
  
    
      
    
  


  © 2020 Area51 Publishing s.r.l., San Lazzaro di Savena (Bologna)


  Prima edizione Area51 Publishing: giugno 2020


  Questo libro è solo per uso personale. Nessuna parte di questa pubblicazione può essere riprodotta o memorizzata in sistemi d’archivio, o trasmessa in qualsiasi forma o mezzo, noto e futuro, senza l’autorizzazione scritta di Area51 Publishing e a eccezione di brevi passaggi per recensioni.

  Se intendi condividere questo libro con un’altra persona, ti chiediamo di acquistare una copia per ogni persona a cui lo vuoi far conoscere. Se stai leggendo questo libro e non lo hai acquistato, ti chiediamo, se ti piace, di acquistarne anche una copia a pagamento, al fine di poterci permettere di far crescere il nostro lavoro e di offrirti una qualità sempre migliore. Grazie per il tuo aiuto e per aver rispettato il lavoro dell’autore e dell’editore di questo testo.


  L’autore di questo libro non dispensa consigli medici né prescrive l’uso di alcuna tecnica come forma di trattamento per problemi fisici, medici o psicologici senza il parere di un medico o di uno specialista, direttamente o indirettamente. L’intento dell’autore è semplicemente quello di offrire informazioni di natura generale per aiutarvi nella vostra ricerca del benessere. Nel caso in cui usaste le informazioni contenute in questo libro per voi stessi, che è un vostro diritto, l’autore e l’editore non si assumono alcuna responsabilità delle vostre azioni.


  



  ISBN: 978-88-274-1156-8


  
    Segui Area51 Publishing su:



    [image: logofb]Facebook


    [image: logoyt]YouTube


    [image: pnt]Instagram


    www.area51editore.com


    www.area51editore.com/blog


  


  [image: ]


  



  
    Scopri anche ilWEBINAR

    I LIVELLI DELLA PERSUASIONE


    [image: ]


    Caratteristiche del webinar:


    . un webinar completo

    . video con audio e slide di supporto

    . 2 ore e 50 minuti minuti di audio e video

    . 56 slide integrative


    Scopri il webinar a questo indirizzo:

    www.area51editore.com/e-learning/webinar/webinar-persuasione


    E se vuoi ascoltare gratis un audio esclusivo di crescita personale,

    iscriviti alla nostra Newsletter!

  


  Robert James


  I livelli della persuasione


  L’azione della comunicazione persuasiva sulla mente conscia e sulla mente subconscia
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  Sezione I.

  I 4 livelli della persuasione


  


  Approfondiamo qui l’azione della comunicazione persuasiva sulla mente conscia e sulla mente subconscia.


  Gli obiettivi di questo percorso nel mondo della comunicazione persuasiva sono essenzialmente tre:


  
    	Approfondire quali sono e che cosa sono i livelli della persuasione.


    	Approfondire qual è il significato concreto dell’azione persuasiva.


    	Comprendere appieno che cosa significa “azione conscia e subconscia” della persuasione.

  


  


  Qui parleremo di qualunque tipo di azione di persuasione. Come sai, se hai seguito i miei programmi guidati e le pubblicazioni sui miei studi, qualunque azione di persuasione, anzi qualunque azione di comunicazione, è un’azione essenzialmente di manipolazione, poiché l’obiettivo conscio o inconscio della comunicazione è modificare la prospettiva dell’altra persona, guidandola ad accogliere la propria prospettiva.


  Parlo di “manipolazione” non in senso negativo, o in senso di forzatura, ma in senso di modificazione guidata. Ogni volta che noi attiviamo azioni di comunicazione generale verso un’altra persona cerchiamo di comunicare a quella persona cosa vogliamo fare e portare a quella persona il nostro punto di vista, le nostre argomentazioni, le nostre ragioni, ciò che in sostanza riteniamo essere da parte nostra o un valore di verità o, comunque, un contributo al valore di verità.


  A livello generale perciò ogni azione di comunicazione è un’azione a tutti gli effetti di manipolazione. Da questa prospettiva possiamo considerare l’azione di persuasione come una comunicazione consapevole: io so cosa voglio ottenere, so che voglio modificare qualcosa nell’altro e so che voglio guidare – quindi interfacciarmi all’altro – ed entrare in sintonia (in rapport) con l’altro al fine di ottenere uno spostamento consapevole, una modificazione consapevole di pensiero. Da questo punto di vista, la comunicazione è persuasione involontaria, mentre la persuasione è comunicazione intenzionale.


  Voglio però sottolineare il valore di neutralità e oggettività della comunicazione-persuasione come manipolazione per distinguere queste azioni dall’inganno. Quando parliamo di persuasione non parliamo di inganno, non parliamo di “forzare” o di sopraffare l’altro. Certo, possiamo anche usare la persuasione per manipolare forzatamente e per ingannare. Qui, in questo nostro percorso, quando parliamo di persuasione parliamo in genarle di utilizzare azioni di modificazione attraverso la comunicazione intenzionale dove il nostro scopo è quello di vedere come oggettivamente qualsiasi azione di comunicazione – e tanto più di persuasione – agisce ai differenti livelli del cervello-mente di chi si interfaccia con te, di chi riceve questa comunicazione-persuasione.


  


  Iniziamo in questa prima sezione a prendere visione dei quattro livelli della persuasione:


  
    	Livello percettivo


    	Livello attentivo


    	Livello emotivo


    	Livello cognitivo

  


  


  Li introduciamo in breve tutti e quattro già da ora e successivamente, nel prosieguo di questo percorso, li approfondiremo ancora di più.


  Il primo livello è il livello percettivo. Il livello percettivo consiste in tutte quelle azioni di persuasione che agiscono sugli aspetti sensoriali e sulla percezione della realtà.


  Il secondo livello, il livello attentivo, riguarda tutte quelle azioni di persuasione che si rivolgono all’attenzione, cioè che hanno come obiettivo quello di guidare e sviare l’attenzione, cioè deviarla verso quelli che sono i percorsi, le traiettorie, che interessano a me persuasore.


  Il livello emotivo, il terzo, consiste di tutte quelle azioni di persuasione che si orientano e si indirizzano sulle emozioni più profonde, nonché sugli istinti e sui programmi neurobiologici.


  Infine il livello cognitivo, che è il livello più profondo, consiste in tutte quelle azioni di persuasione che hanno l’obiettivo di centrare i processi mentali che fanno da guida al comportamento. Quindi non soltanto ti stimolo e vado a influenzare la parte percettiva, la parte attentiva e la parte delle emozioni, ma il mio obiettivo e la mia azione sono volti a modificare la tua esperienza e addirittura la tua azione: faccio sì che la mia influenza abbia come effetto una modificazione del tuo comportamento.
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