Non credo che bisogni finanziare la Chiesa che di fatto non ha alcun bisogno di alcun finanziamento.”




    “Il tuo ateismo non ti fa ragionare nelle dovute maniere, è giusto che la chiesa benefici dei finanziamenti da parte del popolo, del resto, non si risparmia sul credo.”




    ·       “Nessuno può pensare che il futuro potrà essere meglio del passato. Il futuro è scadente, mediocre, così come le nuove generazioni. In passato invece la qualità era diversa e si vedeva in tutte le cose.”




    “Andando oltre il fideismo dovresti considerare dati alla mano le aspettative di vita, dovresti considerare che oggi stai meglio rispetto a prima e coi mezzi di oggi possiamo vivere tutti meglio.




    ·       “Bisogna tirare giù questi dannati politici, bisogna mandare a casa tutta sta gente che guadagna stipendi che un normale operaio non guadagnerà in una vita intera.”




    Un discorso di questo tipo può essere tacciato come il tipico discorso populista, termine oggi non di certo visto come positivo.




     




    RICCHI E POVERI




    Attenzione a chi vi esorta a stare dalla parte dei poveri, chi è povero viene di solito visto come più saggio rispetto ad una persona ricca. Una persona povera è più concreta e umile, una ricca è volubile, ma queste sono tutte generalizzazioni e nulla più. Fate attenzione a chi cerca di convincervi facendo discorsi sulla sobrietà, sul fatto che i soldi non sono la cosa più importante, etc. Questi individui cercheranno di rendersi umili ai vostri occhi puntando sulla povertà, sul fatto che da voi non guadagneranno nulla, in realtà un povero può essere tanto superficiale quanto un ricco e in molti casi molto più “affamato”. Cercate sempre di valutare i discorsi partendo dal loro contenuto, non certo dai presupposti. Ricchezza e povertà sono due generi diversi che non possono in ogni caso subire generalizzazioni. Credo sia molto facile incappare in gruppi che hanno come punto forte del loro discorso frasi del tipo:




     




    “A noi non interessa guadagnare, a noi interessa la qualità e la qualità non si compra. Troppa gente pensa di comprare la qualità, noi nulla vendiamo e nulla vogliamo, la nostra ricchezza sta nel contenuto.”




     




    Il povero non è meglio del ricco, tutto va valutato a partire dal discorso e dove questo discorso vuole andare a parare. Il più delle volte generalizzare crea solo false convinzioni.




     




    “Staremo tutti meglio dopo che lo stato avrà fatto dei tagli importanti.”




    “Sicuramente risparmiare è giusto. Uno stato che risparmia e tassa però non può investire. Uno stato che non investe, o investe poco, non fa girare l'economia. Risparmiare significa bloccare l'economia.”




     




    Come avrete notato ribaltare un'argomentazione non è così difficile. Risparmiare sembra una buona cosa, ma se si punta l'accento sugli investimenti, e quindi sulla crescita, allora vedremo meno bene il concetto di risparmio se poi non c'è una crescita.




    Ribaltare l'argomentazione altrui a volte è facile e semplice, e anche quando non è facile e nemmeno semplice è comunque possibile.




    Andando oltre l'esempio che ho fornito, ribaltare l'argomentazione del vostro rivale a vostro vantaggio è possibile se considerate bene i punti da cui la sua tesi è composta. Se ad esempio si parla di risparmio, tutti sarete d'accordo che risparmiare è sempre positivo. Se il risparmio però fosse visto in termini diversi e quindi “ribaltato”, tramuterete qualcosa di positivo e utile, in qualcosa di negativo e da evitare, evocando sacrifici che andrebbero a bloccare l'economia, come nel caso dell'esempio.




     




     




    INGIGANTIRE/SMINUIRE




    Un'altra utile strategia per distruggere l'argomentazione del vostro rivale è quella di ingigantire alcuni punti della sua argomentazione oppure sminuirli. Vediamo come.




     




    A) Per avere un paese più sicuro bisogna aumentare le forze di polizia, tutto quello che ci serve è solo un finanziamento adeguato e vinceremo facilmente la nostra battaglia.




    B) Certo è vero, trasformare un paese in uno stato di polizia dove saremo tutti sorvegliati a vista è sicuramente una soluzione perfetta.




     




    In questo caso è facile notare come l'affermazione di A, sia stata ingigantita. Siamo passati dal voler più forze di polizia per aumentare la sicurezza del paese, a trasformare il paese stesso in uno stato di polizia.




     




    C) Abbiamo raccolto molti fondi in questi ultimi sei mesi, molte persone ci sostengono perché hanno capito quanto ci stiamo dando da fare. Si può dire che siamo l'unica associazione che fa qualcosa per questo paese.




    D) I vostri fondi sono noccioline se guardiamo alle cifre necessarie. Esistono innumerevoli associazioni come la vostra e voi non siete nemmeno tanto presenti sul territorio a differenza di molte altre.




     




    In questo caso D, sminuisce l'operato di A.




     




     




     




    LUOGHI




     




    Un'argomentazione che abbia potere persuasivo può prendere in considerazione diversi luoghi. Pensate semplicemente al fatto che una cosa bella è meglio di una brutta. Sembra banale, ma non lo è affatto, è semplicemente un luogo, perché tutti preferiscono una cosa bella ad una meno bella. Potrei però essere contrastato da un altro luogo altrettanto vero: “quel progetto è bello, più bello di altri, ma quello anche se meno gradevole è indubbiamente migliore”. Il migliore vince contro il bello, perché una cosa bella può non essere funzionale, perciò peggiore di una cosa brutta ma funzionale. Una cosa migliore perde contro una cosa più utile: “quel progetto è sicuramente tra i migliori, ma oggi come oggi è più utile l'altro.” A questo punto l'utile andrà a perdere contro l'indispensabile: “sicuramente è il progetto più utile e funzionale che sia stato proposto, ma in questo momento abbiamo un progetto indispensabile da realizzare per il bene della popolazione.”




    Ricapitolando:




     




    1.    Ciò che è bello, batte ciò che lo è meno.




    2.    Una cosa bella perde contro una cosa migliore e quindi più funzionale.




    3.    Una cosa migliore perde contro una cosa più utile.




    4.    Una cosa utile perde contro una cosa ritenuta indispensabile.




     




    La bellezza il più delle volte è relativa, se consideriamo ad esempio un vaso antico può piacere come no, può essere bello o indifferente in base a quello che è il gusto del singolo. Un oggetto raro, può di conseguenza anche apparire bello dal momento in cui diventa raro e la rarità gli conferisce un certo valore.




    La bellezza quindi deriva da tutta una serie di fattori che non tengono conto solo dell'estetica, a questo punto dobbiamo soffermarci su quella che può essere la pura estetica condivisa dalla maggior parte delle persone, senza considerare la scarsità o la necessità che potrebbero fare apparire un oggetto bello solo perché utile, raro o pieno di valore.




    Mentre la bellezza o l'estetica sono statiche, l'utilità e l'indispensabilità non lo sono per niente. Una cosa può essere bella, ma essere inutile, la bellezza non dura nel tempo e anche quando perdura, può non avere alcuna utilità.




    Il mondo gira prevalentemente attorno a questi due fattori: l'utile e l'indispensabile.




    Un oggetto gradevole, che può essere un bel televisore HD, è sicuramente più gradevole di un vecchio televisore di quindici anni prima, ma è anche più funzionale, più pratico e meno ingombrante, quindi l'estetica è unita ad altri fattori che ne aumentano la bellezza totale e anche il valore generale.




    Puntare tutto sulla bellezza ovviamente ha dei limiti, perché puoi costruire un bel ponte, una bella nave, un bel progetto urbanistico, ma tutto ciò crollerebbe appena la bellezza si scontra contro una cosa più “funzionale”. Immaginate di giocare a sasso, carta e forbici, il sasso batte le forbici, le forbici tagliano la carta e la carta batte il sasso. Allo stesso modo questi fattori vengono utilizzati per scontrarsi e questo avviene di frequente.




    Guardate nella vita di tutti i giorni cosa avviene, quanti di voi avranno acquistato una cucina nuova oppure un salotto, e magari vostra moglie o marito la pensava diversamente da voi sul modello da acquistare? Del resto ci sono tanti fattori di cui bisogna tenere conto.




     




    ·       Il prezzo, il budget che si è disposti a spendere.




    ·       La bellezza, forme e colori.




    ·       Funzionalità e adattamento al locale in cui la cucina deve essere installata.




     




    La moglie può optare per un modello che tenga conto dell'estetica, ma il marito potrebbe innanzitutto guardare la funzionalità e anche la possibilità di installare quel modello nella propria cucina. In questo caso, il punto due vince contro il punto uno. Ovviamente bisogna vedere cosa è indispensabile e quindi gli elementi utili che NON devono mancare. Il tutto tenendo conto del budget disponibile e a questo punto l'indispensabile e l'utile potrebbero sbaragliare tranquillamente il punto due e parte del punto tre. La disputa tra marito e moglie finisce quando si è arrivati al giusto compromesso, ovvero quando è stato messo in chiaro cosa è veramente utile e cosa non lo è.
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