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    Introduzione


    Congratulazioni, hai appena acquistato un ebook che ti potrà fornire degli strumenti potentissimi per migliorare in modo spettacolare la tua capacità di persuasione nei confronti degli altri.


    La comprensione dei principi che governano la persuasione darà alla tua vita una nuova dimensione, permettendoti di presentare agli altri le tue proposte e raccomandazioni nel modo più efficace possibile, massimizzando la possibilità che vengano accolte. Potrai evitare inutili conflitti con gli altri, migliorare il rapporto con le persone più importanti della tua vita e soprattutto acquisire delle linee guida di comportamento chiare, univoche e sperimentate, ogni qualvolta è in atto un processo di persuasione che ti coinvolge: da parte tua verso qualcuno oppure nei tuoi confronti.


    I principi e le tecniche contenute in questo ebook sono il frutto di oltre cinquant’anni di studi sull’argomento da parte di esperti in tutto il mondo, e sono spesso il risultato di complessi e prolungati esperimenti comportamentali effettuati su soggetti di varie culture, che hanno necessitato di anni di lavoro sperimentale sul territorio e di interpretazione dei dati prima di poter generare le conclusioni che sono sintetizzate in questo ebook.


    Gli esperti mondiali sembrano concordare che ciò che governa i meccanismi della persuasione può essere racchiuso in sei semplici principi. Questi principi sono delle leggi immutabili, che sono sempre esistite e sempre esisteranno. Il famoso formatore americano Jim Rohn ama dire durante i suoi seminari: diffidate di chi vi dice di avere inventato un nuovo principio, sarebbe come se qualcuno vi dicesse che ha costruito una fabbrica di mobili antichi!


    Questo ebook intende presentare in modo chiaro e preciso questi sei principi, e spiegare come possono essere applicati alla vita reale tramite delle semplici tecniche. Con questa lettura potrai avere una “scorciatoia” attraverso gli ultimi cinquant’anni di studi sulla persuasione e acquisire rapidamente le conoscenze e le competenze pratiche che sono state il frutto di questo duro lavoro. Per anni, lo studio delle tecniche di persuasione è rimasto limitato ai professionisti della comunicazione e della vendita, che custodivano in maniera gelosa i principi che stai per apprendere, per poterli utilizzare (in modo più o meno etico) a fini commerciali. Ecco perché tutti noi, almeno una volta in passato, ci siamo trovati ad avere acquistato un prodotto di cui non avevamo veramente bisogno e che in realtà non ci serviva. Siamo stati semplicemente sottoposti a una delle tecniche di persuasione descritte in questo ebook, applicata con maestria da un professionista. Conoscerle e comprenderle farà in modo che ciò non avvenga nuovamente in futuro.


    Trattandosi di un ebook estremamente pratico, dove la teoria serve unicamente a fornirti una spiegazione di fondo ai fatti descritti, è di fondamentale importanza che ogni tecnica di seguito illustrata sia da te applicata nella vita reale, potendone così constatare l’immediato effetto.


    Le situazioni in cui ci troviamo a dover persuadere qualcun altro nella vita reale sono praticamente illimitate anche per chi non ha nulla a che fare con la vendita professionale. Nei rapporti di coppia, di amicizia, di famiglia, sono innumerevoli le occasioni in cui si presenta un contrasto di opinioni o di desideri a riguardo di un progetto o di un’attività da intraprendere. Spesso dopo un’animata discussione, la parte più influente prevarica quella più remissiva convincendola a muoversi nella propria direzione e generando però a volte dei dissapori che si protraggono ben oltre la discussione stessa.


    Studiando i principi e applicando le tecniche di persuasione presenti in questo ebook, tutto ciò sarà solo un ricordo del passato.


    Buona lettura quindi e benvenuto nell’affascinante mondo della persuasione.


    Marco Germani

  


  
    GIORNO 1:


    La persuasione e i suoi principi


    Il carattere può essere definito il più efficace mezzo di

    persuasione.

    (Aristotele)


    Cosa vuol dire persuadere?

    Persuadere: indurre qualcuno a riconoscere che una cosa è vera e giusta o ad agire in un determinato modo.


    Nella definizione del verbo persuadere presente nel dizionario italiano si percepisce che la parte con cui stiamo interagendo inizialmente era di parere diverso o aveva intenzioni diverse dalle nostre e, dopo la nostra opera di “persuasione”, ha finalmente cambiato idea.


    Viene però tralasciato l’aspetto emotivo e relazionale della questione. Che succede se l’altra parte, una volta “persuasa”, prova dei sentimenti negativi dei nostri confronti? O peggio se, grazie a questa nostra opera, apparentemente efficace, il rapporto con l’altra persona è definitivamente compromesso? Si tratterebbe in quel caso di una persuasione efficace solo in apparenza. E che succederebbe se, per persuadere l’altra parte, avessimo dovuto cambiare o ri-arrangiare qualche caratteristica fondamentale della nostra proposta originale? Ancora una volta, non avremmo veramente ottenuto il nostro obiettivo.


    SEGRETO N. 1: siamo dei persuasori efficaci se riusciamo a muovere gli altri nella nostra direzione, senza cambiare le caratteristiche della nostra proposta e mantenendo o migliorando il nostro rapporto con loro.


    Ai fini del nostro studio, una definizione di persuasione efficace potrebbe essere quella data dal dottor Robert Cialdini:


    “L’abilità di muovere gli altri nella nostra direzione, facendo in modo che dicano di sì alle nostre proposte e raccomandazioni, senza alterare le caratteristiche di ciò che stiamo proponendo e mantenendo o incrementando la qualità del rapporto preesistente.”


    La chiave dello studio della persuasione, quindi, è cambiare il modo in cui le nostre proposte e raccomandazioni sono presentate agli altri, per farle apparire sotto una luce diversa e più appetibili.


    Persuasori si nasce o si diventa?

    Come tutte le abilità umane, la persuasione si può imparare. È indubbio che ci siano individui con una naturale predisposizione, dotati di un particolare carisma che gli consente di influenzare facilmente gli altri. Possiamo definire questo tipo di persone degli “artisti” della persuasione.

    Tuttavia, è altresì provato che gli stessi individui, se messi a confronto con un serio studente dei principi della persuasione, perdono di colpo gran parte del loro potere di influenza.


    Infatti la persuasione, da arte, si è ora trasformata in scienza e, come per tutte le scienze, si eccelle nella loro conoscenza quando si decide in modo serio e disciplinato di farlo; ci si focalizza sul loro apprendimento, mettendo in pratica sistematicamente ciò che si apprende fino a che non diventa per noi una vera e propria seconda natura. La pratica rende perfetti e, anche nel caso della persuasione, non vi è eccezione.


    Se pensi di non avere le carte in regola o la predisposizione naturale per diventare un ottimo persuasore, inizia ad acquisire la consapevolezza che si tratta solo di una tua credenza limitante, che non ti supporta nel tuo processo di sviluppo personale e che può essere facilmente rimossa.


    SEGRETO N. 2: la persuasione è una scienza e può essere appresa e padroneggiata da tutti, basta volerlo ed essere disposti a pagare il prezzo in termini di studio e di pratica.


    Il formatore americano T. Harv Eker ama dire che ogni maestro è stato inizialmente un disastro, mentre Brian Tracy afferma che ogni cosa che vale la pena di essere fatta bene, merita anche di essere fatta male all’inizio. Quindi non ci sono scuse per non decidere oggi stesso di eccellere in questa materia. I benefici che ne derivano compenseranno in gran parte lo sforzo di disciplina necessario.


    Viviamo in un mondo di venditori

    Ogni giorno, dal momento in cui ci svegliamo a quello in cui andiamo a dormire, siamo bombardati da letteralmente centinaia di proposte di vendita: basta accendere il computer e connettersi a Internet, ascoltare la TV, la radio, oppure andare in giro in macchina e guardare le insegne pubblicitarie o semplicemente andare a passeggio e guardare i muri; ci sono proposte di vendita ovunque e il nostro cervello, spesso a livello inconscio, le recepisce senza alcun filtro.


    La maggior parte di queste proposte utilizza in maniera scientifica le tecniche di persuasione descritte nei prossimi capitoli, giocando sul fatto che la maggior parte delle persone non ne è a conoscenza e non le riconosce per quello che sono (tecniche, appunto), con la precisa finalità di presentarci la proposta commerciale in un determinato modo e farci reagire in una certa maniera.


    Attenzione! Non devi pensare che ogni comunicazione pubblicitaria sia generata con l’obiettivo di ingannarti e persuaderti a fare qualcosa contro il tuo interesse. Fortunatamente ci sono anche molte aziende che utilizzano queste tecniche in modo etico e hanno come genuino interesse quello di presentarti un prodotto che potrebbe soddisfare in maniera adeguata un tuo bisogno, a un prezzo ragionevole.


    Conoscere le tecniche di persuasione ti fornisce una maggiore libertà di scelta e una maggiore consapevolezza ogni volta che sei attirato da una proposta di vendita. Quel prodotto può veramente soddisfare un tuo bisogno o stai semplicemente reagendo in modo “automatico” e inconsapevole a una tecnica di persuasione?


    Conta quello che si fa prima di presentare la proposta

    È ormai universalmente noto che la nostra percezione degli eventi esterni non ha nulla a che fare con gli eventi stessi ma è basata sul nostro sistema di interpretazione interno, completamente sotto il nostro controllo. La Programmazione Neuro Linguistica (PNL) ha approfondito questo studio della percezione soggettiva e ci ha fornito una miriade di strumenti per poterla utilizzare a nostro vantaggio. Senza entrare nel merito di questa affascinante scienza, peraltro ampiamente trattata in molti altri titoli di Bruno Editore, basta un semplice esperimento empirico a farci capire come spesso i nostri sensi possano essere “pilotati”.


    SEGRETO N. 3: l’esito di una nostra richiesta è fortemente influenzato da quello che facciamo e diciamo prima di presentare la richiesta stessa.


    Se prendiamo tre bacinelle d’acqua, una ghiacciata, una a temperatura ambiente e una calda, immergendo il dito in quella a temperatura ambiente, questa non ci darà nessuna sensazione di caldo o di freddo. Tuttavia, se precedentemente abbiamo immerso lo stesso dito nella bacinella con l’acqua ghiacciata o in quella con l’acqua calda, la stessa acqua di prima sarà da noi percepita rispettivamente come calda e poi come fredda. Si può provare addirittura a fare l’esperimento con due dita di mani diverse e, la stessa acqua, a un nostro dito “apparirà” calda e all’altro fredda! L’acqua è sempre la stessa e le dita appartengono sempre a noi! Cos’è cambiato? Semplicemente quello che abbiamo fatto prima di immergere il dito nella bacinella con l’acqua a temperatura ambiente.


    Da questo semplice e noto esperimento, abbiamo già dedotto un suggerimento importantissimo relativo alla persuasione: la nostra efficacia come persuasori sarà determinata in larga parte da ciò che comunicheremo ai nostri interlocutori prima di presentare la nostra proposta. Nei capitoli successivi, con lo studio dettagliato dei sei principi della persuasione, vedremo come questo importante suggerimento potrà essere applicato caso per caso.


    Riconoscere e utilizzare i momenti di potere

    Se è vero che la presentazione di un’informazione va opportunamente preparata, è anche vero che, durante le nostre interazioni con gli altri, ci troviamo spesso inconsapevolmente in dei cosiddetti “momenti di potere”, dove possiamo esercitare sul nostro interlocutore una leva persuasiva elevata per il futuro, anche se in quel preciso momento non abbiamo interesse a persuaderlo di nulla.


    Riconoscere e utilizzare questi momenti è di vitale importanza e deve diventare una pratica usuale di ogni buon persuasore. Al contrario, lasciare passare questi particolari momenti senza trarne vantaggio, come fa la maggior parte delle persone, ci priva di una favorevole opportunità di esercitare il nostro potere persuasivo e di ottenere dagli altri ciò che vogliamo e riteniamo favorevole al nostro e al loro interesse.


    Ma quali sono questi momenti di potere, e come riconoscerli? E soprattutto, cosa dobbiamo fare quando ci troviamo in uno di essi? La risposta a queste domande è di sorprendente semplicità e può essere dedotta da un semplice esempio di vita reale.


    Il dottor Rossi, manager in una grande azienda, riceve una chiamata da un collega che gli chiede, con tono preoccupato, se gli può dare una mano: gli dovrebbe produrre con la massima urgenza un report di vendita relativo a un importante cliente dell’azienda, dato che il collega ha ricevuto questa richiesta dal proprio capo per una presentazione con un azionista e lui, preso da altre urgenze, non ha tempo di preparare in tempo utile tale tipo di report.


    Il collega non ne è al corrente, ma il dottor Rossi ha già recentemente creato per il proprio archivio un report relativo al cliente in questione, all’interno di un suo studio sulla redditività dei clienti dell’azienda. Non gli resta quindi che aggiustarlo un poco, metterlo in bella forma e in qualche minuto è in grado di spedirlo via posta elettronica al collega, soddisfacendo brillantemente la sua richiesta.


    Il giorno seguente, il collega incontra il dottor Rossi nel corridoio dell’ufficio e lo ringrazia profusamente per la tempestività dell’azione, lodandone la reattività e la tempistica e dicendogli che gli ha praticamente salvato la vita. Qual è la riposta del dottor Rossi a questo ringraziamento? Essendo una persona integra e onesta, oltre che schiva, si limita a dire: “Ma figurati, non mi devi nemmeno ringraziare, è stata una cosa da poco, pensa che avevo già uno studio simile pronto e non ho fatto altro che mandartelo. L’avrei fatto per chiunque!” Ecco, il dottor Rossi si è appena trovato in uno dei famosi momenti di potere e lo ha appena clamorosamente sprecato!


    Ci si trova in un momento di potere quando qualcuno ci sta ringraziando per una nostra azione nei suoi confronti, percepita come di valore, indipendentemente dallo sforzo effettivo che ci è costata.


    Vediamo ora cosa avrebbe dovuto fare il dottor Rossi se fosse stato un attento studente della persuasione. Possiamo identificare tre punti fondamentali:


    1)Non sminuire l’entità dell’azione.

    Questo non vuol dire che deve esagerare, dicendo che il report gli è costato ore e ore di lavoro appositamente per il collega o che ha profuso uno sforzo sovrumano per produrlo, questo non sarebbe etico! Basta che dica qualcosa come: “Ho cercato di creare per te un report il più accurato e preciso possibile e ci ho messo tutto il mio impegno.” Il dettaglio che il report fosse già pronto, ai fini della persuasione, deve essere tralasciato.


    2)Evidenziare il fatto che l’azione è stata fatta specificatamente perché la richiesta proveniva da quella persona.

    Invece di dire: “L’avrei fatto per chiunque”, il dottor Rossi potrebbe dire: “So quanto era importante per te e so quanto lavori duramente, quindi se ho potuto darti una mano, l’ho fatto veramente volentieri.” In altre parole sta personalizzando la sua azione.


    3)Gettare le basi per essere contraccambiati.

    Un corretto uso di un momento di potere fornisce una leva persuasiva futura, ovvero ci dà un “credito” nei confronti di quella persona che, per il principio della reciprocità (che vedremo nel prossimo capitolo) si sentirà in qualche modo obbligata a contraccambiare. Per sottolineare e fissare questo punto, è sufficiente dire una semplice ma potentissima frase: “So che anche tu avresti fatto lo stesso per me se i ruoli fossero stati invertiti.”


    Pensa a quante volte vieni ringraziato per un favore fatto ad altri durante una giornata e pensa a quante volte, all’interno di questi ringraziamenti potresti applicare velocemente e semplicemente i tre punti qui sopra descritti. Inizia da oggi a praticare questa tecnica e non lasciarti sfuggire più nessun momento di potere. Magicamente, vedrai gli altri ben disposti nei tuoi confronti e che faranno a gara per renderti i favori, quando oggi, spesso, li dimenticano velocemente.


    SEGRETO N. 4: ci sono particolari momenti di potere persuasivo che possiamo imparare a riconoscere e a utilizzare a nostro vantaggio.


    Esiste anche un altro tipo di momento di potere, che posso illustrare con un esempio, frutto di uno studio effettuato negli Stati Uniti negli anni ’70 in un distretto residenziale di una grande città. A un gruppo selezionato di persone fu chiesto di posizionare nel loro giardino un piccolo cartello contro l’alcolismo tra i giovani. La quota di risposte positive a questa semplice richiesta fu appena del 12%.


    Un altro gruppo di persone, prima di questa richiesta, fu invitato a un’attività molto più impegnativa: la disponibilità, una volta alla settimana, a dedicare tre ore del loro tempo per assistere e portare in giro degli ex giovani alcolisti in riabilitazione. Il 98% degli intervistati declinò comprensibilmente la proposta ma, sorprendentemente, l’81% di essi acconsentì a porre il cartello promozionale nel proprio giardino, subito dopo aver declinato la prima proposta.


    Se questa non è che un’ulteriore conferma di quanto abbiamo già appreso, ovvero che quello che facciamo prima della richiesta ne può influenzare fortemente l’esito, possiamo trarne anche un altro insegnamento importante.


    Ci troviamo in un momento di potere non appena qualcuno ha detto di no a una nostra proposta.


    In altre parole, in quel preciso momento, il nostro interlocutore sarà molto più recettivo a una nostra nuova proposta di minore entità, se formulata immediatamente dopo la prima. Il fatto che ci ha appena detto di no lo rende inconsciamente più propenso ad accettare una nostra successiva proposta, soprattutto se meno impegnativa da parte sua. Tutto ciò presuppone ovviamente che si sia instaurato un rapporto con l’altra persona e che la prima richiesta sia stata fatta in modo educato, non invasivo e in un momento appropriato.


    Questo secondo tipo di momenti di potere può essere creato ad arte quando vogliamo persuadere qualcuno, come si può vedere dall’esempio seguente.


    Supponiamo che un figlio, fresco di patente di guida, voglia chiedere al padre in prestito l’auto per una serata a cena fuori con gli amici. Si presuppone anche che il figlio sia responsabile e prudente e ritenga di essere perfettamente in grado di condurre il veicolo in maniera sicura, senza approfittarne o mettere in pericolo se stesso o altri. Il ragazzo sa anche che il padre, un po’ apprensivo, probabilmente rifiuterà la richiesta. Come potrebbe aumentare le proprie possibilità di successo? Basterebbe che approcciasse il padre, dicendo che sta programmando un viaggio di due settimane per l’estate con gli amici in Spagna e che ha pensato che potrebbero andare proprio con la macchina del padre.


    Quando il padre opporrà un secco e sdegnato rifiuto, lui cercherà di persuaderlo in modo calmo e sereno (ovviamente senza farlo alterare!) argomentando fattori positivi a riguardo di questa iniziativa. Il padre, prevedibilmente, continuerà a dire che non se ne parla nemmeno lontanamente. A questo punto, il figlio ha creato un momento di potere e la sua richiesta dell’auto “solo” per la serata, effettuata immediatamente dopo, sarà recepita in modo completamente diverso da parte del padre. Avrà ottime possibilità di essere accolta favorevolmente, lasciando forse a casa un padre perplesso sul perché ha concesso la macchina al figlio, quando normalmente sa di essere contrario a questo tipo di richieste.


    Ovviamente tutto ciò non avviene se il padre in questione conosce e applica lui stesso i principi della persuasione ed è in grado di capire che il figlio sta semplicemente applicando una tecnica per ottenere più facilmente ciò che vuole. In quel caso il padre, identificata la tecnica, potrebbe dire semplicemente al figlio: “Apprezzo il fatto che ti stai impegnando a essere un buon persuasore e che stai cercando di creare un momento di potere nei miei confronti. Tuttavia, anche se la richiesta della macchina solo per questa sera mi è stata fatta subito dopo una richiesta maggiore a cui ho detto di no, sono costretto a non accettare nemmeno questa, perché…” e segue un’argomentazione delle ragioni sensate per cui non è opportuno fare questa concessione.


    Vorrei comunque chiarire che quanto descritto sopra non deve incitarti a creare sempre artificialmente dei momenti di potere, anche perché comportarsi in modo scorretto o poco etico non paga mai. Conoscere l’uso dei momenti di potere può però fornirti un’arma in più in determinate circostanze. Allo stesso modo, quando identifichi che un’altra persona, consciamente o meno, ha creato un momento di potere nei tuoi confronti, non devi in ogni caso pensare di essere vittima di un raggiro e declinare la proposta a priori. La puoi valutare serenamente, conscio del fatto che se ti appare più attraente di come ti apparirebbe di solito è solo perché chi te la sta proponendo si trova in un momento di potere.


    Questa tecnica è usata dai venditori, che propongono all’inizio il prodotto o servizio più costoso della gamma, al quale sanno che diremo di no, per poi proporci un prodotto dal prezzo inferiore, che comparato al precedente apparirà ancora più a buon mercato e soprattutto ci viene proposto in un loro momento di potere.


    Sul perché la nostra mente ci dia il messaggio inconscio che dire di no due volte di seguito sia poco educato o sconveniente, sono state fatte molte dissertazioni che possono essere riassunte nel modo seguente: fondamentalmente, teniamo tutti alla nostra immagine sociale e a essere percepiti come persone considerevoli delle esigenze degli altri, di animo buono e gentile.


    L’idea di essere percepiti come persone maleducate o che mettono in difficoltà gli altri (a tutti è capitato di sentire qualcuno rifiutare delle nostre proposte, magari presentate con entusiasmo, e sappiamo che non è piacevole) a livello inconscio ci disturba e, dopo un nostro primo “no”, ci sentiamo quasi in dovere di fare qualcosa per recuperare la nostra mancanza di tatto e sensibilità nei confronti degli altri.


    Il problema è che molti venditori professionisti sono al corrente di questi fattori e li usano con pochi scrupoli.

    Come vedremo nel prossimo paragrafo, infatti, le tecniche di persuasione possono essere usate in tre modi completamente diversi.


    Tre profili di persuasori

    Il dottor Robert Cialdini, uno dei massimi esperti mondiali della persuasione, ha definito tre diversi profili di persuasori, che ritengo sia interessante riportare qui di seguito con una breve spiegazione.


    1)Il distratto

    Come puoi evincere dalla parola, questo primo profilo non è un modello da seguire. Si riferisce a quelle persone che, pur conoscendo i principi della persuasione, dimenticano spesso di applicarli. Lasciano trascorrere i propri momenti di potere senza agire e fondamentalmente non mettono in pratica quello che hanno appreso o, ancora peggio, non hanno la pazienza e la disciplina per studiare la persuasione in modo accurato.


    2)Il contrabbandiere

    Anche questo profilo, come puoi facilmente capire, non è il nostro modello ideale. Si tratta di coloro che cercano di utilizzare le tecniche di persuasione in modo non etico, come colui che esagera nel descrivere lo sforzo impiegato per un favore fatto, con l’obiettivo di esercitare una leva persuasiva maggiore quando sarà il suo turno di chiedere, oppure il figlio dell’esempio precedente che vuole la macchina dal padre per farne un uso improprio e crea un momento di potere nella sua richiesta a questo scopo; o ancora il venditore scorretto, il cui unico obiettivo è piazzare il suo prodotto senza un reale interesse nei nostri effettivi bisogni.


    3)Il detective

    Questo è infine il modello a cui dobbiamo ambire: si tratta di coloro che, appunto come dei detective, sono costantemente alla ricerca di momenti di potere e di occasioni per applicare in modo etico le tecniche di persuasione che verranno discusse nei prossimi capitoli.


    SEGRETO N. 5: esistono tre profili di persuasori ma solo uno è quello da perseguire: dobbiamo diventare dei detective della persuasione.


    In altre parole, come tutte le “armi”, la persuasione può essere utilizzata in modo proprio o improprio ed è nostro dovere utilizzarla sempre in modo etico e con l’interesse degli altri, oltre che il nostro, sempre in mente. Diventare un detective della persuasione è semplice e divertente e ti farà vedere molte situazioni sotto una luce completamente diversa.


    Siamo ora pronti a studiare nel prossimo capitolo il primo grande principio della persuasione: il principio di reciprocità.


    


    RIEPILOGO DEL GIORNO 1:


    • SEGRETO N. 1: siamo dei persuasori efficaci se riusciamo a muovere gli altri nella nostra direzione, senza cambiare le caratteristiche della nostra proposta e mantenendo o migliorando il nostro rapporto con loro.


    • SEGRETO N. 2: la persuasione è una scienza e può essere appresa e padroneggiata da tutti, basta volerlo ed essere disposti a pagare il prezzo in termini di studio e di pratica.


    • SEGRETO N. 3: l’esito di una nostra richiesta è fortemente influenzato da quello che facciamo e diciamo prima di presentare la richiesta stessa.


    • SEGRETO N. 4: ci sono particolari momenti di potere persuasivo che possiamo imparare a riconoscere e a utilizzare a nostro vantaggio.


    • SEGRETO N. 5: esistono tre profili di persuasori ma solo uno è quello da perseguire: dobbiamo diventare dei detective della persuasione.


    Passare all’azione: come possiamo mettere in pratica quello che abbiamo imparato?

    Dopo la lettura di questo primo capitolo, ti propongo due azioni concrete da fare subito:


    • AZIONE N. 1: decidi oggi stesso di diventare un esperto della persuasione, impegnandoti a portare a termine la lettura di questo ebook e ad applicare le tecniche in esso descritte. Ricerca altre risorse e fonti di informazione sull’argomento (articoli su Internet, libri, seminari, programmi audio e video) e inizia a focalizzarti consciamente ogni giorno su questo argomento.


    • AZIONE N. 2: inizia a identificare i momenti di potere in cui ti trovi durante la giornata (sia i tuoi che quelli degli altri nei tuoi confronti) e ad agire come hai imparato.

  

OEBPS/Images/Art_3.jpg
L& PIRATER L
£ UNREATD.





OEBPS/Styles/page-template.xpgt
 

   
    
		 
    
  
     
		 
		 
    

     
		 
    

     
		 
		 
    

     
		 
    

     
		 
		 
    

     
         
             
             
             
             
             
             
        
    

  

   
     
  





OEBPS/Images/800.jpg
MARCO GERMANI

I MECcANISMI
DELLA PERSUASIONE

Come Diventare Eccellenti Persuasori
e Muovere gli altri nella Nostra Direzione

BRUNO
EDITORE
Ebook per la Formazione






