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1
LUCE

C'é una crepa in ogni cosa.
Ed é da li che entra la luce.”
Leonard Cohen

La luce, dal latino lux, e gli aggettivi ad essa riferiti sono da sempre
associati a connotazioni estremamente positive.

Pensa, ad esempio, a espressioni come “un’idea brillante”, “un
pensiero illuminante”, “una persona solare”.

“Solare”, in particolare, ¢ un aggettivo molto bello, che ci trasmette
immediatamente sensazioni positive.

Questo perché il sole ¢ vita, grazie al calore ¢, appunto, alla luce
che ci regala.

Allo stesso modo, espressioni contrarie, quali “brancolare nel
buio”, “un motivo oscuro”, “una persona tenebrosa” generano
immediatamente suggestioni non piacevoli.

Questa stretta correlazione tra le parole che usiamo e le sensazioni
che esse ci trasmettono ¢ alla base di tanti degli studi della PNL,
che, appunto, verifica la correlazione esistente tra la Neurologia ¢
la Linguistica.

“Luce”, inoltre, ¢ un concetto molto potente, legato ancestralmente

essere umano che interagisce con gli altri in modo straordinario,
devi curare al massimo tutti e tre i livelli, perché sono tutdi e 3
fondamentali. Cunica regola, a tal proposito, & che fra i 3 livelli ci
deve essere sempre coerenza (per intenderci, descrivere una cosa
grande e meravigliosa, mimando una dimensione ridotta con le
mani e con un tono di voce affranto non & un grande esempio di
coerenza). Dire che le parole contano solo per il 7% non solo &
errato, ma anche decisamente riduttivo, oltreché pericoloso.
Pericoloso, perché il rischio & che le persone pensino “Dato che le
parole contano solo per il 7%, non sto a curarle pit di tanto...” e
poi, di conseguenza, facciano danni galattici.

Riduttivo, perché pensa, ad esempio, all'impatto che due semplici
parole possono avere su di te. Due semplici parole come “ti amo”,
“¢ morto”, “sei licenziato” e cosi via.

Sei ancora dell’idea che le parole contino solo per il 7%?

P —

Consiglio filmografico: Thank you for smoking, di Jason Reitman, 2005
Consiglio letterario: Daniel H. Pink - Venditi bene
Consiglio musicale: Robert Miles feat. Fiorella Quinn - Fable [Vocal Mix]
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MANIPOLAZIONE,
AUTOSTIMA E ZONA DI COMFORT

Vediamo subito di sgomberare il campo da una delle pitr diffuse
obiezioni che riguardano le tecniche di comunicazione: Luca, ma
quello che tu insegni & manipolatorio???

Certo che lo ¢!

Ma non nel senso che intendi tu.

Si, perché ci hanno insegnato fin da piccoli che “manipolare”
significa “usare degli artifici per ingannare gli altri”.

Si, quella appena descritta ¢ sicuramente una definizione della
parola “manipolare”.

Ma non ¢ l'unica, né la prima.

Infacti, se vai sul dizionario, noterai che il primo significato della
parola “manipolare” & “Lavorare una sostanza plasmabile, o un
impasto, trattandoli con le mani”®. Per estensione, anche “muovere,
dare forma a qualcosa con le mani”.

Ebbene, in questo senso la comunicazione, qualsiasi essa sia, ¢
sempre manipolatoria.

Pensaci: se qualcuno ti dicesse “Sei proprio un/a XXX (mettici un
insulto a caso)”, quelle parole darebbero immediatamente forma,
modificandoli, ai tuoi stati emotivi, ai tuoi pensieri ¢ alle tue reazioni
(che potrebbero essere verbali, o anche decisamente non verbali).
Allo stesso modo, se qualcuno ti dicesse “Sei meraviglioso/a”, quelle
parole darebbero forma ad altri stati emotivi, altri pensieri, altre
reazioni. Renditi conto, insomma, che ogni volta che comunichi con

6 hep:lfereccani.itivocabolario/manipolare2
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conosce e mi dice di fidarmi di lui, penserei immediatamente “Non

ti conosco, non mi conosci: perché mai dovrei fidarmi?”.

Insomma, in ogni caso si tratta di frasi da evitare a tucti i costi,
anche perché se hai bisogno di chiedere all’altra persona di fidarsi
di te, significa che i tuoi argomenti e i tuoi comportamenti, da soli,
non sono bastati e questo la dice lunga sulla bonta di questi ultimi.
Infine, frasi del genere dimostrano anche che tu, per primo, non sei
davvero convinto della qualita delle tue argomentazioni.

In definitiva, se proprio vuoi convincere qualcuno di qualcosa,
hai tantissimi strumenti linguistici potenti, ed etici, che puoi
utilizzare, oltre al metodo pili efficace in assoluto: fare i fatti,
dimostrare le cose, dare 'esempio.

Ecco qui una tabella riassuntiva delle principali parole energivore,
in modo da averle sotcocchio rapidamente:

PAROLE ENERGIVORE VERBI ENERGIVORI
No Morire
Crisi Rubare
Problema e Problematica Disturbare
Difficolta e Difficile Preoccuparsi
Sacrificio Temere
Carenze e Carente Provare, Tentare e Cercare di
Povero
Morte
Dolore
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Paura

Panico

Terrore
Preoccupazione
Scarsita
Penuria

Insulti vari

Per esercitarti e fare pratica, ti suggerisco questi giochi:

. Scegli una parola energivora con cui iniziare e fai di tutto per
eliminarla totalmente dal tuo vocabolario. Quando riuscirai
a farlo senza doverci ragionare, passa alla successiva. Ti
consiglio di iniziare con la parola “no”.

. Scrivi almeno 10 parole e 3 verbi energivori che non siano
fra quelli che ti ho elencato.

. Leggi 5 pagine di un libro scelto a piacere e sottolinea tutte
le parole, i verbi e le espressioni energivore che trovi.

N

w
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Consiglio filmografico: Mr. Nobody, di Jaco Van Dormael, 2009
Consiglio letterario: Diego Ingrassia - Il cuore nella mente
Consiglio musicale: Cecilia Krull - Agnus Dei (Benny Benassi & BB
Team Club Edit]
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il senso di colpa per aver anche solo pensato una cosa del genere.
Pud avvenire anche quando si ¢ sullorlo di un precipizio e si pensa
di saltare git, o quando, alla guida dell’auto, si sente una piccola
voglia di sterzare bruscamente il volante e vedere cosa succede.
Nessuna tendenza suicida, ¢ tutco normale: specialmente nel caso
della voglia di saltare sui binari o giti da un precipizio, accade perché
il vuoto ¢ una delle uniche due paure ancestrali, innate, nell’essere
umano. La seconda ¢ costituita dai rumori forti e improvvisi (si
pensi a chi ha paura dei tuoni o a chi, quando ¢ concentrato, si
spaventa immediatamente se gli si battono le mani vicino alle
orecchie). Tra I'altro, ti invito a ragionare sul fatto che, se le paure
innate sono unicamente queste due, significa che tutte le altre ci
vengono “installate”, spesso in buona fede, durante i primi anni
di vita da quella che chiamiamo “educazione”. Pensa, ad esempio,
all’aracnofobia: un bimbo che non ha mai visto un ragno, la prima
volta che ne trova uno ci si diverte, perché per lui & un giocattolo
vivo. Poi arriva la mamma, o il papa, e vedendo che il bimbo sta
giocando con un ragno emette un urlo di terrore e, con una mano,
colpisce il ragno, facendolo cadere lontano dal bambino. Ecco, una
reazione di questo tipo, molto comune, insegna immediatamente al
bimbo che il ragno ¢ qualcosa di orrendo ¢ pericoloso, andando a
installargli, di fatto, una paura. O ancora, si pensi alla paura del buio:
molti genitori sono soliti mettere i bimbi in castigo in una stanza
buia, oppure minacciarli del fatto che, se non fanno i bravi, arriva
I'uvomo NERO e li porta via (pensa anche alla strofa della pessima
ninna-nanna pilt diffusa in Italia: “Glielo do all'uomo nero, che lo
tiene un anno intero”). Gia, nero. Come se “nero” fosse sinonimo di

malvagio. Beh, nella migliore delle ipotesi viene installata la paura
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del buio, nella peggiore viene installato il razzismo...

Tornando alle emozioni che viviamo senza sapere di viverle,
un’altra & rappresentata dalla parola “Ilinx”, francese anch’essa, che
si pud definire come “desiderio del caos”. £ quella sensazione che
sperimentiamo quando, ad esempio, siamo a casa di un amico che,
tutto fiero, ci mostra il suo ultimo acquisto, un vaso di porcellana
Ming da migliaia di euro e, per farcelo vedere meglio, ce lo mette
in mano. Cosa pensi in quel momento? Spesso una vocina dentro
di te ti suggerisce “Gettalo a terra, spaccalo in mille pezzi!”. Poi,
mi auguro, non lo fai, eppure quella strana eccitazione che ti
pervade quando pensi di poter distruggere qualcosa, specialmente
se qualcosa di prezioso, ¢ un’emozione a tutti gli effetti. Secondo
la psicologa Watt Smith, anche questa & un’emozione del tutto
normale, che deriva dal fatto che, vivendo in una societa piena di
regole, in cui ci insegnano a stare al nostro posto fin da piccoli,
ed essendo invece la liberth uno dei valori intrinseci piti potenti
dell’essere umano, il contrasto tra le due cose da luogo a questa
sensazione, che ¢ a tutti gli effetti la voglia di rompere gli schemi e
uscire dai binari. Nulla di patologico nella maggior parte dei casi,
anche se portata all'estremo questa emozione da luogo a episodi
di cronaca, fortunatamente sporadici, che ogni tanto si sentono:
persona normalissima, tranquilla e cordiale impazzisce di colpo ¢
uccide 5 passanti a caso per strada. Un film molto bello che parla
proprio di questo ¢ “Un giorno di ordinaria follia”, del 1993, con
uno straordinario Michael Douglas come protagonista.

Una riflessione a margine, in merito a quest’ultima emozione
descritta, del tutto personale: per quanto le regole siano un concetto

assolutamente soggettivo (per qualcuno alcune regole sono giuste,
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