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Prima di imparare a persuadere dobbiamo sapere e comprendere che cos’è la persuasione, poiché in questo modo riusciremo a facilitare l’apprendimento di questa abilità, che non consiste solo nel conoscere alcune tecniche, ma è un insieme di fattori e dettagli che, tutti insieme, riescono a persuadere. La persuasione è la capacità o abilità che hanno gli esseri umani di convincere gli altri o di riuscire a cambiare la loro opinione, mediante argomentazioni o ragioni che li portano a pensare o ad agire in un certo modo, ma convincere potrebbe non essere così facile come pensiamo; per questo dobbiamo tenere in considerazione diversi elementi. L’emittente, cioè tu, deve avere una grande credibilità e capacità comunicativa; per questo, come ho menzionato in precedenza, non è sufficiente possedere solo delle abilità, ma è necessario anche uno stato mentale, un modo di pensare e di agire, oltre alla comunicazione verbale. Il ricevente è altrettanto importante: il nostro interlocutore deve sentirsi a suo agio e al sicuro, dobbiamo trasmettergli fiducia, che egli percepirà dall’emittente; questa fiducia possiamo ottenerla dimostrando che noi stessi crediamo in ciò che diciamo, facciamo e mostriamo. Il messaggio che trasmettiamo deve essere il più chiaro, breve e conciso possibile affinché attecchisca con maggiore profondità e rapidità. Il contenuto del messaggio deve poggiare su due basi: da un lato la base razionale e dall’altro la base emotiva; entrambe sono fondamentali. Esistono inoltre l’espressione verbale e l’espressione non verbale, che deriva dai gesti e dai movimenti che mostriamo. Ogni atto di persuasione si realizza in un contesto; esistono diversi contesti nella nostra vita quotidiana ed è per questo che non possiamo applicare tutti gli elementi di cui abbiamo parlato in ogni momento, in ogni luogo o davanti a qualsiasi persona. Parliamo di contesti diversi perché la persuasione si realizza in vari ambiti della nostra vita, non solo nelle relazioni interpersonali, ma anche nella pubblicità, nella politica o nei mezzi di comunicazione; vale a dire che la persuasione si trova ovunque, per questo dobbiamo tenere presente che la persuasione non è la stessa cosa della manipolazione: la persuasione si realizza in modo etico e sempre con sincerità. In sintesi, la persuasione consiste in una serie di fattori molto più ampia di quanto molti pensino: non si tratta solo di parlare bene, ma tutto influisce, il come lo dici, come ti mostri, i tuoi gesti, il contesto, l’interlocutore, il tuo modo di muoverti, come parli, tra gli altri. Ma non preoccuparti, perché vedremo tutti i punti necessari affinché tu possa riuscire a persuadere nel miglior modo possibile: imparerai tecniche di persuasione, trucchi, gesti non verbali che devi e che non devi fare, piccoli dettagli che cambieranno il modo in cui le persone ti vedono e ti percepiscono, esempi in situazioni o conversazioni quotidiane per renderti molto più facile acquisire le conoscenze, un cambiamento di mentalità per eliminare le tue idee limitanti, tra le altre cose. Al termine di questo libro avrai una mentalità e informazioni totalmente diverse da quelle che avevi prima, che cambieranno drasticamente il tuo modo di comunicare con le altre persone, il tuo modo di agire nei loro confronti; avrai le informazioni necessarie per diventare un individuo alfa nel gruppo in cui ti trovi.

COME CAMBIARE I PENSIERI IN UNA CONVERSAZIONE

Cominceremo con un tema un po’ controverso, ma che senza dubbio può aiutarti a portare le cose dove vuoi in qualsiasi tipo di situazione, quindi ti parlerò di come cambiare i pensieri di un’altra persona in una conversazione utilizzando questa tecnica chiamata ridefinizione.
Nel mondo della PNL questo tipo di tecniche si chiama ridefinire, ma il nome non è importante, bensì il modo in cui la utilizzi, ed è questo che vedremo fin dall’inizio. Questo schema viene usato per portare la conversazione da un tema a un altro e ti darò esempi di situazioni: primo, puoi usarlo quando stai conversando con qualcuno che è bloccato su un argomento e tu vuoi continuare ad avanzare; secondo, quando, per esempio, un potenziale acquirente arriva con delle lamentele e tu vuoi parlare dei benefici del tuo prodotto; tra altri tipi di situazioni, ma ci baseremo su queste due. L’importante non è quante forme di utilizzo io possa immaginare, ma le forme o le situazioni in cui tu possa pensare di usarla, quindi puoi immaginare altre situazioni in cui vuoi cambiare la direzione o l’argomento di una conversazione. Ora ti dirò qual è lo schema o qual è la formula che devi seguire:
La formula è la seguente:
“Il tema non è [punto dell’altra persona] bensì [il mio punto]” e subito dopo fare una domanda per spostare l’attenzione dal tema al mio punto.

Ora vedremo questo in un esempio, affinché ti sia più facile comprenderlo; leggendo solo la formula è probabile che non l’abbia colto del tutto, ma con un esempio ti renderai conto di quanto sia facile questa tecnica. In questo esempio applicheremo la formula diverse volte per arrivare gradualmente al nostro vero obiettivo:

Esempio:

“Il tema non è come organizzeremo l’evento, bensì quante persone parteciperanno a questo evento. Quali metodi useremo per vendere i biglietti e raggiungere il maggior numero di persone?”

La bellezza di questo schema o tecnica è che non devi pensarci troppo e puoi portare la conversazione nella direzione che vuoi, in particolare se fai domande basate sul nuovo tema. Ora vediamo un altro esempio di un’altra situazione.
Supponiamo che tu sia di fronte a un gruppo di amministratori d’azienda ai quali vuoi parlare del nuovo sistema di formazione sulla comunicazione e che loro si stiano lamentando dei problemi delle loro imprese; allora potresti applicare questo schema di ridefinizione nel modo seguente:
Esempio:
“Il problema non sono i risultati che state ottenendo, bensì il fatto che le persone non riescono a risolvere i problemi da sole. Che cosa manca al vostro team affinché possano risolvere i loro problemi autonomamente?”
Con questo che hai detto potresti farli parlare dei problemi dei loro team, riuscendo così a farli uscire dal tema in cui erano bloccati, portandoli verso un altro tema un po’ più vicino a quello che vuoi raggiungere. Dopo un momento potresti intervenire con un’altra formula utilizzando lo stesso schema.

Esempio:
“Il fatto che i vostri supervisori non stiano prendendo l’iniziativa è un problema, ma ciò che è più importante qui è quanto bene i supervisori comunicano la loro visione ai team. Quanto sono bravi i vostri supervisori in questo?”
Forse a questo punto staranno discutendo delle abilità comunicative dei loro supervisori, un altro passo che ti avvicina al tuo obiettivo finale, al quale potresti aggiungere un’altra formula utilizzando il seguente schema:

Esempio:
“Il tema non è il fatto che i vostri supervisori non abbiano abilità comunicative, bensì quanto bene voi li state supportando. Che tipo di formazione sulla comunicazione avete realizzato?”
In questo caso potrebbero continuare a parlare dei programmi di formazione che hanno realizzato, ma anche di quanto siano costosi i corsi; allora potremmo applicare un altro schema dicendo quanto segue:

“Il punto principale non è il costo della formazione, bensì quanto vi sta costando la scarsa performance. Io potrei insegnarvi come ridurre il costo delle formazioni e, una volta compreso questo, sareste interessati a sapere come farlo?”

In questo modo arriveremmo alla fine del percorso, al luogo in cui volevamo arrivare fin dall’inizio, anche se in maniera graduale ed estesa, ma sempre utilizzando lo stesso schema.

È importante sottolineare che, imparando la varietà di metodi o tecniche, puoi combinarli per arrivare a questo punto della conversazione, ma la cosa più importante è che puoi farlo utilizzando solo questo schema o tecnica che abbiamo appena visto; in realtà è davvero così efficace. Infatti, se sei abbastanza esperto o abile con questa tecnica, avresti potuto farlo in un unico movimento, e vedremo un esempio di questo movimento affinché ti sia più chiaro. Torniamo all’inizio della conversazione, dove si stanno lamentando dei problemi nelle loro aziende: si potrebbe intervenire dicendo la seguente frase utilizzando lo schema:

Esempio:
“Il tema non sono i problemi delle vostre aziende, bensì quanto supporto state dando voi al vostro personale per migliorare. Quanto migliorerebbero i vostri risultati se investiste in corsi di formazione per migliorare le capacità di comunicazione dei vostri team?”
Con un solo movimento aggiungi tutti gli esempi precedenti. In questo caso, sì, si sarebbe potuto fare in un unico movimento, ma è consigliabile avanzare a piccoli passi; è per questo che abbiamo esemplificato in modo più esteso, ma ciò che conta davvero qui è che tu capisca e impari che puoi cambiare la direzione di una conversazione utilizzando un’unica tecnica.
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Ora proseguiremo con una tecnica che puoi iniziare ad applicare e che farà cambiare la prospettiva delle persone che hai di fronte; si tratta di piccoli dettagli che, modificando il modo di dire le cose, aiutano a far sì che le persone ti percepiscano in modo diverso. È una tecnica brillante: questa formula stabilisce che due o più persone siano d’accordo, anche quando in realtà non esiste alcun accordo. Puoi usare questa tecnica per abbassare le difese di qualcuno e far sì che ti ascolti davvero. In poco tempo puoi oltrepassare le difese consce e inconsce di una persona e ottenere che senta realmente che ciò che stai dicendo ti importa, cioè riuscirai a far sì che ti ascolti. Se utilizzi questa tecnica o schema insieme alla tecnica del “Ridefinire”, puoi oltrepassare tutti i pensieri consapevoli e ridefinire o cambiare completamente la direzione della conversazione. Quindi ora imparerai come parlare affinché le persone ti ascoltino e ti seguano in una conversazione.

Tecnica “Cornici di accordo”

Ti permette di inserire visioni indipendenti e diverse nella mente di una persona, anche se il punto di vista che si sta introducendo è totalmente negativo o opposto; con questo schema potrai rendere più flessibile il commento originale e portare la conversazione verso un accordo. Il successo di questo schema dipende dalla sintonia che riesci a creare con l’altra persona e dal modo in cui pronunci lo schema. La maggior parte delle persone parla troppo velocemente per poter avere potere di influenza, ma per arrivare
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