Premessa

Tecniche proibite.
Perché mai ho deciso di inserire nel titolo queste specifiche parole?

In effetti tutte le tecniche contenute nelle seguenti pagine e 1 principi sui
quali si basano sono assolutamente leciti. Non attendetevi di trovare
tecniche illecite dato che queste non esistono e chi lo afferma ¢ in malafede.

Ci10 che invece esiste € 1’etica.

La manipolazione mentale e 1’ipnosi segreta sono due argomenti che,
ahime, tendono troppo spesso ad oltrepassare il confine dell’etica perché le
tecniche utilizzate agiscono sul subconscio della persona interessata senza
che questa ne sia a conoscenza. E dunque la finalita, lo scopo a stabilire se
’utilizzo ¢ di carattere etico.

Sia la manipolazione mentale che 1’ipnosi segreta possono essere utilizzate
a fin di bene, anche per scopi medici, ma non tutte le persone sono sempre
animate da buone intenzioni. Basta pensare ai manipolatori affettivi o, in
generale, a tutti coloro che si servono di queste conoscenze per ottenere un
tornaconto personale.

La mia speranza ¢ quella di riuscirti a fornire una panoramica sui questi due
delicati argomenti e a fornirti tutti gli strumenti utili ad evitare di cadere
nelle grinfie di persone scorrette.

Ti permettera quindi di riconoscere facilmente coloro che utilizzano
strumenti manipolativi in qualsiasi campo, nella vendita, nella politica o nei
nuclei familiari dove molte donne sono quotidianamente manipolate.

Nonostante possano essere utilizzate anche per scopi non etici, la realta ci
dice che ¢ molto piu facile apprendere queste tecniche e riuscire a metterle
in pratica se si agisce con un fine positivo.

Il mio desiderio ¢ che tu legga questo libro con le migliori intenzioni, per
soddisfare la tua fame di curiosita e per poter donare al mondo un pizzico di
bonta in piu.

Buona lettura.



Introduzione

Questo libro ¢ la naturale prosecuzione di “Persuasione, Principi e
Tecniche ”, il primo libro che ho scritto analizzando quella che 10 definisco
la faccia visibile della luna.

Infatti, dopo aver fatto luce sul mondo della persuasione illustrandone 1
principi e le tecniche, ¢ giunto il momento di spostarci sul lato oscuro della
luna e addentrarci in un territorio altrettanto interessante ma con maggiori
ostacoli morali.

Lo scrivero piu volte durante il corso del libro: rispetto alla persuasione, la
manipolazione mentale non ¢ generalmente una pratica da utilizzare bensi
una pratica da conoscere.

Ovviamente ci sono anche coloro che utilizzano le tecniche associate alla
manipolazione mentale, come ad esempio in alcuni casi nella PNL, per fini
nobili, come ad esempio far smettere di fumare o liberare una persona da
una fobia che gli affligge la vita.

Quindi non sempre le tecniche di manipolazione mentale vengono
impiegate con cattive intenzioni.

Nonostante ci0, noi tutti sappiamo che qualsiasi cosa pud essere utilizzata
anche per fini malvagi ed anche le persone piu buone a volte le scopriamo
essere cattive.

La manipolazione mentale ¢ normalmente perfida, o meglio, coloro che si
servono delle tecniche per manipolare le menti sono spinti da un esclusivo
tornaconto personale.

Come per tutto cio che ¢ malvagio e pericoloso, risulta sempre molto utile
sia riuscire a riconoscere cio che € male, sia riuscire ad affrontare difficili
situazioni con la consapevolezza di essere in grado di poterne uscire
vincitori.

E bene pero iniziare questo viaggio con la consapevolezza di addentrarsi in
un territorio ricco di insidie.



Definizione

Definiamo la manipolazione mentale come un comportamento contrario ai
principi etici e finalizzato a indurre nell’altra persona bisogni, desideri o
comportamenti specifici che sono indipendenti dalla sua volonta.

Spesso la manipolazione mentale agisce facendo leva sulle fragilita della
vittima (senso di colpa o desiderio di approvazione).

Colui che manipola lo fa esclusivamente per raggiungere un obiettivo
prefissato, non necessariamente per far del male.



Manipolazione e manipolazione mentale consapevole

Per comprendere la manipolazione mentale ¢ necessario ripartire dal
secondo capitolo del libro “Persuasione”, dove abbiamo definito la
differenza che c’¢ appunto tra persuasione e manipolazione.

Per alcuni potrebbe sembrare un’ovvieta ma, troppo spesso, le persone
tendono a confonderle 1’una con I’altra e, soprattutto, le immaginano come
mondi misteriosi € pericolosi, quando invece molte tecniche ce le
ritroviamo davanti nella nostra quotidianita.

Abbiamo individuato tre differenze principali tra persuasione e
manipolazione:

e DL’intento
e [La trasparenza
e [l beneficio

Generalmente la persuasione ha una finalita positiva, la persuasione ha a
cuore il benessere della persona, la persuasione ¢ trasparente e soprattutto
chi la subisce trae da essa un beneficio.

Possiamo infatti persuadere una persona che vive in riva al mare ad
acquistare una nuova canna da pesca, in sostituzione di quella vecchia,
perché sappiamo di presentare un prodotto valido e che pud realmente
aiutare a pescare piu pesci facendo meno fatica perché la nostra canna da
pesca € piu leggera e piu sensibile.

In questo caso il beneficio ¢ da entrambe le parti.

E se la stessa canna da pesca riuscissimo a venderla nel mezzo del deserto
del Sahara?

Beh, molto probabilmente abbiamo fatto ricorso ad ottime tecniche di
manipolazione fino a far compiere all’acquirente un’azione inutile e che
non gli portera alcun beneficio.

L’acquirente ha compiuto un’azione che mai avrebbe effettuato senza un
fattore esterno in grado di condizionare la sua mente e quindi la sua
capacita decisionale. In questo caso I’unico ad ottenere un beneficio ¢ il



venditore mentre 1’acquirente subisce un danno.

Ma ¢ necessario distinguere manipolazione da manipolazione. Abbiamo gia
detto come non tutta la manipolazione mentale sia negativa e non tutti 1 tipi
di manipolazione possono essere trattati allo stesso modo.

Tutti noi, per poter raggiungere uno scopo, ricorriamo sporadicamente a
forme che possono essere assimilabili alla manipolazione.

Ci0 fa parte della natura umana, ¢ un modo di agire naturale ed inconscio e
non ¢ mai volto a sopraffare 1’altra persona o ad arrecarle danno.

C’¢ lo scultore che manipola un blocco di marmo dal quale ricava una
splendida scultura oppure un falegname che da un tronco riesce a ricavare
uno splendido cavallo a dondolo.

Non c’¢ nulla di negativo nella manipolazione manuale, anche un medico
utilizza le sue mani per riallineare un osso rotto.

Allo stesso modo anche la manipolazione mentale puo essere positiva.

Possiamo ad esempio considerare come manipolazione gli insegnamenti
che subiamo dai nostri genitori durante I’infanzia, 1 quali ci plasmano a loro
immagine e somiglianza. Questo ¢ anche un tipo di manipolazione
inconsapevole dato che chi la esercita sui bambini non lo fa
consapevolmente ma solo per abitudine.

Non immaginiamo le conseguenze che hanno le nostre parole o i nostri
gesti sulla mente dei bambini ma sappiamo solamente che cido che
insegniamo loro € buono.

“Se mi vuoi bene, mangia tutto.”. Questa ¢ una normalissima frase che
probabilmente qualsiasi mamma ha utilizzato almeno una volta nella sua
vita.

Una frase semplice, banale ma che ha un devastante impatto sulla mente di
un bambino. Una frase che ha certamente un fine positivo ma che in realta ¢
un vero esempio di manipolazione mentale dato che il primo effetto € quello
di insinuare un dubbio nella mente altrui ed un conseguente senso di colpa.

Ovvio che ci sono sempre delle eccezioni in cio che si ritiene generalmente
vero: con le mani si pud costruire una bomba oppure un padre delinquente



puo manipolare il figlio fino a farlo diventare un assassino.

Comunque sia, manipolare una persona ¢ un’azione che puo essere messa in
pratica anche in modo inconsapevole.

In questo libro, che ¢ la naturale prosecuzione di “Persuasione”, mi limitero
a trattare la manipolazione mentale consapevole, cioe ’atto volontario di
convincere una persona a compiere una determinata azione esclusivamente
per un proprio tornaconto, senza che questa debba necessariamente trarne
un beneficio.



Dark Psychology

Potrebbe sembrare un controsenso ma conoscere la manipolazione mentale
e le tecniche utilizzate puo essere saggio € molto utile.

Infatti, generalmente, gli individui che utilizzano questo tipo di violenza
psicologica ricorrono a schemi prevedibili di comportamento.

Conoscerli vuol dire essere in grado di riconoscerli e dunque poterli
utilizzare a proprio favore per poterci difendere.

Infatti alla manipolazione inconsapevole si contrappone il controllo
mentale, cio¢ la manipolazione consapevole effettuata da individui non
equilibrati e che utilizzano varie tecniche per ottenere una posizione di
potere.

Tutti noi (in forma lieve) siamo stati manipolati nella vita, piu di una volta e
raramente ci siamo accorti di essere manipolati.

Allo stesso modo abbiamo fatto altrettanto nei confronti degli altri.

Quando si ¢ bambini ¢ una normalita e subiamo costantemente i modi in cui
ci vengono inviate le nuove informazioni dai genitori, dai nonni, dagli zii...
dagli adulti in genere.

Ma anche crescendo tra scuola e lavoro ci sono tantissime situazioni in cui
possiamo essere stati manipolati o nelle quali, inconsciamente, abbiamo
manipolato gli altri.

Molte circostanze infatti sono di normale quotidianita, talmente usuali da
non accorgerci di nulla.

Poi pero, di fronte ad avvenimenti particolari, restiamo stupiti dal come
questi possano essere accaduti.

Eppure basterebbe modificare solo una parte di una frase comunemente
utilizzata a fin di bene per ottenere un effetto completamente diverso.

b

“Se mi vuoi bene, ...”".

Riesci ad immaginare adesso le implicazioni che possono esserci anche



dietro una semplice frase?

Alcune frasi che sembrano essere passive e prive di forza in realta
nascondono un enorme potere aggressivo e chi le conosce puo utilizzarle
per qualsiasi fine.

La Dark Psychology ¢ lo studio della condizione umana e come questa si
relaziona alla natura psicologica delle persone che sono portate ad avere un
atteggiamento predatorio sulle altre.

Quali sono 1 pensieri che spingono determinate persone a comportarsi cosi?
Quali sono 1 loro sentimenti e le loro percezioni?

C’¢ sempre un fine razionale ad un utilizzo della manipolazione mentale?



Il perfetto manipolatore

E possibile definire quattro elementi che caratterizzano chi fa uso della
manipolazione consapevole:

e Un manipolatore utilizza la manipolazione come prevalente o
unica forma di relazione

e Un manipolatore ha un impellente bisogno di potere

e Un manipolatore ha bisogno di controllo

e La sopraffazione dell’altro come affermazione della propria
identita

Un manipolatore ¢ una persona molto abile e con connotazioni di tipo
psicopatico, caratterizzate da uno spiccato narcisismo € che non sono
predisposte alle relazioni sociali ed hanno un senso morale contraddittorio.

Un manipolatore non prova inoltre senso di empatia, normalmente non
rispetta le piu comuni regole sociali ed ¢ un individuo egoista e
accentratore, una persona interessata esclusivamente a s¢ stesso, al proprio
potere ed alle proprie necessita.

Queste persone sono il piu delle volte predisposte alla manipolazione e per
loro manipolare il prossimo € una pratica connaturata con il proprio essere e
facente parte della loro stessa natura.

La loro capacita innata nel manipolare le menti fa si che siano sempre
circondate da persone buone, ingenue ¢ fiduciose, tutte quelle persone che
usualmente riescono ad entusiasmarsi facilmente.

A prima vista sembrerebbe molto facile riconoscere un manipolatore ma la
realta € completamente diversa.

Il manipolatore non si presenta mai come uno psicopatico o come un
sociopatico.

Non bussa alla vostra porta presentandosi come manipolatore, “Ehi, 10 sono
un manipolatore e sono qui per distruggerti la vita!”.

Un manipolatore si presenta come la piu buona delle persone, sensibile,
empatica, altruista, praticamente 1’esatto opposto di cio che in realta €.



Molte volte egli sfrutta la debolezza delle persone e conosce sempre le loro
necessita e fa si di interessarsi a queste in modo da acquisire fiducia e
potersi inserire nello spazio personale della vittima.

Le debolezze sono la vera forza del manipolatore: a volte si pone lui stesso
come un individuo debole, come una persona bisognosa, in modo da poter
sfruttare la propria falsa debolezza per carpire la fiducia altrui.

Dopo 1 primi periodi il manipolatore tende a tirare fuori il suo vero
carattere: la sua caratteristica di base ¢ la sua convinzione che tutto sia lui
dovuto e che coloro che lo circondano devono sacrificarsi per lui.

Questa ¢ una convinzione talmente radicata che il manipolatore non ha mai
la necessita di dover ringraziare per gli sforzi che gli altri compiono per lui.

Generalmente un manipolatore ¢ un individuo ambivalente, spesso
desiderabile e che riesce ad ottenere tanto piu di quanto lui abbia
inizialmente concesso.

Nonostante abbia a cuore solo 1l suo benessere ed 1l suo tornaconto
personale, riesce comunque a far stare bene la propria vittima.

Costei, succube del manipolatore, si sente amata, desiderata, importante
nonostante non ci sia mai una vera e propria relazione tra le due persone.

Situazioni idilliache sono spesso interrotte da momenti in cui il
manipolatore dimostra tutta la sua malvagita e tende a colpevolizzare la
vittima.

Questa forma di violenza psicologica la porta la vittima a perdere
consapevolezza, fiducia nei propri mezzi € ad azzerare la propria autostima,
rimanendo dunque rinchiusa in trappola.

Molte volte un classico manipolatore pud essere confuso con una persona
con disturbi della personalita o affetta da disturbo bipolare, dato che riesce a
comportarsi in modi diametralmente opposti.

La vittima in questa situazione ¢ confusa e non riesce a distinguere cio che
¢ vero da cio0 che ¢ falso.

I manipolatore passa infatti da uno stato aggressivo in cui critica
apertamente la propria vittima ad uno stato di debolezza, solitamente



caratterizzato da bugie e falsi sensi di colpa.

Un manipolatore ¢ dunque generalmente una personalita disturbata e
patologica che vive nutrendosi dell’energia delle sue prede e che ha
atteggiamenti tali da destabilizzare le sue vittime.

Possiamo individuare tre principali fasi in cui egli si muove:

nella prima fase si pone come il partner ideale o come una persona che ha a
cuore le necessita della vittima

nella seconda fase si concentra nell’acquisire la piena fiducia da parte della
vittima

nella terza fase fa leva sulle fragilita ed i1 bisogni profondi dell'altro
iniziando a criticare, a disprezzare, a colpevolizzare, a ricattare utilizzando
modi di fare vaghi e contraddittori ed una comunicazione volutamente
nebulosa.

Da persona gentile ed affabile si trasforma in un essere intollerante,
prepotente € che non vuole ricevere rifiuti.

Inizia inoltre a mentire e a simulare malessere e disagio.

Non di rado alterna differenti stati d’animo per creare appositamente una
forte altalena emotiva nella sua preda in modo da destabilizzarla
ulteriormente.

Ad esempio le offese e le svalutazioni possono alternarsi ad atteggiamenti
valorizzanti, a complimenti o gesti di affetto ed attenzione che mirano a
tranquillizzare temporaneamente la vittima.

Riepilogando, un manipolatore:

e Necessita di avere sempre ragione per sentirsi potente e
sicuro di sé

e Impone sempre la propria visione del mondo

o E rigido, falso e ipocrita

e Ha comportamenti aggressivi (a volte alternati con
comportamenti passivi)

o E un narcisista



e Desidera il controllo
¢ E solitamente irritabile e violento
e Puo presentare disturbi della personalita



Psicopatici: predatori e parassiti

“All’interno della categoria degli psicopatici abbiamo due grandi gruppi,
ci sono i predatori o i parassiti... I predatori prendono le cose con la forza
e i parassiti attraverso l’astuzia e la passivita” - (Karpman, 1961)

Un manipolatore € una persona che ha seri disturbi mentali, uno psicopatico
piu che un sociopatico.

Questo perché un sociopatico ¢ in grado di provare una certa empatia, di
senso morale e di coscienza. Ha anche un suo personale senso del bene ¢
del male.

Uno psicopatico invece non prova empatia, non ha alcuna coscienza morale
e non ¢ in grado di legarsi emotivamente a qualcuno. Nonostante cio ¢
molto pericoloso perché riesce benissimo ad imitare le connessioni emotive
ed 1 sentimenti degli altri.

Rispetto all’impulsivita che caratterizza un sociopatico, uno psicopatico non
¢ impulsivo ed agisce soppesando ogni azione, in modo molto prudente e
metodico. A prima vista sembra anche ben integrato nella societa mentre un
sociopatico, non riuscendo a mascherare 1 suoi comportamenti, vive ai
margini della societa.

“Gli psicopatici sono predatori sociali che seducono, manipolano e si
fanno spietatamente strada nella vita, lasciandosi alle spalle una scia di
cuori spezzati, aspettative distrutte e portafogli svuotati. Completamente
privi di coscienza e sentimenti verso gli altri, egoisticamente essi prendono
cio che vogliono e fanno cio che desiderano, violando le norme sociali le
aspettative degli altri senza il piu pallido senso di colpa o rimorso.”
(Robert D. Hare)

Nella letteratura americana c¢’¢ il termine predatore sociale che sta appunto
ad indicare una categoria di persone accumunate da:

e comportamenti opportunistici pitt 0 meno dannosi per gli altri
e assenza di senso morale



Le vittime

Le persone che tendono a diventare vittime della manipolazione emotiva,
sono solitamente individui deboli o con bassa autostima.

Approfondiremo piu avanti nel libro questo concetto ma difficilmente una
persona perfettamente integra psicologicamente, determinata e sicura di sé
potrebbe cadere nelle grinfie di un manipolatore.

Le persone invece piu a rischio sono quelle che presentano alcuni punti
deboli nei quali il manipolatore riesce ad inserirsi facilmente.

Il manipolatore studia sempre attentamente le sue vittime e con determinate
tecniche riesce a capire quali sono le necessita della sua vittima, quali sono
1 suoi desideri e come fare per poter carpire la sua fiducia.

A loro volta le vittime sono persone pronte ad aprirsi verso il prossimo se
stimolate nel modo giusto e nei giusti argomenti.

Tra le persone piu sensibili abbiamo:

e le persone molto sensibili

e le persone che necessitano di compagnia e rifuggono dalla
solitudine

e le persone fragili ed insicure

e le persone eccessivamente empatiche

e le persone che ricercano modelli da seguire

e le persone che si prendono cura degli altri

e le persone sole

* le persone che cercano approvazione

e le persone che temono di deludere il prossimo

e le persone che vogliono mostrare sempre un’immagine
positiva di sé€

Tra le persone problematiche quelle persone affette da depressione sono
facilmente manipolabili.

Una volta cadute nella trappola non sono in grado di tirarsene fuori da solo
e necessitano obbligatoriamente un aiuto esterno.



Infatti con il passare del tempo le vittime sviluppano delle nuove
convinzioni € rigettano qualsiasi punto di vista differente:

e non immaginano la loro vita distante da quella del loro
manipolatore

e 1l loro scopo ¢ prendersi cura del manipolatore trascurando sé
stessi

e confondono I’amore e la violenza

e sono soddisfatte solo se capiscono di aver soddisfatto il
manipolatore



Scopo della manipolazione mentale

Secondo la Dark Psychology nella quasi totalita dei casi un manipolatore ¢
portato a compiere le sue azioni per fini personali.

Queste motivazioni possono essere di carattere economico, affettivo,
sessuale, religioso e comunque, qualunque esse siano, presuppongono un
obiettivo definito in partenza.

Di conseguenza la manipolazione mentale ¢ quasi sempre esercitata sotto
I’impulso di una spinta razionale oltre che emotiva.

Solamente una percentuale prossima allo zero (0,01%) sarebbero invece 1
casi in cui la vittima subisce un’azione di manipolazione mentale senza una
regione definita.



Manipolazione passiva e manipolazione attiva

Controllare la mente ¢ davvero possibile?
A questa domanda non esiste una risposta definitiva.

La realta ¢ che la questione ¢ controversa e ci sono due differenti punti di
vista:

e la manipolazione mentale vista come un atto passivo
e la manipolazione mentale vista come un atto attivo

I sostenitori della prima tesi sono coloro che ritengono possibile il controllo
mentale ma solamente perché esistono individui deboli o con bassa
autostima e che sono inclini a dipendere psicologicamente da altre persone.

Questi individui deboli, oberati da pensieri, problemi personali e stress,
preferiscono delegare la propria vita ad altre persone che possano prendere
decisioni al loro posto.

Di conseguenza ¢ facile per loro cadere vittime di personalita forti e di
leader carismatici a prescindere se questi siano guide positive o negative.

All’interno di questo gruppo di individui deboli ci sono anche tutti coloro
che hanno la necessita di appartenere ad un gruppo di persone.

Nell’epoca dei social networks € sempre piu usuale trovare giovani ragazzi
e giovani ragazze che desiderano ardentemente di far parte di un gruppo di
persone che sono unite da particolari caratteristiche (abiti alla moda, perdita
di peso, prove di coraggio, etc.).

Queste persone tendono a prendere decisioni o aderiscono a correnti di
pensiero per il solo scopo di sentirsi parte del gruppo.

In questi casi ¢ il gruppo stesso che riconosce 1’autorita, che a sua volta ha
un enorme potere nel riuscire a plagiare 1 suoi seguaci.

Possiamo fare 1’esempio degli influencers che possono spingere con una
semplice fotografia centinaia e centinaia di followers ad effettuare un
acquisto o ad assumere un determinato atteggiamento.



Ancor piu calzante con la manipolazione mentale ¢ il fenomeno della Blue
Whale, un gioco nato in Russia e diffusosi online attraverso le chat ed 1
social networks e che ha portato alcuni ragazzi a compiere 1’estremo gesto
del suicidio.

Riuscire ad uscire da questa sorta di realta virtuale ¢ molto complesso ed
impossibile da portare a termine senza un valido aiuto esterno.

Le persone che solitamente cadono in trappola sono gia persone deboli che,
con 1l passare del tempo, tendono a perdere totalmente la propria autostima.

La seconda tesi, quella della manipolazione attiva, ¢ portata avanti da
coloro che ritengono possibile il controllo mentale a prescindere da chi sia
la vittima.

Secondo la loro idea, con le giuste tecniche ed il giusto tempo a
disposizione, ¢ possibile controllare la volonta, 1 pensieri e le azioni di
qualunque persona.

Pero, allo stesso modo, i sostenitori di questa tesi puntualizzano che le
persone in grado di manipolare le persone sono nella maggior parte dei casi
individui predisposti € con connotazioni di tipo psicopatico.

Di conseguenza vediamo che, in entrambe le tesi, da una parte o dall’altra
c’¢ comunque una persona problematica.



PNL e manipolazione mentale

La Programmazione Neuro Linguistica (PNL o NLP in inglese, ideata nel
1975, a scopi psicoterapeutici, da Richard Bandler, uno psicologo ed
esperto di computer, e dal linguista John Grinder) ¢ un metodo di
comunicazione o, come definito da alcuni suoi promotori, un metodo di
approccio alla comunicazione, allo sviluppo personale e alla psicoterapia.

La PNL puo essere utilizzata per manipolare la mente altrui? La risposta ¢
affermativa.

Il potere persuasivo nella Programmazione Neurolinguistica € molto forte, e
questa tecnica ¢ molto usata in vari business, nella politica, nel marketing,
nella socializzazione, etc.

Ma chi conosce la PNL ¢ dunque un manipolatore? Assolutamente no.
Ci0 che separa la PNL dalla manipolazione ¢ il sottile confine dell’etica.

E infatti possibile recarsi in un negozio ed acquistare un nuovo coltello da
cucina per affettare il formaggio.

Non c’¢ nulla di sbagliato nel maneggiare un coltello da cucina sempre che
questo non venga utilizzato impropriamente per, ad esempio, colpire altre
persone.

Di conseguenza sappiano bene che non tutti coloro che utilizzano un
coltello da cucina sono persone pericolose!

Nonostante ci0 in molti ritengono che la Programmazione Neurolinguistica
sia la piu potente tecnica per manipolare la percezione della realta.

Non ¢ un caso che dal 1975 ad oggi la PNL si sia diffusa in tantissimi
settori, in particolar modo a quelli destinati alla comunicazione come
marketing, formazione aziendale, organi di informazione come la
televisione fino alla politica.

L’obiettivo di chi fa ricorso alla PNL ¢ quello di far percepire la realta in un
modo diverso da quello che effettivamente ¢.

Chi fa uso delle tecniche di PNL sostiene che il mondo reale (cosi come



viene percepito) non esiste ma ogni persona lo interpreta a seconda della
propria personalita o a seconda di quale dei suoi sensi risulta essere piu
sviluppato.

Infatti il gusto, il tatto, la vista, I’udito e I’olfatto sono 1 cinque sensi che
tutti utilizziamo per catturare le informazioni ed interagire con I’ambiente
che ci circonda.

Ogni persona ¢ diversa dall’altra e predilige alcuni sensi rispetto agli altri e
cio ¢ anche in correlazione con la predominanza cerebrale.

Una persona logica ha una predominanza dell’emisfero sinistro mentre chi
utilizza maggiormente la parte destra risultera piu originale e creativo.



Visivi, auditivi e cinestetici

Le persone si suddividono dunque in tre macro categorie: 1 visivi, gli
auditivi e 1 cinestetici.

Facciamo un semplice esempio per capire come persone differenti possano
comportarsi in modo completamente diverso nella stessa identica
situazione.

Quante volte hai incontrato un tuo amico che non ti aspettavi di incontrare?

Siete ad una certa distanza, vi riconoscete, tu lo saluti e lui ti risponde cosi:

1. “Ehi! Anche tu qui?”
2. Sorride ed alza il braccio in segno di saluto
3. Ti viene incontro e ti abbraccia

Come vedi hai davanti tre persone completamente diverse.

La prima predilige 1’udito, la seconda la vista mentre la terza ¢ piu
cinestetica.

I visivi prediligono la vista e solitamente sono infastidite da tutto ci0 che li
possa distrarre, ad esempio da chi parla mentre loro sono concentrati ad
osservare qualcosa. Sono generalmente inquiete ma riescono a cogliere
molti dettagli e sono avvantaggiati nella visualizzazione, cio¢ nella tecnica
di visualizzare mentalmente le immagini. Si servono spesso di appunti e
necessitano di silenzio.

Gli auditivi amano ascoltare, sono rilassate e prediligono le situazioni in cui
si deve comunicare, riuscendo a seguire ogni conversazione anche mentre
sono occupati a fare altro. Mentre 1 visivi ricordano bene 1 dettagli delle
immagini, loro memorizzano piu facilmente le parole che ascoltano.

I cinestetici sono solitamente tranquilli, con una particolare predisposizione
alle emozioni e a tutto cio che ha a che vedere con il tatto, il gusto e
I’olfatto. Sono molto espressive ed amano il contatto fisico in generale.



La mente subconscia

Da Wikipedia: subconscio ¢ un termine usato in psicologia per descrivere
"qualunque contenuto della mente esistente o operante al di fuori della
coscienza”.

Semplifichiamo il concetto e cerchiamo di capire un aspetto importante
della nostra mente, 1’aspetto che determina il perché una mente possa essere
manipolata.

Sicuramente di subconscio ne hanno sentito parlare tutti coloro che sono
appassionati di meditazione poiché ¢ quel livello della mente programmata,
programmabile e riprogrammabile che inconsciamente determina i nostri
pensieri e le nostre azioni quotidiane.

Anche gli amanti delle tecniche Self Help sono interessati a questo aspetto
della mente umana poiché wuna giusta riprogrammazione, tramite
meditazione, ipnosi o semplici modifiche del proprio stile di vita o nelle
interazioni sociali, possono portare enormi benefici.

**%4 tal proposito consiglio a chiunque di leggere la trilogia di Wallace D.
Wattles “The Science of Getting Rich”, “The science of Being Well”, e
“The Science of Being Great”.

Sono tre libri che potrebbero cambiarvi il modo di vedere il mondo intorno
a voi e capire che tutto e possibile se solo lo desiderate. ***

A differenza dell’ipnosi classica dove un paziente viene posto in uno stato
di calma in modo che la sua mente diventi piu suggestiva ai comandi e
possa  essere riprogrammata, le tecniche di  Programmazione
Neurolinguistica sono in grado di indurre segretamente i1 pensieri della
mente inconscia del soggetto.

La mente umana ¢ predisposta naturalmente ad elaborare le informazioni
che riceve dal mondo esterno (oltre 100 informazioni al secondo) ed ¢
proprio la nostra mente subconscia, oltre alla parte conscia, che filtra questi
dati.

Riuscire ad intervenire su questo sistema di filtraggio puo portare la mente
a recepire tali informazioni in modo diverso.



Programmazione Neurolinguistica

La PNL ideata da Richard Bandler (psicologo ed esperto di computer) e
John Grinder (linguista) si basa sulla programmazione della realta
attraverso la costante immissione di informazioni attraverso i tre canali
percettivi principali che abbiamo appena visto: la vista, 1'udito e la
cinestetica.

In pratica 1 due studiosi hanno individuato fondamentalmente due cose:

1. Quali sono 1 canali attraverso 1 quali ¢ possibile manipolare
la mente umana e trasformare la sua percezione della realta
2. Qual ¢ il mezzo da utilizzare: il linguaggio!

Senza addentrarmi troppo tecnicamente all’interno della PNL (che sara
argomento di un nuovo libro), a noi qui basta capire come essa agisce.

A}

E possibile immaginare di avere due tipologie differenti di realta con le
quali dover fare 1 conti:

il primo tipo ¢ la realta stessa che ci circonda

il secondo tipo ¢ la realta che noi creiamo con 1 nostri pensieri, le nostre
credenze e le nostre opinioni

La prima realta la possiamo vedere, la possiamo toccare e la possiamo
sentire. E tutto cid0 che ¢ intorno a noi e con cui possiamo interagire
utilizzando 1 nostri sensi.

La seconda realta ¢ una sorta di realta virtuale perché fisicamente non esiste
ma ha forma solamente all’interno della nostra testa.

Ed ¢ proprio alla seconda realta che il manipolatore ¢ interessato perché
questa ¢ manipolabile e modellabile.

Cambiare la realta presente nel subconscio di una persona equivale ad
intaccare anche la prima forma di realta: di conseguenza si ha che la vittima
abbia una visione distorta di ci0 che la circonda.

Prima di passare a vedere alcune delle tecniche utilizzate nella
Programmazione Neurolinguistica, invito coloro che vogliano saperne di



piu sulla PNL a leggere colui che ritengo essere I’antenato di questa tecnica
e che I’ha anticipata di oltre due decenni.

Parlo di un chirurgo estetico americano, Maxwell Maltz, che nel 1960 ha
pubblicato un libro capolavoro: “Psicocibernetica”.

Considerato anche un precursore della filosofia del Self Help, M. Maltz
sosteneva che chiunque puo migliorare la propria immagine di sé, portando
la propria vita ad un livello piu soddisfacente e di successo.



Tecniche PNL

Vediamo dunque quali sono alcune delle tecniche principali che utilizzano 1
maggiori esperti di PNL per manipolare la mente altrui:

Studio della persona. Il primo passo da compiere per un esperto di PNL ¢
capire che tipo di persona ha davanti. Sapere infatti se interagisce con una
persona visiva, auditiva o cinestetica ¢ importante per riuscire ad
improntare una strategia vincente. Per far cio studiano attentamente tutte le
reazioni di una persona (i movimenti degli occhi, la dilatazione della
pupilla, 1 tic nervosi, il colore del corpo, 1l linguaggio del corpo, il ritmo
respiratorio...).

Parlare con una frequenza suggestiva per la mente umana. Le parole
sono scandite ad un ritmo che si avvicina il piu possibile al battito del cuore
(45/72 bpm).

Attenzione al tono di voce. Utilizzando uno stile monotono riescono a
bypassare la mente conscia andando ad agire direttamente sul subconscio di
una persona.

Creazione di un’ancora. Mentre si riprogramma la mente ¢ possibile
creare un’ancora che, ad esempio, puo essere uno stimolo esterno al quale
successivamente la persona rispondera in automatico. Cio serve per poter
accedere successivamente ed in modo piu semplice al subconscio della
vittima.

Utilizzo di determinate parole . Alcune parole hanno una forza maggiore
delle altre e riescono a ricreare delle sensazioni o delle emozioni particolari.
“Ascolta questo”, “Vedi che...”, “Sentirsi liberi” sono parole che subito
attivano un determinato stato d’animo. Questo spiega anche la grande
ricerca che c¢’¢ in alcune nazioni quando si sceglie un nome ad un nuovo
partito politico, oppure il nome ad una lotteria. Comprereste mai un
biglietto della lotteria “Gratta e Perdi”? Ma lo stesso biglietto, chiamato
“Gratta e Vinci” riscuoterebbe maggior successo. Eppure il biglietto ¢
sempre lo stesso e la probabilita di vincita identica.

Interspersal . Questa tecnica consiste nel parlare di un argomento al fine di
piantare nella mente altrui un altro concetto. Immaginiamo tutti i politici



che parlano di lavoro, di come fare per aumentare 1 posti di lavoro o
aumentare 1 salari. Il loro reale scopo non ¢ quello di risolvere il problema
ma di insinuare nella mente della gente che c¢’¢ un colpevole per questa
situazione. Il colpevole sara direttamente o indirettamente indicato durante
il discorso (I’economia cinese, 1 dazi, gli immigrati...).



Tecniche iniziali di manipolazione mentale

Il manipolatore inizialmente si presenta come una persona totalmente
differente dalla sua vera natura e solitamente ha un modo di agire
abbastanza schematico che raramente si discosta troppo da quattro fasi ben
definite.

Questi quattro momenti iniziali sono molto importanti e ci saranno d’aiuto
anche nel proseguo del libro.

Una volta che il manipolatore ha individuato la sua vittima ed ha trovato la
chiave d’accesso per poter provare ad impadronirsi della sua fiducia e
quindi della sua volonta, sa di doversi muovere secondo uno schema ben
definito.

Calibrazione

La prima fase ¢ una fase di studio.

Il manipolatore cerca di capire come si muove la vittima, cerca di
apprendere 1 suoi gesti e le sue posizioni.

Si esercita dunque a ripeterli finché questi non siano assolutamente perfetti.
Anche il tono di voce ed il modo di esprimersi sono analizzati in questa
fase.



Simmetria

Appena il manipolatore capisce di aver appreso correttamente 1 movimenti
ed 1 gesti della sua vittima, entra in azione e li riproduce davanti alla sua
vittima.

La sensazione che quest’ultima deve provare ¢ quella di trovarsi davanti ad
uno specchio, di vedere nell’altro una persona uguale a lei e che dunque,
essendo simile a lei, merita fiducia.



Ricalco

Una volta che la vittima riconosce il suo interlocutore come una persona
simile a lei, il manipolatore puo, utilizzando gli stessi gesti € movimenti
della vittima, portare un discorso o una situazione verso una precisa
direzione, riuscendo a farsi inconsciamente seguire dalla sua vittima.

E una sorta di danza dove, dopo aver appreso 1 passi da fare, il manipolatore
inizia a condurre la danza e la sua vittima si adegua ed inizia a seguirlo.

In questa fase si consolida il senso di fiducia verso il manipolatore.



Potenziamento della fiducia

Questo ¢ 1l momento felice, dove la vittima consolida la sua fiducia verso il
proprio manipolatore.

La relazione tra i due ¢ ormai instaurata e il manipolatore cerca di
assicurarsi la totale fiducia. Il piu delle volte la tecnica utilizzata ¢ quella di
“dare per ricevere”.

In questo step finale il manipolatore compie un’azione tale da dimostrare
alla sua vittima che lui si fida ciecamente di lei, dona in modo subdolo tutta
la sua fiducia per poter carpire definitivamente quella della sua preda.

Immagina ad esempio di aver acquistato un nuovo materasso ma, al
momento della consegna, il simpatico dimostratore che ti aveva spinto ad
acquistarlo ti offre la possibilita di provare un modello molto piu costoso in
modo assolutamente gratuito. “Mi fido di te, te lo lascio in prova per un
mese.”.

Altre tecniche di manipolazione mentale

Conoscere le tecniche di manipolazione vuol dire non tanto potersi
esercitare per provare ad utilizzarle ma soprattutto essere in grado di
riconoscerle.

Avere una buona base di conoscenza sulle tecniche di persuasione e
manipolazione vuol dire essere in grado di evitare molte situazioni
spiacevoli che puntualmente si verificano nel corso della vita di ognuno.

Ricordo infatti che un manipolatore puo essere una persona predisposta per
sua stessa natura a manipolare e dunque ¢ molto facile sia incontrarla che
non riconoscerla.

Potrebbe essere il tuo boss a lavoro, il tuo compagno di universita o il tuo
collega d’ufficio.

Non ¢’¢ alcun limite, nessun luogo puo essere considerato sicuro, nemmeno



gli ambienti religiosi, dei quali sentiamo molto spesso orridi racconti.

Riconoscere queste tecniche o comunque capire come si muove un
manipolatore ¢ utile sia per la nostra persona che per tutti coloro che
amiamo.

Ad esempio quando affidiamo 1 nostri figli alla custodia di una babysitter o
di una insegnante o di un prete, oppure quando siamo costretti a lasciare 1
nostri vecchi in una casa di riposo.

Avere la possibilita di osservare sotto piu punti di vista colui che abbiamo
davanti € sempre un grande vantaggio.

Love Bombimg

Tra le tecniche iniziali va anche inserita anche quella del bombardamento
d’amore. E una tecnica che si utilizza nelle prime fasi ed ¢ anche una di
quelle che ha gli effetti piu duraturi. Inizialmente il manipolatore ricopre la
propria vittima di attenzioni, di lusinghe e di contatti fisici carichi d’affetto
(non sessuali)

La fase iniziale ¢ infatti caratterizzata da lusinghe, seduzione, contatti
corporei non sessuali ma carichi di affetto. La vittima cade nella trappola, a
volte spinta da altre persone che gia precedentemente sono state manipolate.
Ad esempio tutti coloro che portano avanti i classici lavori con schema
piramidale (catena di Sant’ Antonio).



11 silenzio

Saper adottare la tecnica del silenzio € utile per capire cio che realmente
passa nella testa del nostro interlocutore.

Infatti sappiamo che la conoscenza approfondita del nostro interlocutore,
dei suoi pensieri e delle sue opinioni, ¢ uno dei vantaggi piu grandi che
possiamo utilizzare sia ai fini della manipolazione, sia per scoprire se
questa persona (un possibile manipolatore) ci stia mentendo o nascondendo
qualcosa.

La tecnica del silenzio ¢ molto semplice da utilizzare, I’importante € trovare
il momento giusto per attuarla.

Durante una conversazione capita spesso che uno dei due interlocutori
“passi la palla” all’altro, utilizzando un particolare tono o una determinata
frase (ad esempio una domanda).

Facciamo un esempio.

“Ieri sera sono andata con alcuni amici a mangiare al ristorante cinese.
Tutto ¢ stato davvero buono ed abbiamo speso molto poco. Dobbiamo
andarci insieme una volta. Che ne dici?”

Questo ¢ il classico momento in cui la parola dovrebbe passare da una
persona all’altra ed ¢ il momento giusto per rimanere in silenzio.

Nella maggior parte dei casi il tuo interlocutore ricomincera a parlare e sara
costretto ad aggiungere altro o comunque dara ulteriori informazioni che
aveva appositamente omesso.

Ad esempio potrebbe dire “In effetti il servizio a tavola non ¢ stato dei
migliori ed il vino non era buono, pero abbiamo speso davvero poco!”.

La tecnica del silenzio ¢ molto utilizzata dai coach per controllare la mente
dei loro clienti in modo che questi raccontino cio che vogliono sapere.



Double Bind

Formulata dallo psicologo britannico Gregory Bateson nella seconda meta
dello scorso secolo, ¢ la tecnica di utilizzare due livelli di comunicazione
che si comportano in modo opposto 1’un I’altro.

In pratica si cerca di far vivere la vittima all’interno di una realta piena di
paradossi, dove lei non ¢ piu in grado di distinguere quale sia
I’informazione corretta e quale quella scorretta.

Tutto ci0 si attiva utilizzando costantemente un linguaggio verbale
(esplicito) che vada in contraddizione con il linguaggio non verbale
(implicito), quali atteggiamenti, gesti o tono della voce.



Gaslighting

Uno degli scopi di un manipolatore ¢ portare la vittima a dubitare di sé
stessa e quindi ad affidarsi completamente a lui.

La tecnica Gaslighting, che prende nome dal film di Cukor “Gaslight ”,
mette in dubbio percezioni, memoria e senso di realta della vittima e serve
proprio ad aumentare questa sensazione di dipendenza psicologica.

La vittima viene continuamente indotta a dubitare sia di ci0 che vede che di
cio che sente.

La ripetizione continua porta la vittima all’esasperazione e ad iniziare a
dubitare della sua realta in favore di quella che gli viene proposta dal
manipolatore.



Tecniche comportamentali

Il manipolatore si comporta in modo da disorientare il piu possibile la sua
vittima. D1 conseguenza usa delle strategie molto semplici:

Mentire. Il manipolatore mente su tutti 1 fronti.

Raccontare mezze verita. Il manipolatore tende a non
raccontare nulla nel suo intero in modo da essere sempre in
una posizione di vantaggio.

Variare frequentemente il proprio umore. La vittima non deve
mai essere certa dell’'umore del proprio manipolatore.
Rimarra disorientata e adottera sempre un atteggiamento
sottomesso.

Negare ’evidenza. Altra tecnica utilizzata per confondere la
vittima.

Rovesciare la verita. Una tecnica molto comune in campo
politico.

Fare lodi e regali. Saltuariamente, al fine di disorientare la
propria vittima, il manipolatore fa regali molto costosi, la
loda e si scusa per il proprio comportamento.

Spostare la conversazione. Cambiare argomento al fine di
distrarre la vittima.

Sarcasmo. E una tecnica usata al fine di abbassare
I’autostima. La vittima viene ridicolizzata ed umiliata davanti
alle altre persone.

Isolare. Il manipolatore utilizza qualsiasi modo per poter
isolare la sua vittima e tagliare 1 contatti con le persone a lei
care.

Obblighi finanziari

E una tecnica utilizzata soprattutto nelle sette e consiste nel creare una
dipendenza economica dei propri adepti inducendoli a donare le proprie

proprieta.

Ma anche in un rapporto di coppia (affettivo o anche lavorativo) un prestito
dato con gentilezza per risolvere un problema puo trasformarsi in un



“favore personale” che lega indissolubilmente manipolatore e vittima.

Un favore personale pud anche giustificare uno stipendio che tarda ad
arrivare.

Una volta accettato un obbligo finanziario la vittima non riesce a
divincolarsi ed accetta che gli stipendi in ritardo siano piu di uno finché non
verra chiesto loro di rinunciare a prenderli a causa di mancanza di liquidita
aziendale o di sedersi al tavolo per fare un piano di rientro che serve a
spalmare ulteriormente 1 debiti nel tempo.



Associazione stimolo - risposta emotiva positiva

E una tecnica particolarmente complessa e che richiede del tempo per
diventare efficace.

Consiste nell’associare ad un determinato stimolo una precisa risposta ma
non ¢ da confondere con il meccanismo del condizionamento classico che
concepisce 1’apprendimento come acquisizione di nuove relazioni tra uno
stimolo e una risposta comportamentale.

Facciamo un esempio: ogni lunedi un bambino riceve la sua paghetta
settimanale da 10$ ascoltando sempre la stessa frase “Con questi soldi ti
comprerai un bel gelato”.

A distanza di tempo 1l bambino assocera il momento della paghetta
settimanale al gelato con tutte le sensazioni positive che questa risposta
emotiva puo dare.

A quel punto, continuera a farlo anche il giorno in cui ricevera una paga
talmente ridotta da non poter acquistare il gelato.

Altre tecniche con uno stato di manipolazione in corso

Una volta che il manipolatore ¢ riuscito ad intrappolare la sua vittima, sa
che dovra costantemente continuare a tenerla sotto controllo per mantenere
o addirittura accentuare il suo stato di sudditanza psicologica.

E proprio in queste occasioni che il manipolatore rivela la sua vera
personalita, ma oramai la sua vittima non ¢ piu in grado di interpretare
correttamente la realta.

Ci sono tecniche molto piu semplici di quelle viste precedentemente e che
probabilmente tutti hanno visto applicare almeno una volta nella vita, anche
fosse solamente in un film.



Previsioni catastrofiche. Queste fanno leva sulla paura
dell’abbandono in modo da esasperarla. Si utilizzano frasi
molto aggressive, ad esempio, “non riuscirai a vivere senza di
me” oppure “resterai solo per sempre” fino alla frase tipo “il
giorno in cui 10 non ci saro piu...”.

Offese. Queste solitamente fanno leva sulle paure della
vittima, ad esempio quella di non essere in grado di
soddisfare il manipolatore.

Grida e insulti. Solitamente sono seguenti alle offese.
Mutismo. Questa tecnica porta la vittima all’esasperazione e
di solito si conclude con una diretta ammissione ed
accettazione della sudditanza. “Parlami, faro tutto cio che
vuoi.”.

Distanza emotiva. La distanza emotiva ¢ una punizione
simile al mutismo e che ha lo scopo di far sentire colpevole la
vittima, oppure di farla sentire non amata o no apprezzata.
Critiche distruttive. La critica distruttiva fa si che qualsiasi
altra persona venga preferita alla vittima nel compiere una
determinata azione. In pratica si critica un compito che la
vittima avrebbe dovuto portare avanti alla perfezione “non sai
crescere 1 tuoi figli” paragonandolo al comportamento di altre
persone “mentre invece la nostra vicina di casa ¢ bravissima”.
A1 fini della critica distruttiva non importa che il compito sia
stato effettuato male o alla perfezione.

Aggressioni fisiche. E lo stadio piu brutale dove il
manipolatore dimostra alla vittima tutta la sua autorita. Le
aggressiont  fisiche avvengono quando lo stato di
manipolazione ¢ in fase avanzato.



Manipolazione: come riconoscerla

Colui o colei che cade vittima di un manipolatore perde la propria
personalita e la propria capacita decisionale.

Una persona manipolata finisce con il vivere la propria vita segnata da tre
emozioni:

1. Il desiderio di approvazione
2. La dipendenza dal manipolatore
3. Il terrore dell’abbandono

Per poter appagare 1 suoi desideri ¢ disposta a tutto, a rinunciare alle proprie
idee, a rinunciare alla propria visione della realta, a subire comportamenti
svilenti, ad isolarsi dal mondo e dalle persone care, fino a subire violenza
verbale e fisica.

Con il trascorrere del tempo, la vittima caduta nella trappola di un
manipolatore inizia a mostrare evidenti segni della sua precaria condizione
mentale.

Il manipolatore infatti svilisce la sua vittima e la destabilizza
profondamente.

Questa inizia a vivere nella ricerca incondizionata della sua approvazione,
lo idealizza come unica autorita ¢ dunque termina per rinunciare alla sua
vita reale, ai suoi desideri ed ai suoi punti di vista.

Il suo porsi in uno stato assolutamente passivo fa si che accetti di buon
grado anche 1 comportamenti sminuenti del suo manipolatore, cadendo
sempre piu in basso e rinunciando giorno dopo giorno alla propria
personalita.

Piu passa il tempo piu 1 segni lasciati dal manipolatore sulla mente della
vittima sono evidenti e riconoscerli puo essere determinante per poterla
alutare.

Ma anche la vittima stessa puo riconoscerli eseguendo un’analisi sincera.



Vediamo quali sono 1 principali segnali che ci invia il nostro corpo:

Rabbia. La vittima pud mostrare improvvisi attacchi di
rabbia, uno sfogo inconscio per provare a liberarsi dalle
catene

Timore o agitazione. Quando la vittima ¢ in presenza del suo
manipolatore cambia atteggiamento e si mostra timorosa o
molto agitata. L’esempio classico ¢ quello dell’amica che
cambia repentinamente atteggiamento quando rientra in casa
il marito. Potrebbe essere un segnale da tenere in
considerazione

Incapacita nel ricordare i1 dettagli di una discussione con il
suo manipolatore

Disturbi gastrici

Tachicardia

Attacchi di panico

Ansia

Riconoscere che parlare del manipolatore in termini positivi
comporta uno sforzo

Scarsa fiducia nelle proprie decisioni

Opinione negativa di chi vi vuole bene. Se un parente o un
amico caro solleva dubbi su un determinato rapporto, ¢ bene
prestare molta attenzione. Spesso una persona vittima di
manipolazione perde 1 contatti con 1 suoi parenti.

Incubi ricorrenti

Inquietudine

Vergogna

Stato confusionale

Perdita di concentrazione, memoria e rallentamento
Mancanza di soddisfazione nelle normali attivita quotidiane
Tristezza cronica

Depressione

Alcune persone vittime di manipolazione emotiva (soprattutto nei rapporti
di coppia) accusano la Sindrome da Manipolazione Relazionale che ¢ una
condizione di disagio fisico, psicologico e relazionale.

Questa ¢ legata fortemente alla paura di essere abbandonate e pud causare



evidenti disturbi fisici, piscologici o psichiatrici.



Manipolazione: come difendersi

Piu volte ho definito la manipolazione mentale come un metodo subdolo,
utilizzato alcune volte anche in modo del tutto inconsapevole, per ottenere
che gli altri compiano azioni o gesti in contrasto con la propria volonta e
mirati a soddisfare esclusivamente 1 bisogni del manipolatore.

Nel corso del libro ho piu volte detto che Ila conoscenza della
manipolazione mentale ¢ utile per poter riconoscere coloro che attuano
questa forma di violenza psicologica.

E giunto dunque il momento di capire come fare per evitare di incorrere in
situazioni spiacevoli.

Ascoltarsi

Il famoso sesto senso che ¢ presente in ognuno di noi. Ascoltarsi quando
non siamo perfettamente a nostro agio in una determinata situazione pud
aiutarci a capire cosa non va bene. Bisogna dunque prestare attenzione alle
emozioni e alle sensazioni che proviamo verso la persona che ci troviamo di
fronte.

Ricordare le tecniche iniziali

Nei capitoli precedenti abbiamo analizzato 1 quattro step iniziale del
processo di manipolazione mentale. Solitamente 1’approccio non si discosta
mai tanto dalla linea descritta e dunque, ricordandosi attentamente le
tecniche utilizzate in quella situazione iniziale, ¢ possibile riuscire ad
adottare le dovute contromisure. Questo di agire accomuna sia i
manipolatori seriali sia tutti coloro che naturalmente sono portati
inconsapevolmente ad utilizzare un approccio molto simile.

Estraniarsi

La tecnica del vedere le cose da un’altra prospettiva ¢ utile per capire cio



che potrebbe pensare un osservatore esterno, assolutamente imparziale,
nell’osservare una determinata situazione. Questo momento di riflessione
serve non tanto a capire il comportamento di un possibile manipolatore ma
come tu hai risposto ai suoi stimoli. Questa riflessione pud essere attuata
anche mentre si ¢ nel mezzo di una discussione, cercando di ritagliarsi un
momento per ragionare quando il corpo ci invia segnali di disagio.



Soluzioni per superare uno stato di manipolazione

Purtroppo non sempre ¢ possibile riuscire a difendersi e puo accadere di
essere vittima di un manipolatore.

Sembra difficile da credere ma accade piu spesso di quanto si possa
immaginare e solitamente sono situazioni molto comuni che abbracciano la
sfera affettiva e che vengono puntualmente sottovalutate.

Il primo pensiero va sempre alle relazioni sentimentali ma la manipolazione
mentale puod manifestarsi tra colleghi di lavoro, ancor meglio tra dipendente
€ superiore, oppure nei rapporti familiari.

Riuscire a superare uno stato in corso di manipolazione non ¢ assolutamente
facile senza ottenere un aiuto dall’esterno.

Perd potrebbero esserci degli spiragli, di tanto in tanto, da utilizzare a
proprio favore per poter fare un’analisi della realta che circonda la vittima.

Nei rari casi di lucidita, la prima domanda da porsi ¢: voglio davvero che
questa sia la mia vita?

La risposta non potra essere che negativa perche uno stato di lucidita segue
sempre una sensazione di forte disagio.

Questa domando va subito seguita con un’altra domanda: cosa voglio dalla
mia vita?

Le risposte a queste domande denotano se si sta vivendo o meno una
situazione di manipolazione mentale, una relazione innaturale con un’altra
persona.

L’accettazione di stare subendo un’azione di manipolazione mentale ¢ il
primo passo per iniziare un lento ritorno alla realta.

Solo con la consapevolezza che si sta vivendo una situazione pericolosa si
puo iniziare ad adottare gli accorgimenti necessari per poter liberare la
mente dalle sue catene.

I passi successivi sono quelli di:



* Riconoscere la realta . In questa fase occorre molta forza di
volonta per concentrarsi sulla propria persona, sui propri
desideri e sulle proprie emozioni. E infatti necessario
distinguere cio che ¢ vero e cid che il manipolatore vuol far
credere che sia vero. All’inizio € un’operazione faticosa e
difficile da portare avanti ma sara semplice capire quando si
ricomincia a vedere la realta con 1 propri occhi. Infatti le
offese e le critiche continuamente ricevute sembreranno
subito infondate.

e Ritirarsi dalle conversazioni . Il manipolatore non accetta il
contraddittorio e lui ha sempre ragione. D1 conseguenza, una
volta aperti gli occhi, ¢ probabile che le conversazioni si
trasformino in discussioni accese. In questo caso conviene
abbandonare la discussione perché il manipolatore non
mollera mai la presa e proseguirla procurerebbe solo danni. E
necessario ritirarsi dalla discussione ogni qual volta si
presentino situazioni particolari (grida, accuse infondate,
visioni distorte della realta).

e Recuperare ’autostima . Per poter recuperare I’autostima ¢
necessario comprendere che le proprie azioni devono essere
finalizzate alla propria soddisfazione e non a soddisfare 1
desideri del manipolatore.

e Parlare con qualcuno . Imparare a chiedere aiuto ¢
fondamentale per poter superare anche le situazioni piu
difficili.

Una volta acquisita la consapevolezza di essere stati manipolati, non
bisogna correre il rischio di provare a far ragionare il manipolatore.

E una situazione che si verifica molto spesso perché, nell’inconscio della
vittima, si ¢ stabilito un sentimento di amore verso il proprio carnefice e
dunque c’¢ sempre la paura dell’abbandono che spinge a fare scelte errate.

Bisogna rinunciare a qualsiasi confronto aperto e fuggire dalle discussioni
perché queste finirebbero per favorire il manipolatore.



Violenza psicologica sulle donne

Purtroppo non si puo non trattare questo argomento molto complesso senza
dare spazio alla violenza psicologica sulle donne.

Nonostante [’aggressione di tipo psicologico nella coppia possa essere
compiuta anche dalla donna nei confronti dell’uomo, la violenza da parte
dell’uomo sulla donna ¢ di gran lunga piu frequente.

Purtroppo a fare notizia sono solo quei casi in cui la manipolazione
psicologica degenera in violenza fisica ma ci sono tantissime situazioni che
restano nell’ombra.

Il manipolatore affettivo puo indossare diverse maschere (I’altruista, la falsa
vittima, il bugiardo cronico, il mentore, il parassita...) ma ritengo che la
migliore e piu efficace classificazione sia sempre quella dettata dalla
dottoressa Robin Stern: I’intimidatore, il seduttore e il bravo ragazzo.

e L’intimidatore fa leva sulle minacce e punta all’apocalisse
emotiva con scenate a base di urla ed offese. Non mancano
anche le minacce d’abbandono e tutto cio che possa andare a
colpire le insicurezze della sua vittima.

e Il seduttore si mostra inizialmente gentile ed attento. Non ¢
facilmente riconoscibile e spesso ¢ scambiato per il partner
perfetto. Riesce quindi abilmente a raggirare la sua vittima
per molto tempo con 'unico intento di soddisfare 1 propri
desideri. Dall’esterno ¢ visto come una persona premurosa €
quando la vittima si accorge dell’inganno € ormai troppo
tardi. Le prime avvisaglie sono la sensazione di inadeguata o
non considerata.

e Il bravo ragazzo si presenta in modo simile al seduttore e
riesce a raggirare la sua vittima e tutti coloro che incontra sul
suo percorso, dai suoi parenti ai suoi amici. Solitamente la
sua tecnica si basa sull’assecondare a parole i1 desideri della
vittima ma poi adottare comportamenti tali da boicottarli con
freddezza e scarsa partecipazione. Ovviamente le
responsabilita saranno attribuite esclusivamente alla donna.



In due casi su tre possiamo facilmente notare come la violenza psicologica
sulle donne sia una forma subdola di maltrattamento, spesso invisibile e
silenziosa, dove il piu delle volte le donne offese sono inconsapevoli del
loro stato di vittima.

Mentre la violenza fisica, che purtroppo scaturisce talvolta nel
femminicidio, ¢ facilmente individuabile, la violenza psicologica vive
nell’ombra.

Non per questo € perd meno importante!

Le sue conseguenze a lungo termine sono devastanti € dunque ¢ necessario
riconoscerla in tempo e trovare il modo di uscirne.

Manipolazione emotiva

Quando si parla di violenza psicologica nella coppia, parliamo di
manipolazione emotiva.

Si crea una situazione nella quale le due persone, da un lato il manipolatore
e dall’altro lato la vittima, sono complementari.

Infatti la donna ¢ alla ricerca di affetto, di approvazione, di potersi fidare di
qualcuno mentre il manipolatore ricerca il controllo ed ha necessita di avere
sempre ragione.

Non ¢ esclusivamente un problema che puo manifestarsi all’interno della
coppia, ma puo accadere di subire manipolazione emotiva anche sul luogo
di lavoro, ad esempio da parte del capo.

I primi sintomi si manifestano con I’aumento dell’ansia, del senso di
disagio e nella negazione della realta pur di accondiscendere il proprio
manipolatore.

Segnali della violenza psicologica

Il primo passo ¢ dunque riconoscere se si € vittima di violenza psicologica.

Ecco di seguito 1 segnali ai quali porre attenzione, cercando di fare



un’autoanalisi che sia il piu possibile onesta e realista.

e Atteggiamenti passivo-aggressivi. Sono finalizzati a far
sentire in colpa la donna, a dubitare di sé€ stessa e delle sue
azioni. Si manifestano con comportamenti ambigui, musi
lunghi, frasi interrotte a meta, toni accessi senza alcuna
motivazione e tutta una serie di atteggiamenti che mirano a
far sentire la donna colpevole di qualcosa.

e Silenzio e indifferenza. Queste due tattiche sono le piu
semplici da utilizzare e puntano a far sentire la vittima
abbandonata a sé stessa, senza alcuna considerazione. Nella
vittima crescono sensazioni di ansia e disagio.

e Critiche ed umiliazioni. Le critiche gratuite e le continue
umiliazioni tendono a svalutare la figura della donna sia sul
piano fisico che su quello mentale. Si riconoscono perché
sono continue ed attaccano la donna su piu fronti, dal
semplice abbigliamento fino al lavoro o alla sua capacita di
crescere 1 figli. Lo scopo finale ¢ quello di indebolire le
difese emotive della vittima, annullare la sua autostima, farla
sentire inadeguata e dunque instillare in lei un profondo
desiderio di legarsi ancor piu al suo carnefice

e Gaslighting. Abbiamo gia precedentemente visto questa
tecnica che consiste soprattutto nel mettere in dubbio
percezioni, memoria € senso di realta della vittima. Lo scopo
¢ quello di aumentare la sensazione di dipendenza
psicologica. Si attua esclusivamente con le parole.

e Inversione dei ruoli. Il carnefice diventa vittima con lo
scopo di scaricare tutte le responsabilita sulla donna. Questa
inversione dei ruoli fa si che la donna si senta in colpa e
cerchi di assecondare 1 desideri del manipolatore per
riconquistare la sua fiducia.

e Gelosia patologica. Questa condizione che colpisce il
manipolatore non ha nulla a che vedere con sentimenti
d’amore o affetto. Per lui la donna ¢ una sua proprieta e
quindi ¢ ossessionato dalla possibilita che questa possa non
piu assecondarlo. La gelosia patologica si manifesta con



comportamenti ossessivi € reazioni violente e esagerate,
senza alcuna reale motivazione alla base.

Minacce e ricatti. Questi segnali sono particolarmente
pericolosi perché possono sfociare in vera e propria violenza
fisica. Solitamente perd la donna manipolata si limita ad
accontentare il suo carnefice e ad accettare le sue richieste.
Discreditare gli altri. Lo scopo ¢ quello di isolare la donna
da tutti 1 suoi affetti e da tutte le sue amicizie. Per far cio il
manipolatore getta discredito su tutte le persone che
circondano la compagna.



Tecniche usate dalle donne per manipolare gli uomini

Diamo uno sguardo anche alla controparte perche, anche se ¢ vero che 1 casi
pesanti di manipolazione psicologica nella coppia sono ai danni della
donna, ¢ altresi vero che le donne sono coloro che, anche
inconsapevolmente, utilizzano il maggior numero di tecniche di
manipolazione per attirare ’attenzione di un uomo.

e Mostrare i propri punti di forza fisici. Mettere un bel seno
in evidenza, fare gli occhioni da cucciolo, indossare un paio
di jeans attillati o mettere un rossetto vivace sono solo alcune
delle tecniche che utilizzano le donne per far girare la testa
agli uomini. E una questione fisica e 1’'uomo non ha alcuna
difesa. Anche una voce dolce o una parola sussurrata nel
modo giusto sono in grado di aprire la mente di un uomo con
la stessa facilita con la quale si pud rompere un uovo.

e Piangere . Qualsiasi uomo (almeno quelli normali) € portato
per natura a difendere una donna. Se una donna ¢ in difficolta
I’'uomo accorre, se una donna € incinta 1’uomo le cede il
posto sulla metro, e cosi via. Il pianto ¢ il segnale che invia
una donna per far capire di essere in difficolta, di essere
sconfitta dalle circostanze. Ovviamente alcune donne
piangono “a comando” ed utilizzano questa potente arma per
manipolare ’'uomo.

e Intimita . Questa tecnica ¢ inutile spiegarla ed ¢
un’estremizzazione della prima che abbiamo visto.

e Utilizzo dei nomignoli . Ad un ragazzo pud sembrare
simpatico essere chiamato con un nomignolo ma la donna lo
fa solamente in due occasioni: quando ¢ felice e va tutto bene
oppure quando deve convincere 1'uomo a fare qualcosa.
L’uomo abituato ad essere contento di essere chiamato con un
nomignolo non notera la differenza tra le due occasioni ed
eseguira il suo compito.

e Competizione . Mettere il proprio ragazzo in competizione
con gli altri fa si che questo faccia di tutto per essere alla sua
altezza. “Il ragazzo di Sophia passa ’aspirapolvere in casa
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tutte le mattine!”. Questa tecnica tende a portare il ragazzo ad
ingelosirsi mentre la propria ragazza sembra guardare altrove.
Freddezza . Ignorare, far capire con il silenzio che c’¢
qualcosa che non va bene oppure utilizzare il giusto tono per
dire solamente ‘“Va bene!” facendo capire che non va
assolutamente bene. E una tecnica di manipolazione vecchia
ma sempre efficace.

Assillare . E la tecnica che le donne utilizzano affinché il
proprio uomo compia un’azione che non vorrebbe fare.
L’uomo ¢ spinto dalla necessita di sollevarsi da una posizione
sgradevole e fastidiosa, con la donna che ripete
continuamente lo stesso comando.

Avere Dlultima parola . Chi ha l'ultima parola in una
discussione ¢ di certo 1’elemento dominante della coppia.
Non si arriva facilmente ad ottenere questo risultato ma di
solito se I’ultima parola ¢ della donna, ’'uomo impazzisce.
Fingere di essere d’accordo . Questa tecnica pud essere
utilizzata anche quando non si riesce ad ottenere 1’ultima
parola. Se la discussione si prolunga la donna la termina
fingendo di essere d’accordo ma, ovviamente, premurandosi
prima di far capire all’'uomo di non essere assolutamente
d’accordo. Questa tecnica utilizza toni di voce e gesti che
vanno in disaccordo con la parola.

Fingere di essere sottomessi . Questa ¢ una tecnica molto
sottile che spesso ¢ utilizzata dalle donne piu furbe.
Assomiglia a quella gia vista del “fingersi vittima”. Fingersi
sottomessi infatti fa si che si possa convincere [’altro a
compiere un’azione facendogli credere che sia stata frutto del
suo pensiero. Immagina una donna avvinghiata al suo uomo
che lo riempie di coccole, facendosi piccola tra le sue braccia.
Questo ¢ un atteggiamento di sottomissione al quale pero puo
accompagnare la frase “Va bene caro, domani mi accompagni
a fare shopping ma solo per un’ora, non di piu.”.

Fingersi imbranate . Quando una donna non vuol fare
qualcosa puo semplicemente limitarsi a fingere di non saperla
fare. A ci0 basta che aggiunga qualche lusinga e qualche



complimento verso il proprio partner che ¢ in grado di fare
tutto... ed il gioco ¢ fatto!



Come diventare un bravo manipolatore

Ho piu volte scritto, fin dai primi capitoli, come un manipolatore nella sua
accezione negativa sia una persona poco equilibrata e con molti problemi
personali alle spalle.

D1 conseguenza se il tuo interesse ¢ quello di diventare un manipolatore del
genere, probabilmente fai parte della ristretta cerchia di persone pronte per
essere rinchiuse in manicomio.

Se invece sei interessato perché credi possa esserti d’aiuto per aumentare la
tua capacita di relazionarti con gli altri, per meglio difenderti dato che
frequenti ambienti particolarmente negativi o per semplice curiosita, sappi
che ci sono dei metodi molto semplici per poter mettere delle buone basi di
partenza.

Se sei arrivato a leggere fin qui avrai capito come un buon manipolatore sia
una persona in grado di padroneggiare le proprie emozioni, in grado di
trattenere conversazioni vincenti e ricordare esattamente cosa e quando
compiere determinate azioni.

Non sono cose semplici da fare ed un buon aiuto puo venire dal frequentare
dei corsi di recitazione ed inserirsi in una compagnia teatrale. La necessita
di immedesimarti in un determinato personaggio ti aiutera a controllare le
emozioni ¢ ad assumere precisi atteggiamenti. Inoltre aumenterai la tua
memoria affinché tutti 1 tuoi movimenti e le tue parole vadano al giusto
tempo. Il palcoscenico ¢ sempre un gran maestro.

Allo stesso modo ¢ molto utile prendere la parola in pubblico, casomai
durante un piccolo dibattito politico locale e provare a convincere le
persone a venire dalla tua parte. Puoi anche provare a non caldeggiare le tue
reali opinioni ma cercare di convincere gli altri in qualcosa in cui nemmeno
tu credi.

Se lavori ed hai la possibilita di essere a stretto contatto con il tuo capo,
potresti provare ad applicare la tecnica della simmetria.

Hai infatti tutto il tempo necessario per apprendere, ad esempio, 1 suoi gesti
e la sua tonalita di voce.



Dopo aver attentamente studiato il tuo capo puoi tentare di imitarlo magari
mentre lo convinci a darti un aumento sulla prossima busta paga!



Conclusione

In queste pagine ho cercato di offrire una panoramica completa ma allo
stesso modo chiara e semplice sul mondo della manipolazione.

Auspico che questo libro possa essere d’aiuto per tutti coloro che
desiderano saperne di piu, per evitare di trovarsi in situazioni scomode ma
anche con la viva speranza che qualcuno possa riconoscersi in queste parole
e dunque possa iniziare un percorso corretto per tornare ad una vita
normale.



IPNOSI SEGRETA



Introduzione

Sono sincero.

Ho pensato piu volte se scrivere o meno un libro sull’ipnosi segreta. La
verita ¢ che mi sono sorti gli stessi dubbi di quando ho immaginato il primo
libro sulla manipolazione mentale. Quando entrano in gioco tecniche
subdole che possono andare ad agire sulla mente e sui comportamenti
umani ¢ giusto porsi mille interrogativi prima di fare il primo passo in
avanti.

Dopotutto oggi siamo costantemente sotto la mira dei migliori cecchini
pubblicitari, non solo nella vita reale di tutti 1 giorni, ma anche in quella
virtuale che trascorriamo online, dove 1 messaggi che riceviamo hanno un
effetto ancor piu marcato. Inoltre ci sono persone senza scrupoli che sono
sempre alla ricerca di nuove tecniche per poter attenere maggiori vantaggi,
sia in termine di profitto che nelle relazioni interpersonali. Anche la classe
politica non ¢ esente dall’utilizzo di tecniche volte ad ottenere maggiori
consensi. Ho infatti gia analizzato piu volte, nei passati scritti, come i
politici utilizzino costantemente tecniche manipolative e sfruttino anche il
loro linguaggio del corpo per potenziare 1 messaggi che intendono inviare.
Ricordo, per fare un esempio, 1 movimenti co-verbali batonici, cioe quel
movimenti delle braccia o delle mani che si caratterizzano per essere legati
rigorosamente al ritmo del discorso e conferiscono alle parole una struttura
temporale, aumentando la forza d’urto del messaggio inviato (un politico
che muove ritmicamente la mano verso 1’obiettivo mentre parla non lo fa
per consuetudine ma per una precisa finalita).

Avevo dunque molti dubbi ma, dopo un’attenta riflessione e come accaduto
in passato, sono giunto alla medesima conclusione: alle persone sleali e
ingannatrici si contrappongono sempre coloro che hanno la necessita di una
maggiore conoscenza per poter evitare di cadere nelle trappole disseminate
lungo il proprio percorso. Inoltre ¢’¢ anche chi, soprattutto per motivi
lavorativi, puo necessitare di un maggior bagaglio di informazioni per poter
migliorare 1 propri risultati, ad esempio le proprie percentuali di vendita.
Ritengo infatti, come gia spiegato in passato, non scorretto ricorrere a



tecniche borderline quando la finalita € comunque a vantaggio del prossimo
oppure del cliente. Non ¢ giusto ricorrere all’utilizzo di tecniche
manipolative o ipnotiche per riuscire a vendere un frigorifero ad un
eschimese ma pud essere una buona azione vendere un ottimo prodotto a
chi invece ne ha reale necessita e possibilita di acquistarlo.

Come sempre, tutto sottosta alla propria coscienza e alla propria onesta
intellettuale: 1'ipnosi ¢ 1'atto di bypassare la mente cosciente di una persona,
in modo che tutte le informazioni si diffondano direttamente nella sua
mente subconscia senza essere filtrate. La ragione principale per cui alcune
persone manifestano 1 loro dubbi durante una conversazione ¢ che hanno la
possibilita di filtrare 1 messaggi ricevuti usando la loro mente conscia. Basta
invece trovare un modo per distrarre le menti coscienti di quelle persone per
essere in grado di programmare le loro menti inconsce facilmente.

Il principio alla base di tutte le tecniche ipnotiche segrete € lo stesso
dell'ipnosi tradizionale: eludere il filtraggio cosciente e lasciare che le
informazioni raggiungano direttamente il subconscio.

Comunque sia l'ipnosi segreta funziona a proprio vantaggio solo quando si €
disposti ad abbandonare gli atteggiamenti manipolativi negativi, limitandosi
ad applicare 1 principi dell'ipnosi conversazionale con le migliori intenzioni
etiche, nei confronti della propria persona e degli altri. Farne un utilizzo
negativo ¢, fortunatamente, molto piu difficoltoso.

Avevo definito la manipolazione mentale come il lato buio della luna. Ora
ci apprestiamo a spingerci oltre.

Allaccia le cinture, partiamo!



Ipnosi Conversazionale

La prima cosa da definire quando si parla di ipnosi conversazionale ¢ che
questa non ha quasi nulla a che vedere con I’ipnosi tradizionale. La stessa
modalita d’approccio verso il soggetto da manipolare ¢ la principale
caratteristica che differenzia queste due tipologie di ipnosi. Quella
"standard" richiede la messa a fuoco e l'attenzione del soggetto da
ipnotizzare, mentre 1'ipnosi conversazionale si concentra sull’applicazione
di tecniche che lo vanno ad “ammorbidire” usando, ad esempio, stati di
confusione, fatica, attenzione diretta e frasi interrotte.

Anche le emozioni hanno un ruolo importante perché, come vedremo, tutto
si gioca sul campo dell’inconscio.

Sei davanti alla televisione a vedere un bellissimo film sulla seconda guerra
mondiale. Un sottomarino ¢ appena stato colpito ed inizia ad affondare
sempre piu in profondita. L’equipaggio fa di tutto per riparare 1 danni, il
comandante lancia ordini ben precisi e...

...ed ecco che parte la pubblicita: la pubblicita di un nuovo shampoo per
capelli. La tua mente cosciente € occupata a pensare se 1’equipaggio del
sottomarino riuscira a salvarsi e quindi i1l messaggio pubblicitario riesce a
colpire 1l tuo subconscio senza essere filtrato.

Ricomincia il film e tu non saprai mai delle tecniche utilizzare su di te per
farti accettare un messaggio pubblicitario e, probabilmente, appena rivedrai
quella confezione di shampoo al supermercato, il tuo subconscio sara li ad
avvisarti.

Non sei consapevole di cio che ¢ accaduto. (effetto Zeigarnik che vedremo
in seguito).

E importante mettere I’accento sulla differente modalita d’approccio perché
sono queste che stabiliscono se il soggetto coinvolto ¢ consapevole o meno
del fatto che si stiano effettuando verso la sua persona tecniche finalizzate
all’ipnosi.

Infatti 1’ipnosi tradizionale prevede che la persona interessata sia



consapevole della situazione e abbia piena coscienza di tutto cio a cui andra
incontro: 1’ipnotista € un soggetto ben riconoscibile e che esercita il proprio
ruolo in modo trasparente, mettendo a conoscenza il proprio paziente di
tutto ¢i0 che andra ad eseguire.

Di contro 1'ipnosi conversazionale ¢ il termine che indica I’intero processo
che si attua per cercare di comunicare con la mente inconscia di un'altra
persona senza pero informare il soggetto che verra ipnotizzato. L'obiettivo ¢
dunque quello di modificare il comportamento altrui in modo subconscio,
con la finalita che la persona ipnotizzata creda di agire o di prendere
decisioni secondo la propria volonta. Proprio perché questo tipo di ipnosi
viene tentata senza che il soggetto ne sia a conoscenza, di solito durante una
normale conversazione, viene chiamata anche ipnosi segreta.

Ipnosi segreta € un termine ampiamente usato dai sostenitori della
programmazione neurolinguistica (PNL) che € un approccio
pseudoscientifico alla comunicazione e all'interazione tra persone. Secondo
alcuni sostenitori della PNL, Dl’ipnosi segreta ¢ il potere ultimo di
controllare le menti, che consente di cambiare i comportamenti e di far si

che una persona soddisfi qualsiasi desiderio, senza che mai lo sappia.

Una visione piu delicata definisce 1’ipnosi conversazionale semplicemente
come uno strumento di controllo molto potente, usato sia per influenzare
aspetti decisionali che per ottenere informazioni da una persona che ¢
sveglia e senza che questa ne sia deliberatamente consapevole.

Come puoi ben vedere non esiste una definizione univoca e definitiva di
ipnosi conversazionale ma tutte queste convergono sull’idea di riuscire a
comunicare con la mente inconscia di qualcuno senza che quella persona in
particolare se ne accorga.



Perché usare l'ipnosi segreta?

Come abbiamo appena visto, se chiedessimo a persone diverse di definire
I’ipnosi conversazionale, queste ci darebbero delle definizioni piuttosto
simili.

La stessa cosa non avverrebbe di certo se chiedessimo alle stesse persone:
perché usare 1’ipnosi segreta?

Il problema etico ¢ evidente e basterebbe pensare come queste particolari
tecniche possano essere utilizzate sia per migliorare la vita del prossimo che
per prendere potere nella Germania dei primi anni del secolo scorso.

Nonostante alcune teorie, secondo le quali Hitler abbia agito sotto effetto di
ipnosi, I’ipotesi piu accreditata ¢ quella che, in ogni caso, sia stato lo stesso
futuro fuhrer a manipolare il popolo tedesco.

Secondo George H. Estabrooks, Adolf Hitler ¢ stato uno dei piu grandi
ipnotisti di tutti 1 tempi. Non sarebbe possibile spiegare altrimenti 1’ascesa
al potere di una persona senza grandi requisiti professionali, sicuramente
non modello di razza ariana e anche di scarsa qualita militare.

Divenne pero in poco tempo un grande esperto di psicologia delle masse e
scopri che qualsiasi gruppo di persone poteva essere facilmente manipolato
da suggestioni ipnotiche. Riuscire dunque ad intercettare 1 bisogni della
popolazione tedesca (ai tempi di Hitler la persona media era povera, gli
inverni erano rigidi e avevano molto poco di cui vivere), a trovare un
colpevole per le cattive condizioni della popolazione (ebrei, zingari,
comunisti ed etnie non ariane) e applicare tecniche ipnotiche (ad esempio la
ripetizione monocorde di "Sieg Heil!") decreto il suo successo.

Questo esempio finale che ho portato per evidenziare le differenze etiche
che possono esserci in questa materia, aiuta anche a comprendere come
I’ipnosi conversazionale possa essere ancor piu potente ed avere maggior
successo se abbinata alla conoscenza del soggetto interessato.

Come precedentemente trattato nel libro “Manipolazione Mentale, Principi
e Tecniche ”, 1l perfetto manipolatore ¢ colui che investe molto tempo nel



conoscere la propria vittima affinché le tecniche possano essere applicate
con la stessa maestria di un sarto che modella un abito dopo aver preso
rigorosamente le misure.

Le persone usano dunque questo tipo di ipnosi per molte ragioni diverse. Mi
auguro che questo libro possa servire a migliorare le capacita di
apprendimento per coloro che sono interessati ad utilizzarla per manifestare
esclusivamente intenzioni positive, per ottenere abbondanza e benessere sia
per la propria vita che per quella di tutti gli altri.

Non ¢ sbagliato servirsi dell’ipnosi segreta per ottenere vantaggi nella
propria vita, finché questi non vadano a limitare e peggiorare I’esistenza di
altre persone coinvolte.



Cenni di storia

“Sebbene James Braid ritenesse che la suggestione ipnotica fosse un rimedio prezioso nei disturbi
nervosi funzionali, non la considerava un rivale di altre forme di trattamento, né desiderava in alcun
modo separare la sua pratica da quella della medicina in generale. Riteneva che chi parlava di
"rimedio universale" fosse un pazzo o un furfante: malattie simili spesso nascevano da condizioni
patologiche opposte, e il trattamento doveva essere variato di conseguenza.”

(John Milne Bramwell, 1910)

Per completare una degna introduzione all’ipnosi conversazionale € bene
che 10 dia alcuni cenni storici su questo controverso argomento.

Ci sono diversi nomi ai quali si pud dare credito di aver introdotto 1'ipnosi e
I'ipnotismo medico nel mondo. Tra questi sicuramente 1 due maggiori
rappresentanti di due epoche diverse sono certamente James Braid (1795 —
1860) nel diciannovesimo secolo e Milton Erickson (1901 — 1980) nel
ventesimo secolo.

Ne offro un cenno poiché sara utile la loro conoscenza per il prosieguo del
discorso.

James Braid

James Braid ¢ considerato il primo protagonista e progenitore del mondo
dell'ipnotismo, colui che ha gettato le fondamenta sulle quali si poggiano
tutte le conoscenze del mondo di oggi. Spesso viene chiamato il "Padre
dell'ipnosi".

Fu infatti proprio Jame Braid a coniare, per questo particolare stato, il
termine “ipnosi” dandone precise definizioni ed indicazioni.

Si interesso al mesmerismo dopo essere andato a vedere uno spettacolo di
un famoso mesmerista del tempo M. LaFontaine, nel 1841. In realta il suo
approccio fu piuttosto scettico dato che le sue iniziali intenzioni erano
quelle di smascherare colui che ai suoi occhi era allora un comune
ciarlatano.



Furono invece proprio gli occhi ad attirare la sua attenzione e gli
esperimenti che vide sul palcoscenico, con occhi che si chiudevano e
palpebre che vibravano, lo convinsero. Gli fu subito chiaro che tutte quelle
situazioni erano reali € non manipolate.

Le sue scoperte derivarono dalla sua fissazione per gli occhi, per lo sguardo
e per la capacita di concentrazione. Utilizzo parenti ed amici per far pratica
e ne cosi scopri le basi, cioe che la fissazione prolungata da parte degli
occhi portava il soggetto in uno stato di estasi. Il metodo di Braid per
indurre ipnosi era infatti molto semplice: bastava un oggetto brillante posto
a cerca 30 centimetri dagli occhi e tenuto sopra la linea degli occhi per
portare il soggetto in stato ipnotico, caratterizzato dalla chiusura degli occhi
e dalla vibrazione delle palpebre. In questa condizione scopri che era anche
possibile trattare disturbi nervosi dei pazienti. Chiamo dunque questo stato
di sonno nervoso "neuro ipnotismo", adattato dalla parola greca "Hypnos"
(“Neurypnology: Or the rationale of nervous sleep considered in relation
with animal magnetism > 1843).

La sua carriera prosegui studiando 1’applicazione delle sue scoperte alla
cura di malattie a lungo termine e a persone con problemi di mobilita e stati
di deprivazione sensoriale. Non propose mai 1 suoi studi come alternativa
alla medicina e alle cure tradizionali, restando sempre fermo nell’affermare
la validita dell’ipnosi in alcuni specifici casi ma riconoscendo che i risultati
potevano essere inconcludenti in altre situazioni.

Una carriera e una visione praticamente identica a quella che segno la vita
del suo “futuro collega” Milton Erickson.

Milton Hyland Erickson

Milton Hyland Erickson fu uno psichiatra e psicologo americano
specializzato in ipnosi medica e terapia familiare. E stato presidente
fondatore dell'American Society for Clinical Hypnosis € socio
dell'American Psychiatric  Association, dell'American Psychological
Association e dell'American Psychopathological Association. E noto per il
suo approccio alla mente inconscia come creativo e generatore di soluzioni.
E anche noto per l'influenza che esercita sulla terapia breve, sulla terapia



familiare strategica, sulla terapia dei sistemi familiari, sulla terapia breve
focalizzata sulla soluzione e sulla programmazione neurolinguistica.

Tutte le sue scoperte partivano da una base pratica, uno studio effettuato
sulla propria persona. Grazie alle proprie esperienze ha dimostrato il potere
della mente inconscia e le sue abilita divennero in seguito la base dell'ipnosi
e dell'arte dell'ipnotizzazione.

Anche il Dr. Erickson (e qui torniamo al discorso etico che abbiamo
precedentemente affrontato) ha trascorso i1 suoi anni a specializzare le
tecniche ipnotiche in campo medico. Lui stesso avrebbe superato la sua
dislessia con cio che defini come trance autoipnotica spontanea. La stessa
tecnica che lo aiuto a superare anche uno stato di paralisi dovuto alla polio.

La sua esperienza ha dimostrato il potere della mente inconscia rendendo
possibile ci0 che tutti ritenevano impossibile.



Le 4 fasi del processo ipnotico

L'ipnosi segreta ¢ dunque un tentativo di comunicare con la mente inconscia
di una persona senza che questa sappia di essere ipnotizzata.

Ci sono varie tecniche e metodi per poterla esercitare ma ¢ fondamentale,
oltre che avere padronanza delle tecniche stesse, capire quali sono le quattro
fasi del processo.

Fu proprio James Braid nel 1800 ad indicare i quattro passi principali da
seguire quando si impara a usare 1'ipnosi segreta o conversazionale.

Assorbimento dell'attenzione

Il primo e decisivo passo da fare quando si effettua un tentativo di ipnosi
segreta ¢ quello di assorbire l'attenzione del soggetto. Questa fase
presuppone la creazione di condizioni che portino il soggetto a liberarsi di
qualsiasi distrazione esterna. E fondamentale creare tale situazione e, per
riuscire  positivamente nell’intento, € necessario usare un'intensa
concentrazione € una grande abilita nell'arte di attirare 1’attenzione del
soggetto verso di s¢.

L'obiettivo ¢ quello di assorbire tutta l'attenzione verso la propria persona.
Superamento del fattore critico

Il fattore critico ¢ direttamente collegato con la mente di colui che tenta
I’ipnosi segreta. E quell’idea che fa tentennare, che fa dubitare non tanto
delle proprie capacita ma proprio del fatto che sia possibile mettere in
pratica ci0 che si ¢ appreso in teoria. “Non ¢ possibile” ¢ la tipica
affermazione di colui che si trova davanti al suo fattore critico. Bypassarlo ¢
determinante perché |’autoconvincimento, il credere ciecamente nelle
proprie possibilita e nel risultato ¢ determinante per far si che il proprio
inconscio sia un aiuto € non un ostacolo al raggiungimento del proprio



obiettivo. Ci0o vale per questo ma anche per tutte le normali situazioni di
vita! Il secondo passo per raggiungere l'ipnosi segreta ¢ dunque quello di
bypassare il fattore critico.

Poiché questo passo dipende esclusivamente da noi € non dalla persona che
si tentera di ipnotizzare, sembra a prima vista essere il piu semplice. In
realta ¢ uno dei piu complessi perché agire sul proprio subconscio, sulle
proprie credenze e sulle proprie abitudini ¢ molto piu difficile che
manipolare la mente altrui.

L'ipnosi conversazionale si basa su pensieri, parole, linguaggio del corpo e
tonalita della voce, tutti elementi che lavorano insieme in armonia. Per
ottenere la massima concentrazione da parte del soggetto, estraniandolo da
tutto ci0 che lo circonda, € necessario che colui che tenta 1’ipnosi segreta sia
concentrato ed estraniato da pensieri e da problemi.

Ma non si pud credere a una cosa e, allo stesso tempo, pensare di fare
qualcosa di completamente diverso.

Ad esempio non possiamo pensare di poter parlare di rilassamento o
immaginare di far rilassare qualcuno mentre siamo noi stessi che, nervosi,
tambureggiamo con le dita sulla scrivania.

Attivazione di una risposta inconscia

Il terzo passo ¢ quello di attivare una risposta inconscia da parte del
soggetto. E questa che ci dice se si € riusciti a comunicare con 1’inconscio e
dunque se si € riusciti a portare il soggetto in uno stato ipnotico.

Ci sono diversi tipi di risposte inconsce, non necessariamente ¢ una risposta
di tipo “classica”, cio¢ la classica risposta ad una domanda. Una risposta
inconscia puo essere anche emotiva, cioe il soggetto pud mostrare delle
sensazioni che spesso sono estranee rispetto all’ambiente in cui si trova.

In assenza di una risposta inconscia ¢ inutile proseguire perché sarebbe
tempo sprecato continuare a lavorare con quel determinato soggetto.



Portare l'inconscio al risultato desiderato

Il raggiungimento del risultato desiderato ¢ ovviamente lo stadio finale.
Questo ¢ i1l momento, il varco temporale, in cui il soggetto ¢ in stato
ipnotico, il momento in cui si ¢ riusciti a creare il collegamento con il suo

subconscio e dunque, ¢ possibile lanciare un suggerimento ipnotico in
direzione della sua mente inconscia.



La capacita di connessione

Iniziamo ad analizzare quali sono 1 passi da compiere per approcciarsi ad un
soggetto e tentare un’ipnosi segreta.

Ovviamente tralascero di parlare delle ovvieta che sono, ad esempio, il
porsi in modo educato e ’essere muniti di buone intenzioni. Allo stesso
modo evitero di darti in pasto le varie tecniche senza aver costruito prima
delle solide basi sulle quali iniziare ad esercitarsi.

Un ipnotista conversazionale non si forma solo acquisendo un insieme di
tecniche. L’ipnosi conversazionale ¢ uno stato mentale, un’attitudine e, per
poterla mettere in pratica, € necessario approcciarla nel modo giusto.

Lavorare dunque sul proprio atteggiamento ¢ determinante e, se si parla di
ipnosi conversazionale, non si puo non parlare di capacita di connessione.

La capacita di connetterci con altre persone dal momento in cui inizia
l'interazione ¢ determinante per tutto il processo seguente.

Per poterci sintonizzare con un’altra persona ¢ necessario essere in grado di
mettere da parte 1 propri pensieri e le proprie opinioni. E necessario essere
preparati.

La preparazione ¢ dunque determinante, e lo sappiamo benissimo come ci si
debba far trovare pronti quando, ad esempio, ci approcciamo a fare un
discorso, ad esibirci su un palcoscenico, ma anche per preparare un buon
pranzo o per andare in vacanza: senza la giusta preparazione non si puo fare
nessuna di queste cose.

Studiare 1’altra persona, costruirsi un percorso mentale, capire su cosa si
vuole agire, avere un vero progetto ¢ fondamentale per ottenere il massimo
risultato: se sei ben preparato tutto il processo sara piu chiaro e piu veloce.

Quando ci si sente pronti si ha grande fiducia nei propri mezzi e anche il
proprio atteggiamento ¢ complessivamente positivo.

Devi avere una visione chiara: 1’intenzione.



L’intenzione ¢ qualcosa che si intende fare (ad esempio aiutare una persona
ad acquisire maggiore fiducia in sé stessa oppure aiutarla a smettere di
fumare).

Quando ci si accinge a mettere in pratica un tentativo di ipnosi segreta, la
propria intenzione deve essere chiara, precisa e adattata alle esigenze
specifiche del soggetto.

Ed ¢ proprio prima di iniziare a comunicare con il soggetto che entra in
gioco il fattore di connessione.

Affinché si riesca ad effettuare una buona connessione € necessario entrare
in empatia con l'altra persona e costruire un solido rapporto.



Stabilire un rapporto

La costruzione del rapporto ¢ wuna delle tecniche della PNL
(programmazione neuro linguistica) che porta il soggetto a provare gli stessi
sentimenti nei confronti del proprio interlocutore.

Stabilire un rapporto si basa sul far sentire all'altra persona che c'¢ qualcosa
di comune e quindi nel farla sentire piu a suo agio in modo da aprirsi
all’altro.

Immaginare di riuscire a stabilire una connessione del genere in poco tempo
¢ difficile perché di solito si pensa alla classica connessione che deriva da
un tradizionale incontro.

In realta non si stabilisce il rapporto a livello cosciente, ma a livello
inconscio: ¢ la mente inconscia che deve convincersi a fidarsi del proprio
interlocutore.

Il rapporto istantaneo

E indubbio che la costruzione di un buon rapporto sia importante e quanto
piu si conosce quella determinata persona piu ¢ facile costruirlo.

Perd ¢ necessario discostarci dall’idea del classico rapporto iniziale tra
persone, dove solitamente ci si presenta, ci si strige la mano, si sorride.
Tutte cose che normalmente facciamo ma che non riguardano il rapporto
ipnotico.

Tradizionalmente si costruisce il rapporto con gli altri trovando interessi
comuni, essendo gentili, complimentandosi con gli altri e con le esperienze
simili che si condividono. Questi sono tutti buoni modi per sviluppare un
rapporto su base normale.

La principale differenza tra il rapporto classico e quello ipnotico ¢ nel



destinatario delle nostre attenzioni. Chi ha intenzione di presentarsi ad una
persona solitamente compie dei gesti rivolti alla mente conscia dell’altro, il
quale analizza 1 messaggi ricevuti e risponde in modo consapevole.

Invece, quando parliamo di ipnotismo conversazionale, il bersaglio ¢
sempre la mente subconscia.

Ti ¢ mai capitato si sentirti imbarazzato, inibito o nervoso durante una
normale conversazione? Come mai ci sono persone con le quali si dialoga
piacevolmente ed altre dalle quali vorresti fuggire il prima possibile?

La risposta risiede nell’inconscio, in quel livello della mente che
immediatamente tende a comunicare il proprio pensiero attraverso messaggi
che sembrano impercettibili ma che D’altra persona inconsapevolmente
raccoglie subito.

Quando una persona ti invia segnali positivi perché si trova bene in tua
compagnia, questi ti portano ad avere maggiore sicurezza, a sentirti a tuo
agio e ad aprirti verso 1’altro.

Il rapporto istantaneco ¢ quel rapporto in cui una persona si vede
immediatamente riflessa nell’altra, un rapporto che dona un senso di
fiducia.

Questa ¢ appunto il primo obiettivo dell’ipnotizzatore, conquistare la
fiducia dell’altra persona.

Una comprensione fondamentale di ci0 che costituisce un buon rapporto tra
due persone ¢ determinante per creare il tipo di relazione approfondita di
cui si ha bisogno prima di poter tentare un’ipnosi segreta.

Tutti (o almeno quasi tutti) sanno come costruire un rapporto tradizionale.
Solitamente ¢ molto valida la ricerca di interessi comuni, 1’essere gentili, il
complimentarsi o trovare esperienze condivise. Le persone generalmente si
fidano di coloro che sentono simili a loro e che vivono le stesse esperienze:
queste creano una connessione a livello profondo e, piu queste esperienze
sono importanti € impegnative, piu forte sara la connessione.

Tuttavia, lo sviluppo di un rapporto in ipnosi ha delle caratteristiche che lo
differenziano da quello tradizionale. Nel rapporto che precede un tentativo
di ipnosi conversazionale si deve di ottenere un collegamento ancor piu



profondo.

Si deve dunque partire dalle basi di un rapporto tradizionale e perfezionarlo
in modo da ottenere un risultato migliore e piu rapido.

1l rapporto frazionato

Questo genere di approccio prevede vari step.

La prima parte consiste nella creazione di una connessione dando massima
attenzione al soggetto. Quando 1’attenzione su di sé ¢ massima, il rapporto
va interrotto con [’utilizzo di una qualsiasi distrazione. Dopodiche il
processo riparte da capo. Questo procedimento costringe il soggetto a
lavorare contribuendo inconsciamente alla creazione di una solida
connessione. Quando sara il soggetto stesso, dopo I’ennesima distrazione, a
cercare di riallacciare il rapporto, quello sara il segnale di un rapporto
costruito con successo.

Alla base del processo di rapporto frazionato c’¢ 1’idea che ad ogni
ricollegamento il soggetto sviluppa una fiducia sempre piu profonda.

1l rapporto ampio

Il rapporto ampio sfrutta appieno 1’idea che le esperienze che uniscono due
persone contribuiscono alla nascita di un rapporto di fiducia. Un rapporto
ampio ¢ quello che si sviluppa quando si offrono molte esperienze, diverse
tra loro e che accomunano le due persone.

Questo tipo di rapporto si puo sviluppare direttamente incontrandosi in
luoghi diversi dato che ci0 darebbe ulteriore forza all’immagine che le due
persone sono realmente simili. Al rapporto ampio solitamente si unisce in
parallelo lo storytelling, cio¢ 1l racconto di storie a supporto delle
esperienze.



Lo storytelling

Tutti amano una buona storia, sia che la leggano loro stessi, che gliela
facciano leggere o che la guardino su uno schermo. Le storie hanno il
potere di trasportarci in tempi e luoghi diversi. Ci danno il permesso di
uscire dalla realta per un periodo di tempo e di mettere in pausa la nostra
vita quotidiana.

Appena inizi a raccontare una storia, l'altra persona inizia automaticamente
ad ascoltare. La curiosita stimola la loro attenzione. Vogliono sentire cosa
succede, chi fa cosa, come si svolge la trama e come le cose si risolvono
alla fine.

Ma bisogna essere bravi a raccontare una storia. E come raccontare una
barzelletta: la stessa storia fa ridere tanto se raccontata nel modo giusto,
altrimenti ha il risultato di una barzelletta insulsa.

Il raccontare una storia ¢ un ottimo modo per costruire un rapporto con
qualcuno. Attraverso la narrazione di storie si possono creare molte realta
diverse in cui il soggetto si pud sentire a proprio agio. Una storia ha il
grande vantaggio di poter essere confezionata su misura, come un sarto fa
con un gran vestito.

L’obiettivo deve essere sempre quello di conquistare la massima fiducia da
parte dell’altra persona che deve aprirsi perché si riconosce in cio che gli
viene raccontato.

Le parole calde

Riguardo lo storytelling, all’interno del racconto € buona norma utilizzare le
parole calde, le parole che hanno una maggiore carica emotiva. Queste
parole hanno un potere e un'energia incorporati in esse, che da loro la
capacita di penetrare attraverso la mente inconscia, evocano una forte
reazione, una risposta emotiva, che pud provenire solo da un luogo: il
subconscio.

Quali sono le cosiddette parole calde?



Trovarle ¢ semplice dato che sono quotidianamente utilizzate da oratori,
esperti di marketing, politici e motivatort. Le pagine dei principali
quotidiani traboccano di parole calde per attirare 1 lettori oppure € possibile
vederle nei messaggi pubblicitari con il fine di spingere le persone
all’acquisto di un prodotto.

Le parole calde si riconoscono facilmente perché sono pensate per catturare
’attenzione, per trascinarvi direttamente all’interno di una storia, per far
reagire o per suscitare un'emozione.

Facciamo un semplice esempio:

“Il politico Tizio Caio ¢ stato fermato all’aeroporto con I’accusa di
peculato.”.

Tralasciando il fatto che non sia una novita (concedetemi un minimo di
ironia), una simile notizia data in questo modo non suscita grandi emozioni.

Proviamo dunque a riscriverla.

“Il politico Tizio Caio, mentre cercava di fuggire, ¢ stato fermato in
aeroporto per aver rubato dei soldi pubblici.”.

“Fuga”, “rubare” e “pubblico” sono tre parole calde che, sia per il loro
significato che per il momento storico, suscitano immediatamente emozioni
e reazioni.

1l rapporto specchio

Questo genere di tecnica I’ho gia precedentemente analizzata nel libro
“Linguaggio del Corpo” ma in modo differente. Allora feci I’esempio di un
venditore e scrissi che D’effetto specchio, cio¢ quel momento in cui il
soggetto inizia a ricopiare i nostri gesti, ¢ il segnale che indica I’attimo in
cui si ¢ conquistata la fiducia del cliente.

In questo caso la tecnica si sviluppa diversamente ed ¢ piu complessa.
Infatti nella creazione del rapporto specchio siamo noi stessi a dover imitare
la gestualita del soggetto. La difficolta non ¢ tanto a livello pratico ma a
livello mentale. Infatti il soggetto non dovra mai notare questo tentativo a



livello conscio altrimenti potrebbe risultarne infastidito. Questa tecnica
deve agire esclusivamente a livello subconscio.

Secondo alcuni studi, tra le varie tecniche, questa del rapporto specchio
sembra essere la piu potente ma allo stesso tempo la piu difficile da mettere
in pratica, soprattutto perché se il soggetto si accorge e si infastidisce, la
creazione di un rapporto puo essere compromessa irrimediabilmente.

Una tecnica esclude 1’altra?

Assolutamente no! L’unione delle varie tecniche ¢ la chiave del successo.
Per far cio si necessita di grande conoscenza del soggetto, del proprio
obiettivo e di molta pratica. Per costruire un rapporto forte e ampio, ¢
necessario esercitarsi e perfezionare le proprie competenze.

Il gancio relazionale

A prescindere dalla tecnica prevalente che si decide di utilizzare per la
creazione di un rapporto, una cosa che non deve assolutamente mancare ¢ il
gancio relazionale.

Ma cosa ¢ questo gancio relazionale?

Potremmo facilmente assimilare il gancio relazionale all’utilizzo che un
pescatore fa della pastura quando cerca di attirare un pesce vicino alla
propria imbarcazione.

La pastura ¢ semplicemente del cibo che viene dato ai pesci in quantita tale
da non saziarli ma da suscitare il loro interesse. Infatti, dopo che ¢ stato
mangiato tutto cio che viene lanciato in acqua, il pesce continua a girare
intorno alla barca, interessato a qualsiasi movimento.

L’interesse ¢ 1l gancio.

Ora sappiamo che, prima di poter raggiungere 1 propri obiettivi con un
soggetto ipnotico, ¢ necessario stabilire una profonda dose di fiducia.

Il gancio relazionale serve ad attirare il soggetto e spingerlo a contribuire



alla creazione di un rapporto solido, man mano che si fa conoscenza,
mediante un crescendo di interesse.

Il gancio ¢ appunto quell’arma che fa si che il soggetto torni indietro per
riallacciare il rapporto, spinto da vero interesse. La forza di un rapporto di
questo tipo ¢ simile a quella che ¢ alla base del rapporto frazionato. E vero
che in quel caso il soggetto veniva coinvolto e distratto, mentre in questo
caso ¢ invece parte attiva ma, in entrambi 1 casi il soggetto ¢ costretto a
lavorare per riottenere 1’attenzione: il rapporto si solidifica quando una
persona sente di lavorare sodo per costruire qualcosa di interessante ed ¢
prezioso perché non forzato.

Una persona che inizia a tornare, come un pesce che si avvicina alla barca,
per ottenere nuove informazioni ¢ di certo una persona che ¢ interessata e
che continuera a fare domande e che aumentera la propria attenzione per
colmare le lacune informative che si ¢ evitato appositamente di fornire.

Per la creazione di questi ganci d’interesse ¢ bene essere pratici nello
storytelling, riuscire a raccontare storie che suscitino molte domande ma
delle quali non si riescono a trovare risposta nel racconto (suspense,
informazioni incomplete, storie che permettono alla fantasia di viaggiare).

Il gancio relazionale deve suscitare interesse, curiosita, deve spingere il
soggetto a chiedere, a saperne di piu.



Ponti linguistici ed effetto cumulativo

Esistono tante parole chiave in grado di potenziare una intera frase, e le piu
potenti sono le seguenti:

e ¢ (congiunzione)
e perche

e il che significa

e Immagina

e ricordati di

Le prime tre parole chiave della lista (e, perché, il che significa) sono dette
anche ponti linguistici e vanno ad agire indirettamente sull’inconscio.

Analizziamo ad esempio la frase “Chiudi gli occhi e rilassati”.

Il chiudere gli occhi ed il rilassarsi sono due gesti indipendenti tra loro:
infatti il chiudere gli occhi non porta necessariamente al rilassamento. Pero
I’utilizzo di un ponte linguistico ¢ sufficiente per attivare nel soggetto una
risposta inconscia.

I ponti linguistici possono essere inoltre associati tra loro in modo da creare
un effetto cumulativo.

“Chiudi gli occhi e rilassati perché ¢ un modo efficace per eliminare lo
stress, il che significa che potrai sentirti meglio e pronto ad affrontare in
modo piu efficace la vita quotidiana.”.

Le ultime due parole della lista vanno invece ad agire direttamente
sull’inconscio perché I’'immaginare ha come conseguenza immediata
’attivazione dell’immaginazione, cosi come il ricordare mette in funzione
immediatamente la mente inconscia, dove sono conservati 1 ricordi.

I ricordi non fanno parte del loro mondo cosciente, quindi per accedervi una
persona deve accedere alla propria mente inconscia.

Queste due parole chiave agiscono direttamente come comandi inconsci e
costringono a mettere da parte le facolta di pensiero critico.



La capacita di utilizzare lo storytelling, utilizzando quante piu volte questi
cinque elementi della lista al suo interno, puo trasformare una semplice
conversazione in una conversazione ipnotica liscia e avvincente.



La forza ipnotica del “tu”

Tra le parole piu potenti che possono essere utilizzate da un venditore ci
sono sicuramente:

e tu
e libero
e garantito

Le ultime due parole hanno effetto sul subconscio del cliente che si sente
piu sicuro poiché “libero” di effettuare una propria scelta ed inoltre
“garantito”, garanzia che non riguarda tanto il prodotto ma la sua stessa
scelta di acquistarlo.

I1 “tu” invece ha un effetto ipnotico.

Il “tu” rappresenta il nome, all’interno della frase lo sostituisce e lo
sottintende.

Probabilmente non hai mai avuto modo di riflettere sulla potenza che ha,
verso la propria mente, 1’ascolto del proprio nome.

Non ci fidiamo maggiormente, a prima vista, di chi ha il nostro stesso
nome? Quando ci presentiamo ad una nuova persona € scopriamo che ha 1l
nostro stesso nome, non ne veniamo colpiti positivamente?

Secondo il Journal of Consumer Research le probabilita di effettuare una
vendita sono maggiori quando il venditore ha lo stesso nome del cliente.

Basta anche una assonanza nel nome per far scattare il meccanismo che
predispone meglio verso 1’altra persona.

Vuoi un altro esempio? Siamo nella piena era dell’email marketing. Ne
riceviamo a decine ogni giorno. Quali sono quelle che riescono (almeno
inizialmente) a catturare la nostra attenzione? Quelle che iniziano con un
saluto diretto e presentano il nostro nome: “Ciao Marco, oggi ti scrivo

29

per...”.

La stessa cosa non varia per ci0 che riguarda 1 tentativi di vendita



telefonica: “Buongiorno, parlo con il sig. Tizio? Salve sig. Tizio...”.

La forza del “tu” € ancor piu subdola perché puo essere utilizzata piu spesso
durante una conversazione senza che questa risulti appesantita.

Ma a cosa serve principalmente 1’utilizzo della parola “tu?
Ad aggirare il fattore critico.

Le persone tendono ad analizzare chi gli ¢ di fronte, siamo tutti
naturalmente critici con chi abbiamo davanti. Il “tu” serve a spostare la
concentrazione sulla persona stessa e sfrutta la naturale propensione di un
individuo a compiacersi ¢ ad essere adulato. Spostare 1’attenzione del
soggetto su s€ stesso, in una sorta di introspezione, consente di aprire un
varco sull’inconscio.

Nessuno di noi resiste quando siamo stimolati a pensare dei nostri interessi,
dei nostri desideri, delle nostre ambizioni, dei nostri obiettivi o delle nostre
emozioni.

“Immagina tu come potresti rilassarti in vacanza approfittando di questa
offerta.” ¢ una frase che ti spinge a viaggiare con ’immaginazione. Ma non
¢ “immagina come ci si potrebbe rilassare”, il messaggio ¢ diretto
“immagina TU come potresti rilassarti”.



La forza ipnotica del “perché”

Il “perché” ¢ un’altra parola ipnotica molto interessante anche se non ha la
stessa potenza della parola “tu”.

Siete per strada e fermate il primo individuo che incontrate: “Mi scusi, mi
puo dare due euro per comprare il biglietto dell’autobus?”.

Quante persone riuscireste a convincere a regalarvi due euro?
Probabilmente molto pochi, se non nessuno.

E se provassimo ad aggiungere un “percheé”?

“Mi scusi, mi puo dare due euro per comprare il biglietto dell’autobus,
perché mi hanno rubato la borsa, devo tornare a casa e non ho soldi?”.

Il risultato sara di certo migliore.

Questo ¢ uno dei tanti esempi che ¢ possibile fare sulla falsa riga
dell’esperimento condotto da Ellen Langer ad Harvard ed abilmente
illustrato da Robert Cialdini nel suo libro “Influence: The Psychology of
Persuasion”. In questo esperimento si riuscivano ad ottenere migliori
risultati semplicemente aggiungendo la frase “perché vado di fretta”.

Successivi esperimenti hanno pero dimostrato come, all’aumentare della
richiesta, 1l “perché” possa perdere la propria forza.

“Mi scusi, mi puo dare dieci euro per comprare il biglietto del treno, perché
mi hanno rubato la borsa, devo tornare a casa € non ho soldi?”.

In questo caso all’aumentare della richiesta economica diminuiranno
sicuramente coloro disposti ad atutarvi.

Il “perché” ¢ dunque considerabile come un’ottima parola ipnotica per
piccole richieste. In questo caso riesce ad ingannare la mente e a bypassare
il fattore critico.

Infatti, se la richiesta ¢ piccola, la mente tende automaticamente ad evitare
di analizzare la ragione, il motivo per il quale riceve quella determinata



richiesta.
Non vale la pena lavorare a ricercare una ragione logica!

Ovviamente maggiore ¢ qualita della “ragione”, migliore ¢ il motivo,
maggiori sono le possibilita che il “perché” faccia la sua parte.



Effetto Zeigarnik

L’ effetto Zeigarnik, dal nome della psicologa lituana Bluma Zeigarnik, 1’ho
gia accennato all’inizio di questo manuale.

Zeigarnik spiega come la gente ricordi solo le attivita non terminate mentre
tende a dimenticare tutti gli altri compiti che sono stati completati.

Ad esempio, dopo aver riempito fino all’orlo il proprio frigorifero, non si
pensa piu ad acquistare ulteriore cibo per un po' di tempo.

Un esempio di utilizzo dell'effetto Zeigarnik durante una ipnosi
conversazionale ¢ quello in cui raccontiamo una storia emozionante
(storytelling) ma incompleta. La storia deve essere ricca di suspence ma
non deve dare risposta alle domande che passano nella testa del proprio
interlocutore. Infatti mentre la sua mente cosciente cerca di capire il seguito
della storia, il suo subconscio ¢ aperto a ricevere comandi che nulla hanno a
che vedere con la storia che si racconta.

Questo ¢ esattamente lo stesso principio su cui si basano le pubblicita che
vengono inserite durante 1 film.

La durata del film (solitamente superiore agli 85 minuti) contribuisce ad
attirare la totalita dell’attenzione della mente conscia lasciando campo
libero ai messaggi inviati verso 1’inconscio.

Una storia raccontata, invece, ¢ meno potente e dunque I’effetto Zeigarnik
si pud potenziare raccontando una serie di piccole storie incomplete. La
mente cosciente del soggetto iniziera a ragionare sulle storie incomplete,
nello stesso modo in cui si pensa a un problema irrisolto.

Si crea in questo modo uno stato confusionale dove il subconscio non puo
far altro che essere pronto a recepire 1 suggerimenti ipnotici che gli vengono
inviati.



Ambiguita

Assimilabile all’effetto Zeigarnick ¢ ['utilizzo dell’ambiguita. Le frasi
ambigue sono paragonabili ad una storia interrotta perché lasciano libera (e
allo stesso tempo intrappolata) la mente cosciente del soggetto a continuare
ad interrogarsi.

Lo scopo ¢ dunque lo stesso: fare in modo che la mente consapevole sia
occupata a ragionare.

“Signora, ha appena visto come io abbia facilmente pulito il suo salotto con
questa nuova aspirapolvere multiuso. Cosa accadrebbe se lei rinunciasse a
comprarla?”.

Approfondiremo il concetto di ambiguita piu avanti.



Subconscio e negazione

Non immaginare una banana gialla.
Hai letto bene la frase? Non immaginare una banana gialla.

Il subconscio non distingue il vero dal falso. Allo stesso modo non conosce
la negazione.

Della frase “oggi non ¢ una bella giornata” il subconscio percepisce
solamente il significato di “bella giornata”.

Probabilmente all’inizio di questo capitolo, anche se per un solo istante, hai
avuto 1’immagine di una banana gialla che si ¢ formata nella tua mente. E
semplicemente il subconscio che tira fuori in automatico dal proprio
archivio I’immagine di una banana gialla.

Questo principio ¢ uno dei piu utilizzati nelle tecniche spinte di vendita
perché oltre ad essere potente € anche molto subdolo.

Infatti permette consciamente di fare bella figura: “Signora, se non ¢
convinta dell’acquisto, non mi dia 1 suoi soldi se non vuole comprarlo
adesso.”. In questo modo risultiamo empatici, attenti alle esigenze del
cliente, lo coccoliamo.

In realta cio che recepisce il subconscio ¢ “Lei € convinta del suo acquisto,
mi dia 1 suoi soldi, ora!”.

Eh, gia... non ¢ una bella cosa.



Suggerimenti ipnotici

Un suggerimento non ¢ nient’altro che il comportamento desiderato che
deve essere eseguito dal cliente oppure il messaggio che vogliamo sia
trasmesso al suo inconscio.

Nell’ipnosi tradizionale 1 suggerimenti post ipnotici vengono forniti dopo
che una persona ipnotizzata entra in trance - uno stato in cui ¢ piu aperta e
predisposta ad essere influenzata.

Nell'ipnosi segreta si parla di suggerimenti ipnotici diretti.

Questi sono comandi espliciti che, durante 1’utilizzo di varie tecniche,
vanno a colpire il subconscio del soggetto al fine di fargli eseguire una certa
azione o per modificare la sua percezione o una sua idea.



Tecniche ipnotiche

Sono diverse le tecniche che possono essere utilizzate durante un tentativo
di ipnosi conversazionale. Non sono semplici e richiedono molta
preparazione perché qualsiasi tentativo deve essere effettuato nella massima
naturalezza.

Possono essere utilizzate sia per crearsi un varco verso il subconscio della
persona che abbiamo davanti, sia per verificare che 1 tentativi siano andati a
buon fine.

Vediamone alcune sulle quali € possibile iniziare ad esercitarsi.
1 Interruzione dell abitudine

Gli esseri umani sono abitudinari.

Le abitudini che si formano nella nostra testa e quelle che attecchiscono nel
nostro subconscio determinano gran parte della nostra vita. Si guida
un’automobile in modo automatico, si accende I’interruttore quando ¢ buio
in modo automatico, alcuni accendono una sigaretta in modo automatico.
Quindi, quando si incontra un amico ci si attende automaticamente che ci si
saluti con una stretta di mano.

Le abitudini (se buone abitudini) sono tutt’altro che negative e riducono la
quantita di dati da elaborare che la nostra mente cosciente deve fare ogni
giorno.

La tecnica di interruzione dell’abitudine consiste nel creare un cortocircuito
inconscio interrompendo un’abitudine molto popolare. Quando cio avviene
si crea un arco temporale di circa 5 secondi all’interno del quale ¢ possibile
dialogare direttamente con 1l subconscio dell’altra persona ed
eventualmente inviare comandi ipnotici.

Una celeberrima tecnica associata all’interruzione ¢ quella della stretta di
mano (divenuta famosa grazie al padre dell’ipnoterapia Milton Erikson). Le



strette di mano sono la forma di saluto piu comune nella nostra societa.
Incontri un amico e gli stringi la mano. La tecnica dell’interruzione della
stretta di mano scuote il subconscio sconvolgendo una comune norma
sociale. Infatti, invece di stringere la mano come accade normalmente,
l'ipnotizzatore interromperebbe il modello che la nostra mente ha stabilito
afferrando il polso oppure tirando il soggetto in avanti e fuori equilibrio.
Con lo schema interrotto, la mente del subconscio € improvvisamente
aperta e pronta ad essere suggestionata,

2 Tecnica del rilassamento

Il rilassamento ¢ una delle tecniche basi dell’ipnosi classica. “Allungati,
chiudi gli occhi e rilassati”. Perché i1 terapeuti chiedono di "mettersi a
proprio agio" e utilizzano sempre un comodo divano su cui sdraiarsi? No,
non ¢ cortesia.

-

Il rilassamento ¢ un metodo comune usato dai terapeuti: se il cliente
rilassato, puo cadere in trance e la mente ¢ aperta alla suggestione.

Ovviamente un conto ¢ effettuare un tentativo classico di ipnosi, un altro ¢
tentare un’ipnosi segreta dove il soggetto non ¢ a conoscenza di tale
tentativo: non si puo chiedergli di rilassarsi.

La tecnica di rilassamento piu comune che pud essere adottata anche
durante un tentativo di ipnosi segreta ¢ quella di parlare con un tono
morbido, senza presenza di eccessivi sbalzi del tono della voce.

3 Osservazione degli occhi

Piu che per aprire le porte dell’inconscio, 1’osservazione degli occhi torna
utile per capire se il soggetto sta utilizzando la parte conscia della sua mente
o quella inconscia.

La destra gestisce il lato piu "creativo" e cosciente mentre la sinistra ¢ il lato
"pratico" ed ¢ gestito dal subconscio.

Durante una tentata ipnosi segreta ¢ bene osservare con attenzione lo



sguardo dell’altra persona. Se gli occhi guardano a sinistra (la destra
dell’osservatore) allora la persona sta accedendo alle informazioni presenti
nel suo subconscio ed ha temporaneamente abbandonato il suo essere
cosciente. Anche uno sguardo fisso su un oggetto (anche il famoso sguardo
fisso nel vuoto) ¢ un segnale interessante che ci fa capire come la mente
inconscia sia attiva. Questi sono segnali che indicano che ¢ possibile tentare
di inviare un suggerimento ipnotico.

4  Enfatizzazione a sinistra

La suddivisione della mente conscia e subconscia nei due emisferi fa si che
si possa sfruttare una tecnica molto interessante anche se particolarmente
complessa da mettere in pratica.

Infatti richiede grande esercitazione perché la tempistica e la precisione
d’applicazione ¢ determinante.

La tecnica consiste nel parlare con il nostro interlocutore cercando di
ottenere un contatto visivo stabile. A quel punto si puo scegliere se fissare e
parlare al lato destro del soggetto (quello conscio) oppure al lato sinistro
(quello inconscio).

Il discorso non puo essere improvvisato perché ¢ necessario sapere cosa
dire al lato destro e cosa dire al lato sinistro!

Cerco di spiegarlo con un esempio.

“Ho capito che hai dei dubbi riguardo il prodotto pero, GUARDAMI!,
credo che prendere la giusta decisione DEVI RILASSARTI e pensare a

quanto ti potra essere utile. Tutti coloro che hanno deciso di COMPRARE
QUESTO PRODOTTO hanno avuto enormi benefici.”.

Si parte fissando 1’occhio destro per poi spostarsi rapidamente a quello
sinistro enfatizzando la parola “GUARDAMI” per poi tornare subito a
fissare il destro e proseguire fino a “DEVI RILASSARTI” che deve essere
nuovamente pronunciato in direzione dell’emisfero sinistra, per poi subito
tornare a rivolgersi a destra, e cosi via.

Questo ¢ una tecnica molto complessa che presuppone una enorme abilita



nella gestione dei tempi e dei toni della propria voca. Il tutto deve risultare
comunque naturale.

Durante una conversazione lunga, la mente inconscia del soggetto iniziera a
comprendere quali sono le parole rimarcate, le piu importanti del discorso
poiché saranno enfatizzate dal tono e dallo sguardo.

5 Tecnica della direzione sbagliata

Pensiamo ad un mago che agita la sua bacchetta magica e poi estrae il
coniglio dal cilindro.

Il pubblico ¢ in visibilio, come ha potuto compiere una tale magia?
Grazie alla bacchetta magica!

No, non sono impazzito. Sicuramente la manualita nell’eseguire un numero
di magia ¢ determinante ma la bacchetta magica ¢ quell’elemento che tutti
sottovalutano.

Infatti chiunque ¢ consapevole che la bacchetta in sé non ha nulla di magico
ma il mago, agitandola con la mano sinistra, utilizza la tecnica della
distrazione attirando lo sguardo del pubblico nel lato sbagliato e
permettendogli di operare indisturbato con la mano destra.

Riuscire a catapultare mentalmente su una spiaggia rilassante una persona
carica di ansia e preoccupazioni crea un cortocircuito in grado di aprire un
varco verso il subconscio.

6  La metafora

L’utilizzo della metafora € una tecnica utilizzata per cambiare la percezione
del soggetto su un determinato argomento.

Ipotizziamo che I’argomento sia la perdita di peso. Sicuramente il soggetto
vede questa cosa come una fatica, come un insieme di privazioni, come una
sfida dura da affrontare e solitamente parte gia battuto.



Ipotizziamo che il soggetto sia anche un grande appassionato di calcio.

Perché non provare ad associare un percorso di perdita di peso al percorso
necessario per vincere la Champions League?

“Perdere peso ¢ come affrontare il cammino per vincere la Coppa dei
Campioni. All’inizio si incontrano squadre piu deboli, I’obiettivo ¢ lontano
e la motivazione ¢ minore. Per0 man mano che si prosegue lungo il
cammino si iniziano a vedere 1 risultati dell’allenamento quotidiano. Ogni
giorno ¢ come una partita, un passo in piu verso la finale.”.

In generale le metafore sono considerate terapeutiche. Ecco una delle piu
classiche:

Il tuo corpo ¢ come una macchina. Fornisci il giusto carburante e si
comportera bene. Se trascuri la manutenzione o utilizzi carburante scadente
si rompera.

7 L’illusione della scelta

Questa tecnica ipnotica ¢ utilizzata inconsapevolmente molto spesso dai
genitori verso 1 propri figli.

Consiste nel porre una domanda che prevede due possibili scelte, solo che
la stessa domanda ¢ illusoria dato che solo una ¢ la scelta possibile.

“Mangi tutto oppure vuoi andare a letto senza mangiare?”. In questo caso la

domanda prevede due opzioni ma la seconda, che presuppone anche
b

I’andare a dormire, ¢ scartata in partenza.

Un altro esempio puo essere “Vuoi andare a dormire adesso oppure tra 10
minuti?”. Davanti a questa domanda il bambino ha [I’illusione di poter
scegliere ma la realta ¢ che ¢ il genitore a stabilire che andra a letto tra dieci
minuti.

8  L’ambiguita

"Gli oratori sono piu veementi quando la lovo causa e debole" (Cicerone)



La tecnica dell’ambiguita ¢ una di quelle che maggiormente subiamo ogni
giorno, la definisco la tecnica del politico.

L'uso di discorsi ambigui € un modo comune con cui molti leader di partito
o dittatori affamati di potere ipnotizzano le masse. Molti cosiddetti grandi
leader politici non sono altro che abili oratori che riescono a bypassare il
pensiero critico.

I1 piu delle volte 1 discorsi dei leader politici sono privi di logica. Sono pieni
di ambiguita e di slogan vaghi che non hanno altro scopo se non quello di
stuzzicare le emozioni della folla. Un leader logico che usa un discorso
chiaro e non ambiguo e non suscita le emozioni del popolo difficilmente ha
la meglio.

Questo accade perche la mente cosciente non trova difficolta a capire il
significato di frasi semplici e logiche. Anzi, queste tendono spesso anche ad
annoiare 1’ascoltatore.

Invece 1’uso parole vaghe e ben calibrate per suscitare le emozioni, ha un
effetto devastante. La mente cosciente ¢ impegnata a capire il significato
logico della frase (che non esiste) e, nel frattempo, viene bombardata di
suggerimenti.

Immagina un politico che inserisce questo post su Facebook:

“Italiani! Basta! E ora di svegliarsi e correre nelle piazze per il
cambiamento! Dobbiamo scegliere una nuova strada e solo insieme
possiamo farlo! E si puo fare solo votando il Partito Xyz!”.

Un’accozzaglia di frasi senza senso e senza filo logico che perd sono
utilissime ad unire intere folle.

9  Le congiunzioni

L'uso delle congiunzioni ¢ una tecnica di ipnosi sia tradizionale che
nascosta. Questa tecnica di ipnosi segreta comporta l'affermazione di alcune
verita assolute che il pubblico o il soggetto puo verificare immediatamente.



Dopo aver dato una serie di informazioni ovviamente corrette si aggiunge,
mediante [’utilizzo di una congiunzione, il messaggio che si vuole
trasmettere.

A quel punto chi ascolta ¢ predisposto ad accettare quello stesso messaggio
nell’insieme delle verita che lo hanno preceduto.

Infatti mentre inizialmente la mente conscia analizza tutti 1 messaggi che
riceve, una volta abituata ad accettarli come veri (perché palesemente veri)
abbassa la guardia, si impigrisce e perde la sua capacita di controllo.

Una serie di messaggi veri provoca inoltre un aumento della fiducia.
Quando un oratore riesce a costruirsi la fiducia a livello conscio, guadagna
il potere di programmare la mente inconscia con qualsiasi suggerimento
desideri inviare.

10 Le presupposizioni

L'uso delle presupposizioni € molto comune nel settore delle vendite.
Consiste nell’abilita di utilizzare una presupposizione non verificata.
Faccio un esempio.

Affermare subito “L’aspirapolvere che ha davanti ¢ il migliore sul
mercato!” porta immediatamente una risposta da parte della mente conscia
del potenziale cliente: “E chi 1’ha detto? Quali sono le prove?”. Il cliente in
questo caso va subito sulla difensiva.

Pero la stessa frase ¢ possibile utilizzarla come presupposizione.
“Presupponendo che D’aspirapolvere che ha davanti sia il migliore sul
mercato, quante cose potrebbe fare in piu durante la giornata con il tempo
risparmiato ad eliminare la polvere dai pavimenti?”.

In pratica si offre il proprio suggerimento come verita assoluta (si
presuppone) per poi spostare 1’attenzione del cliente a ragionare su un'altra
situazione. In questo caso il risparmio del tempo evoca anche belle
emozioni.



11 Tono della voce

L'intonazione e il tono della voce determinano a livello inconscio profondo
che tipo di frase si sta ascoltando.

La stessa frase puo essere interpretata in modo diverso a seconda della
tonalita. Una frase con tonalita discendente (alta all’inizio e bassa alla fine)
apre 1l modulo di comando nella mente del soggetto che abbiamo difronte.
E piu probabile che le persone facciano quello che gli si chiede di fare
quando si parla con un tono discendente, perché la loro mente lo elabora
come un comando.



Comunicazione non verbale

Una persona che desidera conoscere 1 segreti dell’ipnosi non puo
prescindere dalla conoscenza del linguaggio del corpo. La conoscenza della
comunicazione non verbale (che occupa il 55% di tutta la nostra
comunicazione) ci consente di conoscere cio che realmente una determinata
persona sta pensando: il linguaggio del corpo non mente. E lo specchio del
subconscio e, mentre una persona potrebbe dire consapevolmente una
determinata cosa, il suo corpo potrebbe trasmetterci un messaggio
completamente diverso.

Il subconscio influenza la comunicazione non verbale di tutte le persone e
anche le piu esperte faticano non poco a nascondere le reazioni inconsce del
proprio corpo. Queste si evidenziano, ad esempio, attraverso:

e Espressioni facciali

e Posizione del corpo

e Tono di voce

e Movimenti degli occhi
e Posizione degli arti

Il consiglio ¢ di approfondire anche questo argomento perché con la
comunicazione non verbale ¢ possibile sia inviare dei segnali, sia capire
quando un soggetto ¢ pronto ad accogliere un nostro suggerimento.

I gesti batonici

Preferisco perd soffermarmi sui gesti batonici (o gesti mimetici) che sono
quei gesti (solitamente delle mani) che scandiscono ritmicamente un
discorso. E facile osservarli durante i discorsi politici quando il politico si
rivolge direttamente al popolo.

Nel faccia a faccia possono essere molto utili come supporto a quasi tutti 1
tentativi di ipnosi segreta, ad esempio a scandire il discorso quando si cerca
di convogliare I’attenzione su determinate parole dall’emisfero destro del



soggetto all’emisfero sinistro. In questo caso si potenzia la tecnica gia vista
quando ho parlato di “enfatizzazione a sinistra”.

I gesti batonici sono spesso inseriti tra le tecniche ipnotiche con il nome di
“marcatura analogica” perché vanno a sottolineare e rinforzare solo
determinate parole presenti all’interno di una frase.



Conclusione

Sicuramente 1’ipnosi segreta ¢ un argomento complesso nel panorama della
comunicazione manipolativa. Richiederebbe non solo approfondimenti ma
degli specifici corsi “face to face” o comunque con supporto video.

Con questo testo ho voluto terminare un percorso iniziato molto tempo fa
che ¢ partito dall’analisi della Persuasione, I’argomento che mi ha sempre
piu affascinato anche per la difficolta nello scadere in comportamenti poco
eticl.

Manipolazione Mentale e Linguaggio del Corpo sono stati gli ovvi passi
successivi per completare il cerchio della Comunicazione Persuasiva.

Ho pero deciso di iniziare questo nuovo lavoro con la volonta di inserire
I’ultimo tassello a completare il tutto e offrire una panoramica generale nel
modo piu limpido possibile.

Chiunque abbia la possibilita di leggere 1 4 libri sulla comunicazione avra di
certo un quadro completo molto chiaro e sapra, se ancora interessato, come
fare ad approfondire le sue conoscenze e cosa approfondire secondo le
proprie necessita.

Con la speranza di aver suscitato il tuo interesse e soddisfatto alcune tue
curiosita,

t1 saluto con affetto.

Hayden J. Power
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DISCLAMER E NOTE LEGALI

Questo libro ¢ fornito con I'unico scopo di fornire informazioni pertinenti su un argomento specifico
per il quale ¢ stato fatto ogni ragionevole sforzo per assicurare che sia accurato e ragionevole.

Tuttavia, acquistando questo libro acconsentite al fatto che l'autore, cosi come I'editore, non sono in
alcun modo responsabili sugli argomenti qui contenuti, a prescindere da qualsiasi rivendicazione in
quanto tale che possa essere fatta all'interno.

Come tale, qualsiasi suggerimento o raccomandazione che viene fatta all'interno sono fatte
puramente con un valore di intrattenimento. Si raccomanda di consultare sempre un professionista
prima di intraprendere qualsiasi consiglio o tecnica discussa all'interno.

Questa ¢ una dichiarazione giuridicamente vincolante che ¢ considerata valida ed equa sia dal
Committee of Publishers Association che dall'American Bar Association e dovrebbe essere
considerata giuridicamente vincolante negli Stati Uniti.

La riproduzione, la trasmissione e la duplicazione di qualsiasi contenuto presente nel presente
documento, incluse informazioni specifiche o estese, saranno effettuate come atto illegale,
indipendentemente dalla forma finale che l'informazione assume alla fine.

Cio include le versioni copiate dell'opera sia fisica, digitale e audio, a meno che non sia stato
preventivamente fornito il consenso esplicito dell'Editore. Eventuali diritti aggiuntivi sono riservati.

Inoltre, le informazioni che si possono trovare immediatamente all'interno delle pagine descritte
devono essere considerate accurate e veritiere quando si tratta di raccontare i fatti.

In quanto tale, qualsiasi uso, corretto o scorretto, delle informazioni fornite rendera I'Editore libero da
responsabilita per le azioni intraprese al di fuori del suo ambito di diretta competenza.
Indipendentemente da cid, non ci sono scenari in cui l'autore originale o I'Editore puo essere ritenuto
responsabile in qualsiasi modo per eventuali danni o difficolta che possono derivare da una qualsiasi
delle informazioni qui discusse.

Inoltre, le informazioni contenute nelle pagine seguenti sono destinate esclusivamente a scopo
informativo e devono quindi essere considerate universali.

Per sua natura, le informazioni sono presentate senza alcuna garanzia circa la loro validita prolungata
o qualita provvisoria.

Alcuni marchi sono stati menzionati senza consenso scritto e cid non puo in alcun modo essere
considerato un'approvazione da parte del titolare del marchio, cosi come nessuna approvazione ¢
stata ottenuta per eventuali citazioni, fatte per scopi istruttivi, di personaggi famosi e delle loro opere.
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