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    Il Maestro Samurai Kusuda


    


    Anni e anni fa, al tempo del periodo Kamakura, un samurai di nome Kusuda ebbe una rivelazione, in seguito alla quale abbandonò la spada per una vita di meditazione; si ritirò in un monastero Zen posto in cima a un monte, dove visse in meditazione per sette anni. Quel monastero si chiamava Obaku.


    Dopo aver meditato da solo sulla propria sorte e sull’essenza della vita sentì che era giunto il momento di condividere il frutto delle proprie riflessioni con gli altri uomini.


    Raccolse le sue poche cose – un bastone, i sandali, una tunica e un pesante mantello - e si apprestò a tornare nel mondo.


    Prima di lasciare il monastero si congedò dai monaci che lo avevano ospitato per sette lunghi anni.


    Essi solevano meditare insieme alla fine di ogni giorno, seduti sul pavimento di pietra dell’antico chiostro, tutti rivolti verso la direzione del sole al tramonto.


    Erano assorti, in silenzio, quando Kusuda si alzò di fronte a loro, spalle al sole, per annunciare solennemente la sua intenzione di tornare nel mondo.


    Nonostante gli anni di meditazione e l’approfondimento della disciplina Zen il cuore di Kusuda era pieno di trepidazione e di timore di fronte ai monaci. Avrebbero capito la sua decisione? L’avrebbero approvata?


    Finito che ebbe di fare il suo annuncio, come segno di rispetto e di saluto si inchinò fronte a terra di fronte a ciascuno, poi si rialzò e li guardò un’ultima volta. Non uno di loro aveva fatto un solo cenno: i volti erano immersi nella meditazione e nulla pareva poterli distogliere.


    Inquieto, forse deluso, partì per attraversare l’intero Giappone.


    In ogni paese e città che raggiungeva si fermava nelle piazze, nei palazzi degli shogun e nelle case più umili per parlare di quanto gli era stato rivelato.


    Ogni volta che si rivolgeva a nuovi volti in ascolto sentiva l’ansia di trasmettere loro la verità su cui tanto aveva meditato, e al contempo la sottile paura di non riuscire a illustrarla con efficacia.


    Le donne e gli uomini cui si rivolgeva parevano ascoltare la sua voce con rispetto e deferenza, per poi tornare alle proprie occupazioni quotidiane.


    Sette anni passò a parlare, finché sentì il peso della stanchezza e della delusione di non essere riuscito a trasmettere a chi incontrava la verità che egli aveva conosciuto.


    Sconfortato decise di tornare al monastero Obaku, ove giunse sul far della sera dopo un lungo cammino.


    Come sempre i monaci erano riuniti in silenzio di fronte al tramonto. Quando egli giunse nessuno fece mostra di accorgersi di lui.


    Kusuda si sentiva in dovere di giustificare il proprio ritorno e, come era ormai uso fare, si accinse a prendere la parola. Si alzò in piedi con le spalle verso il sole che tramontava, lasciò che le sue braccia rimanessero ferme lungo i fianchi e prese un profondo respiro.


    Con lo sguardo percorse l’assemblea dei monaci: immobili, gli occhi chiusi, indifferenti a tutto ciò che poteva accadere intorno e soprattutto a lui e a ciò che aveva da dire.


    Kusuda fu nuovamente illuminato. Non sentì ansia, non sentì paura; si sedette accanto al maestro Kosen, colui che lo aveva accolto a Obaku, e lasciò che quel momento fluisse attraverso di lui, rimanendo in silenzio.


    Per un anno ogni sera sedeva con i monaci di fronte al sole che tramontava, e lasciava che tutto il suo essere si immergesse in quel momento. Sentiva di essere in sintonia con tutti quegli uomini, focalizzato insieme a loro.


    Una sera si sedette di fronte a loro, nello stesso punto dove otto anni prima aveva preso congedo e un anno prima avrebbe voluto giustificare il suo ritorno, e parlò.


    Le parole fluivano con naturalezza dalla sua bocca in un racconto che sembrava levigato da anni e anni di esperienze e miglia e miglia di strada, da mille e mille occhi incantati e da mille e mille orecchie che avevano ascoltato.


    La sua voce diceva la storia di un samurai di nome Kusuda che, avendo ricevuto una rivelazione, si era ritirato per sette anni in un monastero Zen prima di tornare nel mondo e parlare alle donne e agli uomini che incontrava; poi, stanco e deluso, era tornato al monastero e ora chiedeva aiuto.


    Il suo racconto durò l’intera notte, e per l’intera notte tutti i monaci rimasero immobili a seguire ogni sua parola, ogni suo gesto, ogni nota della musica del suo racconto.


    Quando ebbe terminato era l’alba.

  


  


  
    1. Parlare in pubblico è complicato


    Parlare di fronte a un pubblico è una faccenda complicata.


    Non è sufficiente saper bene di che cosa si parla, aver preparato con cura il tema e possedere una forte motivazione a trasmetterlo. Certo questo è un ottimo inizio, e non tutti coloro che parlano più o meno abitualmente in pubblico padroneggiano l’argomento e hanno una forte spinta a parlarne ad altri.


    Lo stesso Kusuda aveva meditato per sette lunghi anni prima di risolversi a tornare nel mondo e a donare ad altri ciò che gli era stato rivelato. Conosceva perfettamente i propri argomenti, e la sua motivazione era solida. Certo non sfuggiva alle insidie dell’ansia, ma globalmente era piuttosto preparato.


    Che cosa gli era mancato, quindi, durante i suoi primi anni per le strade del Giappone? Non aveva letto questo libro, ovviamente.


    Per parlare efficacemente di fronte a un pubblico occorre una certa dose di tecnica: ecco di che cosa vi sarete appropriati una volta terminata la lettura attiva di questo libro (che cosa significhi “attiva” lo spiegheremo tra poco), senza dover trascorrere un intero anno a meditare silenziosamente nel monastero Obaku, che oltretutto non è proprio dietro l’angolo.


    


    In questo capitolo tratteremo di alcuni temi generali di teoria della comunicazione interpersonale; se siete amanti della pratica probabilmente sarete tentati di passare direttamente al successivo capitolo.


    Mi permetto di sconsigliarvelo per due ordini di motivi: sia perché il capitolo è comunque gradevole e ho fatto una gran fatica a rendere apparentemente semplici concetti piuttosto complicati; sia perché vi mancherebbero poi alcuni elementi che favoriscono la comprensione dei passi successivi.

  


  
    1.1 A che cosa serve questo libro?


    La risposta potrebbe essere semplice: a parlare meglio in pubblico. E chi ha bisogno di parlare efficacemente in pubblico?


    Ci vengono in mente conferenzieri, speaker e poi manager, preti, attori. Ancora uno sforzo, suvvia: venditori al mercato. Non male. Ancora: insegnanti? Sì, sicuro, ma...


    In realtà il potenziale pubblico di questo libro è davvero ampio: ciascuno di noi in vari momenti della giornata parla in pubblico. Un’esagerazione? Dipende.


    Dipende dalla definizione di “pubblico” e dal “perché” parliamo in pubblico.


    Quante persone ci vogliono per fare un “pubblico”?


    Numerose, dirà qualcuno. Sì, ma quante? Più di cento? Almeno dieci? Cinque?


    In realtà basta essere in due: uno che vuole ottenere qualcosa, l’oratore, l’attore, lo speaker, e almeno un’altra persona da cui si vuole ottenere quel qualcosa. Dati questi elementi – due o più persone, e uno scopo da ottenere – ecco che abbiamo l’occasione di parlare in pubblico.


    Dunque non occorre un leggio, non serve una sala conferenze con almeno centoventi posti, non c’è bisogno di microfoni o maxischermi. Anzi: questo libro si rivolge soprattutto agli “oratori occasionali”; a chi deve parlare di fronte agli amici durante la cena di fine anno e non vuole avvampare, a chi interviene durante l’assemblea di condominio e desidera farsi ascoltare senza essere preda del panico, a chi deve presentare una relazione al proprio responsabile sul lavoro che ha svolto e non vuole che tutto l’impegno profuso sia vanificato da un’esposizione impacciata.


    A questo punto chi non si è mai trovato in condizione di “ottenere qualcosa rivolgendosi ad altre persone” alzi la mano.


    Il tema di questo libro sarà apprendere le tecniche che rendono efficace parlare di fronte ad altre persone per ottenere qualcosa, evitando o almeno riducendo ansia e disagio, magari rendendo il momento piacevole a noi e a chi ci ascolta. E se non sarà piacevole, un buon risultato sarà arrivare in fondo senza pensare «La prossima volta piuttosto che così meglio morire.»

  


  
    1.2 Ottenere che cosa? Alcuni elementi di teoria e pratica della comunicazione tra bipedi pensanti


    Comunicare, ovvero scambiarsi intenzionalmente messaggi finalizzati a ottenere un qualche risultato, è un tratto essenziale degli esseri umani.


    Potremmo dire che quasi ogni nostra azione è un atto comunicativo. Salutare i nostri familiari al mattino, chiedere lo zucchero, «Per favore spegni il gas sotto il caffè» oppure «Quanto ci metti a uscire dal maledetto bagno» sono indubbiamente eventi di comunicazione, dei quali è piuttosto chiara la finalità: addolcire il caffelatte, evitare che la caffettiera schizzi liquido incandescente sui fornelli e oltre, uscire di casa avendo espletato almeno le più urgenti necessità corporee. E il saluto? Che cosa speriamo di ottenere attraverso il saluto? Già: mentre è piuttosto chiaro che “comunichiamo” per ottenere oggetti o servizi (lo zucchero, lo spegnimento del gas, la disponibilità dei servizi igienici) che cosa contiamo di ottenere salutando i familiari, il vicino di casa incontrato sul pianerottolo, la persona che usualmente incrociamo al bar?

  


  
    1.3 Il S.A.S. o Senso di Auto Stima


    Ci aspettiamo di essere presi in considerazione: di essere, anche solo per un attimo, oggetto di attenzione da parte di chi ci sta intorno. Non pensate che sia solo una necessità delle persone sole o fragili: ciascuno di noi ha bisogno di sentirsi considerato, nel bene o nel male, per sentirsi parte della società. Chi non ci crede può pensare a che cosa accade se il vicino di casa incontrato sul pianerottolo, quel grassone borioso e maleducato, non risponde al nostro saluto e ci ignora. Alzi la mano chi riesce francescanamente a pensare «Poverino, non si è accorto di me, chissà che pensieri gravi lo assillano...». Tutti gli altri che non hanno alzato la mano si sono sentiti offesi sminuiti e arrabbiati, e covano un sottile desiderio di vendetta.


    Tutta colpa del Senso di Auto Stima, che d’ora in poi chiameremo confidenzialmente SAS.


    Ovvero: ogni volta che entriamo in relazione, anche breve, anche occasionale, con qualcuno ci sentiamo giudicati. Non è detto che cerchiamo a ogni costo di lasciare una buona impressione, ma in effetti inconsapevolmente ricerchiamo nell’altro o negli altri gli indizi dell’opinione che possono essersi fatti di noi.


    Ecco perché l’incontro con il vicino di casa borioso ci lascia con un senso di frustrazione: non ci ha considerati, ci ha trattati come se non esistessimo; ci ha inflitto uno dei peggiori trattamenti che si possano riservare a una persona. E ciò, anche se non a livello consapevole, ci danneggia.


    Il SAS nella comunicazione tra due persone funziona in maniera piuttosto semplice. Prima di tutto: in ogni interazione può nascondersi un giudizio, per quanto inconsapevole, sia da una parte che dall’altra. Inconsapevole ma non senza effetti, perché ciascuno di noi è in grado di decifrare tutti i messaggi che riceviamo, espressi o impliciti.


    Ragion per cui se ci sentiamo accettati, ascoltati, considerati positivamente il nostro SAS diventa ulteriormente disponibile alla comunicazione e all’ascolto; al contrario se il nostro SAS si sente minacciato, se abbiamo la sensazione di non essere apprezzati o di essere addirittura rifiutati, in tal caso smettiamo di ascoltare, di essere disponibili alla comunicazione e tendiamo a chiuderci e a difenderci.


    Come tutto questo può accadere in maniera “inconsapevole”?


    Uno dei più brillanti studiosi della comunicazione umana, Paul Watzlawick (che per semplicità e per non storpiare il suo infernale cognome chiameremo “il vecchio Paul”), ha scritto nel suo noto libro “Pragmatica della comunicazione umana” che ogni comunicazione è articolata su due livelli, due strati che giacciono uno appoggiato sull’altro: la Relazione e il Contenuto. Il Contenuto è la parte più semplice, se vogliamo, lo strato superiore: è “ciò che vogliamo dire”, o meglio ancora “ciò che vogliamo che l’altro capisca”; basterebbe dirlo nel modo giusto, utilizzando parole precise adeguate e comprensibili e il gioco è fatto... o no?

  


  
    1.4 Contenuto e Relazione: ciò che ti dico e come te lo dico


    Purtroppo no: siamo troppo umani. Quasi tutto in effetti dipende dallo strato inferiore, la Relazione. Meno evidente, meno esplicito ma assolutamente fondamentale, perché dà senso e significato ai messaggi di Contenuto che vorremmo esprimere. Il livello della Relazione contiene una miriade di informazioni “non verbali”, che non sono cioè espresse dalle parole ma dai gesti, dai comportamenti, dal modo in cui trattiamo il nostro interlocutore. Il livello della Relazione, dice il vecchio Paul, “qualifica” il Contenuto, ci aiuta a comprenderlo.


    Un esempio?


    Se dico in maniera convinta «Tesoro, questo polpettone è delizioso» sicuramente voglio fare un complimento a mia moglie, perché la ritengo un’ottima cuoca. Però, se il tono della mia voce è beffardo, se nel frattempo il mio viso esprime una lieve smorfia di disgusto, se continuo a masticare il primo indigesto boccone senza riuscire a inghiottirlo... il livello della Relazione rivelerà che non sono sincero. Anche se affermo a parole che il polpettone è delizioso mia moglie, ahimè, non mi crederà. Ecco il guaio: il livello della Relazione, pur essendo fatto soprattutto di messaggi non verbali, un po’ sfuggenti e talvolta ambigui, è più credibile del livello del Contenuto. Più precisamente: crediamo più a ciò che vediamo che alle parole che ascoltiamo.


    Solo se Contenuto e Relazione sono coerenti tra loro (se mentre dico «Il polpettone è squisito» sorrido, mi lecco le labbra, mi mostro entusiasta e me ne servo un’altra fetta) la comunicazione verbale è credibile. Se no chi ci ascolta non sarà del tutto convinto. Questo è, in sostanza, il meccanismo attraverso cui le nostre mamme potevano capire quando eravamo sinceri e quando invece stavamo mentendo.


    Ancora due brevi commenti:


    
      	mia moglie non cucina il polpettone


      	se il polpettone non vi piace non cercate di fingere. Farete una figura migliore dicendo «Grazie, basta così, sono davvero sazio». È sempre una bugia, ma meno sfacciata e più diplomatica. E non vi girerete tutta la notte nel letto cercando di digerirlo.

    

  


  
    1.5 La Comunicazione Non Verbale e le 3 V


    Abbiamo introdotto il concetto di Comunicazione Non Verbale (CNV). Di che cosa si tratta?


    Quando Kusuda decise di tornare al monastero lo fece perché “sentiva” senza che nessuno glielo avesse detto (il potere del livello della Relazione!) che ciò che andava enunciando per le strade e le piazze del Giappone poteva sì essere interessante ma... non suscitava nelle persone alcuna azione. In poche parole Kusuda non era considerato credibile. Eppure aveva passato sette anni a riflettere e a meditare! Forse, però, non aveva ancora individuato il modo giusto per trasmettere il suo messaggio; non era ancora riuscito a instaurare la Relazione più adeguata con il proprio pubblico.


    In altri termini possiamo dire che Kusuda non era ancora consapevole delle “3 V” che contribuiscono alla credibilità di una comunicazione.


    Di che cosa si tratta?


    Prendendo a spizzichi e bocconi da internet qualcuno sostiene che la Comunicazione Verbale conti pochissimo (7% del totale), e che quella Non Verbale sia in assoluto la più importante perchè “vale” il 93%, suddiviso tra Comunicazione Vocale (38% per merito di tutte le informazioni che, a prescindere dal contenuto delle parole pronunciate, sono trasmesse dalla voce: il tono, il volume, il ritmo, le pause...) e Comunicazione Non Verbale, il linguaggio del corpo (il restante 55%).


    Se davvero fosse così, però, tanto varrebbe avvalerci solo del linguaggio dei gesti e di alcuni grugniti, un po’ come le scimmie. Certo sarebbe più comodo, ma ci priveremmo di molte sfumature comunicative e del piacere di leggere libri come questo.


    Il senso è invece che se vogliamo che la comunicazione Verbale, il Contenuto, la parte più debole dell’intero processo di comunicazione, arrivi al destinatario, occorre che sia ben supportata da tutte le informazioni che il destinatario riceve dalla nostra voce e da tutto il nostro corpo.


    Facciamo l’esempio del polpettone:


    7% per «Tesoro, questo polpettone è delizioso»


    38% per la voce, convinta ed entusiasta


    55% per l’allegra masticazione, la lingua che lecca le labbra, gli occhi che brillano e la mano che taglia un’altra fetta della succulenta pietanza.


    Risultato: la moglie è conquistata dal sincero complimento del marito, e gli consente di andare a giocare a calcetto con gli amici (anche se, col polpettone sullo stomaco, la sua prestazione agonistica durante la partita non sarà certo brillante).


    Oppure:


    7% per «Tesoro, questo polpettone è delizioso»


    38% per la voce incerta ed esitante (anche a causa del maledetto boccone che non va giù...) e comunque poco convincente


    55% per il maledetto boccone che non va giù, lo sguardo sfuggente e la lieve smorfia di disgusto impossibile da trattenere.


    Risultato: la moglie non ci crede, si arrabbia (con ragione) e la serata finisce male. E la colpa non è della moglie che del tutto fortuitamente non ha azzeccato dosi ingredienti e tempo di cottura, bensì del marito falso e mendace. Facile, no?


    Ovviamente qui non trattiamo di calcetto e polpettoni: qui si tratta del parlare efficacemente in pubblico. Ma non siamo fuori strada: avere in mente questi semplici principi ci aiuterà a ottenere dal nostro pubblico ciò che desideriamo.

  


  
    1.6 I tre livelli di attenzione di chi parla a un pubblico


    1.6.1 Il doppio circuito di feedback e regolazione


    Abbiamo visto che il nostro SAS si alimenta dei messaggi che ci vengono rimandati dalle persone con cui interagiamo. Tecnicamente si definiscono “feedback”, e funzionano in maniera abbastanza semplice:


    
      	noi compiamo una certa azione...


      	il nostro interlocutore reagisce in qualche modo (feedback consapevole o inconsapevole, verbale o non verbale)...


      	noi percepiamo (consapevolmente o inconsapevolmente) il feedback e in base a ciò regoliamo il nostro comportamento successivo.

    


    Due esempi: entriamo parlando al cellulare in una stanza in cui si trovano altre persone (azione). Alcuni si voltano verso di noi con espressione infastidita, per farci notare che stiamo disturbando (reazione / feedback). Abbassiamo immediatamente il volume della nostra voce, chiudiamo in fretta la telefonata e assumiamo un atteggiamento che significa «Scusate se ho disturbato». Oppure: in treno il finestrino aperto ci infastidisce. Cerchiamo con garbo di attirare l’attenzione della persona seduta accanto a noi: «Scusi...». Ma questa non reagisce e continua a leggere il giornale. Allora correggiamo la nostra postura sul sedile, ci sporgiamo verso di lei e con voce più forte diciamo «Mi scusi, le dispiace chiudere il finestrino?»


    La prima situazione illustra un feedback non verbale emesso in maniera consapevole; la seconda sembra invece riguardare un non feedback. In realtà la “non reazione” del compagno di viaggio è un feedback vero e proprio: anche se il vicino non si è accorto della mia prima richiesta il suo (non) comportamento mi aiuta a regolare la mia interazione successiva, parlando più forte e muovendomi un po’ per farmi notare.


    Abbiamo quindi messo in luce un primo circuito di feedback che chiameremo outside – in, da fuori a dentro: la reazione che ricevo dall’esterno regola il mio successivo comportamento.


    Il secondo lo definiamo inside – out, da dentro a fuori, perché si sviluppa soprattutto all’interno di noi stessi.


    Ad esempio: il nostro responsabile ci ha chiesto di sostituirlo alla riunione mensile del reparto, dove tutti sembrano essere più preparati di noi, e tra poco toccherà a noi intervenire. Ci sentiamo intimiditi e ci convinciamo che tutti ci osserveranno già sapendo che non siamo all’altezza della situazione. Ci alziamo con le gambe molli e una sgradevole sensazione nello stomaco; teniamo le spalle un po’ incurvate e tentiamo – invano – di passare quanto più possibile inosservati.


    Tutte le nostre reazioni fisiche (alcune percepibili solo da noi, altre anche visibili all’esterno) influiscono sul modo in cui interveniamo, e appariremo ancor più impacciati di quanto non siamo. Le nostre reazioni interne (inside) influenzano il modo in cui ci presentiamo.


    Come se non bastasse i due circuiti di feedback possono interagire tra di loro e influenzarsi. Più ci sentiamo impreparati peggio ci esprimeremo. Se ci esprimiamo male gli altri ci percepiranno come incompetenti e, probabilmente in maniera inconsapevole, ci invieranno dei feedback negativi. Il nostro SAS si affloscerà su se stesso, faremo una figura meschina e la volta successiva ci daremo malati pur di non partecipare alla riunione mensile.


    Ma potrebbe anche accadere il fenomeno opposto. Sappiamo di essere a disagio, ma cerchiamo di darci un contegno: schiena dritta, spalle larghe, sguardo dritto. Voce forte e ferma. Il feedback interno fa sì che la nostra postura e i nostri comportamenti influenzino il nostro stato mentale, e ci sentiremo più efficaci. Le persone intorno a noi “sentiranno”, probabilmente in maniera inconsapevole, la nostra maggior efficacia, e ci ascolteranno con maggior attenzione. Il loro feedback non farà che influenzare positivamente la nostra esposizione. Che soddisfazione! Speriamo che anche il prossimo mese il capo ci chieda di prendere il suo posto.


    


    Quando ci rivolgiamo ad altri per ottenere qualcosa ci sentiamo al centro dell’attenzione, e in gran parte è così. Questo capita soprattutto all’inizio dell’esposizione, quando occorre rompere il ghiaccio. Il momento iniziale è spesso il più difficile.


    Chi parla in pubblico è oggetto di due livelli di attenzione:


    
      	l’attenzione del pubblico su di sé


      	la propria attenzione, generalmente rivolta innanzitutto alle proprie sensazioni e ansie.

    


    Ma esiste un terzo livello di attenzione, che dovrebbe aiutarci a superare ostacoli e paure posti dai primi due: la nostra attenzione esterna, che ci consente di osservare come dall’alto e da fuori noi stessi parlare al pubblico e il pubblico che ci ascolta.


    1.6.2 L’attenzione del pubblico: Angeli e Bastardi


    Partiamo dal pubblico.


    Siamo sinceri: spesso il pubblico è una preoccupazione, una fonte di ansia, ma non è davvero l’oggetto della nostra attenzione. Alcuni di noi tendono anzi a considerare il pubblico come un’entità compatta e mediamente ostile, una sorta di giuria impietosa pronta a giudicarci e a cogliere ogni nostro minimo errore e difetto nel momento in cui, superbamente, ci alziamo di fronte a tutti per esporre le nostre idee o raccontare le nostre storie. Ecco che emerge la sensazione di venire giudicati e che il nostro SAS rivendica energicamente i propri diritti.


    Se ci sentiamo giudicati non comunichiamo efficacemente sul piano del Contenuto perché mettiamo in atto svariati meccanismi di difesa o, talvolta, di fuga. Ma c’è una cattiva notizia. Sì, il pubblico, che sia fatto di due o di duecento persone, può essere interessato a noi, ma non tanto quanto possiamo pensare. Non tutti sono lì per giudicarci e poi parlar male della nostra brutta figura per il resto della vita.


    C’è una regola fondata sul Sano Buon Senso (disciplina che va via via perdendosi in questi nostri tempi confusi), che potremmo chiamare del 5 – 90 – 5. Secondo questa regola, applicabile a molti campi dell’esperienza umana, possiamo dire che un pubblico è generalmente composto da un 90% di Persone Per Bene: gente normale, mediamente disponibile e non ostile, che è lì per ascoltare ciò che abbiamo da dire. Sono la stragrande maggioranza e non hanno nessuna ragione plausibile di avercela con noi. C’è poi un 5% di Angeli: persone meravigliose, straordinariamente empatiche e disponibili, pronte a mettersi nei nostri imbarazzati panni di oratori occasionali e a darci il loro aiuto senza aspettarsi in cambio nulla di più che qualche attimo della nostra considerazione dall’alto della nostra posizione di temporaneo potere. Eccoli, i nostri alleati più fedeli, coloro che ci aiuteranno a cavarcela nelle situazioni più disperate. Infine, non dimentichiamolo, c’è quello sparuto 5% di Veri Bastardi: quelli sì sono cattivi; sono quelli che guardano le corse automobilistiche solo aspettando l’incidente, e che leggono le riviste di gossip per godere delle corna dei VIP. Dei veri malvagi, ma in fondo si tratta di una ristretta minoranza che possiamo efficacemente contrastare grazie all’aiuto degli Angeli e delle Persone Per Bene ma in fondo si tratta di una ristretta minoranza che possiamo efficacemente contrastare grazie all’aiuto degli Angeli e delle Persone Per Bene e soprattutto in virtù del fatto che finché abbiamo la parola di fronte al pubblico il potere è nelle nostre mani e le regole le facciamo noi.


    1.6.3 La nostra attenzione interna


    Chiedete a dieci persone che cosa le condiziona nel parlare in pubblico: scoprirete che il problema più sentito e apparentemente più grave è rappresentato dall’ansia, che talvolta assume la connotazione di paura; paura di fare una figura meschina, di sbagliare, di essere giudicati negativamente.


    Questo tipo di ansia è prevalentemente rivolta alla preoccupazione di perdere il filo del discorso, alla tensione di riuscire, all’imbarazzo che gli altri si accorgano della nostra stessa ansia, come se fosse innaturale e noi fossimo gli unici a patirne. Questa ansia si esprime in tutta una serie di manifestazioni fisiche (si somatizza, per i più colti): la voce è debole e incerta, le gambe tremano, arrossiamo visibilmente, sudiamo dai palmi delle mani alle ascelle alla schiena, la gola si secca, lo stomaco è invaso da stormi di farfalle oppure definitivamente chiuso.


    Partiamo da queste manifestazioni fisiche. Sono vere, talvolta sono forti e rischiano in alcuni casi di bloccarci, ma esiste un modo per superarle. Ne parleremo tra poco quando tratteremo l’Attenzione esterna e in particolare nel prossimo capitolo. Il guaio è che sono sensazioni piuttosto invadenti capaci di distoglierci dalla nostra vera missione: esporre ciò che vogliamo dire con precisione e convinzione.


    La nostra mente è sì flessibile e capace di affrontare svariati compiti contemporaneamente, ma l’evoluzione ha fatto in modo che, di fronte a un pericolo, concentriamo le nostre energie fisiche e cognitive su poche essenziali attività: quelle che ci salvano la vita e che rientrano in tre categorie, combattere, fuggire o fingere di esser morti, che è poi una forma di fuga.


    Parlare di fronte a un pubblico che consideriamo “pericoloso” è una di quelle situazioni. Perciò la reazione del nostro cervello, anzi della parte più antica e semplice del cervello, l’amigdala, che governa appunto il comportamento in caso di pericolo, è di tralasciare tutto ciò che non sia essenziale per la sopravvivenza. Ovviamente non parliamo di sopravvivenza fisica, ma l’amigdala non lo sa: non ha ancora imparato a distinguere fra l’attacco della tigre dai denti a sciabola e una presentazione di fronte a un cliente; perciò invia nel nostro sistema circolatorio adrenalina in quantità: questa ci fa battere più forte il cuore, tende la muscolatura, ci rende ipervigilanti e ci pone, in breve, in situazione di forte stress.


    Qualcuno chiama l’amigdala “Crocodile Brain”, cervello di coccodrillo, ed è un’immagine che rende l’idea: ci metteremmo a discutere e ragionare con un alligatore che ci sta inseguendo con le fauci spalancate? Credo di no, per tutta una serie di ragioni, la più importante delle quali è che con l’alligatore non si ragiona. Il suo efficiente cervello da predatore si limita a valutare se siamo commestibili o no. Se sì, e se il suo stomaco trasmette segnali di fame, c’è poco da discutere. Cerchiamo di fuggire e basta.


    Quello che si attiva è un circolo vizioso. La sensazione di pericolo attiva l’amigdala, che provoca nel nostro corpo tutte le reazioni che abbiamo appena visto e che, a seconda del nostro carattere e dell’attitudine del momento, ci rendono più agguerriti e pronti a reagire (“Fight”) oppure ci mettono in condizione di fuggire disonorevolmente di fronte al nemico (“Fly”: voce tremante, vuoti di memoria, panico e così via).


    Osservando dall’interno le nostre reazioni apparentemente incontrollabili la sensazione di pericolo aumenta, il cervello di coccodrillo si scatena e la situazione peggiora ulteriormente.


    Se dovessimo fuggire di corsa di fronte alla tigre, o affrontare un feroce predatore con l’aiuto della nostra lancia dalla punta di selce probabilmente sarebbe la scelta migliore; ma dovendo parlare di fronte a persone in tailleur giacca e cravatta sicuramente no. Dovremmo quindi porre un freno all’azione automatica dell’amigdala, pur serbandole un senso di gratitudine per tutte le volte che, nel Pleistocene e dintorni, ha salvato le penne ai nostri antenati consentendoci oggi di essere qui.


    1.6.4 L’attenzione esterna


    Insomma basta poco: ci vuole calma e sangue freddo. Già, facile a dirsi.


    In questi frangenti l’attenzione esterna può aiutarci. Un po’ come i monaci di Obaku nei confronti di Kusuda, l’attenzione esterna ci dà modo di considerare la situazione in maniera oggettiva e distaccata, distogliendo la nostra focalizzazione dal nostro mondo interno e dalle nostre percezioni, talvolta ingannevoli.


    Guardiamo il pubblico e ricordiamoci che il 95% delle persone che abbiamo di fronte non hanno ragione di esserci ostili, e che anzi alcune di loro, gli Angeli, sarebbero pronte a schierarsi al nostro fianco nel caso ci trovassimo in difficoltà. Osservando il nostro pubblico dovrebbe essere piuttosto facile riconoscere gli Angeli: hanno visi sorridenti o comunque espressioni di disponibilità, e tendono ad annuire alle nostre affermazioni; si fidano, sono in sintonia con noi. Approfittiamone: cerchiamo di rivolgerci a loro piuttosto che ad altri, in modo che il colloquio con persone disponibili ci aiuti a stabilizzare la nostra esposizione e a superare i momenti di difficoltà.


    Pensiamo che le persone di fronte a noi non sono affatto interessate a studiare i nostri difetti e i nostri errori, ma ci stanno piuttosto offrendo la loro disponibilità ad ascoltarci. E soprattutto non sono in grado di leggere dentro di noi.


    Spesso quando tengo dei corsi di Public Speaking chiedo alle persone di esporre per pochi minuti un argomento che conoscono bene di fronte agli altri partecipanti, e riprendo l’intervento con la videocamera. Chiedo poi alla persona come pensa di aver reagito alla situazione.


    Spesso risponderà che è arrossita visibilmente, che la voce era spezzata, che le gambe cedevano e che non riusciva a seguire il filo del proprio discorso.


    Poi chiedo agli altri partecipanti se ne siano accorti, e quanto: generalmente le reazioni del pubblico sono sorprendenti per l’oratore, perché nessuno si accorge delle farfalle nello stomaco o delle gambe che tremano, quasi nessuno nota il rossore e chi lo nota non lo considera un segno di debolezza incompetenza o fragilità; la voce trepidante viene considerata un segnale che dà pathos all’esposizione e, salvo rari casi, nessuno ha difficoltà a seguire il filo del discorso.


    Come è possibile, dice allora l’oratore? La prova finale è mostrargli la ripresa video del proprio intervento. Superata la reazione di fastidio verso la propria voce («Quella non è la mia vera voce»... e invece sì, vedremo poi perché) o un atteggiamento iniziale ipercritico egli stesso constata che non è così disastroso come, visto con la sua attenzione interna, si era valutato.


    La difficoltà, ma anche l’opportunità, sta nel sapersi guardare da fuori, e nel capire che molti di quelli che ci paiono difetti capitali quasi non vengono percepiti da chi ci sta di fronte; facendo ciò si riesce a calmare le reazioni automatiche dell’amigdala, e a utilizzare positivamente il senso di attivazione che deriva da una situazione stressante, solo per poter rendere al meglio.


    E con il tempo, la tecnica e la pratica viene anche il momento in cui parlare in pubblico diventa una sfida positiva, se non addirittura eccitante e piacevole. È ciò che accadde a Kusuda durante il suo racconto notturno ai monaci di Obaku.


    

  


  
    In questo capitolo abbiamo preso in esame diversi spunti.


    
      	Parlare in pubblico è complicato


      	Per avere un pubblico basta essere in due: uno che espone e un altro che, se tutto va bene, ascolta


      	In genere comunichiamo per ottenere qualcosa


      	Il Senso di Auto Stima ha un grande peso nell’efficacia della comunicazione: se ci sentiamo sminuiti minacciati o ignorati pensiamo a tutelarci e non comunichiamo più


      	La comunicazione interpersonale si articola su due livelli: il Contenuto (ciò che vogliamo dire) e la Relazione (il modo in cui lo diciamo); se Contenuto e Relazione non sono coerenti tra di loro il nostro messaggio non viene considerato credibile ed è quindi inefficace


      	La Comunicazione Non Verbale ha una grande rilevanza nell’efficacia della comunicazione tra persone; per far sì che la comunicazione Verbale (7%), quella che trasmette i Contenuti, sia efficace occorre che la Comunicazione Vocale (38%) e la comunicazione Visuale (55%, il “linguaggio del corpo”) la confermino e siano coerenti con essa


      	Il pubblico è composto per la maggioranza di persone per bene, che non hanno alcun interesse a metterci in difficoltà. Vi sono poi piccole percentuali di Angeli e, ahinoi, di Veri Bastardi


      	Chi parla ad altre persone è generalmente attento a se stesso e alle proprie reazioni interne (Attenzione Interna) e non abbastanza al pubblico (Attenzione al Pubblico), e questo può accrescere le sensazioni di ansia e di scarsa efficacia. Aumentare il livello di Attenzione Esterna, osservarsi da fuori e dall’alto può aiutare a esporre in maniera più efficace e soddisfacente.

    


    

  


  


  
    2. La paura di parlare in pubblico


    


    È il momento, tocca a me.


    Mi alzo, faccio pochi passi e raggiungo il palco, salgo quattro scalini e sono sotto la luce del riflettore. Si fa silenzio, e gli occhi di tutte le persone in sala sono puntati su di me.


    Mi schiarisco la voce, sistemo lo stelo del microfono... e mi sento morire. Il tempo si dilata, la bocca dello stomaco si stringe e sento la bocca arida; tutti mi stanno guardando.


    Sarebbe così grave scappare? Probabilmente sì, lasciamo perdere. Il cuore mi martella in gola, mi sento avvampare.


    Spalle dritte, affrontiamo la situazione. Alzo lo sguardo verso il pubblico. Ma quanti sono? Calma, calma; ragioniamo. Non possono essere tutti bastardi. Solo il 5% lo è, ma basta prenderli in contropiede e non avranno la possibilità di nuocere; soprattutto se mi farò aiutare dal 5% di angeli. Ma dove sono, dove si sono nascosti ’sti angeli? Carrellata sul pubblico, zoom sulle prime file. Eccone uno! Signore dall’aria perbene in terza fila, sembra attento e interessato a ciò che sto per dire; sta quasi sorridendo. Bene: inizierò rivolgendomi a lui.


    Pronti... via!


    «Buonasera a tutti. Sono davvero onorato di parlare di fronte a voi, e anche emozionato. Mi scuserete se, di tanto in tanto, mi aiuterò con i miei appunti...» Qualche sorriso di incoraggiamento in sala. Il ghiaccio è rotto.


    


    

  


  
    Proseguiamo il nostro percorso verso la sicurezza e l’efficacia nel parlare in pubblico esaminando da uno degli ostacoli più grandi: il nodo di ansia e paura che attanaglia molti di noi al momento di prendere la parola di fronte ad altre persone.


    Analizzeremo paura ansia e stress, poi vedremo gli accorgimenti che ci consentiranno di affrontare la prova con maggior serenità.

  


  
    2.1 La paura è nostra amica


    Parlare in pubblico è un po’ come guidare l’automobile: a qualcuno piace da matti, ad altri mette un po’ d’ansia, per altri ancora è una cosa di tutti i giorni; tutti all’inizio ci siamo sentiti in gran difficoltà nel coordinare i piedi su freno frizione e acceleratore, le mani su leva del cambio frecce e clacson, gli occhi su strada specchietti e cruscotto. Spesso, infatti, le persone sono preoccupate all’idea di parlare in pubblico semplicemente perché non sono abituate a farlo.


    In realtà le cose sono un po’ più complicate.


    Quasi ciascuno di noi, quando si trova esposto a una situazione critica, sperimenta ansia, stress, talvolta paura. Parlare di fronte ad altre persone rappresenta una delle situazioni in cui si manifesta la cosiddetta “ansia sociale”; affrontare il pubblico è quella più diffusa tra le ansie sociali.


    Si manifesta con la paura di essere giudicati, di commettere errori, di non essere all’altezza, di essere feriti fisicamente o psicologicamente, di non riuscire a ottenere una buona performance; con il timore di perdere il controllo, di star male, di bloccarsi durante la performance facendo una brutta figura. «Che cosa penseranno di me? Come mi giudicheranno? E che cosa succederà se sbaglio?»


    Fino a una certa soglia si tratta di paure positive: fungono da meccanismi di difesa che mantengono elevato il livello di attenzione dell’oratore. In questo senso “la paura è nostra amica”: una sana tensione, la voglia di far bene, il senso della sfida ci rendono più vigili e ci spingono a dare il meglio di noi.


    Un po’ come il Maestro Kusuda: “pieno di trepidazione e di timore di fronte ai monaci” al momento di comunicare la propria decisione di andarsene per il mondo.


    Pensiamo invece a quando questa sana aura di timore è del tutto assente. Vi è mai capitato di assistere all’estenuante esibizione di un oratore talmente pieno di sé da non provare il minimo timore? Un po’ di sana paura lo avrebbe indotto a migliorare le proprie competenze di comunicatore, se non altro per rispetto verso il pubblico. Invece no. Prolisso, monotono, per niente preoccupato dei segnali non verbali degli astanti: sbadigli, palpebre pesanti, qualcuno che vinto dal sonno cade a terra... Meglio un pizzico di sana paura che la stupida crudeltà di un oratore noioso.

  


  
    2.2 La paura di parlare in pubblico


    La manifestazione più grave dell’ansia di cui abbiamo parlato è la fobia sociale, che scatena panico o terrore di fronte a situazioni o attività da svolgere di fronte ad altre persone; il desiderio irrefrenabile di evitare tali situazioni può interferire con il lavoro, la vita familiare e le relazioni sociali.


    Le persone che soffrono di fobia sociale provano il timore di essere osservate e giudicate, e di essere messe in imbarazzo a causa delle proprie azioni; talvolta iniziano a preoccuparsi giorni o settimane prima della situazione temuta.


    Le fobie sociali sono spesso accompagnate da rossore, abbondante sudorazione, tremori, difficoltà a parlare, nausea o altri malesseri allo stomaco, ovvero gli stessi segnali che può provare ciascuno di noi, anche se in scala ridotta. Ciò che peggiora la situazione è che il timore dei sintomi e della loro manifestazione in pubblico si somma alla paura stessa della situazione, esaltandola e creando un circolo vizioso difficile da spezzare.


    Alla base di tutto ciò vi sono principalmente due tipi di paure: una è la paura del giudizio degli altri, e l’altra la paura di perdere il controllo e fare cose di cui ci si potrebbe vergognare.


    Nel primo caso è la nostra voce interna che si chiede: «Che impressione darò?», o «Cosa penseranno di me?» Il giudizio che gli altri danno di noi è molto importante, perché contribuisce a fondare il nostro senso di autostima; questi pensieri aumentano il nostro stato di ansia e ci fanno sentire sempre più incapaci di far fronte alla situazione.


    Nel secondo caso proviamo la paura di non ricordare ciò che vorremmo esporre, di non parlare in maniera corretta, di arrossire, di sudare visibilmente.


    In una situazione percepita come potenzialmente dannosa la nostra mente attiva l’amigdala, la quale non conosce che l’alternativa tra combattere e fuggire. Per entrambi questi scopi viene messa in circolo una grande quantità di adrenalina, un ormone che stimola l’aumento della frequenza cardiaca e il volume di sangue pompato dal cuore verso i muscoli e il cervello a scapito della circolazione nelle viscere (da cui il senso di “vuoto nello stomaco”, ad esempio); l’adrenalina ci rende più reattivi.


    In questo senso possiamo dire che “la paura è nostra amica”: una bella sferzata di adrenalina ci prepara ad agire con prontezza concentrando tutte le energie disponibili nello svolgimento delle funzioni cruciali, a scapito di quelle meno urgenti nel momento del pericolo.


    Purtroppo non sempre il nostro sistema di risposta alle minacce fornisce il dosaggio adeguato: talvolta troppa adrenalina innesca reazioni fisiche e mentali sproporzionate; siamo troppo pieni di energia che non sappiamo come gestire, e non riusciamo a produrre una buona prestazione.

  


  
    2.3 Stress e prestazione


    Quindi ciò con cui abbiamo a che fare quando dobbiamo affrontare il pubblico e ne abbiamo una paura eccessiva è l’ansia da prestazione, corredata dal relativo stress.


    L’ansia che si prova prima di parlare in pubblico non è di per sé negativa: è una reazione che ci permette di incanalare nella giusta direzione le nostre energie fisiche e mentali. L’ansia costituisce il carburante per agire al meglio delle nostre possibilità se rimane entro certi limiti, come capitava al Maestro Kusuda che «Ogni volta che si rivolgeva a nuovi volti in ascolto sentiva l’ansia di trasmettere loro la verità su cui tanto aveva meditato, e al contempo la sottile paura di non riuscire a illustrarla con efficacia».


    I problemi arrivano quando si superano quei limiti e l’ansia diviene anticipatoria, la cosiddetta ansia da prestazione, la quale peggiora la qualità delle nostre performance e ci fa star male. La soglia dell’ansia da prestazione varia da individuo a individuo: c’è chi la sopporta meglio e chi invece teme di esserne subissato.


    Parlare in pubblico è di per sé una situazione ansiogena e stressante, proprio perché ci espone al giudizio degli altri.


    In genere la qualità delle prestazioni tende ad aumentare con il crescere della tensione; analogamente se il livello di tensione è molto basso anche la prestazione sarà scarsa: come quando il relatore non dà peso a ciò che sta facendo, presentandosi scarsamente preparato e poco motivato a interessare il pubblico.


    Perciò la miglior prestazione si otterrebbe con un adeguato livello di stress: né troppo né troppo poco.


    Capiamo che lo stress diviene eccessivo da alcuni segnali come la voce alterata, che può essere troppo bassa oppure stridente, il cuore che batte forte, una sudorazione eccessiva, le mani che tremano.


    Quando sentiamo di essere in preda all’ansia è come se avessimo troppa energia da tenere a bada dentro di noi. Ma per quanto ci sforziamo non riusciamo a non arrossire e sudiamo visibilmente; più ci sforziamo più avvampiamo e sudiamo. Tutti i tentativi di soffocare l’energia in eccesso finiscono per aggravare la situazione: è molto meglio allora utilizzarla per rafforzare il nostro sforzo di comunicare efficacemente.


    Vediamo dunque come gestire la paura di parlare in pubblico: iniziando molto prima dell’evento, poi con una preparazione adeguata subito prima di iniziare e con alcuni suggerimenti da attuare durante la terribile prova.

  


  
    2.4 Gli accorgimenti da attuare molto prima di parlare in pubblico


    Ecco, in forma di elenco, alcuni suggerimenti volti a gestire le paure legate al parlare in pubblico. Molti di questi spunti verranno poi sviluppati nei capitoli successivi; li accenniamo qui principalmente a beneficio dei più ansiosi, in modo che sappiano che esiste un rimedio quasi a ogni paura.


    
      	Prima di tutto: abbiamo mai pensato di farci aiutare da un professionista? Se davvero parlare in pubblico è importante per la nostra attività professionale, per la nostra immagine sociale o semplicemente per superare quello che riteniamo essere un nostro limite, prendiamo in considerazione la possibilità di seguire un corso specifico di Public Speaking: un piccolo investimento che avrà un grande ritorno.


      	Fare pratica aiuta. Cogliamo ogni occasione, anche non ufficiale, per prendere la parola di fronte ad altre persone: esprimiamo le nostre opinioni durante incontri tra amici, tanto per iniziare in un ambiente più accogliente, e poi interveniamo, magari solo con una domanda, all’assemblea condominiale oppure alla riunione dei genitori a scuola. Ogni volta aggiungeremo “ore di volo” al nostro bagaglio di esperienza, e senza rendercene conto ci sentiremo ogni volta più a nostro agio.


      	Prepariamoci un “Elevator Pitch”. Che cos’è un Elevator Pitch? Letteralmente è una corsa in ascensore; in questo caso è un discorso completo concentrato in un tempo molto breve. Se siamo buoni comunicatori, o ci esercitiamo a esserlo, dovremmo riuscire a concentrare in un tempo che va dai 30 secondi ai due minuti (ma deve trattarsi di un ascensore mooolto lento, oppure della salita in cima a un grattacielo) la descrizione di una nostra idea, di un progetto, oppure la nostra storia preferita. Può servire a vendere un prodotto o un servizio, a raccogliere capitali, a introdurre un colloquio di lavoro, ad agganciare una potenziale anima gemella o anche solo a esercitarsi per il prossimo Public Speaking. Avere un Elevator Pitch pronto per ogni evenienza può essere un ottimo salvagente nelle situazioni in cui ci troviamo inaspettatamente a parlare di fronte ad altre persone.


      	Prepararsi aiuta a gestire la paura di parlare in pubblico. Nel momento in cui sappiamo con un certo anticipo che dovremo esibirci in una dotta orazione è bene iniziare a prepararci. Più avanti esamineremo alcune tecniche per costruire un intervento convincente; per ora vale la pena di sottolineare che non sempre l’improvvisazione e la spontaneità pagano. Sapere anticipatamente che cosa diremo ci servirà a familiarizzare con l’argomento, a sentirlo nostro e a padroneggiarlo. Questo non vuol dire imparare a memoria o leggere; significa avere in mente i punti chiave della nostra esposizione e i passaggi e i collegamenti tra l’uno e l’altro.


      	Cerchiamo di esplorare in anticipo il luogo dove parleremo: così prenderemo confidenza con la sala, il teatro, il palco, gli spazi e ci sentiremo più a nostro agio nel momento della verità. È anche un modo per incamerare una serie di informazioni sull’ambiente che, quando saremo impegnati nel nostro discorso, non avremo bisogno di elaborare.


      	“Selfiamoci”. Realizziamo un video mentre a casa, da soli, ci esibiamo nel nostro Elevator Pitch o proviamo il nostro discorso: è un’attività alla portata di chiunque disponga di uno smartphone. Riguardiamoci il video e cerchiamo di capire dove possiamo migliorare. Mostriamolo a un amico e ascoltiamo la sua opinione. Probabilmente il suo commento ci dimostrerà che alcuni aspetti che a noi sembrano disastrosi («Guarda come arrossisco! Senti la voce che trema? Vedi che mi cedono le gambe?») sono assolutamente impercettibili dal pubblico; tutte le critiche che riceveremo saranno altrettanti spunti di miglioramento. Meglio ancora se mostreremo i nostri video a un professionista della comunicazione.

    

  


  
    2.5 Gli accorgimenti da attuare nei 10 minuti precedenti


    Ci siamo quasi, tra poco si va in scena. Che si tratti della presentazione della vita, con cui ci giochiamo la carriera alla presenza del Presidente Galattico dell’azienda, della riunione condominiale in cui si discuterà della derattizzazione dei garage o del consiglio della classe I Q il nostro intervento dovrà essere un successo.


    Eliminiamo i pensieri che ci distraggono, rilassiamoci e raccogliamo le energie per realizzare la miglior prestazione possibile.


    Ricordiamo che la mente influenza il nostro comportamento e le nostre reazioni, ma che anche il corpo (la postura, le sensazioni viscerali, la respirazione, i muscoli che attiviamo) agisce fortemente sulla mente, fino a convincerla che tutto andrà bene anche se il cervello la pensa diversamente.


    Per questo è importante lavorare su due livelli: sui pensieri rassicuranti e sul rilassamento fisico. Iniziamo proprio da questi ultimi.


    
      	Respiriamo. Non siamo quasi mai consapevoli di respirare, e tantomeno di come respiriamo; ma concentrare l’attenzione su questo atto fondamentale serve a rilassarci, a distogliere la mente da pensieri negativi e anche a ossigenare adeguatamente il cervello. Due o tre minuti di respirazione consapevole costituiscono un massaggio a tutto il nostro essere, utile per abbassare la frequenza cardiaca e per prepararci alla tenzone.

      Possiamo svolgere questo esercizio da seduti, prima di alzarci per parlare di fronte a tutti. Sediamoci quanto più possibile comodi e cerchiamo di rilassare tutti i muscoli. Concentriamoci sul nostro respiro, senza fretta, e proviamo a respirare utilizzando i muscoli del diaframma e della pancia invece che le spalle e i polmoni. Cerchiamo ora di rallentare il ritmo: inspiriamo dal naso contando mentalmente fino a dieci, tratteniamo il fiato per altri 10 secondi, poi espiriamo per lo stesso tempo soffiando dalla bocca emettendo un lieve sibilo; terminiamo trattenendo ancora il fiato per altri 10 secondi. Basta ripetere per tre o quattro cicli: eccoci calmi e ossigenati.


      	Un’altra tecnica fisica è il Wall Push, una sorta di flessione fatta in piedi contro un muro. Lo svolgimento di questo esercizio richiede che possiamo disporre di un angolo appartato se non vogliamo che tutti ci guardino come se fossimo matti. 

      Restiamo immobili a circa mezzo metro di distanza dalla parete, e cerchiamo di sentire il contatto con il pavimento sotto i nostri piedi. Appoggiamo al muro i palmi delle mani e spingiamo la parete flettendo e distendendo le braccia, sentendo il peso del corpo.

      Nel fare pressione i muscoli addominali si contrarranno. Respiriamo profondamente, sibilando leggermente mentre lasciamo uscire l’aria, e contraiamo i muscoli dell’addome come se stessimo remando.

    


    E ora due pillole per la mente.


    
      	Innanzitutto dobbiamo essere consapevoli che la gente di fronte a noi generalmente non è in grado di percepire il nostro stato di tensione, e se anche lo fosse non è quasi mai interessata a farlo. Quando stiamo per salire sul palco quasi nessuno è in grado di capire se siamo agitati o meno: teniamolo bene a mente.

      Potremmo avere i crampi allo stomaco e sentirci male “dentro”, ma in realtà queste sensazioni non sono chiaramente visibili agli altri. A volte durante un discorso pubblico pensiamo che tutti siano in grado di percepire la nostra emotività e questo ci rende ancora più nervosi; ma i dettagli che possono svelare lo stato emotivo di una persona sono così minimi che la maggior parte del pubblico non si sforzerà di andare a cercarli. Non preoccupiamocene troppo.


      	Una buona tecnica da utilizzare prima di una prestazione importante è la visualizzazione, la stessa che gli esperti di Programmazione Neuro Linguistica definiscono “Ponte verso il futuro”.

      Funziona così: talvolta la paura che qualcosa possa andar male crea nella nostra mente un circuito vizioso; la paura ci fa immaginare vividamente la situazione negativa, e visualizzarla fa crescere ulteriormente la paura.

      Invertire il meccanismo è semplice. Invece di farci assediare da pensieri catastrofici immaginiamoci di aver terminato con successo il nostro intervento, soddisfatti di aver espresso quanto volevamo con chiarezza ed efficacia; cerchiamo di sentire che cosa proviamo: soddisfazione, sollievo, benessere... osserviamo i visi ammirati delle persone tra il pubblico. Visualizzare con convinzione un tale scenario agisce positivamente sulla percezione che abbiamo di noi stessi, in particolare sul nostro senso di auto – efficacia e sulla nostra autostima.

    

  


  
    2.6 In scena!


    E poi si alza il sipario: ci siamo, tocca a noi. Ora il nostro più grande nemico potrebbe essere l’eccessiva adrenalina in circolo, che ci fa sentire tesi ed eccitati. Occorre utilizzare l’energia con la giusta misura, e scaricare quella in eccesso. Useremo la voce, le mani, i piedi e tutto il corpo per scaricare l’energia eccedente a nostro vantaggio senza però sprecarla in attività inutili o controproducenti. Parlare in pubblico è come la vita, o come l’evoluzione: un sottile equilibrio tra risparmio di energie cognitive e fisiche e lo scarico delle energie in eccesso.


    


    
      	Regola numero uno: piedi ben piantati a terra. 

      Siamo agitati e nervosi, spontaneamente ci verrebbe da saltellare come se il pavimento scottasse, oppure oscilliamo come un pendolo in cerca di una posizione di equilibrio che non si trova mai. Concentriamoci per pochi secondi sui piedi e cerchiamo di poggiarli saldamente al suolo senza muoverli. È solo così che l’energia in eccesso si scarica al suolo. E ora iniziamo.


      	Chi non ricorda come Karol Wojtila, appena assurto al soglio pontificio come Papa Giovanni Paolo II, si presentò per la prima volta al palcoscenico di Piazza San Pietro (e del mondo intero) scusandosi per la sua scarsa padronanza della lingua italiana? «Se mi sbalio mi corigerete». Certo, da Papa non aveva certo bisogno di ingraziarsi il suo pubblico, eppure quell’incipit gli conquistò immediatamente la simpatia dell’intera cristianità. Senza voler fare paragoni irriguardosi, ammettere il nostro disagio potrebbe essere una buona apertura per rompere il ghiaccio: «Buonasera. Vi confesso che sono un po’ in imbarazzo a parlare in pubblico; mi perdonerete se qualche volta leggerò i miei appunti...»

      Saremo considerati con maggiore indulgenza e forse con simpatia, perché molti tra il pubblico si riconosceranno nel nostro disagio e ci segnaleranno, magari inconsapevolmente, la loro empatia attraverso innumerevoli feedback non verbali.


      	Il corpo influenza la mente, ricordiamocene: convinciamo la nostra mente attraverso il corpo. 

      Stiamo in piedi ben eretti e, come si diceva una volta, composti; sorridiamo. Anche se non siamo rilassati e non ci sentiamo del tutto sicuri facciamolo comunque: daremo ai presenti l’impressione di essere tranquilli, e convincendo gli altri riusciremo a convincere anche il nostro inquieto cervello. Quindi concentriamoci sulla nostra postura: schiena dritta, saldo appoggio al suolo, nessuna oscillazione. Una postura corretta, stabile e rilassata trasmette alle persone presenti la nostra sicurezza (vera o simulata che sia), che poi ci viene ritrasmessa sotto forma di feedback non verbali; contemporaneamente il nostro corpo che assume una postura adeguata invia al nostro cervello i messaggi di incoraggiamento di cui abbiamo bisogno.

    


    
      	Tutti ci stanno guardando, sicuramente ci stanno valutando e giudicando: e se ci valutano negativamente? Ecco che i pensieri negativi iniziano ad affollarsi e a invaderci la mente. Cerchiamo allora di gestire il peso degli occhi di tutto il pubblico su di noi, un passo alla volta. 

      Iniziamo cercando con gli occhi tra il pubblico qualcuno (gli Angeli) che ci incoraggi con cenni di interesse, sguardi attenti, sorrisi; basta cercarli con calma, sono lì davanti a noi. Una volta incassato il loro tacito incoraggiamento e riacquisita la necessaria fiducia nella nostra preparazione e nelle nostre capacità spaziamo con lo sguardo su tutta la sala e dominiamo la situazione. 

      L’uso dello sguardo è fondamentale nella gestione della paura di parlare in pubblico. Guardiamo il pubblico in maniera consapevole, non lasciamo che i nostri occhi vaghino senza meta per tutta la platea; cogliamo lo sguardo di una persona alla volta.

      Guardare una sola persona per volta ci tranquillizza e stabilizza il nostro eloquio: è come se parlassimo con una persona sola e non di fronte a molti; al contrario, se lasciassimo vagare il nostro sguardo su tutti, il nostro cervello verrebbe costretto a elaborare miliardi di dati e informazioni in più proprio nel momento in cui dobbiamo concentrare tutte le nostre facoltà per esporre al meglio.


      	Il modo in cui usiamo la voce fa arrivare al pubblico (ma anche a noi stessi, al nostro preoccupato cervello) chiare informazioni riguardo al nostro stato emotivo. Parlare con la voce strozzata o flebile ci fa sembrare esitanti e poco sicuri di ciò che stiamo dicendo, e ci impedisce di far uscire l’energia che invece ci aiuterebbe a essere più spontanei. Cerchiamo quindi di parlare ad alta voce, senza paura. Ci sembrerà di gridare, ma non è così: visto che stiamo parlando innanzi a molte persone alzare la voce ci è consentito, anzi ci è richiesto. E parlare ad alta voce serve anche a bruciare le energie in eccesso.

      Se possibile evitiamo di usare il microfono e sforziamoci di tirar fuori la nostra voce. Il microfono è una trappola, perché potrebbe incepparsi, fischiare, non essere regolato adeguatamente mettendoci ancor più in difficoltà; e ci impedisce di parlare energicamente.


      	Non corriamo durante l’esposizione: più si parla velocemente per la fretta di finire più il livello di ansia cresce. Non facciamoci prendere dall’illusione che «Prima finiamo meglio è». Fare brutta figura, non riuscire a far comprendere il nostro messaggio e dar l’impressione di essere dominati dall’ansia non è certamente ciò che vogliamo. 


      	Utilizziamo i silenzi: sia per lasciare alle persone di fronte a noi il tempo di assorbire i nostri messaggi, che per darci il tempo di respirare, di ragionare e di reagire adeguatamente ai feedback che ci giungono dal pubblico.

      Sarà molto meglio per loro e per noi...


      	...anche perché ci può capitare di perdere il filo, e di aver bisogno di qualche istante per riorganizzare le idee. Niente paura, comunque: solo noi sappiamo come abbiamo organizzato il discorso, ciò che dobbiamo dire ora e ciò che abbiamo deciso di lasciare per un momento successivo. Se capita che durante l’esposizione cambiamo l’ordine degli argomenti probabilmente nessuno se ne accorgerà. È uno dei vantaggi che abbiamo sul pubblico: utilizziamolo senza rimorsi.


      	Non ripetiamo parola per parola il discorso imparato a memoria: è uno dei modi migliori per entrare nella spirale del panico tipo «Non mi ricordo più che cosa devo dire ora – la mente si svuota – tutti se ne accorgono – vorrei sprofondare sotto terra...» e così via. Meglio avere degli appunti da consultare, magari avendo avvertito il pubblico all’inizio: «Per non farmi prendere dall’emozione ogni tanto, se non vi dispiace, consulterò i miei appunti». 

      Vi assicuro che nessuno si opporrà.


      	Esiste sempre la possibilità che qualcuno ci faccia delle domande, e che queste ci mettano in difficoltà: sia perché effettivamente non abbiamo la risposta pronta, sia perché la situazione è già sufficientemente difficile da impedirci di rispondere con lucidità. Come fare?

      Innanzitutto non diamo risposte indecise o errate. Se non siamo sicuri di dare una risposta adeguata rimandiamola senza problemi a un secondo momento dicendo «Grazie della domanda; ne parleremo dopo l’intervallo, voglio controllare i miei appunti e darvi una risposta esaustiva».

      Non è un quiz a premi: dando una risposta di questo tipo ci caveremo da una situazione spinosa e allo stesso tempo daremo l’impressione di essere persone coscienziose e scrupolose, prendendoci anche il tempo di elaborare una risposta sensata.


      	Il suggerimento finale, il consiglio dei consigli? Sorridiamo, sorridiamo, sorridiamo.

      Salvo che non stiamo comunicando notizie ferali il sorriso sul volto serve a noi stessi per stare meglio (attivando i muscoli facciali del sorriso l’organismo produce endorfine, neurotrasmettitori del piacere e del benessere) ed è contagioso: vedere una persona che sorride causa in maniera quasi automatica un sorriso, il conseguente senso di benessere e l’empatia che predispone ad ascoltare con maggiore disponibilità.

    


    


    In questo capitolo abbiamo analizzato la paura di parlare in pubblico, parlando di ansia, fobia sociale, tensione e stress. Abbiamo visto che la paura ha due binari principali: il timore del giudizio degli altri e l’ansia di perdere il controllo della situazione. Riconoscere il nostro tipo di paura ci può aiutare a gestirla.


    Già, perché la paura non si elimina ma si gestisce, utilizzandola per produrre una performance ottimale.


    Per questo abbiamo visto tre serie di suggerimenti, da utilizzare molto prima, subito prima e durante un intervento in pubblico.


    


    Nel prossimo capitolo prenderemo in considerazione nel dettaglio l’affascinante linguaggio del corpo, la Comunicazione Non Verbale: l’uso dei gesti, delle mani, dei piedi e della posizione nell’ambiente in relazione al parlare in pubblico.

  


  
    3. Il linguaggio del corpo nella comunicazione in pubblico


    


    Il primo capitolo precedente trattava di teoria della comunicazione; ora passiamo agli aspetti pratici: come ci si comporta parlando di fronte ad altre persone?


    A chi frequenta i miei corsi per migliorare l’efficacia nel parlare in pubblico espongo innanzitutto le principali nozioni di CNV, la Comunicazione Non Verbale.


    Con questo non intendo “insegnare” alle persone come si comunica attraverso i gesti, la postura o la posizione nello spazio; intendo renderle consapevoli di come la CNV sia importante nel determinare l’efficacia della comunicazione.


    In effetti la CNV è per la maggior parte emessa e decodificata inconsapevolmente. Ma le persone socialmente più abili codificano meglio, cioè sono naturalmente più efficaci nell’esprimersi col corpo e con i gesti. È poi vero anche il contrario: le persone che si esprimono meglio in termini di CNV sono considerate socialmente più abili e quindi, alla lunga, considerate più credibili.


    Perciò ottenere maggior dimestichezza con la CNV può dare grandi vantaggi nell’ottenere l’attenzione del pubblico.

  


  
    3.1 Parlare in pubblico è come fare quattro PASSi


    Quando introduco il tema della CNV applicata alla comunicazione in pubblico suggerisco di memorizzare un acronimo, 4 PASSi, che aiuta a tenere a mente gli elementi principali di un’esposizione.


    Gli elementi che rendono un oratore credibile ed efficace sono relativi all’area della Comunicazione Non Verbale, che a sua volta si distingue in Comunicazione Vocale e Comunicazione Visiva, il 38 e il 55% che abbiamo visto nel primo capitolo. Insomma: iniziamo a concentrarci sul 93%, poi ci occuperemo del restante 7% rappresentato dalla Comunicazione Verbale.


    


    L’acronimo 4 PASSi sta per:


    P =  la Parola, ovvero l'uso della Comunicazione Vocale


    A =  l'Atteggiamento posturale, il linguaggio del corpo


    S =  Sguardo


    Si =  l'uso delle pause e del Silenzio.


    


    In questo capitolo partiamo dalla fetta più importante, sulla quale ci giochiamo il 55% della nostra credibilità.

  


  
    3.2 La CNV e la Prossemica (Uso dello spazio): In piedi!


    Torniamo alle sensazioni fisiche così imbarazzanti che ci possono attanagliare al momento di alzarci in piedi e prendere la parola di fronte a tutti.


    In effetti ergersi di fronte alle altre persone che probabilmente rimangono comodamente sedute può metterci a disagio per diverse ragioni, alcune delle quali squisitamente legate all’evoluzione umana dallo stato di scimmie a oggi. Ciò che intendo è che farò alcuni semplici esempi, al limite della banalità, di ciò che probabilmente è accaduto nel corso dell’evoluzione umana, secondo una mia personale visione della dottrina di Darwin.


    Pare che i primi esemplari del genere Homo abbiano fatto capolino in Africa un paio di milioni di anni Avanti Cristo, con una scatola cranica del volume di circa mezzo litro (500 cm3) per poi approdare nel Pleistocene, circa 200.000 anni fa, sotto forma di uomini scimmia evoluti (Homo Sapiens Sapiens con un cranio grosso il triplo degli antenati). In due milioni abbondanti di anni ne hanno fatte di cotte e di crude pur di sopravvivere alle glaciazioni, alle tigri dai denti a sciabola, agli altri uomini scimmia e in generale a tutte le condizioni avverse di quei tempi. Gli individui che hanno adottato le soluzioni più idonee a scamparla sono sopravvissuti in numero un po’ superiore agli altri, e hanno potuto trasmettere i loro apprendimenti attraverso il DNA oppure... parlando in pubblico ai loro simili.


    Torniamo a noi. Per chi non se ne fosse accorto stiamo parlando di Prossemica, ovvero di quella disciplina che studia l’uso che facciamo dello spazio intorno a noi nella comunicazione.


    Alzandoci in piedi, prima di tutto, ci rendiamo visibili. Questo in termini evoluzionistici può significare due cose: se siamo più visibili costituiamo un bersaglio più facile, ma siamo anche in posizione di dominio.


    Dal primo punto di vista si possono spiegare molte delle reazioni corporee che ci assalgono: timore, tremore, i vari effetti della scossa di adrenalina su di noi. Siamo più esposti agli attacchi, alle frecce delle altre tribù di uomini scimmia più violenti e meno inclini al dialogo. L’amigdala predispone il nostro corpo alla lotta oppure alla fuga, e l’opzione «Parliamone, vi espongo la mia proposta con l’aiuto di alcuni diagrammi qui sulla lavagna a fogli» passa in secondo piano.


    Ma non siamo più nel Pleistocene, per fortuna, anche se la nostalgica amigdala è ancora convinta che viviamo nelle caverne. Nel corso dell’evoluzione la triplicazione del volume del cranio sarà ben servita a qualche cosa, no? Si è infatti sviluppata la parte più esterna del cervello, la corteccia cerebrale, ove risiedono le funzioni razionali, il linguaggio e tra l’altro anche un certo controllo sulle reazioni automatiche del cervello di coccodrillo.


    Ai giorni nostri, in ambienti ugualmente ostili anche se in modo diverso come le assemblee di condominio, le riunioni di lavoro o altri eventi simili, alzandoci in piedi possiamo sentirci effettivamente in pericolo, ma in genere non dovremmo essere vittime di lanci di frecce avvelenate o clave. E non dimentichiamo le strategie di Attenzione Esterna di cui abbiamo parlato nel capitolo precedente.


    Ma l’istinto è duro a morire, e immagino che qualcuno penserà «Al diavolo! Perché mai mi dovrò alzare in piedi? Rimarrò seduto, faremo una chiacchierata da persone civili e convincerò tutti.» Vantaggi: mi caricherò di meno tensione rispetto alla situazione in piedi. Già, ma gli svantaggi? Facciamo un paio di prove.


    Cerchiamo di convincere il nostro interlocutore su un argomento di cui siamo molto convinti: non ci viene quasi automaticamente da accalorarci, gesticolare e alzarci in piedi? Utilizziamo inconsciamente questi segnali di Comunicazione Non verbale perché, evoluzionisticamente, “sappiamo” che ci rendono più convincenti, più efficaci, più credibili. Insomma: se sono un buon oratore da seduto, alzandomi in piedi posso ottenere effetti ancora migliori. «Ma io non sono un buon oratore...», dirà qualcuno. Appunto! Se sono un mediocre oratore è meglio che approfitti dell’opportunità di alzarmi in piedi e far vedere al mio pubblico quanto sono convinto di ciò che dico.


    C’è poi un altro aspetto, non più sul versante psicologico ma su quello fisiologico.


    Provate a pronunciare alcune frasi ad alta voce da seduti, e subito dopo in piedi. Non è la stessa cosa, vero? In piedi la voce esce più forte, perché è spinta dal diaframma, quella fascia di muscoli che separa i polmoni dalla cavità intestinale e che aiuta sia la respirazione che l’emissione della voce. Da seduti il diaframma è pressoché immobilizzato, mentre quando siamo in piedi può svolgere la propria funzione; col risultato che respiriamo meglio, il cervello riceve più ossigeno e noi possiamo affrontare meglio la situazione.


    Attenzione esterna: l’amigdala delle persone di fronte a noi interpreta la situazione come «Voce Più Forte = Uomo (o Donna) Scimmia Più convincente», oltre che «Scimmia In Piedi = Scimmia Che Comanda».


    Ricordiamoci infatti che, alzandoci, siamo in posizione di supremazia rispetto ai nostri interlocutori. Proprio così: era la stessa cosa nella savana. Se ti alzi i nemici ti possono vedere, ma contemporaneamente dimostri coraggio e ti temeranno. Se sei in piedi sei più esposto ma vedi più lontano e controlli meglio la situazione.


    Chi è poco disinvolto nel parlare di fronte a molte persone ci vede pochi vantaggi e molti disagi; ma ci sono anche importanti benefici. Uno fra tutti: avere il coltello dalla parte del manico.

    Chi si è preparato con cura e parla in piedi dominando lo spazio decide tempi e ritmi, dà o toglie la parola e conduce il gioco.


    Siamo noi a comandare. Quindi vi faccio un invito: godiamoci il nostro temporaneo potere e comandiamo il gioco. Infatti avere a disposizione un pubblico cui parlare ci dà l’opportunità di convincere, di portare gli altri dalla nostra parte, di diffondere le nostre idee; non viviamolo come una penitenza o come un momento doloroso che deve passare più in fretta che si può.


    Immaginiamo un coach sportivo che voglia dar la carica alla sua squadra: lo farà tranquillamente seduto alla scrivania o piuttosto in piedi, in mezzo ai ragazzi, magari alzando la voce sfruttando ogni centimetro intorno a sé con un efficace linguaggio corporeo?


    Non esitiamo: se possiamo scegliere fra star seduti ed alzarci in piedi non dobbiamo avere dubbi. Un po’ di adrenalina in più ci darà la possibilità di essere molto più efficaci.


    C’è poi un aspetto assai interessante che vorrei far notare a proposito di quanto abbiamo appena visto.

  


  
    3.3 Tranquillizzare l’amigdala


    Abbiamo parlato della nostra amigdala e di quella delle persone di fronte a noi, e di come possiamo influenzare entrambe a nostro vantaggio.


    Ci sono molti meccanismi che legano strettamente le nostre azioni, il nostro cervello (l’organo che usiamo per pensare) e la nostra mente, che è poi il modo in cui utilizziamo il cervello. Siamo abituati a pensare che sia la mente a dirigere e governare le azioni del corpo, come se fossero entità del tutto distinte; ma ciò è vero solo in parte: il corpo e le nostre azioni possono influire profondamente sullo stato della nostra mente.


    Esempio. Se vedo un volto amichevole la mia mente si rasserena e fa sorridere il mio viso. La mente dice al corpo come comportarsi e il corpo esegue tendendo o rilassando la muscolatura del viso e di tante altre parti, e il corpo esegue.


    Schematizzando (e banalizzando, chiedo scusa):


    
      	il cervello percepisce un volto amichevole


      	l’amigdala si rilassa, non deve combattere né fuggire e lascia la mente libera di agire


      	la mente si rasserena e invia segnali (elettrici e chimici) all’organismo perché reagisca di conseguenza


      	il corpo obbedisce ed esegue un sorriso.

    


    Attenzione, ora: ciò che è capitato a noi capita allo stesso modo nella persona che ci sta di fronte, anche perché il sorriso è un messaggio positivo difficile da ignorare. L’altro vede il nostro atteggiamento amichevole, si rilassa e così via. Fate una prova: camminando per la strada mentre incrociate una persona estranea lasciatela avvicinare e poi, quando siete a non più di due metri, sorridetele improvvisamente; a meno che non sia troppo presa nei suoi pensieri (o non si tratti di un sociopatico) istintivamente non potrà fare a meno di sorridervi. Io l’ho provato anche facendo jogging, e funziona davvero.


    Vorrei concentrare la nostra attenzione anche sul percorso opposto, ovvero «Sorrido, arrivano segnali positivi al cervello, la mente si rasserena e l’amigdala si tranquillizza».


    Non sto scherzando, e non si tratta di un giochetto psicologico: siamo effettivamente dotati di circuiti che funzionano molto bene sia in un senso che nell’altro.


    Provare per credere: c’è un famoso test psicologico detto “Test della matita tra i denti” condotto nel 2002 da un team di psicologi presso l’ospedale de la Pitié – Salpêtrière a Parigi. A due gruppi di persone venivano mostrati dei brevi cartoni animati, e si chiedeva loro di giudicarli. Le persone del primo gruppo dovevano tenere una matita in bocca, tra i denti, attivando così gli stessi muscoli che entrano in gioco nel sorriso, mentre quelle del secondo dovevano reggerla solo con le labbra serrate in modo che il sorriso anche involontario fosse represso. Ebbene le persone del primo gruppo valutarono i filmati molto più positivamente, oltre a far registrare livelli di attivazione corporea (sudorazione e battito cardiaco) superiori all’altro gruppo. Il corpo può comandare la mente e anche il cervello, e soprattutto la capricciosa amigdala che ci manda in ansia quando dobbiamo parlare in pubblico.

  


  
    3.4 Parlare con i piedi


    Qualche tempo fa un giovane amico, Edoardo, mi scrisse che la lettura del mio blog “Svela quanto vali” (svelaquantovali.it) lo accompagna spesso la mattina, mentre si reca al lavoro in metropolitana, e mi suggerì di scrivere più estesamente di “Parlare in Pubblico”. Da quello spunto nasce l’idea di questo libro.


    L’analogia con la metropolitana è pertinente, poiché ci sono alcune somiglianze fra il trasferimento mattutino di Edoardo, stipato tra mille altri, appeso all’apposito sostegno come un naufrago alla scialuppa, e l’esperienza di esporre idee o proposte a un pubblico critico e attento, oppure distratto e annoiato.


    Qual è allora il nesso tra metropolitana e Public Speaking?


    Quello più rilevante credo riguardi il mantenere l’equilibrio, in molti sensi.


    Viaggiando nella metropolitana affollata è difficile tenersi in piedi; è importante trovare il proprio baricentro, bilanciarsi distribuendo il peso sulle gambe e tenersi bene “agli appositi sostegni”. Viaggiare in metropolitana è un fatto piuttosto fisico.


    Anche parlare in pubblico è un’attività eminentemente fisica. Proviamo a chiudere gli occhi e cerchiamo di rivivere le sensazioni che in maniera più o meno intensa si sperimentano di fronte al pubblico: la paura di perdere il filo del discorso (lo stesso filo su cui cammina l’equilibrista), la tensione di sbagliare, il panico di dimenticare tutto, la voce che trema, lo stomaco che si stringe, l’ansia da prestazione e da insuccesso, la preoccupazione di non catturare l’attenzione, la frustrazione per quello che chatta sullo smartphone invece di ascoltarci, la scossa di adrenalina quando sentiamo di averli interessati.


    Molto di ciò ha a che fare con la tensione nervosa in eccesso e con le immagini negative che la nostra mente, non sempre collaborativa, si premura di presentarti invece di contribuire alla riuscita della nostra performance. Questa tensione eccessiva va convogliata e scaricata. Dove e in che modo?

  


  
    3.5 Il falso trucco dell’oggetto magico


    Qualcuno dice «Tieni in mano un oggetto: la tua tensione si scaricherà lì e tutto andrà bene».


    Balle. Attribuire a un oggetto “magico” la facoltà di assorbire le nostre tensioni come se fosse un parafulmine è pura superstizione; non è solo inutile, è dannoso.


    La tensione si scarica solo in due direzioni: dove vogliamo noi oppure dove vuole lei. E se va dove vuole lei non sarà per aiutarci, statene certi.


    Ho visto cose che voi umani che parlate in pubblico non potreste immaginare: manager con una penna a sfera in mano che ne fanno scattare compulsivamente il pulsante, formatori che si imbrattano le mani e i polsini della camicia manovrando inconsciamente pennarelli indelebili, direttori che interrompono la frase ad effetto per raccogliere la pallina antistress sfuggita di mano, illustri consulenti che brandiscono il puntatore laser come una spada Jedi, giovani astri nascenti del marketing con le dita insanguinate per essersi infilati nei polpastrelli la clips tenuta in tasca. E questi sono solo alcuni esempi.


    Dove sta il problema?


    Se si escludono i sanguinosi effetti dell’autolesionismo e i costi di tintoria il vero problema è che tutti questi tic involontari non solo non allentano la tensione dell’oratore, ma addirittura sviano l’attenzione degli ascoltatori. Il puntatore laser non è altro che una coperta di Linus, e il puntino rosso che si muove istericamente sullo schermo è addirittura irritante per il pubblico, così come il click continuo e ripetuto della penna a sfera di cui, oltretutto, l’oratore neppure si accorge... ma il pubblico sì, e ne viene distratto. La mano insanguinata, almeno, porta un po’ di adrenalina in una presentazione deprimente.


    La vera sfida è fare in modo che la nostra tensione non distragga gli ascoltatori. Allora non affidiamoci all’oggetto magico ma ai nostri piedi.

  


  
    3.6 Scaricare la tensione attraverso i piedi


    Il modo per scaricare efficacemente la tensione esiste, è semplice anche se controintuitivo: invece di accanirci contro un oggetto inanimato oppure muoverci per bruciare calorie cerchiamo di rimanere fermi. Già: la tensione non si scarica attraverso il movimento bensì con la stabilità.


    Ne approfitto per rispondere a una domanda che gli oratori occasionali fanno spesso: meglio camminare o stare fermi? Muoversi aiuta a parlare in pubblico?


    Riflettiamoci tenendo conto dell’attenzione del pubblico, dell’attenzione interna e dell’attenzione esterna che abbiamo visto nel primo capitolo.


    Muoversi e camminare a destra e a sinistra, oppure avanti e indietro, o spostarsi anche di pochi passi intorno a un punto immaginario non aiuta; peggio ancora è dondolare da un piede all’altro. Questi movimenti non finalizzati ci fanno rimbalzare addosso la tensione e al contempo distraggono o addirittura infastidiscono il pubblico.


    Meglio stare fermi, almeno con i piedi (delle mani, delle braccia e della gestualità parleremo più avanti). La Posizione Ideale è con i piedi distanziati di una trentina di centimetri, le gambe rilassate e non tese, le braccia lungo il corpo.


    Questa postura può parere impacciata e poco spontanea alla luce dell’attenzione interna («Sembro una scimmia»), ma non distrae il pubblico. Pare una cosa da poco, ma di sicuro avremo un aspetto più affidabile di chi saltella da un piede all’altro, o si sposta a destra e a sinistra come un tergicristalli.


    La Posizione Ideale ci fa sentire ben saldi e in equilibrio, ed è così che la tensione si scarica: sul pavimento attraverso i piedi, come l’energia di un fulmine attraverso il parafulmine. Non certo tormentando un’acuminata clips di metallo nella tasca dei pantaloni. Senza considerare che parlare con le mani in tasca ci fa sembrare più cafoni e arroganti che disinvolti.


    Eccoci dunque al momento cruciale: un attimo prima di andare in scena.


    Prima di iniziare assumiamo la Posizione Ideale di fronte al nostro pubblico; respiriamo profondamente, guardiamoli, cerchiamo gli sguardi amici degli Angeli; respiriamo ancora, immaginiamoci vittoriosi alla fine della tenzone e… iniziamo.


    Penseremo solo a ciò che vogliamo dire, senza preoccuparci di scaricare la tensione: rimaniamo fermi e rilassati, non distraiamoli; l’attenzione del pubblico si concentrerà sulla nostra voce e sulle nostre parole.


    Una volta rotto il ghiaccio, poi, tutto scorrerà in maniera naturale.


    Ci può venire un’altra tentazione: quella di passeggiare davanti o addirittura in mezzo al pubblico. Certamente parlare camminando ci può far sentire più a nostro agio e contemporaneamente padroni dello spazio intorno, ma può avere delle grandi controindicazioni.


    L’attenzione del nostro pubblico è preziosa e molto fragile, un filo sottile che può spezzarsi in ogni momento: questa è la ragione per cui insistiamo tanto sull’evitare tutto ciò che possa distrarre i presenti. Camminare davanti agli spettatori senza una meta e senza uno scopo preciso può far bene alla nostra tensione, ma sarà dannoso per l’attenzione che con tanta fatica abbiamo creato.


    A questa regola ci sono comunque eccezioni.


    Possiamo muoverci per andare a fare qualcosa di preciso: avvicinarci a un oggetto che vogliamo mostrare, o allo schermo su cui è proiettata un’immagine o una frase significativa che indicheremo; avvicinarci a qualcuno seduto in prima fila per attirarne l’attenzione nel momento in cui ci pare distratto o – Dio non voglia – addormentato; spostarci su un lato o l’altro della sala perché le persone ci vedano da un’angolazione diversa, ma non più di un paio di volte; per avvicinarci a qualcuno che sta facendo una domanda o un intervento, per dimostrare il nostro interesse.


    In tutti gli altri casi vale la regola d’oro di mantenere la Posizione Ideale e poi lasciare che le mani si muovano in maniera naturale seguendo il ritmo e l’enfasi del discorso.

  


  
    3.7 Parlare con le mani


    Ah, gli Italiani: pizza mandolini mafia dolce vita… e tanto gesticolare. È un luogo comune assolutamente fondato e innegabile. A metà del 2013 se ne occupò il New York Times in un interessante articolo in cui si sosteneva che gli Italiani nel corso dei secoli abbiano elaborato e affinato un vero e proprio linguaggio parallelo e complementare alla lingua parlata.


    Ma non si tratta di una prerogativa esclusiva del nostro Bel Paese: il linguaggio del corpo è, per molti aspetti, comune a molte culture.


    Come mai il linguaggio del corpo e in particolare delle mani è così rilevante? Perché, come abbiamo già visto, il nostro cervello funziona in modo bizzarro. Quando ascoltiamo qualcuno parlare ci facciamo convincere solo in piccola parte dalle parole (Comunicazione Verbale: 7%); contano molto di più il tono e in generale l’uso della voce (Comunicazione Vocale: 38%) ma soprattutto il linguaggio del corpo: è la Comunicazione Visuale (55%) ciò che fa pendere la bilancia del nostro giudizio verso la fiducia o la sfiducia.


    Le mani ovviamente hanno una grande importanza nel Linguaggio Visuale. Quindi il nostro modo di usare le mani influenza anche il nostro stile nel parlare in pubblico e lo può rendere più efficace, a condizione di seguire alcune regole di base. Il nostro uso delle mani ci può dare una marcia in più durante le presentazioni o gli interventi in pubblico, se riusciamo a non esagerare.


    Che cosa accade invece se si esagera o se, al contrario, ci si costringe all’immobilità? Niente di troppo grave, in genere; semplicemente si perdono molti dei vantaggi derivanti dal parlare di fronte a numerose persone.


    C’è poi un altro aspetto importante nell’uso adeguato delle mani: muoverle aiuta a bruciare energia e a smaltire la tensione. Facciamo in modo che i nostri gesti siano distesi e non bloccati o inibiti: scaricheremo l’energia negativa dell’ansia e contemporaneamente verremo percepiti come più disinvolti e più credibili.


    Come usare le mani parlando in pubblico, allora?


    Iniziando la nostra esposizione da una postura di partenza neutra: gambe non rigide, piedi divaricati, baricentro stabile, braccia lungo i fianchi. Dopo che il nostro discorso sarà decollato lasciamo libere le mani, ed esse faranno il proprio dovere.


    Non preoccupiamoci, andrà tutto bene.


    Pronti, via!


    3.7.1 Regola 1: non preoccupiamoci dell’uso delle mani


    Proprio così: non preoccupiamoci. Le mani possono far danni o aiutare, ma fanno danni solo se ce ne preoccupiamo.


    Siamo abituati a utilizzare le mani in maniera spontanea per sottolineare, enfatizzare, indicare; da questo punto di vista non c’è grande differenza tra parlare di fronte a una o cento persone. Se i nostri movimenti sono spontanei e non forzati avranno l’effetto di accompagnare ciò che diciamo. I guai iniziano se vogliamo esagerare o semplicemente se iniziamo a chiederci «Che cosa faccio con le mani?»


    Abbiamo già visto che ci si può anche far male; il problema peggiore che ci può accadere parlando in pubblico, però, è di perdere l’attenzione di chi ci sta ascoltando. Utilizzare malamente le mani può essere davvero dannoso.


    Per evitare i danni basta tenere a mente alcuni altri accorgimenti.


    3.7.2 Regola 2: usiamo le mani, non le dita


    «Non additare le persone!». È una delle raccomandazioni che una buona mamma fa al suo bambino. Chissà perché, poi… ma tant’è: non si additano le persone, men che meno parlando di fronte al pubblico. Il ditino alzato non fa mai una buona impressione (e non sto parlando del medio, che un tempo solo oltreoceano e ora anche da noi è offesa grave); l’indice puntato può essere interpretato come minaccia o accusa se è diretto verso qualcuno, o come rimprovero se orientato verso l’alto e fatto oscillare. Se volessi essere più prolisso direi che l’amigdala lo interpreta così.


    Se dobbiamo indicare un oggetto o la slide proiettata è meglio usare l’intera mano con le dita parallele, che fornisce un senso di maggior decisione; indicare con il dito dà un’impressione di debolezza o di insicurezza. Facciamo due piccole eccezioni all’uso delle dita isolate: il pollice in alto per “Va bene” o il classico pollice verso.


    Quindi: usiamo l’intera mano, non le singole dita.


    Anche i gesti per enfatizzare hanno maggiore efficacia, non distraggono il pubblico né lo infastidiscono inconsciamente se fatti con le dita unite e la mano aperta verso chi ascolta.


    Allan e Barbara Pease, due esperti australiani di Comunicazione Non Verbale, hanno studiato quanto un oratore è convincente per il pubblico a seconda di come orienta le mani. Ne è risultato che gli oratori che tendono a usare “l’indice accusatorio” ottengono consenso da meno di un terzo del pubblico; quelli che utilizzano gesti con le dita unite ma i palmi delle mani rivolti verso il basso sono ritenuti credibili solo dalla metà degli ascoltatori, mentre quelli che tengono i palmi rivolti verso l’alto riscuotono la fiducia di più dell’ottanta per cento dei presenti.


    Come mai? Perché, grazie all’amigdala che sta di sentinella, il dito puntato è un gesto percepito come minaccioso; i palmi delle mani verso il basso sono visti come gesti di comando e imposizione, mentre i palmi verso l’alto, in evidenza, palesano intenzioni pacifiche e creano maggior senso di fiducia.


    3.7.3 Regola 3: via le mani dalle tasche


    Mai le mani in tasca se stiamo parlando in pubblico. Vale la pena di sottolinearlo? Assolutamente sì. Non ci fa sembrare rilassati ma sciatti o addirittura poco rispettosi del pubblico. Tenere le mani in tasca può essere interpretato come un gesto di nascondimento: chi viene in pace porge la mano con il palmo aperto e ben evidente, chi le tiene in tasca forse nasconde qualcosa o è insicuro. In ogni caso può non ispirare fiducia.


    Allora dove le metto? Rieccoci: lungo il corpo, braccia rilassate, mani aperte.


    E per finire...


    3.7.4 Le altre dieci regole: attenzione alle mani che…


    


    
      	Le mani che si congiungono dietro la schiena: ne risulta un atteggiamento autoritario.


      	Le mani unite davanti all’inguine, tipo barriera per un calcio di punizione: possono indicare insicurezza o il tentativo di trattenere le proprie reazioni; sono un gesto usato più dagli uomini che dalle donne.


      	Le mani sui fianchi: sono indicative di sfida e determinazione, specie se associate al petto spinto in avanti; usiamo questa postura solo se vogliamo essere autoritari.


      	Antipatica la postura, più femminile che maschile, con una mano su un fianco e l’altra che volteggia nell’aria, come per pontificare.


      	Peggio ancora se la mano che volteggia tiene in mano un pennarello o addirittura una bacchetta per indicare o un puntatore laser: è un gesto buffo e… addio attenzione!


      	La mano che tocca il viso, il collo o altre parti del corpo, o che stringe l’altra mano o il polso, oppure che gratta la testa o il naso o altre parti del corpo: questi si chiamano “gesti di scarico emotivo” e hanno appunto la funzione (o la pretesa) di scaricare la tensione emotiva. Ma come abbiamo già visto la tensione si può e si deve scaricare molto meglio attraverso i piedi.


      	La mano “a coltello”: alcuni oratori usano muovere le mani con un gesto deciso, tenendo la mano tesa e le dita unite come in un colpo di Karate. Si tratta di un gesto efficace, incisivo, che dà l’impressione di decisione e sicurezza; ma attenzione a usarlo con parsimonia, perché potrebbe anche dare l’impressione di rigidità e talvolta sembrare forzato e ridicolo.


      	Le mani davanti al petto, una di fronte all’altra, con le dita che si congiungono come a formare un piccolo tetto: l’atteggiamento del saggio costretto a spiegare concetti troppo difficili per le menti limitate che ha davanti. Mai!


      	Le mani che, semplicemente, si agitano troppo: non aiutano a sottolineare o a scandire le frasi, distraggono e basta.


      	Al contrario, se abbiamo la sfortuna di avere di fronte un leggio o una scrivania, le mani che vi si aggrappano possono darci un senso di stabilità, ma trasmettono al pubblico un’impressione di poca sicurezza.

    


    


    Per riepilogare: se non sappiamo dove tenere le mani lasciamole dove sono, lungo il corpo.


    Non dobbiamo aver paura di sembrare poco espressivi: potremo compensare concentrandoci su ciò che diciamo e su un tono di voce robusto e fermo. Inoltre le nostre mani non volteggeranno qua e là come farfalle impazzite distogliendo l’attenzione del pubblico.


    Semplicemente non preoccupiamoci di loro e loro non ci faranno preoccupare.


    Ma se le nostre mani vivono di vita propria lasciamo che si muovano, pur senza esagerare. Facciamo in modo che non si posino nei posti sbagliati (dietro, davanti, sui fianchi, nel naso…) e tutto andrà bene.


    


    


    In questo capitolo abbiamo trattato diversi temi.


    


    
      	“Le 3 V”: Comunicazione Verbale, Comunicazione Vocale e Comunicazione Visiva, e ne abbiamo valutato il diverso impatto sulla credibilità di chi parla in pubblico.


      	Molte delle nostre reazioni corporee all’ansia di parlare di fronte ad altre persone derivano dall’azione dell’amigdala, la parte evoluzionisticamente più antica del cervello, e che queste reazioni si possono in buona parte controllare.


      	Abbiamo preso in considerazione soprattutto la Comunicazione Non Verbale ovvero il linguaggio del corpo e la Prossemica, l’uso dello spazio nella comunicazione.


      	Abbiamo approfondito quanto siano importanti i piedi nell’efficacia della comunicazione, e come utilizzare le mani per enfatizzare il nostro discorso.

    


    


    Nel prossimo capitolo ci occuperemo dell’uso dello sguardo nella comunicazione in pubblico: vedremo come gli occhi possono essere fondamentali sia per la gestione dell’attenzione del pubblico che per la nostra tranquillità nell’esporre.


    

  


  


  
    4. A me gli occhi


    Ho il piacere di presentarvi Gruth, troglodita del Pleistocene, di professione cacciatore di mammuth; persona per bene ma, dato l’arretrato stadio evoluzionistico raggiunto a quei tempi, ancora poco versato nelle raffinatezze del linguaggio verbale, che allora si limitava a grugniti e grossolani versi. In parole povere Gruth era uno che – come i suoi contemporanei, peraltro – preferiva un vivace scambio di battute a suon di clava rispetto a una franca conversazione intorno al focolare.


    Gruth, una volta sfamati se stesso e i propri familiari, non disponendo di un enorme congelatore per conservare gli avanzi di mammuth, tendeva a condividere il ricavato della caccia con altri trogloditi, che però nell’immediato non l’avrebbero ripagato. «Pazienza», pensava Gruth, «piuttosto che buttar via tutto questo ben di Dio…»


    Gruth era disponibile a condividere i frutti delle sue fatiche venatorie perché era consapevole che anche nel Pleistocene esistevano dei galantuomini: i trogloditi della sua tribù, che vivevano nelle caverne vicine, si vestivano con pelli della stessa foggia ed emettevano gli stessi elementari versi per comunicare tra loro. Con loro Gruth condivideva la carne di mammuth ed essi, raccoglitori di vegetali, nella buona stagione si premuravano di portargli tuberi e frutti per sdebitarsi.


    Gruth e i suoi amici però sapevano bene che non tutti i trogloditi erano galantuomini. Alcuni arrivavano alle loro caverne con intenzioni tutt’altro che amichevoli: portarsi via con la forza le scorte di carne e le donne, e magari occupare abusivamente la sua comoda e asciutta caverna.


    


    Ecco che Gruth e la gente della sua tribù svilupparono una sensibilità evolutiva verso i segnali non verbali degli individui che si avvicinavano alle loro caverne, in modo da accogliere pacificamente chi arrivasse con intenzioni manifestamente positive, e da scoraggiare a suon di colpi di clava i malintenzionati. Questi ultimi si avvicinavano furtivi, mantenendosi quanto più possibile al riparo, e i loro sguardi guizzavano tutt’intorno per ispezionare il terreno e cercarvi nascondigli e ripari in vista della lotta.


    Al contrario chi si avvicinava in pace in genere mostrava di non avere armi. Avanzava allo scoperto, con le mani bene in vista, con i palmi aperti in avanti, e soprattutto guardava dritto in viso in viso Gruth. In genere erano membri della stessa tribù, simili a lui; i “diversi”, quelli che si dipingevano il viso e il corpo con disegni e colori non usuali, che si esprimevano con grugniti differenti, che si vestivano in maniere strane venivano percepiti come potenziali minacce. Il compito di determinare se i nuovi arrivati fossero amici o nemici, costituissero un’opportunità o una minaccia e di fuggire, interagire o combattere era svolto dall’amigdala; e lo stesso meccanismo vige ancora oggi nella parte più antica e reattiva del nostro cervello.


    Da ciò deriva la nostra reazione attuale per cui siamo istintivamente disponibili verso chi è simile a noi, e ostili verso chi è in qualche misura differente.


    In tempi ben più recenti è rimasto un residuo di questi rituali di pace: l’uso di togliersi il cappello per salutare oppure, nel mondo militare, di portare la mano destra (quella che potrebbe impugnare un’arma, per intenderci) alla visiera del copricapo. Un richiamo al gesto che i cavalieri medievali, protetti da pesanti corazze metalliche che li coprivano dalla sommità del capo ai piedi, facevano incrociando un guerriero del loro stesso schieramento: sollevare la griglia che proteggeva gli occhi (la “celata”) per mostrare lo sguardo e dimostrare di essere amici.


    Quei comportamenti affondano dunque le loro ragioni ancestrali nei tempi in cui la differenza tra la vita e la morte (evoluzionisticamente tra la possibilità di rimanere vivi e riprodursi, trasmettendo i propri geni alle generazioni future oppure soccombere) era determinata dalla corretta risposta dell’amigdala, capace di discernere tra situazioni pacifiche o minacciose, e in tal caso di determinare l’opportunità di fuggire, combattere o di fingersi morti.


    In genere oggi nessuno muore a causa di un intervento in pubblico (anche se ci si sente morire...), ma i meccanismi che ci hanno salvato la pelle nella notte dei tempi sono ancora ben vigili, per quanto magari anacronistici dal punto di vista dell’evoluzione della specie. Oggi chi mostra uno sguardo aperto e diretto è percepito come onesto, positivo, credibile; in molti casi anche influente: degno quindi di essere ascoltato, potenzialmente credibile. Chi sfugge al contatto oculare è percepito come minaccioso e ostile: fa attivare il nostro cervello rettiliano, che alza le difese, chiude il ponte levatoio e ci fa predisporre alla difesa; quando siamo occupati a difenderci, in genere, non siamo nella condizione migliore per ascoltare alcunché.


    Quindi: se vogliamo evitare reazioni di diffidenza e di rifiuto da parte del pubblico conviene risultare empatici, ovvero simili, pacifici e in sintonia. Sguardo aperto, sorriso, gestualità rilassata e accogliente sono un buon inizio. Salvo che non si voglia comunicare, magari di fronte a un pubblico oceanico, sentimenti di paura, di rabbia e di odio, come certi grandi leader negativi del passato (Hitler, Stalin...) sapevano, e purtroppo certi meschini capipopolo di oggi sanno fare così bene per manipolare le masse verso i loro fini.

  


  
    4.1 Gli occhi specchio dell’anima


    Gran parte della CNV è inconsapevole: i comportamenti non verbali che emettiamo, di cui solo in parte siamo consapevoli, trasmettono una gran quantità di messaggi comunicativi; e anche quando percepiamo i comportamenti di chi interagisce con noi spesso non ci rendiamo conto di decodificarli, ma recepiamo comunque le informazioni che condizionano la nostra partecipazione alle interazioni con le persone intorno a noi.


    Utilizziamo però gli occhi in maniera molto più consapevole di tutti gli altri canali di comunicazione non verbale: in genere decidiamo consapevolmente dove dirigere lo sguardo e siamo molto attenti allo sguardo altrui. Sappiamo come e perché stiamo guardando una persona in un certo modo, anche se non controlliamo altri aspetti del nostro linguaggio del volto e del corpo. Percepiamo anche senza accorgercene come le persone intorno a noi utilizzano lo sguardo, e reagiamo e ci comportiamo di conseguenza.


    Immaginiamo di essere di fronte a una persona dallo sguardo sfuggente, che evita di guardare o di farsi guardare negli occhi, i cui occhi guizzano, non si soffermano e sono diretti verso il basso... non c’è bisogno di una sottile indagine psicologica perché la nostra amigdala si insospettisca e ci induca a diffidare. Il nostro istinto e i circuiti del nostro cervello rettiliano ci suggeriscono che chi mostra tale comportamento ha qualcosa da nascondere, quindi costituisce una potenziale minaccia. Smettiamo di ascoltare ciò che dice l’interlocutore e ci disponiamo a difenderci da eventuali inganni e minacce; è ovvio che chi si difende non perda tempo ad ascoltare le parole dell’eventuale nemico. La sua comunicazione è stata del tutto inefficace.


    Per molte tradizioni gli occhi rappresentano “lo specchio dell’anima”: riflettono senza mediazioni le nostre emozioni e le nostre paure. Attraverso il nostro sguardo diamo a chi sta di fronte a noi accesso diretto a una dimensione molto intima. Con gli occhi non solo guardiamo ma, più che con il linguaggio verbale, comunichiamo stati d’animo e manifestiamo il nostro carattere.


    Per questa ragione siamo restii a utilizzare lo sguardo diretto in situazioni pubbliche, e per questa ragione esporci davanti a un pubblico può metterci in imbarazzo. Quando ci alziamo in piedi di fronte ad altre persone concentriamo su di noi la loro attenzione e i loro sguardi. È come se ci mettessimo a nudo, ed è normale che ci sentiamo imbarazzati.

  


  
    4.2 Sguardo e influenza sul pubblico


    Ricordate il Maestro Kusuda?


    Una sera si sedette di fronte a loro, nello stesso punto dove otto anni prima aveva preso congedo e un anno prima avrebbe voluto giustificare il suo ritorno.


    Le parole fluivano con naturalezza dalla sua bocca in un racconto che sembrava levigato da anni e anni di esperienze e miglia e miglia di strada, da mille e mille occhi incantati e da mille e mille orecchie che avevano ascoltato.


    La sua voce diceva la storia di un samurai di nome Kusuda che, avendo ricevuto una rivelazione, si era ritirato per sette anni in un monastero Zen prima di tornare nel mondo e parlare alle donne e agli uomini che incontrava; poi, stanco e deluso, era tornato al monastero e ora chiedeva aiuto.


    Il suo racconto durò l’intera notte, e per l’intera notte tutti i monaci rimasero immobili a seguire ogni sua parola, ogni suo gesto, ogni nota della musica del suo racconto.


    


    Torniamo dunque al legame tra la leadership e l’attività di parlare in pubblico.


    Una delle nostre domande iniziali era «Perché parlare in pubblico?» Per “ottenere qualcosa rivolgendosi ad altre persone”, come abbiamo visto nel primo capitolo. Se non avessimo voglia di ottenere qualcosa chi ce lo farebbe fare? È una gran fatica, un pesante stress, ci si mette in gioco, ci si espone alle critiche... Ma il risultato sperato giustifica lo sforzo. Ottenere qualcosa dal pubblico può significare avere approvazione, l’appoggio di altri alle nostre idee, la soddisfazione di vedere una nostra proposta accolta dagli amici, dai condomini o dai colleghi; influenzare altre persone significa assumere ed esercitare una forma di leadership, sfruttando il potere che parlare in pubblico conferisce. Usare efficacemente lo sguardo significa utilizzare in maniera legittima tale temporaneo potere.


    Divenire il leader di un gruppo e influenzare altre persone sono importanti capacità di carattere sociale, e l’uso appropriato di segnali di dominanza come lo sguardo ne costituisce una parte rilevante.


    Sperando che nessuno si offenda prendiamo qualche esempio dal mondo animale e in particolare da scimmie, gorilla e scimpanzé, che bene o male sono nostri parenti piuttosto stretti.


    Nei branchi, che sono vere e proprie tribù con gerarchie molto precise, lo sguardo è utilizzato dall’esemplare leader per sottolineare la propria dominanza e per segnalare minaccia. L’animale dominante può guardare gli altri senza abbassare lo sguardo, e far valere così il proprio status. Gli animali subalterni invece abbassano gli occhi di fronte allo sguardo del leader.


    Esistono degli studi psicologici simili anche tra gli umani: in un gruppo con gerarchie stabilite (un contesto in cui una persona conduce un discorso ad altre persone è un gruppo con gerarchie stabilite, seppur temporaneamente) il leader viene guardato dagli spettatori, che ne osservano il comportamento.


    Sappiamo inoltre che in generale le persone estroverse, dominanti e socialmente abili guardano di più. Le persone che guardano di più tendono a essere percepite in modo più favorevole: più competenti, cordiali, credibili, autorevoli e socialmente abili.


    Dunque abbiamo una chiave di lettura: utilizzare bene lo sguardo parlando di fronte ad altre persone aiuta a creare un’immagine di credibilità e competenza. Ci si trova in una situazione di potere che, inoltre, può essere utile per indirizzare il messaggio, per stemperare l’ansia e la paura di parlare in pubblico e anche per risolvere le situazioni critiche come le domande imbarazzanti o gli interlocutori noiosi o aggressivi.

  


  
    4.3 Il paradossale gioco degli sguardi


    Nelle situazioni in cui parliamo a un pubblico possiamo individuare due schieramenti: da una parte chi parla e dall’altra gli spettatori; l’oratore ha la facoltà di dirigere a proprio piacimento il suo sguardo verso il pubblico, dosando tempi e direzione degli sguardi. La situazione è sbilanciata, perché chi parla è da solo, mentre il pubblico conta più persone.


    Quando parliamo in pubblico si crea una situazione psicologica paradossale: da un lato avere tutti gli sguardi addosso ci mette pressione e ci fa sentire in ansia, e pagheremmo pur di evitarla; ma d’altro canto il nostro scopo è di accentrare l’attenzione su di noi per poter convincere il nostro pubblico. Se vogliamo essere efficaci dobbiamo uscire da questa situazione paradossale.


    Le due situazioni sono collegate e speculari: il timore, l’ansia e lo stress di trovarsi sotto lo sguardo del pubblico, e la grande opportunità di influenzare chi ci sta di fronte utilizzando il potere dello sguardo per dare forza e incisività alle nostre parole sono due lati della stessa medaglia.


    4.3.1 Gli occhi del pubblico su di noi


    Il pubblico ci guarda. È normale, ne hanno diritto: è un po’ come se avessero pagato il biglietto. Ci stanno a sentire ma in cambio possono scrutarci da testa a piedi e osservarci per divertirsi un po’ alle nostre spalle. Ci scrutano come assisterebbero a un gran premio di Formula 1 alla televisione: aspettando che avvenga un incidente; e noi ovviamente cerchiamo di non farlo avvenire. Ma un po’ di gratificazione al pubblico bisogna pur darla, no? In caso contrario i nostri spettatori non tarderanno a comunicarci il loro fastidio, senza troppi filtri, attraverso il linguaggio del corpo e soprattutto dello sguardo. Si tratta di quel meccanismo di comunicazione che abbiamo chiamato feedback.


    Prendiamoci un attimo per osservarli, come in un fermo immagine. Quanti hanno gli occhi puntati verso di noi? Bene, stanno seguendo il discorso. Altri stanno trafficando con carta e penna? Probabilmente stanno prendendo appunti, e se abbiamo fortuna stanno proprio scrivendo qualcosa che riguarda ciò che stiamo dicendo.


    Poi ci sono i distratti che navigano su internet dal cellulare, gli inquieti che si agitano sulla sedia come se volessero in qualche modo farsi notare, gli annoiati che guardano altrove con ostentazione. Eccoli qua: sono persone preziose, che ci stanno comunicando «Ehi, lassù! Guarda che ci stiamo annoiando, non ti ascoltiamo più! Fa’ qualcosa per noi prima che sia troppo tardi, per favore.»


    Che cosa possiamo fare? Elementare, Watson: usare il nostro sguardo per coinvolgerli, interessarli, gratificarli o richiamarli. E come si fa?


    Ricordiamo di essere in una posizione di leadership, una posizione in cui il leader usa lo sguardo per esercitare il proprio potere e i follower sono in qualche modo gratificati dal suo sguardo. Il pubblico vuole essere guardato. Ogni persona che ci sta ascoltando vorrebbe sentirsi coinvolta, vorrebbe ascoltare parole frasi e concetti elaborati solo per lei. È ovvio che non faremo tanti differenti discorsi quanti sono gli spettatori, ma possiamo guardare ciascuno come se fosse l’unico destinatario della nostra esposizione, almeno per pochi secondi.


    4.3.2 I nostri occhi sul pubblico


    Parlare in pubblico è un po’ come stare sul palcoscenico di un teatro, ma c’è una grande differenza nell’uso dello sguardo tra l’attore che recita in teatro e chi parla in pubblico.


    L’attore generalmente non si rivolge direttamente al proprio pubblico, non lo guarda; e quando lo fa in qualche modo contravviene alle regole del gioco, perché gli spettatori sono lì per godersi lo spettacolo e non per essere chiamati in causa.


    Chi parla in pubblico, al contrario, ha generalmente bisogno che il pubblico sia attivamente coinvolto, perché il suo obiettivo è, non mi stanco di dirlo, ottenere qualcosa. Usare consapevolmente lo sguardo diventa allora cruciale: occorre guardare ciascuno per un tempo sufficiente, né troppo né troppo poco, in modo che si senta chiamato in causa e non si possa distrarre.


    Come si guarda il pubblico?

  


  
    4.4 Dove guardare e dove non guardare


    Abbiamo detto che per parlare di “pubblico” è sufficiente che ci sia una persona ad ascoltarci: in tal caso è abbastanza normale che per buona parte della conversazione il nostro sguardo rimanga sul viso del nostro interlocutore; è scontato che ci si guardi in faccia se vogliamo essere efficaci e credibili. Se ci si trova di fronte a un pubblico più numeroso, diciamo fino a una dozzina di persone, si può ancora pensare di alternare lo sguardo su ciascuno. Ma per quanto tempo? Questa è una variabile critica. Né troppo né troppo poco, dicevamo prima. Ma quanto? C’è chi dice tre secondi, chi cinque. Proviamoci: è complicato.


    Innanzitutto consideriamo che stiamo seguendo il filo del nostro discorso e che, contemporaneamente, vogliamo guardare le persone di fronte a noi per risultare empatici, credibili e disinvolti. Nel frattempo mille altri stimoli visivi, uditivi e ambientali si affolleranno alla nostra attenzione con il solo chiaro scopo di distrarvi dalla nostra missione. Ora aggiungiamo un compito supplementare del tipo «Scelgo il signore con gli occhiali in seconda fila. Ora lo guardo e sorrido. Un secondo... due secondi... tre secondi... quattro... cinque. Fatto. Questo l’ho conquistato, ora mi dedico alla signora con i capelli rossi a sinistra...» Non è facile, vero? No, per niente.


    Usare consapevolmente lo sguardo sul pubblico dovrebbe avere lo scopo esattamente contrario: dimenticarci di tutti gli altri segnali di disturbo e stabilizzare il nostro discorso come se stessimo parlando con una persona sola. Non serve contare mentalmente fino a cinque: è sufficiente ricevere un feedback dalla persona che stiamo guardando. Quasi nessuno rimane insensibile a uno sguardo diretto che proviene dall’oratore e abbastanza velocemente vi darà un segnale di approvazione, a meno che non abbiate incrociato lo sguardo di uno dei Bastardi: ce n’è sempre almeno uno in sala ed è lì solo per mettervi in difficoltà. Come usare lo sguardo per neutralizzarlo? Semplice: basta non guardarlo. Gli togliamo il privilegio della nostra attenzione e sarà neutralizzato, un volto anonimo tra la folla.


    Nel caso in cui la platea sia più ampia e soprattutto più affollata sarà difficile guardare i presenti uno per uno. Stabiliremo allora alcuni punti di riferimento, ad esempio dividendo mentalmente la sala in più settori: davanti a sinistra, in fondo a destra, settore centrale e così via; il nostro sguardo si soffermerà su uno dei visi di quel settore, e per effetto della distanza tutte le persone intorno si sentiranno direttamente osservate e quindi coinvolte. Guardando una persona sola sarà come coinvolgerne dieci o più.


    Seguiamo uno schema che ci consenta di non dover pensare troppo a chi guardare, tipo «Prime file: a sinistra... poi a destra... poi al centro. File centrali: a sinistra... poi a destra... poi al centro. Ultime file: a sinistra... poi a destra... poi al centro.»

  


  
    4.5 Guardare uno, nessuno, centomila


    Mantenere a lungo lo sguardo sul viso di una sola persona può essere imbarazzante; ma molto peggio sarebbe uno sguardo troppo rapido. È ciò che tecnicamente si definisce “scanning”, un passaggio veloce che non lascia il segno.


    Passare lo sguardo per un tempo troppo breve ha almeno due conseguenze negative: provoca nello spettatore l’effetto di uno sguardo sfuggente («Non sta parlando sinceramente, c’è qualcosa che non va, non mi posso fidare»), e in chi parla un sovraccarico di informazioni che derivano dal decifrare in pochissimo tempo le espressioni e i feedback di moltissimi volti. Il nostro cervello ha capacità formidabili ma limitate, e sotto stress rischia di andare in corto circuito facendoci perdere il filo del discorso. Allora può sopravvenire la paura della brutta figura, la compromissione della nostra immagine e l’intervento dell’amigdala che sceglie tra combattere continuando a parlare, fuggire dal palco o fingere di essere morti. Le ultime due tecniche sono sconsigliate se vogliamo essere efficaci.


    Un suggerimento: abbassare gli occhi verso il basso a causa dell’imbarazzo potrebbe creare un’impressione di debolezza e scarsa credibilità. Se ci dovesse accadere cerchiamo piuttosto di spostare lo sguardo lateralmente verso altri spettatori.


    Attenzione anche a mantenere troppo a lungo lo sguardo sulle stesse persone: uno sguardo insistente e prolungato può essere interpretato come imbarazzante o addirittura minaccioso, e può provocare anche fastidio tra gli altri presenti, che si sentirebbero esclusi dal discorso e quindi smetterebbero di ascoltare. Infatti non rivolgere lo sguardo ad alcune persone può essere interpretato come un segnale di disprezzo, ma anche di insicurezza e scarsa autostima.


    Quindi: sguardo sul pubblico, su tutto il pubblico; senza comunque dimenticare che è legittimo ogni tanto dare un’occhiata anche ai nostri appunti per ricordarci a che punto siamo e che cosa dire successivamente.

  


  
    4.6 Dove non guardare


    Ora che sappiamo dove guardare teniamo anche a mente dove non guardare.


    Mi è capitato di sentire esperti di public speaking sostenere che, per evitare la paura di guardare il pubblico, si può individuare un punto qualsiasi (una macchia sulla parete di fondo, l’angolo di una porta...) e parlare fissando non i presenti bensì quel particolare punto. Non sono per niente d’accordo.


    L’effetto percepito dalla parte del pubblico è «Non sta parlando a me, le sue parole mi passano sopra». Una persona che lancia lo sguardo lontano, verso l’orizzonte, dà l’impressione di voler prendere le distanze dalla situazione e di non lasciarsi coinvolgere. Senza considerare che è più facile esporre il nostro discorso guardando un viso che un punto immobile; è molto più difficile mantenere la concentrazione se non vediamo di fronte a noi dei volti umani che ci danno il loro feedback.


    


    


    Nel capitolo “A me gli occhi” abbiamo visto l’importanza di un buon uso dello sguardo.


    


    
      	Abbiamo conosciuto Gruth e la sua tribù del Pleistocene, e scoperto le origini dell’importanza dello sguardo nella Comunicazione Non Verbale


      	Anche i gorilla e gli scimpanzé ci hanno fornito il loro contributo per comprendere...


      	...cause ed effetti dell’uso dello sguardo sulla leadership di chi parla in pubblico.


      	Abbiamo analizzato perché e chi guardare, e come farlo efficacemente...


      	...per terminare con un suggerimento su dove NON guardare se vogliamo essere efficaci.

    


    


    Nel prossimo capitolo ci occuperemo della Comunicazione Vocale e di come tono, volume, timbro e ritmo della voce possano essere grandi alleati per la nostra efficacia e la nostra soddisfazione.


    


    

  


  


  
    5. La voce


    Finalmente! Veniamo ora allo strumento principale del parlare: la voce, attraverso cui trasmettiamo gran parte delle nostre idee.


    La voce è forse l’elemento più critico nell’efficacia della comunicazione: infatti la Comunicazione Vocale pesa più di un terzo nel determinare la credibilità di un oratore.


    È vero che la comunicazione corporea è ancor più rilevante e che una buona gestualità può aiutarci a essere ancora più efficaci; ma se non ci sentiamo a nostro agio con la comunicazione non verbale potremo limitare i nostri gesti e rimanere “neutri”, così da non arrecare danni alla nostra comunicazione. Invece gli effetti di una comunicazione vocale inappropriata sono più pericolosi: un buon uso della voce può farci ottenere grandi risultati, ma una voce non all’altezza della situazione può rendere addirittura disastroso il più profondo dei discorsi. E non esiste l’opzione di non usare la voce, a meno che non siamo degli ottimi mimi.


    Dal punto di vista fisiologico la voce si produce quando l’aria è spinta fuori dai polmoni e passa attraverso le corde vocali; queste, contraendosi e distendendosi, riescono a produrre una varietà di suoni come nessuno strumento musicale è in grado di fare. Questi suoni acquistano corpo e colore e altre precise caratteristiche grazie alla forza con cui sono emessi e alla cassa di risonanza costituita da tutto l’apparato respiratorio e anche da altre parti del corpo.


    Le corde vocali sono due; assomigliano a labbra carnose, situate trasversalmente nella gola all’altezza del pomo d’Adamo. Hanno dimensioni ridotte: due centimetri di lunghezza, cinque millimetri di larghezza e tre di spessore. Funzionano così: quando non si parla rimangono aperte e scostate all’indietro; quando si parla avanzano, si chiudono e vibrano al passare dell’aria emanata dai polmoni. Un simile lavoro implica l’impiego di ben ventisei muscoli, escludendo quelli deputati alla respirazione.


    Purtroppo la voce è uno strumento di comunicazione su cui è difficile esercitare un controllo completo, e proprio per questo è un importante veicolo per la comunicazione delle emozioni; dalle variazioni di tono e ritmo si possono riconoscere i nostri stati emotivi, indipendentemente dal contenuto del discorso.


    Ricordate il brano del film premio Oscar “La vita è bella” di Roberto Benigni, in cui il protagonista si propone come traduttore del discorso di un rabbioso sergente delle SS, e ne ricava un pezzo di grande cinema? Affiancando una traduzione assolutamente incongrua a un ricalco geniale del tono del timbro e del ritmo del sottufficiale nazista, Benigni ci fa immaginare che le norme di funzionamento del campo di concentramento possano diventare le regole di un gioco difficile e rischioso, ma pur sempre un gioco. La comunicazione vocale è davvero potente.


    Come mai l’uso della voce è così importante nella comunicazione?

  


  
    5.1 Le caratteristiche intrinseche della voce e l’uso che ne possiamo fare


    Parleremo innanzitutto di due aspetti: le caratteristiche di ciascuna voce e l’uso che se ne può fare.


    Ciascuno ha la propria voce, unica e riconoscibile, con un “suono” particolare fatto di timbro, profondità, colori; una voce che può avere un’estensione (dai toni più profondi e bassi agli acuti) più o meno importante, una sua gradevolezza («Che bella voce! Che voce morbida, che voce sensuale!») o sgradevolezza («Voce stridula, tagliente, antipatica...»), insomma tutta una serie di caratteristiche che la rendono unica.


    Probabilmente il Maestro Kusuda non aveva una brutta voce, ma non era riuscito a farsi ascoltare: “Le donne e gli uomini cui si rivolgeva parevano ascoltare la sua voce con rispetto e deferenza, per poi tornare alle proprie occupazioni quotidiane.”


    L’altro aspetto della questione è che gran parte della nostra efficacia nel parlare dipende non tanto dalle caratteristiche intrinseche della nostra voce ma dal modo in cui la utilizziamo.


    Innegabilmente una “bella voce” può aiutare quando si deve parlare di fronte al pubblico: aiuta a farsi ascoltare, può essere suadente, talvolta può incantare; e, al contrario, una “brutta” voce può costituire un serio ostacolo, perché non passa inosservata (meglio: inascoltata) e distrae l’attenzione degli spettatori. Tutto dipende dal timbro della nostra voce. Il timbro suggerisce numerose analogie con il colore per quanto riguarda la percezione visiva. Infatti, il timbro viene designato come colore del suono tanto in inglese (tone-colour) quanto in tedesco (Klangfarbe).


    Purtroppo sulle caratteristiche intrinseche della voce, e in particolare sul timbro, si può fare davvero poco, a meno di intraprendere un percorso di formazione specifica e mirata come fanno i cantanti gli attori o gli speaker professionisti. Noi comuni mortali ce la teniamo così com’è.

  


  
    5.2 Stereotipi su voce e personalità


    Torniamo un attimo sull’attenzione esterna di cui abbiamo parlato nel primo capitolo: cerchiamo cioè di guardarci dall’esterno mentre parliamo in pubblico, come attraverso gli occhi degli altri. Come ci vedono? Come veniamo percepiti?


    Il tema della percezione è molto rilevante nel parlare in pubblico; in particolare il rapporto tra la percezione che gli altri hanno di noi (eteropercezione) e la percezione che noi abbiamo di noi stessi (autopercezione).


    Abbiamo già notato la grande differenza tra eteropercezione e autopercezione per quanto riguarda, ad esempio, le forti sensazioni di disagio che noi possiamo sperimentare (gambe che tremano, stomaco chiuso e altro) e che il pubblico effettivamente non vede perché non è nel nostro stomaco: semplicemente chi è di fronte a noi non se ne accorge.


    Ma c’è il rovescio della medaglia a questo riguardo: vi sono aspetti di cui noi siamo poco o per nulla consapevoli ma che il nostro pubblico percepisce e interpreta, spesso inconsapevolmente.


    Questo fa sì che alcune caratteristiche della voce o dell’uso che ne facciamo parlando in pubblico siano elaborate dal cervello di chi ci ascolta, insieme ad altri milioni di informazioni che in ogni momento il cervello riceve.


    Per quanto il cervello umano sia in grado di processare molteplici stimoli contemporaneamente è pur sempre uno strumento di potenza limitata, e per far fronte alla gestione di grandi quantità di dati talvolta ricorre a trucchi e scorciatoie; tecnicamente queste scorciatoie della mente sono definite «euristiche». È proprio il nostro caso.


    Secondo alcune di queste euristiche la voce piatta e monotona viene automaticamente associata a una personalità introversa o pigra, mentre una donna che parli con una voce tesa viene percepita come persona emotiva; in un uomo può far pensare a una personalità scarsamente flessibile. La voce profonda suscita l’impressione di maturità in un uomo, mentre in una donna può essere associata a mascolinità e rozzezza. La voce altisonante forte e chiara viene associata a un carattere orgoglioso, energico, da leader.


    Ovviamente si tratta di scorciatoie che la mente utilizza per decidere in pochi attimi se l’interlocutore è o non è degno di fiducia, se vale la pena di rimanere ad ascoltarlo oppure no; non sono valutazioni ponderate e basate su fatti, ma inferenze fondate su reazioni quasi istintive e simili a quelle dell’amigdala.


    Il cervello umano, dicevamo, ha capacità straordinarie ma non illimitate. Studi recenti dimostrano ad esempio che la nostra miglior modalità di funzionamento è “Una cosa alla volta” e non “Fare mille cose insieme”; le donne più degli uomini sono generalmente in grado di gestire più attività contemporaneamente, ma a costo di uno sproporzionato dispendio di energie. Uno dei binari dell’evoluzione umana è proprio la capacità di non disperdere energia: ciò significa che sono sopravvissuti e si sono potuti riprodurre gli individui più abili nel risparmio di energia, anche mentale. Questa può essere una delle ragioni per cui utilizziamo le euristiche cui abbiamo accennato prima: scorciatoie che ci consentono di prendere decisioni («Sto ad ascoltarlo oppure me ne vado a fare qualcosa di più utile?») senza un’analisi accurata («È una persona preparata? Affidabile? Ciò che dice è vero? È utile per me?») e solo basandoci sull’istinto («Parla forte quindi è un leader: lo ascolto»; «Gli trema la voce, non è sicuro di sé quindi mente: diffidare!»)


    Conseguenza: un uomo dalla voce profonda parte con un leggero vantaggio, mentre una persona poco abile a passare da toni alti a toni gravi per enfatizzare verrà considerata noiosa e si troverà a dover superare un ostacolo in più rispetto ad altri.


    Si può però andare oltre i vincoli che la nostra voce ci impone utilizzandola meglio che possiamo. Si può avere una voce flautata o squillante come una tromba, o profonda come un trombone; ma il flauto o la tromba o il trombone possono essere suonati bene oppure malissimo.


    Pensate a quanto sia fastidioso ascoltare qualcuno che parla a volume troppo basso, oppure che abbia una velocità tale da risultare quasi incomprensibile. Oppure, ancora, a come possa essere difficile seguire chi parli con un tono sempre costante, piatto, senza movimento, ma anche a come possa essere fastidioso un oratore troppo cantilenante.


    La sensazione di sgradevolezza (e quindi la reazione inconsapevole «Non vale la pena di ascoltare ciò che dice quella persona») è indipendente dal contenuto del discorso: l’uso sbagliato della voce fa sì che il pubblico smetta di ascoltare o non inizi neppure prima ancora di poter apprezzare il contenuto di un discorso.

  


  
    5.3 L’attenzione e la concentrazione


    Spendiamo ancora qualche parola sull’attenzione e su quanto sia difficile ottenerla.


    Oltre che delle euristiche e dei pregiudizi di cui abbiamo appena parlato dobbiamo tenere conto del fatto che l’attenzione delle persone rispetto a una certa attività dura solo per un tempo limitato. Ad esempio: i bambini di sei anni mediamente riescono a mantenere la concentrazione su una singola attività solo per pochi minuti; l’attenzione di interlocutori adulti nei confronti del relatore in una lezione frontale o in una conferenza inizia a calare dopo qualche decina di minuti. Si definisce “curva dell’attenzione” il ciclo più o meno lungo durante il quale il pubblico è attento. Dato che è un ciclo avrà un inizio, un momento di crescita e poi di stasi, e un calo.


    Riusciamo a mantenere desta l’attenzione delle persone cui parliamo se utilizziamo bene gli strumenti a nostra disposizione, variandoli e stimolando il pubblico: così impediamo che il ciclo giunga alla fase calante facendone iniziare uno nuovo.


    “Variare” è una delle strategie più efficaci.


    In tema di uso della voce che cosa significa variare? Significa alternare, a seconda del senso di ciò che si sta dicendo, momenti di voce forte ad altri in cui la si abbassa volutamente; dare ritmi diversi, da «Ora vi racconto una storia» al tono della cronaca; parlare velocemente o rallentare, sino all’uso strategico dei silenzi.


    Torniamo all’uso della voce.


    È importante usarla bene e variarne l’uso con senso della misura: né troppo forte né troppo piano, né troppo rapido né troppo lento, né troppo piatto né troppo mosso.


    A quali caratteristiche della voce ci stiamo riferendo, però?


    Lo vedremo tra un attimo. Prima, però, un avvertimento: questo non è un trattato scientifico sull’uso della voce; perciò nessuno si aspetti spiegazioni scientifiche ma solo indicazioni di buon senso finalizzate a un uso efficace della voce nel parlare in pubblico.


    Aggiungo ora un’ulteriore cattiva notizia: quasi a nessuno piace il suono della propria voce. Eh già: proviamo a registrare la nostra voce, o ad ascoltarci in qualche video. La prima reazione in genere è «Ma quella non è la mia voce!» E invece sì.


    Quella è proprio la nostra vera voce, la voce che chiunque ci conosca è abituato a sentire. Perché proprio noi, i legittimi proprietari, non la riconosciamo e anzi la disconosciamo, in quanto ci pare estranea e ci dà fastidio? A nostra discolpa possiamo dire che non abbiamo tutti i torti. “Quella” non è la voce che noi siamo abituati a sentire. Percepiamo ogni suono attraverso le orecchie, in quanto le onde sonore fanno vibrare il timpano, una membrana all’interno dell’orecchio, attraverso cui i suoni vengono trasmessi amplificati codificati e inviati al cervello. Ogni suono... tranne quello della nostra voce, che passa – anche – dall’interno e risuona e rimbalza tra cavità muscoli membrane e cartilagini della cassa toracica, del collo e della testa. Tutti questi tessuti amplificano le frequenze basse più di quelle alte, quindi quella che sentiamo “da dentro” è proprio un’altra voce: il suono che siamo abituati e percepire è sì la nostra voce, ma come solo noi la percepiamo. Detto ciò c’è poco da disperarci: a ciascuno di noi il suono della propria voce che arriva dall’esterno pare strano e antipatico, ma tutti gli altri ci hanno fatto l’abitudine. Va bene così, e non la possiamo cambiare molto.


    Ciò che possiamo cambiare, dicevamo, è il modo in cui la utilizziamo. Il timbro, il particolare suono della nostra voce, rimarrà quello che è, ma possiamo lavorare sul volume, cioè sulla forza e l’intensità della voce, sul tono e sulle sue variazioni, sul ritmo e l’armonia e, non meno importante, sull’assenza di voce, cioè sul silenzio.

  


  
    5.4 Il volume


    Poniamoci nel punto di vista dell’attenzione interna. Quando parliamo di qualcosa di cui siamo sicuri la nostra voce è forte e sicura, mentre se parliamo di qualcosa di cui non siamo certi usiamo istintivamente un volume più basso. Avete presente quando qualcuno dice qualcosa di cui sembra vergognarsi? Usa un volume di voce basso e sembra quasi che non voglia farsi sentire.


    Ora spostiamoci sull’attenzione esterna, osservando la stessa scena con il distacco di chi guarda da fuori. Immaginiamo di vedere un oratore che parla in una lingua sconosciuta, in modo da non doverci preoccupare di ciò che dice ma solo di come lo dice.


    Se la sua voce è forte immagineremo che sia ben convinto di ciò che stia dicendo, o addirittura che ciò che sta dicendo sia vero. Se la voce al contrario è flebile ci sembrerà poco convinto e di conseguenza poco convincente, a prescindere dalla sua comunicazione verbale, cioè dal contenuto di ciò che effettivamente sta dicendo.


    Questo è il primo effetto di un buon uso della voce: se è forte trasmette un messaggio positivo.


    Un secondo effetto, meno visibile dall’esterno ma determinante alla luce dell’attenzione interna, è che usare la voce con forza aiuta ad alleviare la tensione nervosa e a scaricarla nel modo giusto: bruciando energia.


    Ma torniamo al primo effetto: quanto deve essere forte la voce?


    5.4.1 Il giusto volume di voce


    Né troppo né troppo poco. Facile, no? No, per niente.


    La regolazione del volume della voce dipende da molti fattori. In una normale conversazione è spontanea e naturale, anche se le variabili in gioco sono parecchie. Il luogo e il contesto della conversazione sono importanti, perché una chiacchierata serale con un amico davanti al caminetto si svolgerà a un volume piuttosto basso, mentre la stessa conversazione in un luogo rumoroso avrà un volume più alto. Anche il tipo di relazione che esiste tra le persone in conversazione è rilevante: persone con una relazione di maggior intimità e confidenza si pongono inconsapevolmente ed automaticamente a una distanza minore rispetto a persone che si conoscono poco o che hanno un rapporto formale; se si è più vicini si può parlare a un volume più basso. Poi c’è un altro meccanismo inconscio di regolazione del volume: fin dalle prime battute di conversazione si tende ad adattare reciprocamente non solo il volume ma anche il ritmo, la “musica” del dialogo e la velocità di esposizione. L’argomento stesso della conversazione può influire: parleremo a voce più alta di un tema che ci appassiona senza che ciò sembri fuori luogo. Ciò è vero anche quando si litiga o si discute animatamente: in fondo si tratta di argomenti che riteniamo molto importanti, per i quali vale la pena di alzare la voce o addirittura di gridare. È difficile litigare in maniera credibile mantenendo un volume di voce basso.


    Esistono le eccezioni: persone che ci paiono inopportune perché parlano a voce troppo alta oppure troppo bassa, vale a dire persone che hanno una scarsa sensibilità ai segnali sociali di regolazione reciproca. Ci paiono appunto “inopportune”, nel senso che non si comportano come ci parrebbe adeguato in un certo contesto. Interpretiamo l’inopportunità come un segnale negativo, un disturbo che distoglie la nostra attenzione da quel solo piccolo 7% di contenuto che varrebbe la pena di ascoltare.


    Parlando in pubblico la regolazione è più difficile.


    Generalmente il contesto è una sala piuttosto ampia, o ci si trova addirittura all’aperto. Chi parla ha di fronte diverse persone, a volte molte, alcune più vicine e altre distanti; ci possono essere rumori di fondo che disturbano l’ascolto. Un buon oratore deve imparare a regolare il volume della propria voce in base a questi parametri.


    La prima regola è di parlare per la persona più lontana, anche se possiamo avere l’impressione di urlare troppo rispetto a chi è in prima fila.


    Generalmente fin da piccoli ci insegnano a non alzare la voce e a mantenere un comportamento misurato. Niente paura: non siamo più piccoli e nel 98% dei casi non stiamo urlando: stiamo parlando a un volume di voce superiore rispetto a quello cui siamo abituati (attenzione interna) ma del tutto consono al contesto (luogo ampio, presenza del pubblico, il nostro stesso ruolo di oratore); e il pubblico (attenzione esterna) lo percepirà come adeguato.


    Attenzione: parlando a un volume adeguato non guadagneremo dei punti in più, faremo solo il nostro dovere. Ma se parliamo a bassa voce ci esporremo ad almeno un paio di guai: le persone più lontane non ci sentiranno, e saranno anche indispettite perché dimostriamo poca attenzione verso di loro; e anche i più vicini potrebbero considerarci poco convincenti.


    Seguire il discorso di una persona che parla a voce bassa è più faticoso e dopo un po’ stanca; il pubblico semplicemente smette di ascoltare perché ha poca voglia di faticare.


    Come facciamo a sapere se la nostra voce arriva fino in fondo, allora? Semplice: basta chiedere. «Mi sento un po’ a disagio a parlare di fronte a tutti voi. Per favore mi dite se riuscite a sentirmi bene?» Poi, ovviamente, bisogna tenere conto delle risposte: se ci chiedono di parlare più forte... facciamolo! Se qualcuno ci chiede di alzare la voce e noi non lo facciamo è come se gli rispondessimo (sul piano della Relazione, come dice il vecchio Paul) «Ecchissenefrega?» Non è certo un buon modo per guadagnare la simpatia e l’attenzione del pubblico.


    Ma come si fa a parlare più forte?


    Questa sì che è una bella domanda. Perché in alcuni casi parliamo a voce più bassa di quanto dovremmo per ragioni che possiamo definire psicologiche (insicurezza, timore di esporsi) o di “buona educazione” («Non gridare!»); ma in altri casi il problema è proprio che la nostra voce sembra non poter uscire più forte di così. Nel secondo caso sembrerebbe che non ci sia molto da fare, ma si può rimediare.


    Quando abbiamo accennato alla fisiologia della voce abbiamo detto che la qualità della voce dipende dalla forza con cui viene emessa e dalle caratteristiche della cassa di risonanza. Il concetto di forza richiama i muscoli, e in effetti proprio di forza muscolare si tratta: la maggior responsabilità del volume della voce è del diaframma, la lamina muscolare che separa i polmoni dalla cavità addominale. Il diaframma dovrebbe essere il principale motore del lavoro dei polmoni, che grazie ai suoi movimenti di contrazione e distensione pompano aria per respirare e parlare, e quindi il maggior responsabile della forza e del volume dell’aria che attraversa le corde vocali, cioè del volume della voce.


    Come mai diciamo “dovrebbe”? Prima di tutto perché il diaframma non è l’unico muscolo che entra in gioco: la gabbia toracica è avvolta da varie fasce muscolari che in un modo o nell’altro partecipano alla respirazione e alla fonazione; ma soprattutto perché siamo poco abituati a utilizzarlo.


    Parlare in pubblico è anche una questione fisica, ed essere in forma aiuta molto. Il diaframma è un muscolo e in quanto tale va allenato, ma noi lo utilizziamo poco. Gli attori i cantanti e coloro che usano professionalmente la voce imparano a utilizzare maggiormente il diaframma rispetto agli altri muscoli della gabbia toracica, e a sforzare meno le corde vocali e i muscoli più alti. In questo modo più aria viene spinta più forte verso l’esterno attraverso le corde vocali, la voce risuona di più nella cassa armonica dei polmoni ed è più forte, più intensa, più credibile.


    Dobbiamo perciò imparare a “parlare utilizzando la pancia”.


    Già: generalmente respiriamo facendo lavorare molto i muscoli delle spalle e poco il diaframma; in questo modo la maggior parte dello sforzo di parlare forte è a carico della povere corde vocali che, come abbiamo visto, sono piuttosto esili. Se ci sforziamo di respirare utilizzando il diaframma scaricheremo la tensione dalle spalle e allevieremo il lavoro delle corde vocali.


    Come si fa? Il lavoro del diaframma è abbastanza indipendente dalla nostra volontà, non è come un bicipite che possiamo contrarre e distendere a nostro piacimento. Però qualcosa possiamo fare: appoggiamoci una mano sull’addome, giusto sotto le costole, e respiriamo normalmente. Ci accorgeremo che la cassa toracica si gonfia e si svuota quasi senza che la mano si sollevi.


    Ora proviamo a “respirare con la pancia”: cerchiamo cioè di riempire e svuotare i polmoni grazie ai movimenti dell’addome; per gli uomini sarà più facile, per le donne meno. Il risultato sarà una respirazione più profonda (che ha anche degli effetti rilassanti e contribuisce ad abbattere lo stress di parlare di fronte ad altre persone) e soprattutto una voce più forte e più intensa, capace di arrivare più lontano con minore sforzo.


    Quindi: ricordiamoci di inspirare cercando di gonfiare prima la pancia e poi il petto; per espirare usiamo prima l’addome e poi il petto. Cerchiamo di non aver fretta e di non sforzare le corde vocali, facendo vibrare il diaframma e il petto.


    Detto ciò torniamo per un attimo al secondo effetto benefico del parlare con voce forte: la gestione della tensione.


    Usare consapevolmente muscoli e polmoni ci aiuta a non farci distrarre dai mille pensieri negativi che possono assalirci al momento di esibirci di fronte ad altri, e a concentrarci su ciò che davvero conta: fare le cose bene, qui e ora. Il risultato positivo non è che una conseguenza.


    Usare i muscoli, poi, è un buon modo di indirizzare l’agitazione che ci può assalire. Invece di camminare nervosamente avanti e indietro oppure di oscillare sui piedi, invece di pungerci le dita tormentando la clips che teniamo in tasca dedichiamoci a far uscire la nostra voce chiara e forte. Ci sentiremo più efficaci, il pubblico ci percepirà più sicuri e credibili e potremo dedicarci a dire esattamente ciò che vogliamo dire facendoci ascoltare con attenzione.


    Pare quindi che il modo migliore per ottenere attenzione e farsi ascoltare, oltre che per gestire la tensione, sia di parlare a voce alta.


    Ma non è sempre così. Talvolta si possono ottenere grandi effetti anche parlando in pubblico a bassa voce.


    Immaginiamo di essere giunti al momento cruciale della nostra esposizione e di essere pronti a svelare il punto cruciale, la frase fondamentale, quella che vogliamo che il nostro pubblico ricordi. Faremo una breve pausa (che peraltro costituirà una variazione nel ritmo del discorso) che preparerà i nostri spettatori a ricevere nuove informazioni dopo aver processato quelle precedenti; poi ricominceremo a parlare a voce bassa (se possibile però respirando col diaframma: la voce uscirà a volume basso, ma si diffonderà anche ai più lontani). Tutti istintivamente si faranno più attenti e anche fisicamente si disporranno ad ascoltare, avvicinando l’orecchio. Si farà silenzio in sala. Ecco catturata l’attenzione di tutti.


    La frase a effetto, però, sarà meglio pronunciarla ad alta voce.

  


  
    5.5 Il tono della voce e il ritmo del discorso


    Quando un discorso è noioso spesso lo definiamo monòtono; qualcuno dice monotòno, che è la stessa cosa ma rende meglio l’idea: un solo tono, che barba!


    Ricapitoliamo: spesso parliamo in pubblico perché ci tocca e non possiamo farne a meno, e nella maggior parte dei casi è una sofferenza. Dato che lo dobbiamo fare tanto vale farlo bene, no? Farlo bene significa sapere che cosa vogliamo ottenere, che cosa vogliamo “vendere”, avere chiaro che cosa ci aspettiamo che i nostri spettatori facciano dopo aver sentito le nostre parole. Per ottenere azioni e reazioni da parte del pubblico dobbiamo saper bene che cosa dire ma soprattutto dirlo bene. L’uso dei toni della voce è uno degli strumenti più adeguati per “dire bene”.


    Abbiamo associato qui due caratteristiche differenti, il tono e il ritmo, e gli esperti storceranno il naso, ma non ci importa perché questo non è un libro per esperti: gli esperti non ne hanno certo bisogno. Abbiamo accostato tono e ritmo per uno scopo preciso: perché sono ingredienti fondamentali della magica musica della narrazione. Il ritmo è, come nella musica, il tempo che diamo al nostro eloquio. Se il timbro è ciò che rende ciascuna voce riconoscibile e unica, e quindi non lo possiamo modificare radicalmente, sul ritmo si può lavorare.


    Chi parla velocemente sembra instillare ansia in chi lo ascolta, ma può anche dare un senso di rapidità e di efficienza; può anche essere considerato una persona frettolosa o impaziente di dire qualcosa, oppure ancora peggio, agitata e nervosa. Chi ha un’esposizione più lenta è percepito come persona ponderata, ma anche tarda nel pensare e nell’agire oppure troppo meticolosa e noiosa.


    Torniamo sempre al tema di come il pubblico ci percepisce alla luce dei segnali comunicativi che riceve. Quante volte ci è capitato di valutare o addirittura giudicare una persona dal modo di parlare? Pensiamo all’accento dialettale, e di come tendiamo ad associare alla parlata napoletana la simpatia, alla cadenza altoatesina il rigore germanico, all’accento toscano l’arguzia. Personalmente se dovessi presentare un tema scientifico lo farei fingendomi tedesco: siamo tutti convinti che gli scienziati tedeschi siano più credibili, quindi tendiamo ad ascoltare con più fiducia e deferenza uno studioso germanico piuttosto che un accademico giamaicano con la chioma da rasta (senza offesa ovviamente per gli scienziati giamaicani).


    Il ritmo, la velocità con cui parliamo, il numero di parole al minuto influenzano molto il modo in cui il pubblico ci considera e quindi la credibilità nostra e delle nostre parole. I leader politici nei comizi raramente parlano con tono pacato, anzi tendono a usare toni alti, talvolta striduli (Hitler ne era un esempio) per sollecitare le reazioni viscerali ed emotive attraverso l’amigdala prima ancora che la comprensione razionale del discorso.


    Quindi: veloce non va bene, lento neppure... “normale”? Anche qui è difficile trovare la giusta misura. Prima di tutto non esiste lo standard: ognuno di noi ha il proprio stile; il problema è verificare se sia adeguato al risultato che vogliamo ottenere e alla situazione.


    Utilizziamo le persone che ci conoscono e di cui ci fidiamo per avere un feedback sul nostro modo di parlare in pubblico. Chi ci conosce bene può dirci sinceramente se parliamo troppo lentamente o se al contrario ci mangiamo le parole, e anche se il volume è troppo basso oppure eccessivo.


    Comunque possiamo permetterci di esagerare un po’, soprattutto verso l’alto. Parlare a voce troppo bassa è molto peggio che parlare a voce troppo alta, perché almeno nel secondo caso ci sentiranno tutti; essere troppo flemmatici fa svanire l’attenzione, mentre sembrare troppo eccitati se non altro manterrà l’attenzione del pubblico su di noi. Perciò nel dubbio... esageriamo! Anche perché se parlare in pubblico è come stare su un palcoscenico, si sa che agli attori è consentito trasgredire alle regole che governano la consueta comunicazione. La voce più forte, il tono più enfatico, la pausa prolungata sono considerati naturali quando esponiamo di fronte ad altre persone, mentre non lo sarebbero nel corso di una conversazione con un amico al bar. Ricordiamoci sempre che quando prendiamo la parola di fronte a un pubblico assumiamo un ruolo preminente, di potere, che ci consente di esagerare per raggiungere il risultato.


    Un altro ambito su cui è interessante avere dei feedback sono i tic verbali: parole o frasi che usiamo troppo di frequente e che non significano nulla, oppure suoni («mmm...» o altro) che ci servono solo a riempire gli spazi e i silenzi tra le frasi o tra le parole. Spesso non sono solo inutili ma dannosi. Noi non li notiamo, ma chi ci ascolta li percepisce e utilizza le proprie euristiche per valutare il nostro grado di credibilità. Dire «Ecco!» o «Appunto…» ogni venti parole non sempre ci fa sembrare più intelligenti.


    Torniamo ora al tono della voce, quella caratteristica in base alla quale definiamo acuta la voce di un bambino o di una donna e grave quella di un uomo; ma anche un uomo può utilizzare un tono più acuto, così come una donna fare la voce grossa. Siamo in grado di modulare la voce ad esempio per imitare la voce altrui o per interpretare i personaggi quando leggiamo una fiaba ad alta voce.


    Parlare in pubblico è quasi la stessa cosa: si legge una fiaba ai bambini per meravigliarli, per farli sognare, per regalare attimi irripetibili; allo stesso modo si può rivolgersi al pubblico con l’intenzione di donare attimi di immaginazione.


    Proviamo allora a parlare al nostro pubblico raccontando una storia. Proprio così.


    Si dice “Facts Tell, Stories Sell”: i fatti dicono, ma le storie vendono. E, se ricordate, è proprio per questo che affrontiamo la fatica di parlare in pubblico: per “vendere” le nostre idee, le nostre convinzioni, per spingere le persone ad agire nel senso che desideriamo.


    Perché le storie vendono?


    Per due ordini di ragioni che possiamo collegare, come spesso abbiamo fatto anche nei capitoli precedenti, alla struttura del nostro cervello e alla sua evoluzione. La prima ragione è che la modalità del raccontare è quella che è stata più utilizzata nel corso dell’evoluzione della razza umana per trasmettere esperienze e conoscenze, ben prima che la scrittura assumesse l’importanza attuale. La seconda, ancor più profonda, è che il ritmo della narrazione e le variazioni dei toni di voce che nella narrazione si impiegano comunicano direttamente con l’amigdala, si mettono in sintonia con il nostro cervello di coccodrillo e lo dispongono a un ascolto accogliente.


    Raccontare è per noi umani un fatto normale: è la modalità attraverso cui abbiamo appreso nell’infanzia una moltitudine di nozioni indispensabili per la vita quotidiana. Perciò siamo predisposti ad ascoltare la narrazione così come lo siamo a narrare.


    Un amico con un lieve problema di balbuzie aveva frequentato un mio corso per migliorare la capacità di parlare in pubblico e, durante le esercitazioni in aula di fronte agli altri partecipanti, il problema si era ovviamente manifestato. Qualche mese dopo mi capitò di sentirlo tenere un discorso professionale di una decina di minuti di fronte a più di trenta imprenditori, e fu un successo. Non solo non balbettò neppure una volta, ma alla fine meritò un applauso e diversi apprezzamenti positivi rispetto all’efficacia della sua esposizione. Perché? Perché aveva scelto di “narrare” il proprio intervento, costruendolo intorno a due episodi, due storie della sua vita professionale; in questo modo il suo tono era scorrevole e avvincente, il pubblico lo ascoltava rapito e la tensione di parlare in pubblico era sparita, almeno agli occhi del pubblico. E anche nella pancia del mio amico, troppo preso dal suo racconto per preoccuparsi dell’ansia e della tensione del momento.


    


    Questo capitolo ha messo in luce gli aspetti che riguardano l’uso della voce per parlare al pubblico.


    Il volume, il ritmo, la varietà, la cadenza, il modo di raccontare sono ingredienti di una buona o di una deprimente esposizione. Dosarli al meglio è il risultato di esercizio, attenzione esperienza e tecnica.


    Nel prossimo capitolo ci occuperemo di ciò che è il contrario dell’uso della voce: l’uso delle pause e dei silenzi.

  


  
    6. I silenzi e le pause: tacere in pubblico


    «Questo capitolo è una fregatura. Abbiamo acquistato il libro per imparare a parlare in pubblico, non a tacere!»


    Il tema dell’uso del silenzio, o meglio delle pause, è cosa da veri intenditori. In genere le persone che temono il momento in cui hanno tutti gli occhi addosso cercano di finire più presto che possono; per fare ciò espongono ciò che devono alla massima velocità possibile, quasi senza prendere fiato. È facile capire che sì, il supplizio finisce un po’ prima del previsto, ma l’efficacia nel trasmettere il messaggio è vicina allo zero.


    Nella pratica l’uso intenzionale delle pause può essere sia un buon modo per sconfiggere la tentazione di finire in fretta che uno strumento per aumentare di molto l’efficacia della propria esposizione, mantenendo il controllo della situazione e facendo sentire partecipi le persone che ascoltano.


    Si tratta di utilizzare bene alcune tecniche semplici ma piuttosto raffinate e soprattutto molto efficaci.


    Vedremo ora, nell’ordine:


    
      	perché quando parliamo di fronte al pubblico siamo tentati di evitare le pause


      	come un uso consapevole delle pause ci può aiutare a esporre meglio e senza ansia


      	quanto possiamo aumentare il livello di attenzione e di coinvolgimento del pubblico.

    

  


  
    6.1 La paura del vuoto


    Horror vacui è un’espressione latina che significa letteralmente “terrore del vuoto”.


    In fisica e in filosofia l’horror vacui indica la teoria di Aristotele secondo cui “la natura rifugge il vuoto” e perciò tende a riempirlo costantemente; ogni gas o liquido tende costantemente a riempire ogni spazio, evitando di lasciarne porzioni vuote.


    L’espressione è usata anche nell’arte, in relazione alla tendenza a eliminare ogni spazio vuoto nell’ornamentazione, nell’arredamento e simili.


    Attraverso il concetto di orrore del vuoto possiamo spiegare la tendenza di molti oratori a riempire ogni istante con frasi e parole.


    Riempire di parole ogni istante non è certo la scelta migliore, ma c’è di peggio: i cosiddetti “riempitivi”. Vocalizzazioni come «Eeeeeeh... Mmmmmmm...» che involontariamente emettiamo tra una parola e l’altra o tra una frase e l’altra, che usiamo per non rimanere in silenzio ma che sono assai fastidiose per chi ci ascolta. Ci sono poi alcuni intercalari, parole o frasi che utilizziamo anche se non servono a niente: «Ecco...», «Allora...», «Nella misura in cui...», «Piuttosto che...» e altri.


    Sono fastidiosi, sono antipatici, fanno sembrare banale anche l’esposizione più arguta.


    Un solo rimedio: eliminarli.


    Il guaio è che raramente noi stessi ne siamo consapevoli; ma gli altri sì. In particolare chi ci conosce bene sa quali siano i nostri tic verbali. Il rimedio: chiediamo alle persone più vicine di farci notare questi difetti, facciamoci attenzione ed eliminiamoli.


    In alternativa possiamo anche registrare la nostra voce quando parliamo e riascoltarci, senza pietà.


    Vi avverto: è generalmente una brutta esperienza. La nostra voce non ci piace per definizione, e la ricerca dei difetti può essere dolorosa, ma facciamo questo sacrificio: è per un buon fine, e quando avremo ripulito la nostra esposizione da queste scorie il risultato ci ricompenserà delle sofferenze subite.


    Quando avremo ripulito il nostro modo di esprimerci ci sentiremo un po’ meno sotto pressione di fronte al pubblico e avremo meno paura del giudizio degli altri; ma gli aspetti di cui dovremo tenere conto per produrre una buona performance saranno ancora numerosi, dalla Comunicazione Non Verbale alle voci maligne nella nostra testa che ci scoraggiano e così via.


    Tra queste preoccupazioni c’è anche quella di finire più presto che possiamo, e di non apparire insicuri, esitanti e poco padroni dell’argomento: nell’uno e nell’altro caso ci sembra che le pause siano da evitare. Ma è davvero così?

  


  
    6.2 Che cos’è una pausa?


    Inquieto, forse deluso, il Maestro Kusuda partì per attraversare l’intero Giappone.


    In ogni paese e città che raggiungeva si fermava per parlare nelle piazze, nei palazzi degli shogun e nelle case più umili di quanto gli era stato rivelato.


    Ogni volta che si rivolgeva a nuovi volti in ascolto sentiva l’ansia di trasmettere loro la verità su cui tanto aveva meditato, e al contempo la sottile paura di non riuscire a illustrarla con efficacia.


    


    Ansia e sottile paura: Kusuda non aveva ancora imparato l’arte della pazienza e delle pause.


    Che cos’è, innanzitutto, una pausa? E quanto è opportuno che duri? Qual è il tempo giusto di un silenzio?


    Quando conversiamo in genere non badiamo alla cadenza (numero di parole al minuto) né ci preoccupiamo di inserire delle pause al momento giusto. Semplicemente le facciamo: regoliamo la nostra esposizione in base all’interazione con chi ci sta di fronte, ci alterniamo nel prendere la parola, ci facciamo reciprocamente domande, ci interrompiamo.


    In pubblico non è così: ci si aspetta che utilizziamo il tempo che ci è concesso sia esplicitamente («Hai cinque minuti, mezz’ora, un’ora») che in base alle circostanze (siamo in dieci a voler parlare e c’è mezz’ora di tempo prima delle conclusioni: poco tempo), e durante quel tempo siamo noi che possiamo e dobbiamo decidere come regolarci.

  


  
    6.3 Usare bene le pause per esporre meglio


    La pausa non è un incidente o un guaio: la pausa è uno strumento per esprimerci meglio con meno stress.


    Possiamo decidere di utilizzare una pausa di un paio di secondi sia per dare peso a ciò che diciamo, sia per darci il tempo di raccogliere le idee. 


    Ma quanto tempo passa nella nostra testa durante quei due secondi di pausa? Secondo il nostro affannato cervello un’eternità. Colpa dell’adrenalina: quando ci sentiamo in pericolo le nostre ghiandole surrenali secernono l’adrenalina, la quale fa funzionare i neuroni ad alta velocità: per questo ci sembra che il tempo si dilati. Ma ciò che a noi sembra un’eternità al pubblico parrà una pausa normale, prevista nello sviluppo del discorso.


    È anche vero che ci può capitare davvero di dover fare una pausa perché, ad esempio, non ricordiamo più quale sarà il prossimo passaggio del nostro discorso.


    Bene: fermiamoci, prendiamo un bel respiro profondo (che serve a tranquillizzarci e a far arrivare più ossigeno al cervello) recuperiamo la calma e riprendiamo il discorso.


    Quanto deve durare una pausa consapevole, allora? Se siamo Martin Luther King possiamo permetterci 8 secondi, applausi compresi, dopo «...All men are created equal!». Avete presente quanti sono lunghi otto secondi? Tre piani in ascensore, niente di che. Ma se siamo in piedi di fronte al nostro pubblico, anche non necessariamente di centinaia di migliaia di persone, otto secondi sono un tempo sufficiente a vedere almeno due volte il film della nostra vita, con i sottotitoli e tutto.


    Otto secondi sono tanti.


    Per uno speaker occasionale, ma anche per un professionista, due secondi sono più che sufficienti. Il tempo di un bel respiro che ci rilassi, il tempo per guardare il pubblico e organizzare il prossimo passo; il tempo per ricapitolare mentalmente, il tempo per dare un’occhiata agli appunti. Provate: due secondi vi sembreranno comunque lunghissimi, le prime volte; lunghissimi ma estremamente utili.


    Come si fa a capire quando son passati i due secondi?


    Gli allievi paracadutisti utilizzano uno stratagemma. In genere quando il paracadutista si lancia fuori dalla cabina e la fune di vincolo che lo collega alla carlinga si tende il paracadute viene estratto e si dispiega. Ma può capitare che non si apra; niente paura, c’è il piano B rappresentato dal paracadute di sicurezza. Il paracadutista si accorge che il paracadute principale non si è aperto, tira la maniglia e si salva la vita.


    Esiste però il rischio che l’allievo particolarmente ansioso e terrorizzato tiri la maniglia del paracadute secondario appena saltato fuori dall’aereo, senza aspettare di capire se il principale si sta aprendo: il risultato può essere tragico, perché le due vele si possono attorcigliare una all’altra e l’ansioso malcapitato può precipitare verso terra senza rallentare. Per evitare il rischio gli istruttori consigliano di non aprire il paracadute d’emergenza prima di aver contato lentamente fino a tre. Immaginate però che cosa significhi “lentamente” per un apprendista paracadutista a mille metri dal suolo, al primo lancio nel vuoto, con dosi abbondanti di adrenalina in circolo e la maledetta paura di spiaccicarsi sulla pista d’atterraggio: un-due-trè in un decimo di secondo, tiro la maniglia e rischio di aggrovigliare i paracadute.


    Gli istruttori saggi consigliano quindi di ripetere mentalmente «Milleuno, milledue, milletre» prima di azionare la fatidica maniglia dell’emergenza. Nel frattempo il paracadute principale si sarà aperto e il panico si sarà dissolto.


    Possiamo utilizzare lo stesso sistema per misurare le nostre pause.


    «Buonasera a tutti» [milleuno, milledue, milletre; mi guardo intorno e cerco con lo sguardo i miei possibili angeli alleati].


    «Mi chiamo Roberta Bianchi e sono lieta di essere qui di fronte a voi» [milleuno, milledue; intanto riprendo fiato].


    «Vi chiedo scusa: sono piuttosto emozionata, non sono abituata a parlare di fronte a tante persone» [milleuno, milledue, milletre; quasi tutti sorridono per incoraggiarmi; il ghiaccio è quasi rotto].


    «Sono qui per parlarvi di...» [milleuno, milledue: eccoli lì, attenti e curiosi; ho attirato l’attenzione di tutti, posso iniziare].

  


  
    6.4 Le pause per il pubblico: virgola, punto, punto e virgola


    Immaginiamo di scrivere il nostro discorso prima di pronunciarlo (attenzione: non è ciò che vi consiglio, a meno che non siate il Presidente Obama o il Santo Padre; nel capitolo relativo alla Comunicazione Verbale vedremo alcuni metodi più efficaci del preparare la nostra esposizione parola per parola).


    Un testo scritto contiene, o dovrebbe contenere, la punteggiatura: punti, virgole, punti esclamativi e così via. Può essere che i più social tra i lettori non abbiano dimestichezza con questi segni: niente paura. Il punto e virgola, ad esempio, è quello che si usa per fare l’occhiolino su Facebook ;-) ma in tempi meno recenti serviva a separare due frasi compiute e collegate.


    La punteggiatura, dicevamo, è un insieme di simboli grafici convenzionali, detti “segni d’interpunzione” che vengono usati nella forma scritta di un linguaggio. Conferisce tonalità ed espressione al testo e svolge funzioni di pausa e di sintassi. La punteggiatura è indispensabile per la corretta lettura e comprensione dei testi.


    Così come la punteggiatura aiuta la comprensione di un testo scritto così le pause danno tonalità, comprensibilità e significato a un discorso. Le pause possono essere punti, virgole, punti e virgola e punti esclamativi.


    Normalmente si legge un testo ad alta voce a una cadenza tra centoventi e centocinquanta parole al minuto. A titolo di curiosità: nel 2010 il conduttore televisivo Paolo Bonolis stabilì il record italiano di lettura veloce ad alta voce con trecentotrentadue parole in sessanta secondi; il suo record fu polverizzato due anni dopo da una ventenne calabrese, Vanessa Morabito, che stabilì il nuovo World Guinness Record con trecentoottanta parole in un minuto. Sicuramente né Bonolis né Morabito hanno badato molto alla punteggiatura, quindi all’espressività o all’efficacia del discorso.


    La nostra esigenza è invece un’altra: parlare in pubblico per raggiungere il nostro obiettivo, ottenere qualcosa dai presenti.


    I migliori oratori utilizzano una cadenza ben più bassa. Il reverendo Martin Luther King pronunziò il famoso discorso «I have a dream» davanti al Lincoln Memorial di Washington nell’agosto 1963, con una cadenza media di novantadue parole al minuto, per poco più di trecento straordinari secondi.


    Immagino che, nonostante fosse molto preparato ad affrontare il pubblico, parlare di fronte a duecentocinquantamila persone lo abbia messo sotto pressione.


    Certamente utilizzò i silenzi come strumenti della retorica, per dare enfasi e sostegno alle sue parole; ma gli stessi silenzi gli furono sicuramente preziosi per mantenere il controllo nel pronunziare un discorso di portata storica, che era stato preparato poche ore prima e che ancora oggi è un capolavoro nei contenuti prima ancora che nella forma.


    Quei silenzi gli consentivano di mantenere la coerenza del discorso, frase dopo frase, e forse anche di variarne alcune parti seguendo le reazioni del quarto di milione di donne e uomini di fronte a lui, molti più bianchi che afroamericani, gente che aveva attraversato il Paese per ascoltarlo.


    Ascoltando quelle parole nessuno pensò «Che pausa lunga! Il reverendo King ha taciuto per otto secondi perché non sa più che cosa dire!» Quelle pause erano la punteggiatura di uno dei discorsi più celebri e più alti della storia: facevano allo stesso momento risuonare le parole negli animi dei presenti ed emergere le frasi e le immagini successive nella mente del dottor King.


    Non è facile parlare a una cadenza di novanta parole al minuto, e ve lo sconsiglio a meno che non siate oratori espertissimi.


    Ciò che consiglio è invece di rallentare e di non aver paura delle pause.


    Parlare più lentamente ci consente di controllare ciò che stiamo dicendo e ciò che stiamo per dire, senza perdere il filo del discorso; come vedremo tra poco, inoltre, favorisce la comprensione e la partecipazione del pubblico.


    Il ritmo giusto crea un senso di potenza. L’esempio di Martin Luther King dimostra davvero bene il concetto: le pause danno un senso di autenticità. Emozione, potenza, e significato si possono trasmettere con brevi pause di silenzio durante il nostro discorso.

  


  
    6.5 Le pause per gestire l’attenzione del pubblico: come apprendono gli adulti


    Ricordiamolo ancora una volta: anche se lo sembra, parlare in pubblico non è una tortura. Non è che «Prima finisce meglio è». Abbiamo un risultato da raggiungere: dobbiamo far sì che le persone, dopo aver ascoltato il nostro intervento, siano disponibili a cambiare idea, ad agire diversamente rispetto a prima. Impresa ambiziosa.


    Il fatto è che le persone non si fanno persuadere facilmente, anzi sono sempre piuttosto prigioniere della resistenza a qualsiasi tipo di cambiamento.


    Così, se vogliamo convincerli, dobbiamo fare in modo che non si sentano passivi ascoltatori del nostro discorso bensì attori coinvolti. Lo stesso atto di applaudire un oratore che parla di fronte a un pubblico sterminato è, in fondo, un modo che le persone del pubblico hanno per “essere parte” di ciò che sta a accadendo. “Partecipare” deriva dal latino “participare”, composto di “pars” (parte) e “capere” (prendere). Più partecipo all’espressione di un’idea, di un progetto, più lo sentirò mio (perché ne faccio parte) e più sarò disposto ad agire.


    Come usare il silenzio, allora, per far partecipare il pubblico? Un’esposizione senza pause è come una pagina scritta senza punteggiatura: fitta fitta, scoraggiante, difficile da leggere, diventa noiosa. Le pause, i brevi silenzi danno invece respiro al discorso e lo alleggeriscono. Inoltre rompono il ritmo.


    L’attenzione umana è attirata dai cambiamenti, non dalla continuità.


    Chi conosce la storia della rana bollita? È terribile ma istruttiva. La riferisco pur assicurandovi che non ho mai neppure pensato di metterla in pratica.


    Occorrono una rana viva, un pentolone d’acqua e un fornello a gas. Si colloca la rana nell’acqua e si accende il fuoco. La rana inizia ad apprezzare la temperatura dell’acqua, che da fresca diviene tiepida e poi gradevolmente calda. Via via che l’acqua si avvicina alla temperatura di ebollizione la rana sta sempre peggio, ma non fugge, e finisce bollita.


    Se invece la si butta nell’acqua già molto calda la rana salta fuori istantaneamente.


    È un meccanismo evoluzionistico che favorisce la sopravvivenza, comune a quasi tutte le specie animali e anche a noi umani: reagiamo attivando al massimo la nostra attenzione di fronte a cambiamenti repentini, mentre ciò che procede con regolarità o con variazioni minime ci preoccupa meno.


    Per questa ragione dobbiamo fare attenzione a non bollire il nostro pubblico con un’esposizione monotona e fitta fitta di parole. Vogliamo convincerli o anestetizzarli?


    Le pause, unitamente alle variazioni nel tono e nel volume della voce, servono a dare una piccola scossa all’attenzione.


    Sono molto utili all’inizio di un discorso, come nell’esempio citato più sopra; per anticipare che stiamo per dire qualcosa di importante («Vi parlerò di...» [milleuno, milledue, milletre]...») o dopo una frase chiave o un concetto rilevante, perché le persone abbiano il tempo di comprendere e memorizzare. Difficilmente qualcuno penserà «Fa una pausa perché non sa più che cosa dire»; tutti apprezzeranno inconsciamente i due, tre secondi lasciati a disposizione per collocare la nuova idea nello spazio mentale più adeguato.


    Possiamo anche non preoccuparci se, ogni tanto, le nostra pause serviranno davvero a salvarci perché abbiamo perso il filo del discorso: nessuno se ne accorgerà, chi ci ascolta approfitterà dell’interruzione per riorganizzare le proprie idee.


    C’è un ulteriore, utilissimo uso del silenzio.


    Nel momento in cui alcuni invece di seguirci in religioso silenzio parlano tra loro disturbandoci, una pausa prolungata sarà un’arma portentosa. Chi ci sta già seguendo ne capirà il senso e rimarrà con noi in silenzio; i disturbatori noteranno l’improvviso cambiamento, come rane buttate nell’acqua bollente, si renderanno conto della situazione e magari si sentiranno anche in dovere di chiedere scusa. Noi avremo acquisito ulteriore potere e credibilità verso tutto il pubblico, dimostrando che siamo capaci di affrontarlo e domarlo senza alzare la voce, e addirittura senza parlare.


    


    In questo capitolo abbiamo esplorato i territori delle pause, i brevi silenzi che costellano un buon discorso in pubblico.


    Abbiamo visto che un buon uso delle pause può essere molto utile sia a chi parla (per prendere fiato, controllare le reazioni del pubblico, non perdere il filo) che a chi ascolta, perché le pause ben utilizzate aiutano a mantenere elevata l’attenzione.


    Le pause poi possono essere usate in maniera mirata per sottolineare, enfatizzare, creare attesa e per far tacere i disturbatori.


    


    Nel prossimo capitolo, finalmente, ci occuperemo della Comunicazione Verbale: vedremo cioè che cosa dire, e in particolare come costruire un buon discorso e come esporlo in maniera apparentemente spontanea, senza leggerlo né recitarlo.


    

  


  


  
    7. La Comunicazione Verbale


    Siamo giunti al punto cruciale: «Che cosa diciamo?»


    Abbiamo visto quanto siano importanti il modo in cui comunichiamo, la padronanza dello spazio, il linguaggio del corpo, l’uso della voce e la magia del raccontare storie. Abbiamo esplorato finora quel 93% di aspetti che favoriscono l’ascolto da parte del pubblico e che ci fanno guadagnare credibilità.


    Ora è giunto il momento di utilizzarla, questa credibilità. Il momento di definire che cosa vogliamo dire, qual è l’idea o la proposta che vogliamo che il nostro pubblico ascolti, accetti, faccia sua.


    Anche qui, però, le cose non sono semplici.


    In un mondo ideale e perfetto basterebbe esporre una buona idea perché chiunque la accetti e la applichi; nel nostro imperfetto mondo non è così. Comunicazione non verbale, uso dello sguardo della voce e della gestualità, silenzi al momento giusto: tutte tecniche da utilizzare con la maggior naturalezza possibile perchè il messaggio che vogliamo trasmettere sia recepito.


    In questo capitolo vedremo alcuni suggerimenti per costruire la nostra esposizione, organizzandola in maniera che sia allo stesso tempo convincente e facile da ricordare. Le pagine seguenti sono articolate in Cose da fare e Cose da non fare.

  


  
    7.1 Come preparare il discorso: Cose da fare


    Sappiamo che tra due settimane avremo l’opportunità di parlare della nostra attività professionale di fronte a un gruppo di possibili clienti, oppure che al consiglio di classe si discuterà della meta della gita annuale, e vogliamo dire la nostra; ci sarà l’assemblea condominiale e vorremmo sostenere l’installazione dell’antenna satellitare sul tetto, oppure parteciperemo a un meeting di lavoro durante il quale finalmente potremo esporre il progetto cui ci siamo dedicati nelle ultime settimane.


    Qui di seguito troveremo alcune tecniche utili per affrontare la preparazione del discorso senza impazzire per ore e ore davanti a un foglio bianco.


    Non sempre si tratterà di preparare un discorso vero e proprio; talvolta ci prepareremo un intervento più o meno breve ed estemporaneo. Questi suggerimenti possono essere adattati, con un po’ di creatività e flessibilità, a situazioni semplici oppure più complesse.


    7.1.1 Cerchiamo di conoscere sull’argomento più di quanto potremo utilizzare


    Uno dei segreti da tenere bene in mente per sconfiggere l’ansia da esibizione in pubblico è che, quando parliamo di un certo argomento di fronte a più persone («Care amiche del circolo dell’uncinetto, questa sera Teresina ci parlerà della realizzazione del quadrato in tecnica bavarese», per esempio), gli esperti del tema siamo noi: gli spettatori sono lì per apprendere qualcosa di nuovo. Inoltre siamo noi a stabilire che cosa dire e che cosa non dire, in quale sequenza e a quale livello di dettaglio. Perciò possiamo considerarci i maggiori esperti presenti in quel momento.

    Ma non possiamo approfittare della situazione. Approfondire l’argomento, informarsi, leggere articoli, utilizzare internet per cercare nuovi spunti ci renderà più padroni dell’argomento, ci faciliterà nella costruzione del discorso e ci farà comunque sentire più a nostro agio al momento dell’esibizione, perché sapremo rispondere alle domande e alle richieste di approfondimento. Capiterà poi che di tutto ciò che sappiamo sull’argomento esporremo solo una piccola parte; meglio così che il contrario: se conoscessimo solo una piccola parte e tentassimo di esporne molto di più saremmo forse abili affabulatori ma saremmo facilmente scoperti e butteremo alle ortiche tutta la credibilità faticosamente costruita.


    7.1.2 Scriviamoci brevi note delle cose interessanti che vogliamo menzionare: “Memory Card 1.0”


    Avvertenza per le persone ipertecnologiche: qui e più avanti fornirò suggerimenti molto tradizionali e “manuali”, come ad esempio l’uso di cartoncini da portare in tasca e su cui scrivere con una tradizionalissima biro o con una matita. Fatevene una ragione. Io stesso sono piuttosto appassionato di tecnologia applicata al lavoro, di app e gadget; ma ci sono alcune attività che, vi assicuro, riescono proprio meglio con strumenti tradizionali. Anche perché, come vedremo nel capitolo relativo a guai disastri e inconvenienti, al momento buono le batterie si esauriscono, i computer si impallano, le lampade si bruciano e salta la corrente. La legge di Murphy lo testimonia, ma “carta canta”, sempre.


    Il metodo che propongo qui non è certo l’unico ma è il più efficace tra quelli che ho sperimentato in trent’anni di vita professionale. Sperimentando sono passato dal discorso scritto parola per parola alle tecniche di memorizzazione, dalle mappe concettuali all’intervento recitato come un copione fino alle parole chiave scarabocchiate sul palmo delle mani (a proposito: anche se non si tratta di un accorgimento tecnologico anche questo può miseramente fallire: le mani sudano e le parole svaniscono in un’angosciante macchia bluastra). Perciò suggerisco di provarlo, magari in alternativa ad altri sistemi, per poi mettere a punto il vostro personale metodo: perché ciò che è importante è averlo, un metodo, e non affidarsi alla sorte o all’improvvisazione.


    Come funziona, allora, questo “Metodo delle Memory Card”?


    Di per sé è piuttosto semplice e anche poco faticoso.


    Più volte abbiamo parlato del nostro cervello, dando per scontato che utilizzarlo ci possa essere piuttosto utile anche quando dobbiamo parlare in pubblico. Del funzionamento del cervello in realtà sappiamo poco, molto meno di quanto conosciamo del resto del corpo; ma vi invito a fidarvi del fatto che il nostro cervello lavora per noi anche quando non ne siamo consapevoli.


    Che fare, allora, per preparare questo dannato intervento in pubblico? Lasciamo che il nostro cervello ci lavori, cercando di dargli meno fastidio possibile.


    Io porto sempre con me, nel mio zainetto, nelle tasche della giacca o dove posso, sette o otto cartoncini più o meno della dimensione di otto centimetri per dieci. Mi piace anche che siano colorati, ma questo senza una ragione specifica, solo per darmi allegria. Possono funzionare altrettanto bene, anche se sono di dimensione ridotta, i vecchi biglietti da visita che non usate più, a condizione che abbiano una facciata libera su cui scrivere; l’unico problema è che sono piccoli e quindi lo spazio per le annotazioni sarà ridotto.


    Ogni volta che mi viene qualche idea (o meglio: ogni volta che il cervello, lavorando per conto suo a mia insaputa, mi manda qualche nuova idea) oppure colgo uno spunto che potrebbe essermi utile per il mio discorso lo annoto su uno dei cartoncini in modo molto sintetico: poche parole chiave, eventualmente un verbo, l’indirizzo di una pagina su internet.


    Regola d’oro: una sola idea su ciascun cartoncino, scritta solo su una facciata. Poi mi rificco i cartoncini in tasca. Ecco che, come per magia, pochi giorni prima del giorno X avrò una serie di spunti da assemblare per costruire la scaletta del mio intervento.


    Ora abbiamo le idee; il passo successivo è di organizzarle in maniera coerente.


    Prendiamo i nostri cartoncini e disponiamoli su un tavolo. Il vantaggio di questo sistema molto manuale e tattile è che avremo tutti gli spunti sotto gli occhi e li potremo manipolare in maniera agevole, cosa che sarebbe molto più difficile con degli appunti presi sullo smartphone o sul computer.


    Raggruppiamo, spostiamo, buttiamo via ciò che non ci serve, disponiamo da un lato gli spunti che non utilizzeremo ma che potrebbero comunque essere utili; ci verranno in mente, per associazione di idee, altri spunti: facciamo altri cartoncini e continuiamo a lavorarci finché la scaletta del discorso non prende forma.


    7.1.3 Dalla struttura alla storia


    Abbiamo creato il filo logico del nostro discorso. Ora ci dedicheremo a renderlo attraente arricchendolo di esempi e, se possibile, trasformandolo in una storia; infine lo irrobustiremo con alcuni semplici accorgimenti.


    Perché esempi e storie?


    


    […] Una sera Kusuda si sedette di fronte a loro, nello stesso punto dove otto anni prima aveva preso congedo e un anno prima avrebbe voluto giustificare il suo ritorno.


    Le parole fluivano con naturalezza dalla sua bocca in un racconto che sembrava levigato da anni e anni di esperienze e miglia e miglia di strada, da mille e mille occhi incantati e da mille e mille orecchie che avevano ascoltato.


    La sua voce diceva la storia di un samurai di nome Kusuda che, avendo ricevuto una rivelazione, si era ritirato per sette anni in un monastero Zen prima di tornare nel mondo e parlare alle donne e agli uomini che incontrava; poi, stanco e deluso, era tornato al monastero e ora chiedeva aiuto.


    


    Riprendiamo il vecchio detto molto diffuso negli ambienti delle vendite e del marketing: “Facts Tell, Stories Sell”. Fatti e cifre spiegano, ma sono le storie che convincono le persone all’acquisto. Noi stiamo continuando a parlare, ve lo ricordo, di “ottenere qualcosa da chi ci sta ascoltando”. Ciò significa che possiamo esporre con la massima precisione, ad esempio, i costi e i benefici dell’installare sul tetto del condominio una parabola per ricevere i canali della televisione satellitare, ma non è detto che le tabelle di cifre e codici siano convincenti come un «...ricordate il Mondiale del 2006 quando la Nazionale di calcio vinse allo stadio Olimpico di Berlino? 5 a 3 ai rigori, contro la Francia... Cosa farete se la finale dei prossimi Mondiali sarà trasmessa solo via satellite e voi non potrete vedere? Ascolterete la partita alla radio, invidiando quelli del condominio di fronte che, spendendo pochi euro, se la godranno in alta definizione a 120 pollici?»


    Un esempio ben costruito e ben raccontato è facile da comprendere e da ricordare, e convince le persone perché è vicino all’esperienza di ciascuno. Sicuramente è molto più facile ricordare un esempio o una bella storia che un elenco di dieci punti.


    Le storie e gli esempi creano curiosità, inducono le persone a identificarsi e superano lo scetticismo; le storie aiutano a visualizzare ed evocano emozioni. «Ma le emozioni che cosa c’entrano?» dirà qualcuno; «Se è vero che stiamo cercando di affinare la nostra capacità di parlare in pubblico per ottenere qualcosa, e quindi per far prendere decisioni alle persone, la questione riguarda la razionalità, non le emozioni!»


    Ebbene, signore e signori, le emozioni c’entrano, eccome. Vediamo perché.


    


    Parliamo ancora del cervello.


    Attenzione: questo paragrafo contiene dettagli che potrebbero parere cruenti. Per favore non provate a riprodurre letteralmente ciò che è descritto, soprattutto quanto riguarda il sezionare un cervello umano: per favore non segate il cranio delle persone vicine a voi.


    Se prendessimo un cervello umano e lo sezionassimo con una sega circolare dall’alto verso il basso in corrispondenza delle orecchie otterremmo un grande spargimento di sangue e una quantità di materia cerebrale dispersa tutt’intorno; osservando con maggiore attenzione scopriremmo poi di avere due belle sezioni verticali dell’encefalo da studiare con cura, naturalmente dopo averle ripulite per bene.


    Noteremmo così che il cervello umano, dall’esterno verso l’interno, è organizzato per strati: quello più esterno, la materia grigia, è la neocorteccia, ove risiedono le facoltà che governano le attività volontarie, l’elaborazione delle immagini, la parola, il ragionamento e così via; vi è poi uno strato intermedio che connette le varie aree e infine, al centro, un agglomerato di vari apparati che vanno sotto il nome di sistema limbico. In mezzo al sistema limbico troviamo l’amigdala, una piccola graziosa struttura a forma di mandorla ove risiedono alcune importanti funzioni legate alla gestione delle emozioni e alla presa di decisioni importanti.


    Questa breve esplorazione del cervello è analoga a ciò che fanno gli archeologi quando, durante uno scavo, incontrano via via vari strati di detriti appartenenti a epoche diverse; più lo strato è profondo più è antico. Il nostro cervello è così: le strutture più esterne, in particolare la neocorteccia, ospitano le funzioni più raffinate che si sono sviluppate in tempi più recenti (attenzione: stiamo comunque parlando di centinaia di milioni di anni): in particolare il linguaggio e le funzioni di valutazione quantitativa. Le strutture più interne, in particolare il sistema limbico, sono di origine molto più antica ed erano già presenti in forme simili nel cervello dei rettili, dai quali lontanamente discendiamo.


    La particolarità sta nel fatto che gli stimoli prima transitano per il sistema limbico, dove possono suscitare risposte emozionali e talvolta reazioni di lotta o di fuga di fronte a un potenziale pericolo, oppure di accettazione pacifica; solo successivamente (qui invece parliamo di millesimi di secondo) giungono alla corteccia.


    Tutto ciò significa che talvolta noi crediamo di ragionare sugli eventi, di valutarli e successivamente di prendere una decisione razionale, mentre in realtà il sistema limbico, che non conosce il linguaggio i il ragionamento logico, ha già fornito la sua valutazione e probabilmente ha già deciso. Perché il sistema limbico esercita questo diritto di prelazione rispetto alle altre aree più evolute del cervello? Perché è l’area che nel corso dell’evoluzione di tutte le specie animali ha determinato le strategie di sopravvivenza migliori. Nel Pleistocene gli individui che, in presenza di una minaccia, si fermavano a ragionare su quale potesse essere la miglior strategia venivano generalmente inghiottiti in un sol boccone dai predatori, mentre coloro che si fidavano del loro sistema limbico prima di tutto fuggivano a gambe levate, e solo successivamente si chiedevano come poter sconfiggere i predatori. Pare che siano sopravvissuti molti più individui del tipo “Decido rapidamente” («Scappo poi ci penso») rispetto a quelli tipo “Analizzo poi decido” («Accipicchia, una tigre dai denti a sciabola si dirige verso di me! Ha l’aria affamata! Ora esaminerò le possibili strategie di comportamento»).


    Questa è una delle ragioni per cui, ad esempio, la maggior parte dei messaggi persuasivi della pubblicità gioca sulle corde dell’emozione e non sulla razionalità.


    Mai sentito parlare di Neuromarketing? Pensiamo alle pubblicità dei profumi: le immagini che ci vengono mostrate, le colonne sonore, lo stesso suono delle voci non ci parlano di ingredienti, di attenti dosaggi o magari della fresca fragranza; sono immagini evocative, fortemente connotate dal punto di vista emozionale. Donne o uomini sessualmente attraenti, situazioni che evocano ambienti avventurosi oppure fastosi, suggeriti al nostro sistema limbico perché questo si attivi positivamente. Mai un accenno al prezzo o alla qualità intrinseca del prodotto. Nella maggior parte dei casi un profumo viene acquistato esclusivamente per il significato emotivo che la nostra mente gli ha attribuito; la prova dell’olfatto (che peraltro è molto saldamente collegato al sistema limbico) spesso non farà che confermare una decisione già presa grazie al solo spot pubblicitario.


    Torniamo al parlare in pubblico: Facts Tell, Stories Sell. Se vogliamo davvero ottenere qualcosa dal nostro pubblico spendiamo del tempo e dell’impegno nel cercare delle buone storie a supporto della nostra proposta.


    La parte più difficile nel preparare un discorso non è trovare l’idea giusta o identificare ed esporre i contenuti, bensì individuare le immagini, gli esempi e le storie che esprimono quelle idee e concetti in modo chiaro, vivido e indimenticabile.


    Vi racconto una storia che ho vissuto di persona.


    Qualche anno fa il Liceo classico che una delle mie figlie frequentava organizzò un viaggio di studio in Grecia. Ci fu inviato un dettagliato programma che, come spiegava l’allegato avviso, sarebbe stato presentato ai genitori e discusso nel corso di una riunione del Consiglio di classe alla presenza dei genitori, degli insegnanti e degli studenti.


    I viaggi di andata e ritorno sarebbero stati effettuati in aereo, con un volo gestito da un vettore low cost. La scelta del vettore era stata dettata dall’intento di contenere i costi.


    La scelta del vettore, però, aveva lasciato interdetti me e mia moglie: grazie ad alcuni amici che operano nel settore del turismo sapevo che quella compagnia aveva avuto non pochi problemi tecnici legati ai risparmi sulle operazioni di manutenzione oltre che un livello allarmante di segnalazioni di smarrimento di bagagli. Insomma: avremmo preferito che la classe di nostra figlia viaggiasse con un’altra compagnia.


    Decidemmo che avrei proposto un’alternativa durante il Consiglio di classe; l’obiettivo era di persuadere i genitori a spendere un po’ di più in cambio di un servizio migliore e soprattutto di una maggior sicurezza.


    Mi misi al lavoro per raccogliere una serie di dati relativi ai livelli di servizio di diversi vettori, tradizionali e low cost, e successivamente le statistiche degli inconvenienti tecnici e dei rischi di incidente delle diverse compagnie. Preparai un paio di diagrammi a colori e una tabella che avrei distribuito ai presenti, perché non avrei potuto proiettarli al momento.


    Mi ero preparato con grande attenzione ed ero diventato in breve tempo una specie di esperto della materia; forte della mia esperienza professionale, poi, ero certo che sarei stato sufficientemente convincente nell’esporre in pubblico la mia proposta. Per scrupolo chiesi a mia moglie e alle mie figlie di fare da cavie fungendo da pubblico per una prova dell’intervento che avrei fatto.


    Il risultato fu a dir poco deludente. I miei diagrammi a torta e la mia dettagliata tabella, teoricamente inoppugnabili, non risultarono neppure lontanamente in grado di convincere un pubblico cui avevo chiesto di dimostrare «un moderato scetticismo». Mi sentii dire che «non ci sono differenze così importanti tra una compagnia che smarrisce 21,3 bagagli ogni mille passeggeri e una che ne fa sparire solo 14,2». Che cosa sono sette valige perse in più o in meno? E poi «perché dovrei proprio far parte di quel duevirgolatredicipercento di sfortunati?» Conclusi che i miei argomenti erano assolutamente fondati, ma che il modo in cui avevo scelto di esporli non avrebbe convinto i miei interlocutori.


    Scelsi allora un’altra via: raccontare una storia.


    Durante la riunione, dopo che il tema era stato accennato senza suscitare particolari reazioni, chiesi la parola e raccontai di William, un mio collega scozzese, e del suo viaggio disastroso verso la Grecia proprio con quella compagnia: neanche a dirlo, una vera Odissea! Ritardo nell’imbarco e alla partenza, poltrona sporca, personale sgarbato e un imprevisto scalo intermedio per risolvere un non meglio specificato problema tecnico. Il mio collega ne era uscito irritato ma soprattutto spaventato.


    Non citai statistiche né comparazioni di costi; semplicemente suggerii alcuni spunti suggestivi al cervello rettiliano dei genitori presenti e... i presenti votarono seduta stante per utilizzare un’altra compagnia. Missione compiuta.


    Ora vedremo come ottimizzare la nostra esposizione.


    7.1.4 L’apertura e la chiusura


    Il discorso è pronto: abbiamo raccolto le idee, le abbiamo organizzate, abbiamo arricchito il tutto con una bella narrazione. Non resta che definire l’apertura e la chiusura del discorso, dopodiché saremo pronti al grande momento.


    Un detto nato nel mondo del giornalismo statunitense recita «Dì ciò che dirai, poi dillo e infine dì che cos’hai detto». Sembra banale ma non lo è affatto.


    In termini pratici questo espediente ha lo scopo di aiutare gli spettatori a predisporsi all’ascolto e a memorizzarne i contenuti nel modo più efficace.


    Si tratta di citare all’inizio dell’intervento l’elenco dei temi che tratteremo, in modo che i presenti possano disporsi all’ascolto; sapere di che cosa parleremo aiuta a crearsi le “caselle mentali” in cui inserire le informazioni.


    Quindi esporremo il nostro discorso e infine, prima di concludere, faremo un breve riepilogo di quanto abbiamo esposto. Il riepilogo aiuterà il nostro pubblico a tornare sui punti esposti e a consolidarli nella memoria.


    7.1.5 Organizziamo il discorso: le “Memory Card 2.0”


    «Non si fa cena finché non ho finito!»


    Il tavolo di cucina è completamente invaso dai cartoncini e la cena pare, al momento, un miraggio irraggiungibile. Come fare ora? Vogliamo davvero mandare le creature a letto senza cena? No di certo. Occorre un po’ di metodo.


    Qui potremmo parlare di mappe mentali o concettuali, di scaletta, addirittura di software per presentazioni: ma non ne parleremo. Per tante ragioni, tra le quali cito solo le due principali: la prima è che parlare di fronte ad altre persone è tutt’altra cosa che preparare delle slide e leggere ad alta voce; le slide sono spesso solo una rassicurante coperta di Linus e quasi mai servono a essere più efficaci. La seconda è che gli strumenti tecnologici sono intrinsecamente maligni e sanno guastarsi o bloccarsi proprio nel momento in cui ne abbiamo più bisogno. Molto meglio organizzarsi per farne a meno.


    Torniamo ai cartoncini che abbiamo lasciato in cucina sul tavolo, e diamoci un po’ da fare. Rileggiamoceli tutti. Raggruppiamoli per somiglianza, per tema o nel modo che ci pare più opportuno. Se ce ne sono alcuni doppi buttiamoli via (almeno liberiamo una parte del tavolo...). Ora dovremmo avere una certa idea dei punti che vorremmo affrontare: mettiamoli in sequenza e controlliamo se il percorso logico regge. Se non regge proviamo a rimescolare tutto; se invece ci pare che il filo del discorso ci sia e sia abbastanza robusto siamo pronti ad andare avanti. Ecco come. Tenetevi forte: prendiamo degli altri cartoncini, ma di quelli un po’ più grandi perché i biglietti da visita sono troppo piccoli in questa fase. Saranno le nostre Memory Card 2.0, ovvero i supporti su cui scriveremo i punti chiave della nostra esposizione e che ci accompagneranno nella nostra esibizione.


    Scriveremo ciascuno dei punti chiave del nostro discorso su una diversa Memory Card: una frase, una parola chiave, se preferite un disegno o uno schema. Non scriveremo un testo: ci limiteremo ai punti chiave, a ciò che ci aiuterà a ricordare i passaggi fondamentali e a come passare da un argomento all’altro.


    Il bello di utilizzare le Memory Card 2.0 è che le possiamo tenere tutte quante sott’occhio mentre prepariamo il discorso, possiamo metterle in un certo ordine e poi cambiarlo finché la sequenza non ci soddisfa. Solo a questo punto numereremo le Memory Card. Numerare le Card è estremamente importante, perché ci consente di salvare la faccia anche nella tragica evenienza che l’intero mazzo, ad esempio, ci cada per terra.


    Organizziamo un percorso lineare, in cui al cartoncino numero 1 segue il numero 2 poi il 3... Sembra banale ma non lo è. Cerchiamo di semplificarci al massimo la vita e in particolare il momento dell’esposizione in pubblico, perché tanto le complicazioni arriveranno da sole. Questo sistema non prevede che «...dopo il cartoncino 4 potrei passare al 5 oppure all’8 per poi tornare al 5...»: uno, poi due, poi tre eccetera.


    Chi conosce l’acronimo KISS, nato negli ambienti della programmazione di software? Ne esistono differenti versioni, tutte inneggianti alla semplificazione; quella che preferisco è “Keep it short and simple”, fa’ una cosa breve e semplice e non complicarti la vita. Nella programmazione l’invito è a mantenere uno stile di programmazione semplice e lineare, rimandando le ottimizzazioni a successive fasi dello sviluppo; nel preparare un intervento per il pubblico si può utilizzare lo stesso approccio.


    Volete una buona notizia? Questo sistema è rigoroso ma flessibile. Rigoroso perché ci basterà seguire la numerazione per decollare, volare e atterrare senza problemi: una volta esaurito il punto di una card possiamo metterla sotto il mazzo oppure appoggiarla sul tavolo e passare alla successiva; flessibile perché se, durante il discorso, ci capiterà per una ragione o per l’altra di saltare qualche punto ce ne accorgeremo perché la relativa card ci rimarrà in mano, e potremo decidere sul momento se tornare sull’argomento oppure lasciar perdere.


    7.1.6 In scena!


    La flessibilità è particolarmente utile quando il tempo del nostro intervento è limitato, e ancora di più se ci viene ridotto all’ultimo momento o addirittura in corso d’opera.


    È importante predisporre un piano B e anche un piano C. Dopo aver definito il nostro discorso grazie alle Memory Card proviamo a decidere (piano B) che cosa potremmo tralasciare se il tempo a nostra disposizione fosse dimezzato, e quali sarebbero le poche frasi che pronunceremmo se avessimo solo un minuto a disposizione.


    Ora possiamo davvero affrontare La Grande Sfida con tranquillità perché ci siamo preparati per ogni evenienza.

  


  
    7.2 Come evitare il disastro: Cose da NON fare


    La tentazione è forte. Dopo tutta la fatica per scrivere i cartoncini, organizzarli e raggrupparli, trovare esempi e immagini, aggiungere l’apertura e la chiusura perché non terminare l’opera scrivendo integralmente il testo del nostro discorso?


    7.2.1 Mai scrivere il discorso


    Perché? Perché scrivere il discorso ci porterà a utilizzare termini propri del linguaggio scritto, un linguaggio che è molto diverso dal parlato; il nostro scopo è invece di formulare frasi semplici ed immediate che ci permetteranno di parlare in modo sciolto e naturale risvegliando l’entusiasmo dei nostri ascoltatori.


    Inoltre leggere un discorso è quanto di più terribile potremmo infliggere al nostro pubblico: leggendo è difficile dare la giusta intonazione, perdiamo naturalezza e soprattutto ci neghiamo la possibilità di usare lo sguardo sia per stabilizzare il discorso che per cogliere i feedback del pubblico e regolare di conseguenza la nostra esposizione. E infine...


    7.2.2 Mai, mai, mai imparare il discorso a memoria


    Mai imparare un discorso parola per parola. Memorizzare un discorso implica correre un duplice rischio: il primo è di dimenticarlo rimanendo irrimediabilmente senza parole; il secondo è di sembrare artificiali nella sua esposizione e avere uno sguardo assente e un tono di voce distaccato.


    È vero che, nonostante le nostre Memory Card 2.0, rischiamo di dimenticare qualche passaggio del nostro discorso; ma è un rischio che possiamo correre in cambio di una maggior scorrevolezza del discorso che lo renderà assolutamente più spontaneo, credibile e convincente.


    


    In questo capitolo abbiamo proposto alcune tecniche per raccogliere le idee in vista della costruzione di un intervento in pubblico, arricchire l’esposizione con immagini ed esempi, costruendo storie che toccano sia i tasti dell’emotività che della razionalità e strutturare un buon discorso grazie alle Memory Card.


    Attenzione però a non cadere nella tentazione di scrivere il discorso o impararlo a memoria.


    Nel prossimo capitolo prenderemo in esame gli ultimi accorgimenti da applicare prima di affrontare il pubblico.


    


    

  


  


  
    8. Imprevisti inconvenienti e relativi rimedi


    Ci siamo.


    Abbiamo appena visto come organizzare il nostro intervento in


    modo che sia efficace, interessante da ascoltare per il pubblico e facile da ricordare per noi.


    Non resta ora che fare attenzione ad alcuni possibili inconvenienti e affrontare con serenità la prova del pubblico.


    Ci sono cose che possiamo fare ben prima dell’evento, poco prima, durante la nostra esposizione in pubblico e addirittura dopo affinché il nostro intervento in pubblico sia un successo.


    


    Vedremo come prepararci, vestirci, mangiare e bere, evitare le trappole della tecnologia e dell’ambiente in cui ci troveremo; alla fine saremo davvero pronti all’azione.

  


  
    8.1 Molto prima: parlare in pubblico è un fatto fisico


    «Ma dài! Devo solo dir due cose in assemblea di condominio! Mica dovrò allenarmi come se dovessi correre la mezza maratona, no?»


    Vero: cerchiamo di non esagerare. “Parlare in pubblico” è un tema molto vasto, che spazia dalle poche parole al consiglio di classe della scuola elementare della nostra figliola alla conferenza di fronte a decine o centinaia di persone. È chiaro che se ci troviamo nel primo caso non c’è motivo di allertarsi troppo, mentre nel secondo vale la pena di dedicare un tempo e un impegno significativi alla preparazione dell’evento. La maggior parte delle indicazioni di quest’ultimo capitolo sono rivolte in particolare a chi deve affrontare un impegno piuttosto consistente sia in termini di durata che di importanza dell’evento. Chi deve affrontare impegni di apparente minor portata può comunque cercare spunti utili a evitare piccoli disastri.


    Torniamo alla fisicità del parlare in pubblico: quando si tratta di un impegno rilevante come una lunga lezione o un intervento di formazione occorre anche tenere in considerazione gli sforzi e la fatica che questo comporta, che non sono da sottovalutare.


    Pensiamo ad esempio a quanto sia importante stare in piedi di fronte al pubblico: per usare meglio la voce, per essere più visibili, per tenere sotto controllo la situazione e gestirla. Vogliamo arrivare al momento cruciale e avere la fortissima tentazione di sederci, perdendo gran parte della presa che ci siamo conquistati sul nostro pubblico? Può capitare se non siamo in forma. Rimanere in piedi per un paio d’ore mantenendo elevati livelli di attenzione e concentrazione richiede allenamento come una performance sportiva, anche perché tensione e stress erodono velocemente le nostre scorte di energia.


    Allora serve un allenamento specifico? No, per fortuna. Ma occorre non dimenticare che si tratta di un lavoro fisico. Basterà essere abituati a rimanere in piedi e muoversi con energia: per questo un ottimo allenamento è costituito da mezz’ora, quaranta minuti di camminata veloce al giorno, per una decina di giorni prima dell’evento, con l’aggiunta magari della sana abitudine di rinunciare all’ascensore a favore delle scale a piedi. Servirà ad arrivare brillanti e in forma al momento giusto e, tra l’altro, a rimanerlo anche dopo se lo faremo diventare una buona abitudine.

  


  
    8.2 La ricognizione della sala


    Non tutte le occasioni di parlare in pubblico sono uguali: alcune ci vedono protagonisti, magari sul palco o dietro un leggio, mentre altre si risolvono in pochi istanti sotto l’attenzione di tutti.


    Nel caso in cui il nostro intervento sia particolarmente importante o complesso vale la pena, qualche giorno prima, di fare una ricognizione del luogo in cui parleremo.


    A che cosa serve la ricognizione? Esplorare il locale in cui parleremo ha valenze sia psicologiche che pratiche. Dal punto di vista psicologico conoscere in anticipo il campo di battaglia ci aiuterà a prendere confidenza e a sentirci più a nostro agio al momento buono; potremo concentrarci maggiormente sul pubblico e su ciò che abbiamo da dire senza dedicare troppa attenzione a orientarci in un luogo estraneo. Dal punto di vista organizzativo e pratico un’esplorazione preventiva mirata può aiutarci a far la differenza tra un successo e un disastro.


    Gli elementi da osservare sono numerosi.


    Facciamo l’esempio di un public speaking di una certa complessità come un seminario di formazione.


    Prendiamo innanzitutto in considerazione l’ipotesi malaugurata che il nostro intervento sia corredato da una presentazione accuratamente preparata su computer. Non mi dilungo a spiegare che preparare le slide non vuol dire parlare in pubblico, e anzi è un buon metodo per non essere ascoltati: se le slide saranno preparate a regola d’arte agevoleranno l’attenzione dei presenti, in caso contrario li distrarranno. Ma qui voglio sottolineare ancora una volta, a costo di essere ripetitivo, che la legge di Murphy è profondamente vera: “Se qualcosa può andar male lo farà”. Un po’ di esempi? Eccoli.


    In sala c’è il telo per proiettare le slide? Se è stabilmente fissato al soffitto o a una parete accertiamoci di sapere come farlo scendere: ci può essere un telecomando (facciamocelo portare, verifichiamo che funzioni e che le batterie siano cariche), un comando elettrico collegato a un interruttore (facciamoci mostrare dov’è e verifichiamo che funzioni), o semplicemente una lunga asta per agganciarlo e farlo scendere: ma dov’è l’asta? Oppure può trattarsi di un telo portatile, di quelli con un trespolo che si possono sistemare un po’ ovunque. Verifichiamo che si apra, che il telo non sia strappato, che il trespolo stia in piedi... insomma facciamo in modo da non aver sorprese utilizzando mezzi tutto sommato non troppo tecnologici. Poi verifichiamo con cura il punto in cui sistemeremo il trespolo: può sembrare banale, ma dovremo collocare lo schermo in modo che sia ben visibile dal pubblico, che non ci impedisca di muoverci e non ci costringa a stringerci in un angolo. Perché quando parliamo in pubblico, tranne alcuni casi specifici il vero spettacolo siamo noi. É il nostro viso che il pubblico deve guardare, nostra la voce che deve ascoltare. Se ci poniamo in una posizione defilata gli sguardi del pubblico andranno allo schermo, non a noi, e la loro attenzione si perderà.


    Attenzione alla luce: la proiezione sarà visibile anche alle tre del pomeriggio quando il sole invaderà la sala dalla bella parete vetrata? É un aspetto cui prestare attenzione, soprattutto perché se effettuiamo la nostra ricognizione a un’ora diversa da quella a cui dovremo parlare le condizioni potrebbero essere molto differenti: quella che a fine pomeriggio appare come una sala illuminata artificialmente, ideale per una proiezione, al pomeriggio potrebbe essere inondata dalla luce del sole, disastrosa se impedisce di vedere le slide cui abbiamo dedicato ore di lavoro. Ci sono tende? Si possono chiudere e aprire? Manualmente o con un qualche comando?


    Potremmo essere ben più fortunati: invece del telo c’è uno schermo LCD. Ottimo, ma... verifichiamo che sia munito dei cavi e degli ingressi per collegarci i nostri apparati. Insomma non diamo per scontato che la tecnologia sia al nostro servizio; in genere al contrario è lì per metterci in crisi.


    Proviamo tutto prima.


    E comunque prepariamoci un piano di riserva, che ci consenta di fare il nostro intervento anche senza le nostre belle slide o quel fantastico video motivazionale con Al Pacino, il Dalai Lama o il grande coach di pallavolo.


    L’ideale è che disegniamo una piantina della sala individuando tutti i punti critici: schermo, posizione del proiettore, prese di corrente (a proposito: di che tipo? Sono compatibili con le nostre attrezzature? Servono adattatori?), interruttori della luce, telecomandi vari, condizionatori; anche piante e altri arredi eventualmente da far spostare. Ci sono sedie e posti per tutti? Come sono disposti gli eventuali tavoli? La piantina potrebbe essere fotocopiata e lasciata a chi allestirà la sala il giorno del seminario. Vi assicuro che, comunque, anche pochi minuti prima dell’inizio ci sarà qualcosa da mettere a punto.


    A proposito di condizionatori: anche poter controllare la temperatura è importante, così come – banalmente – poter accendere e spegnere le luci.


    Le finestre si possono aprire in caso di necessità? Meglio verificarlo. Non dimentichiamo di verificare dove si trovano le uscite di sicurezza: in caso di una qualsiasi emergenza saremo noi ad avere un microfono in mano, o comunque di essere in condizione di dare indicazioni a tutti.


    Probabilmente avremo bisogno di prolunghe e di prese multiple, quelle che in gergo si chiamano “ciabatte”: assicuriamoci che il locale che ci ospita ne disponga e, a ogni buon conto, teniamone una pronta nella nostra attrezzatura.


    A proposito della nostra attrezzatura: verifichiamo che il computer non sia scarico, che abbiamo con noi l’alimentatore e che i file di cui abbiamo bisogno siano disponibili. Se li dobbiamo recuperare da internet o dal cloud facciamo in modo da avere una connessione efficiente: anche questa da collaudare in anticipo. Se prevediamo di utilizzare una lavagna a fogli (una soluzione che io prediligo perché dà al pubblico l’impressione di un discorso non preconfezionato ma che nasce e si sviluppa lì, sotto i loro occhi), controlliamo che ci siano fogli a sufficienza, e che i pennarelli a disposizione scrivano. Se la lavagna è di quelle cancellabili accertiamoci che i pennarelli siano adatti. Vi assicuro che è brutto perdere dieci minuti durante l’esposizione tentando inutilmente e goffamente di cancellare il pennarello permanente. Daremo un’impressione poco professionale, perderemo il filo del discorso e l’attenzione del pubblico.


    Potrebbero sembrare indicazioni un po’ maniacali, vero? Il bello è che non è tutto.


    Pensiamo ai rumori. Immaginate che il giorno della formazione ci siano dei lavori in corso proprio sotto le finestre della sala, oppure che ci sia una strada trafficata in cui passano anche i tram, che sia una calda giornata di luglio e che i condizionatori non funzionino. Improbabile? La fortuna è cieca, la sfortuna ha una vista acutissima. Non riuscire a farsi sentire (e ascoltare) sarebbe un bel disastro. Grazie alla ricognizione e a un buon piano B potremmo chiedere un’altra sala. Stesso discorso se scoprissimo che la nostra sala, silenziosa quando l’abbiamo visitata alle tre del pomeriggio, è in prossimità delle cucine dell’hotel dove alle dieci del mattino ferve l’attività e il rumore di fondo è simile a quello di una fabbrica metalmeccanica. Per non parlare degli odori sgradevoli.


    Bel catalogo di possibili inconvenienti, vero? Sicuramente non esaustivo, comunque: teniamo gli occhi ben aperti e siamo meticolosi nella ricognizione.

  


  
    8.3 Poco prima: l’abito fa il monaco


    Quando si parla in pubblico fa caldo: sia perché adrenalina tensione e fatica ci fanno sudare, sia perché oggettivamente in genere nelle sale fa caldo, e ancora di più perché ci sono le lampade e il proiettore. È importante scegliere un abito più leggero di quanto richiesto dalla stagione. Signori uomini: anche con la neve che scende fuori dalla finestra un abito in fresco di lana ci sembrerà confortevole, molto più confortevole di una tragica fantozziana grisaglia dentro la quale suderemo copiosamente. Togliere la giacca può essere ancora peggio: gli eventuali aloni di sudore che pezzano le ascelle ci faranno sentire a disagio e il pubblico lo noterà. Per le donne il discorso è analogo: abiti adeguatamente leggeri, abbigliamento possibilmente sobrio e non elegante; attenzione al contesto. Un’esibizione in pubblico non dev’essere l’occasione per mostrare un nuovo look o semplicemente un abito o scarpe acquistati per l’occasione: rischieremmo di sentirci a disagio, con la camicia delle grandi occasioni che si stringe le vene del collo o le calzature cui siamo poco abituati che ci fanno dolere i piedi nel momento in cui la nostra attenzione dovrebbe essere concentrata altrove.


    Ovviamente saremo curati: pettinatura, trucco leggero (in linea di massima solo per le donne), scarpe lucidate, sempre però con l’attenzione rivolta al contesto e al pubblico.


    Mi è capitato, anni fa, di dover fare un intervento di formazione per i quadri di un’associazione di agricoltori: la scelta di presentarsi in camicia e pantaloni casual si rivelò opportuna, mentre probabilmente un abito griglio scuro con cravatta blu avrebbe creato un certo distacco. Un errore che feci quando per la prima volta dovetti parlare a una ventina di responsabili di una nota catena svedese di mobili. Mi presentai insieme a un collega con un gessato blu, e mi resi conto immediatamente che tutti, Direttore generale compreso, erano vestiti in jeans e t-shirt; all’incontro successivo ci presentammo anche noi in abbigliamento informale e la cosa fu apprezzata.


    Anche l’alimentazione è rilevante: meglio un pasto leggero prima del Grande Momento, e magari niente cibo nelle due ore precedenti: la digestione potrebbe intorpidirci. Niente alcool o dosi eccessive di caffè, oppure bevande energetiche: il loro effetto unito alla tensione e all’emozione del momento potrebbero produrre effetti deleteri.


    È importante arrivare riposati e rilassati. Se possibile evitiamo di mettere in agenda lo stesso giorno incontri o attività stressanti, che rovinandoci la concentrazione ci impedirebbero di esporre il discorso con entusiasmo e sincerità: non pianifichiamo colloqui di lavoro o visite dal dentista nel giorno stesso in cui dobbiamo tenere un discorso importante.


    

  


  
    8.4 Durante: attenzione alle bucce di banana


    Ci vorrebbero cento occhi e un computer al posto del cervello: dobbiamo essere attenti a ciò che diciamo, seguire le reazioni del pubblico, badare a come ci muoviamo, agli sguardi, alla voce, a non inciampare nei fili e a mille altre cose.


    In realtà non è possibile badare a ogni aspetto; l’approccio più ragionevole è di concentrarsi su alcuni aspetti e successivamente, grazie all’esperienza, quando certi comportamenti positivi saranno diventati naturali, lavorare sugli altri.


    Ecco allora ancora alcuni dettagli che possono aiutarci a fare la differenza.


    Se utilizziamo il proiettore potremmo entrare inavvertitamente nel fascio di luce, oppure potremmo farlo intenzionalmente con l’intento di attirare l’attenzione. In parte è vero, ma solo nel senso che sposteremmo l’attenzione del pubblico dal nostro discorso agli effetti che la luce del proiettore fa su di noi; e a volte le parole e le immagini sul nostro volto o sui nostri vestiti potrebbero essere ridicole. Da evitare.


    Ah, dimenticavo: utilizziamo il proiettore se proprio non possiamo farne a meno, ma per carità non spegniamo le luci, a meno che non speriamo di evitare le critiche dei presenti facendoli addormentare tutti.


    Un’altra tentazione è costituita dal leggio, o peggio ancora dalla scrivania o dal lungo tavolo dietro cui chi organizza l’evento colloca gli oratori. Abbiamo visto fin dall’inizio che chi parla in piedi riesce a sfruttare tutti i vantaggi della situazione, mentre è molto più difficile essere convincenti e persuasivi se siamo comodamente seduti o nascosti dietro un podio con le mani disperatamente aggrappate al leggio come il naufrago alla scialuppa. Potremmo sentirci un po’ meno esposti, un po’ più protetti, ma perché rinunciare all’efficacia di un discorso che abbiamo preparato con tanta cura? Abbiamo un po’ di coraggio: alziamoci, aggiriamo il tavolone o il leggio e impadroniamoci dello spazio davanti al pubblico. La prima volta potrà essere imbarazzante, ma l’effetto sull’attenzione dei presenti sarà fortissimo: se non altro ci distingueremo da tutti gli altri oratori precedenti e successivi, e il nostro intervento sarà ricordato.


    Ovviamente questo diventa molto più difficile se sul tavolo o sul leggio c’è il Maledetto Microfono.


    Maledetto per diversi ordini di motivi, il primo dei quali è che il microfono è un apparato tecnologico appositamente progettato per emettere fischi acutissimi non appena lo prenderemo in mano. Un disastroso modo per iniziare, vero? Non sempre, per fortuna, il microfono fischierà. Potrebbe semplicemente essere spento e, siatene certi, il progettista avrà sistemato l’interruttore in modo che sia invisibile o impossibile da raggiungere. Che pessimista sono, vero? Verissimo: anche perché ho dimenticato due evenienze frequentissime: il Maledetto Microfono avrà le batterie scariche oppure sarà guasto.


    Il secondo ordine di motivi è che il microfono rende innaturale la comunicazione: ci cambia la voce, ci blocca una mano limitando la nostra capacità espressiva, se ha il filo limita anche pesantemente la nostra mobilità o, se è un moderno apparato senza fili agganciato in qualche modo al nostro collo e vicino alla bocca ci conferirà comunque un aspetto strano.


    Come fare? A meno che non ci troviamo in un teatro (dove comunque l’acustica dovrebbe essere adeguata alla comunicazione senza microfono) proviamo a usare al massimo la nostra voce parlando forte, in modo che anche la persona più lontana ci possa sentire, e lasciamo il microfono sul tavolo. Se parleremo forte le persone apprezzeranno, e per noi sarà anche un bel modo di scaricare la tensione.


    Ultimo suggerimento. Se utilizziamo la lavagna, cancellabile o a fogli che sia, su cui scriviamo parole chiave e tracciamo schemi o disegni non mettiamoci davanti: se devono servire come agganci per la memoria lasciamoli ben visibili e utilizziamoli di tanto in tanto, indicandoli, per aiutare la memoria e per coinvolgere il pubblico.

  


  
    8.5 Dopo: le domande a cui non so rispondere


    Finito!


    Siamo finalmente arrivati alla fine della nostra esposizione; siamo sopravvissuti, non abbiamo fatto figure meschine, il pubblico sembra averci ascoltato. Possiamo finalmente tornare a posto e rilassarci, soddisfatti della nostra prestazione?


    Assolutamente no!


    Abbiamo concluso dicendo: «Ora sarò felice di rispondere alle vostre domande», e tra il pubblico c’è sicuramente qualcuno che ha voglia di fare il primo della classe ponendo una domanda complicata, difficile o incomprensibile. Abbiamo già visto come trattare le domande, ma vorrei ancora soffermarmi su quelle particolarmente spinose che è meglio trattare dopo aver finito il nostro intervento. Sono di tre tipi: quelle davvero troppo complesse perché le possiamo liquidare in poche parole, quelle non pertinenti e quelle a cui effettivamente non siamo in grado di rispondere.


    In tutti tre i casi la risposta più adeguata può essere: «Grazie della domanda; la risposta è articolata e ci porterebbe via troppo tempo, possiamo parlarne alla prima pausa». Questo ci darà la possibilità di raccogliere le idee e fornire al nostro interlocutore una spiegazione accettabile. Nel caso, però, che davvero non conosciamo la risposta possiamo ricorrere al biglietto da visita: «Per cortesia mi lasci il suo biglietto da visita o il suo numero di telefono: approfondirò la questione e le risponderò in maniera esaustiva».


    È un buon sistema: non pensiate che facciamo brutta figura, anzi dimostreremo interesse per l’interlocutore (pur odiandolo sinceramente per il lavoro supplementare cui ci costringerà) e ci costruiremo la fama di persone affidabili e serie.


    Ovviamente dovremo ricordarci di approfondire e di dare la risposta!

  


  
    8.6 E adesso: pronti... via!


    Siamo pronti: sappiamo che cosa fare, che cosa dire e come dirlo. Se abbiamo seguito con attenzione il percorso del libro probabilmente abbiamo appreso ciò che ci occorre, e ora... possiamo tranquillamente dimenticarlo.


    Sì, perché nel momento in cui potremo intervenire in pubblico con la stessa naturalezza con cui guidiamo l’auto, senza ricordarci le regole di base («Ora con il piede sinistro premerò la frizione mentre il piede destro spinge sul freno, poi la mano destra sposterà la leva del cambio...») inizieremo davvero a divertirci.


    


    

  


  
    9. I 99 segreti per parlare bene in pubblico e accrescere la propria autostima


    Ecco finalmente i 99 segreti che ci accompagneranno nel cammino verso il piacere di parlare in pubblico, la soddisfazione di sentire l’attenzione degli altri per le nostre proposte e le nostre idee, e la crescita della nostra autostima per aver acquisito una nuova, importante competenza utile nella vita quotidiana e nel mondo del lavoro.


    Utilizziamo questo elenco prima di iniziare a prepararci per un intervento in pubblico, e durante il percorso di messa a punto fino a un momento prima di iniziare. Non c’è bisogno di controllare tutti i punti e di attuarli: probabilmente sarebbe impossibile. Ciascuno può scegliere i temi su cui lavorare (la voce, i piedi, la corretta sequenza degli argomenti...) e concentrarsi su quelli. Fatta un po’ di esperienza potremo passare a un altro argomento fino al momento in cui parlare di fronte ad altre persone sarà più un piacere e una sfida che un tormentoso impegno.


    Buon lavoro!


    
      	Tutti noi in vari momenti della giornata parliamo in pubblico, anche senza accorgercene.


      	Quante persone ci vogliono per fare un “pubblico”? Basta essere in due: uno che vuole ottenere qualcosa e almeno un’altra persona da cui si vuole ottenere quel qualcosa. Dati questi elementi – due o più persone, e uno scopo da ottenere – ecco che abbiamo l’occasione di parlare in pubblico.


      	Ciascuno di noi si aspetta di essere preso in considerazione: di essere, anche solo per un attimo, oggetto di attenzione da parte di chi gli sta intorno. Non è una necessità delle persone sole o fragili: ciascuno di noi ha bisogno di sentirsi considerato, nel bene o nel male, per sentirsi parte della società.


      	Ogni volta che entriamo in relazione con qualcuno ci sentiamo giudicati; inconsapevolmente ricerchiamo nell’altro o negli altri gli indizi dell’opinione che possono essersi fatti di noi.


      	Se ci sentiamo accettati, ascoltati, considerati positivamente il nostro SAS rimane disponibile alla comunicazione e all’ascolto; al contrario se il nostro SAS si sente minacciato smettiamo di ascoltare e tendiamo a chiuderci e a difenderci.


      	Ogni comunicazione è articolata su due livelli, due strati che giacciono uno appoggiato sull’altro: la Relazione e il Contenuto. Il Contenuto è “ciò che vogliamo dire”; la Relazione dà senso e significato ai messaggi di Contenuto che vorremmo esprimere. Solo se Contenuto e Relazione sono coerenti tra loro la comunicazione verbale è credibile.


      	Se vogliamo che la comunicazione Verbale arrivi al destinatario occorre che sia ben supportata da tutte le informazioni che transitano dalla nostra voce e da tutto il nostro corpo.


      	Il nostro SAS si nutre dei messaggi che ci vengono rimandati dalle persone con cui interagiamo, i feedback. Esistono due circuiti di feedback: uno chiamato outside – in, la reazione che ricevo dall’esterno e che regola il mio successivo comportamento; il secondo è definito inside – out, da dentro a fuori, perché si sviluppa soprattutto all’interno di noi stessi. I due circuiti di feedback possono interagire tra di loro e influenzarsi.


      	Se ci sentiamo giudicati non comunichiamo efficacemente sul piano del Contenuto perché mettiamo in atto svariati meccanismi di difesa o, talvolta, di fuga.


      	Il pubblico è generalmente composto da un 90% di Persone Per Bene che sono lì per ascoltare e non hanno nessuna ragione plausibile di avercela con noi e un 5% di Angeli, persone pronte a darci il loro aiuto. Infine c’è uno sparuto 5% di Veri Bastardi, un’esigua minoranza che possiamo efficacemente contrastare grazie all’aiuto degli Angeli e delle Persone Per Bene.


      	Finché abbiamo la parola di fronte al pubblico il potere è nelle nostre mani e le regole le facciamo noi.


      	Quando percepiamo una situazione come pericolosa si attiva un circolo vizioso: la sensazione di pericolo attiva l’amigdala, che provoca nel nostro corpo reazioni che ci rendono più agguerriti e pronti a reagire (“Fight”) oppure ci mettono in condizione di fuggire disonorevolmente di fronte al nemico (“Fly”: voce tremante, vuoti di memoria, panico e così via).


      	Molti di quelli che ci paiono difetti capitali nel parlare in pubblico (rossore del viso, gambe tremanti, voce incerta) quasi non vengono percepiti da chi ci sta di fronte. Le persone del pubblico che abbiamo di fronte non sono in grado di leggere dentro di noi.


      	Siamo preoccupati all’idea di parlare in pubblico semplicemente perché non siamo abituati a farlo.


      	Quasi ciascuno di noi, quando si trova esposto a una situazione critica, sperimenta ansia, stress, talvolta paura. Fino a una certa soglia si tratta di paure positive: fungono da meccanismi di difesa che mantengono elevato il livello di attenzione dell’oratore.


      	“La paura è nostra amica”: una sana tensione, la voglia di far bene, il senso della sfida ci rendono più vigili e ci spingono a dare il meglio di noi.


      	Quando sentiamo di essere in preda all’ansia è come se avessimo troppa energia da tenere a bada dentro di noi: utilizziamola per rafforzare il nostro sforzo di comunicare efficacemente.


      	Se davvero parlare in pubblico è importante per la nostra attività professionale, per la nostra immagine sociale o semplicemente per superare quello che riteniamo essere un nostro limite, prendiamo in considerazione la possibilità di seguire un corso specifico di Public Speaking o di farci aiutare da un coach serio:

      www.svelaquantovali.it


      	Fare pratica aiuta. Ogni volta aggiungeremo “ore di volo” al nostro bagaglio di esperienza, e senza rendercene conto ci sentiremo ogni volta più a nostro agio.


      	Prepariamoci un “Elevator Pitch”. Avere un Elevator Pitch pronto per ogni evenienza può essere un ottimo salvagente nelle situazioni in cui ci troviamo inaspettatamente a parlare di fronte ad altre persone.


      	Prepararsi aiuta a gestire la paura di parlare in pubblico. Quasi mai l’improvvisazione e la spontaneità pagano.


      	“Selfiamoci”. Realizziamo un video mentre a casa, da soli, ci esibiamo nel nostro Elevator Pitch o proviamo il nostro discorso. Riguardiamoci il video e cerchiamo di capire dove possiamo migliorare.


      	La mente influenza il nostro comportamento, ma anche il corpo agisce fortemente sulla mente, fino a convincerla che tutto andrà bene anche se il cervello la pensa diversamente. Per questo è importante lavorare su due livelli: sui pensieri rassicuranti e sul rilassamento fisico.


      	Respiriamo. Concentrare l’attenzione su questo atto fondamentale serve a rilassarci, a distogliere la mente da pensieri negativi e anche a ossigenare adeguatamente il cervello.


      	Utilizziamo le tecniche di visualizzazione per disinnescare la paura.


      	Parlare in pubblico è un sottile equilibrio tra risparmio di energie cognitive e fisiche e lo scarico delle energie in eccesso.


      	Piedi ben piantati a terra. Concentriamoci per pochi secondi sui piedi e cerchiamo di poggiarli saldamente al suolo senza muoverli. È solo così che l’energia in eccesso si scarica al suolo.


      	Ammettere il nostro disagio potrebbe essere una buona apertura per rompere il ghiaccio: «Buonasera. Vi confesso che sono un po’ in imbarazzo a parlare in pubblico; mi perdonerete se qualche volta leggerò i miei appunti...»


      	Stiamo in piedi ben eretti e sorridiamo. Anche se non siamo rilassati e non ci sentiamo del tutto sicuri daremo ai presenti l’impressione di essere tranquilli, e convincendo gli altri riusciremo a convincere anche il nostro inquieto cervello.


      	Camminare davanti al pubblico senza una meta e senza uno scopo preciso può far bene alla nostra tensione, ma è dannoso per l’attenzione che con tanta fatica abbiamo creato.


      	Cerchiamo di gestire il peso degli occhi di tutto il pubblico su di noi. Guardiamo il pubblico in maniera consapevole, non lasciamo che i nostri occhi vaghino senza meta per tutta la platea.


      	Il modo in cui usiamo la voce fa arrivare al pubblico chiare informazioni riguardo al nostro stato emotivo. Cerchiamo di parlare ad alta voce, senza paura. Parlare ad alta voce serve anche a bruciare le energie in eccesso.


      	Non corriamo durante l’esposizione: più si parla velocemente per la fretta di finire più il livello di ansia cresce e meno siamo efficaci.


      	Utilizziamo i silenzi: sia per lasciare alle persone di fronte a noi il tempo di assorbire i nostri messaggi che per darci il tempo di respirare, di ragionare e di reagire adeguatamente.


      	Solo noi sappiamo come abbiamo organizzato il discorso, ciò che dobbiamo dire ora e ciò che abbiamo deciso di lasciare per un momento successivo. Se capita che durante l’esposizione perdiamo il filo e cambiamo l’ordine degli argomenti probabilmente nessuno se ne accorgerà.


      	Qualcuno può farci domande che ci mettono in difficoltà. Come fare? Non diamo risposte indecise o errate. Se non siamo sicuri di dare una risposta adeguata rimandiamola senza problemi a un secondo momento.


      	Sorridiamo, sorridiamo, sorridiamo. Il sorriso serve a noi stessi per stare meglio ed è contagioso: vedere una persona che sorride causa in maniera quasi automatica un sorriso, il conseguente senso di benessere e l’empatia che predispone il pubblico ad ascoltare con maggiore disponibilità.


      	La CNV è per la maggior parte emessa e decodificata inconsapevolmente. Le persone socialmente più abili sono naturalmente più efficaci nell’esprimersi col corpo e con i gesti. È vero anche il contrario: le persone che si esprimono meglio in termini di CNV sono considerate socialmente più abili e quindi, alla lunga, considerate più credibili.


      	Alzandoci in piedi ci rendiamo visibili. Questo in termini evoluzionistici può significare due cose: se siamo più visibili costituiamo un bersaglio più facile, ma siamo anche in posizione di dominio.


      	Se siamo buoni oratori da seduti alzandoci in piedi possiamo ottenere effetti ancora migliori. Se siamo mediocri oratori è meglio che approfitti dell’opportunità di alzarmi in piedi e far vedere al mio pubblico quanto sono convinto di ciò che dico. Non dobbiamo avere dubbi. Un po’ di adrenalina in più ci darà la possibilità di essere molto più efficaci.


      	In piedi la voce esce più forte, perché è spinta dal diaframma. Da seduti il diaframma è pressoché immobilizzato, mentre quando siamo in piedi può svolgere la propria funzione, col risultato che respiriamo meglio, il cervello riceve più ossigeno e noi possiamo affrontare meglio la situazione.


      	L’amigdala delle persone di fronte a noi interpreta la situazione come “Voce Più Forte = Uomo / Donna / Scimmia Più Convincente”, oltre che “Scimmia In Piedi = Scimmia Che Comanda”.


      	Chi si è preparato con cura e parla in piedi dominando lo spazio decide tempi e ritmi, dà o toglie la parola e conduce il gioco.Siamo noi a comandare.


      	Siamo abituati a pensare che sia la mente a dirigere le azioni del corpo, ma ciò è vero solo in parte: il corpo e le nostre azioni possono influire profondamente sullo stato della nostra mente. Il corpo può comandare la mente e anche il cervello, e soprattutto la capricciosa amigdala che ci manda in ansia quando dobbiamo parlare in pubblico.


      	Attribuire a un oggetto “magico” la facoltà di assorbire le nostre tensioni come se fosse un parafulmine è pura superstizione; non è solo inutile, è dannoso.


      	La tensione si scarica solo in due direzioni: dove vogliamo noi oppure dove vuole lei. E se va dove vuole lei non sarà per aiutarci, statene certi.


      	La vera sfida è fare in modo che la nostra tensione non distragga gli ascoltatori.


      	Il modo per scaricare efficacemente la tensione esiste: invece di accanirci contro un oggetto inanimato oppure muoverci per bruciare calorie cerchiamo di rimanere fermi: la tensione non si scarica attraverso il movimento bensì con la stabilità.


      	Parlando in pubblico è meglio stare fermi, soprattutto se non siamo molto esperti. La Posizione Ideale è con i piedi distanziati di una trentina di centimetri, le gambe rilassate e non tese, le braccia lungo il corpo.


      	Prima di iniziare assumiamo la Posizione Ideale di fronte al nostro pubblico; respiriamo profondamente, guardiamoli, cerchiamo gli sguardi amici degli Angeli; respiriamo ancora, immaginiamoci vittoriosi alla fine della tenzone e… iniziamo.


      	Come mai il linguaggio del corpo e in particolare delle mani è così rilevante? Quando ascoltiamo qualcuno parlare ci facciamo convincere solo in piccola parte dalle parole (Comunicazione Verbale: 7%); contano molto di più il tono e in generale l’uso della voce (Comunicazione Vocale: 38%) ma soprattutto il linguaggio del corpo: la Comunicazione Visuale (55%).


      	Non preoccupiamoci di come muoviamo le mani parlando in pubblico. Le mani possono far danni o aiutare, ma fanno danni solo se ce ne preoccupiamo.


      	L’uso adeguato delle mani aiuta a bruciare energia e a smaltire la tensione.


      	Evitiamo le mani che si congiungono dietro la schiena: ne risulta un atteggiamento autoritario.


      	Attenzione alle mani unite davanti all’inguine: possono suggerire insicurezza o il tentativo di trattenere le proprie reazioni.


      	Le mani sui fianchi sono indicative di sfida e determinazione, specie se associate al petto spinto in avanti; usiamo questa postura solo se vogliamo essere autoritari.


      	Le mani che si agitano troppo distraggono e basta.


      	Se abbiamo di fronte un leggio o una scrivania, le mani che vi si aggrappano possono darci un senso di stabilità ma trasmettono al pubblico un’impressione di poca sicurezza.


      	Utilizziamo gli occhi in maniera molto più consapevole di tutti gli altri mezzi di comunicazione non verbale: in genere decidiamo consapevolmente dove dirigere lo sguardo e siamo molto attenti allo sguardo altrui.


      	Utilizzare bene lo sguardo parlando di fronte ad altre persone aiuta a creare un’immagine di credibilità e competenza.


      	Se il nostro sguardo è sfuggente, evitiamo di guardare negli occhi, i nostri occhi guizzano, non si soffermano e sono diretti verso il basso l’istinto dei nostri interlocutori suggerisce loro che abbiamo qualcosa da nascondere, quindi costituisce una potenziale minaccia. Smettono di ascoltare ciò che diciamo e si dispongono a difendersi; è ovvio che chi si difende non perde tempo ad ascoltare le parole dell’eventuale nemico.


      	Influenzare altre persone significa assumere ed esercitare una forma di leadership, sfruttando il potere che parlare in pubblico conferisce.


      	I distratti, gli inquieti e gli annoiati sono persone preziose, che ci stanno comunicando «Ehi, lassù! Guarda che ci stiamo annoiando, non ti ascoltiamo più! Fa’ qualcosa per noi prima che sia troppo tardi, per favore.» Che cosa possiamo fare? Usare il nostro sguardo per coinvolgerli, interessarli, gratificarli o richiamarli.


      	Il pubblico vuole essere guardato. Ogni persona che ci sta ascoltando vorrebbe sentirsi coinvolta, vorrebbe ascoltare parole frasi e concetti elaborati solo per lei. È ovvio che non possiamo fare tanti differenti discorsi quanti sono gli spettatori, ma possiamo guardare ciascuno come se fosse l’unico destinatario della nostra esposizione, almeno per pochi secondi.


      	Usare consapevolmente lo sguardo sul pubblico dovrebbe avere lo scopo di dimenticarci di tutti gli altri segnali di disturbo e stabilizzare il nostro discorso come se stessimo parlando con una persona sola.


      	Nel caso in cui la platea sia ampia e affollata è difficile guardare i presenti uno per uno. Stabiliremo allora alcuni punti di riferimento, dividendo mentalmente la sala in più settori: davanti a sinistra, in fondo a destra, settore centrale e così via; il nostro sguardo si soffermerà su uno dei visi di quel settore, e per effetto della distanza tutte le persone intorno si sentiranno direttamente osservate e quindi coinvolte. Guardando una persona sola sarà come se ne coinvolgessimo dieci o più.


      	Abbassare gli occhi verso il basso a causa dell’imbarazzo verso alcuni spettatori potrebbe creare un’impressione di debolezza e scarsa credibilità. Se ci dovesse capitare cerchiamo piuttosto di spostare lo sguardo lateralmente verso altri spettatori.


      	Gran parte della nostra efficacia nel parlare dipende non tanto dalle caratteristiche intrinseche della nostra voce ma dal modo in cui la utilizziamo.


      	La sensazione di sgradevolezza che può dare una voce usata male (e quindi la reazione inconsapevole «Non vale la pena di ascoltare ciò che dice quella persona») è indipendente dal contenuto del discorso: l’uso sbagliato della voce fa sì che il pubblico smetta di ascoltare prima ancora di poter apprezzare il contenuto di un discorso.


      	Quasi a nessuno piace il suono della propria voce, ma non è un problema: chi ci è ascolta è abituato a sentirci così e non si scandalizza.


      	Usare la voce con forza aiuta ad alleviare la tensione nervosa e a scaricarla nel modo giusto: bruciando energia.


      	La prima regola per regolare il volume della voce è di parlare per la persona più lontana, anche se possiamo avere l’impressione di urlare troppo rispetto a chi è in prima fila.


      	Seguire il discorso di una persona che parla a voce bassa è più faticoso e dopo un po’ stanca; il pubblico semplicemente smette di ascoltare perché ha poca voglia di faticare.


      	Generalmente respiriamo facendo lavorare molto i muscoli delle spalle e poco il diaframma; in questo modo la maggior parte dello sforzo di parlare forte è a carico della corde vocali. Se ci sforziamo di respirare utilizzando il diaframma scaricheremo la tensione dalle spalle e allevieremo il lavoro delle corde vocali.


      	Usare consapevolmente muscoli e polmoni ci aiuta a non farci distrarre dai mille pensieri negativi che possono assalirci al momento di esibirci di fronte ad altri, e a concentrarci su ciò che davvero conta: fare le cose bene, qui e ora.


      	Il ritmo, la velocità con cui parliamo, il numero di parole al minuto influenzano molto il modo in cui il pubblico ci considera e quindi la credibilità nostra e delle nostre parole.


      	Chiediamo aiuto alle persone che ci conoscono e di cui ci fidiamo per avere un feedback sul nostro modo di parlare in pubblico. Chi ci conosce bene può dirci sinceramente se parliamo troppo lentamente o se al contrario ci mangiamo le parole, se il volume è troppo basso oppure eccessivo.


      	È meglio parlare forte o piano? Parlare a voce troppo bassa è molto peggio che parlare a voce troppo alta, perché almeno nel secondo caso ci sentiranno tutti; essere troppo flemmatici fa svanire l’attenzione, mentre sembrare troppo eccitati se non altro manterrà l’attenzione del pubblico su di noi.


      	Raramente siamo consapevoli dei nostri tic verbali. Il rimedio: chiediamo alle persone più vicine di farci notare questi difetti, facciamoci attenzione ed eliminiamoli.


      	Quando conversiamo in genere non ci preoccupiamo di inserire delle pause al momento giusto: semplicemente le facciamo. In pubblico non è così: possiamo decidere di utilizzare una pausa di un paio di secondi sia per dare peso a ciò che diciamo, sia per darci il tempo di raccogliere le idee.


      	Quanto può essere lunga una pausa? Per uno speaker occasionale, ma anche per un professionista, due secondi sono sufficienti.


      	Rallentiamo e non abbiamo paura delle pause.Parlare più lentamente ci consente di controllare ciò che stiamo dicendo e che stiamo per dire; favorisce la comprensione e la partecipazione del pubblico.


      	Le persone non si fanno persuadere facilmente, sono prigioniere della resistenza a qualsiasi tipo di cambiamento. Se vogliamo convincerli dobbiamo fare in modo che non si sentano passivi ascoltatori del nostro discorso bensì protagonisti coinvolti.


      	Le pause, unitamente alle variazioni nel tono e nel volume della voce, servono a dare una piccola scossa all’attenzione del pubblico. Sono molto utili all’inizio di un discorso, per anticipare che stiamo per dire qualcosa di importante o durante, dopo una frase chiave o un concetto rilevante, perché le persone abbiano il tempo di comprendere e memorizzare.


      	Nel momento in cui alcuni invece di seguirci in religioso silenzio parlano tra loro disturbandoci, una pausa prolungata sarà un’arma portentosa: noteranno l’improvviso cambiamento, come rane buttate nell’acqua bollente, si renderanno conto della situazione e magari si sentiranno anche in dovere di chiedere scusa.


      	Quando parliamo di fronte a più persone di un certo argomento su cui ci siamo preparati gli esperti del tema siamo noi: gli spettatori sono lì per apprendere qualcosa di nuovo.


      	Il nostro cervello lavora per noi anche quando non ne siamo consapevoli. Per preparare il nostro intervento in pubblico lasciamo che il nostro cervello ci lavori, cercando di dargli meno fastidio possibile.


      	Un esempio ben costruito e ben raccontato è facile da comprendere e da ricordare, e convince le persone perché è vicino all’esperienza di ciascuno. Sicuramente è molto più facile ricordare un esempio o una bella storia che un elenco di dieci punti.


      	La parte più difficile nel preparare un discorso non è trovare l’idea giusta o identificare ed esporre i contenuti, bensì individuare le immagini, gli esempi e le storie che esprimono quelle idee e concetti in modo chiaro, vivido ed indimenticabile.


      	Non scriviamo il nostro discorso. Scrivere il discorso ci indurrà a utilizzare termini propri del linguaggio scritto, che è molto diverso dal parlato; il nostro scopo è invece di formulare frasi semplici ed immediate che ci permetteranno di parlare in modo sciolto e naturale risvegliando l’interesse dei nostri ascoltatori.


      	Mai, mai, mai imparare un discorso parola per parola.


      	Effettuiamo la nostra ricognizione alla stessa ora a cui dovremo parlare perché in altri momenti della giornata le condizioni potrebbero essere molto differenti.


      	Proviamo tutto prima.


      	Disegniamo una piantina della sala individuando tutti i punti critici: schermo, posizione del proiettore, prese di corrente, interruttori della luce, telecomandi vari, condizionatori; anche piante e altri arredi eventualmente da far spostare. Ci sono sedie e posti per tutti? Come sono disposti gli eventuali tavoli?


      	Non dimentichiamo di verificare dove si trovano le uscite di sicurezza: in caso di una qualsiasi emergenza saremo noi ad avere un microfono in mano, o comunque di essere in condizione di dare indicazioni a tutti.


      	Scegliamo un abito più leggero di quanto richiesto dalla stagione, perché ci sarà da sudare.


      	Per carità: non spegniamo le luci in sala.


      	Il microfono è un apparato tecnologico appositamente progettato per emettere fischi acutissimi non appena lo prenderemo in mano.


      	Non sempre c’è bisogno di un piano: talvolta occorre solo respirare profondamente, aver fiducia, lasciare che le cosa scorrano e vedere che cosa accade.

    

  


  
    Epilogo


    


    Una sera Kusuda si sedette di fronte a loro, nello stesso punto dove otto anni prima aveva preso congedo e un anno prima avrebbe voluto giustificare il suo ritorno, e parlò.


    Le parole fluivano con naturalezza dalla sua bocca in un racconto che sembrava levigato da anni e anni di esperienze e miglia e miglia di strada, da mille e mille occhi incantati e da mille e mille orecchie che avevano ascoltato.


    La sua voce diceva la storia di un samurai di nome Kusuda che, avendo ricevuto una rivelazione, si era ritirato per sette anni in un monastero Zen prima di tornare nel mondo e parlare alle donne e agli uomini che incontrava; poi, stanco e deluso, era tornato al monastero e ora chiedeva aiuto.


    Il suo racconto durò l’intera notte, e per l’intera notte tutti i monaci rimasero immobili a seguire ogni sua parola, ogni suo gesto, ogni nota della musica del suo racconto.


    Quando ebbe finito era l’alba.


    Kosen si alzò e si avvicinò a Kusuda, gli mise una mano sul capo e gli sorrise. Tutti i monaci lo stavano guardando con una luce di gioia negli occhi.


    «Ora va’: Kusuda è pronto a parlare alle persone che incontrerà, perché ha imparato ad ascoltare se stesso, le donne e gli uomini di fronte a lui e il momento presente».


    Poi avvicinò la bocca al suo orecchio e gli sussurrò il centesimo segreto.


    


    Kusuda divenne un grande maestro Zen.


    

  


  


  
    10. Il centesimo segreto


    Vi era rimasta un po’ di curiosità o ve ne eravate dimenticati?


    


    Kosen si alzò e si avvicinò a Kusuda, gli mise una mano sul capo e gli sorrise. Tutti i monaci lo stavano guardando con una luce di gioia negli occhi.


    «Ora va’: Kusuda è pronto a parlare alle persone che incontrerà, perché ha imparato ad ascoltare se stesso, le donne e gli uomini di fronte a lui e il momento presente».


    Poi avvicinò la bocca al suo orecchio e gli sussurrò il centesimo segreto.


    «Non sempre c’è bisogno di un piano: talvolta occorre solo respirare profondamente, aver fiducia, lasciare che le cose scorrano e vedere che cosa accade».


    

  


  


  
    

  


  


  
    

  


  


  
    

  


  


  
    

  

OEBPS/Images/cover.jpeg
Paolo Moretto

SARO DREVE

| 998EGRETI
PER PARLARE
BENE IN PUBBLICO

E ACCRESCERE
LA PROPRIA
AUTOSTIMA

Parlare in pubblico con piacere e disinvoltura






OEBPS/Images/00001.jpeg
% 2001





OEBPS/Images/EPUB LOGO1.jpg





