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Parte I

Che cos’è la Programmazione Neuro Linguistica (PNL)?

La PNL è una metodologia che permette di analizzare il modo di comprendere e di elaborare l’esperienza del nostro interlocutore; è lo studio della struttura dell’esperienza soggettiva, che a sua volta determina il comportamento dell’individuo in rapporto a se stesso, alla società, alla famiglia, ai partners, agli amici, al lavoro.


E’ nata nel 1970, quando Richard Bandler e John Grinder cominciarono a studiare  le caratteristiche della comunicazione utilizzata da alcuni psicoterapeuti capaci di produrre cambiamenti e guarigioni in modo efficace e con continuità
. In  particolare, analizzarono il tipo di comunicazione utilizzata da Virginia Satir nella terapia della famiglia: la grande capacità di empatia della Satir e il suo peculiare stile terapeutico portarono i due a prestare grande attenzione al linguaggio utilizzato.

La diffusione della PNL crebbe considerevolmente agli inizi degli anni ’80, quando altri ricercatori si aggiunsero: David Gordon, Leslie Cameron Bandler, Robert Dilts, John La Valle.


Le sue applicazioni si ampliano sempre di più in nuovi campi: dalla psicoterapia alla comunicazione efficace, all’apprendimento rapido, alla vendita e al business, al comunicare in pubblico, alla leadership, al benessere e alla salute.

 I princìpi della comunicazione

1º Principio

Distingue fra Comunicazione digitale (numerica) e Comunicazione analogica.
Nella comunicazione umana possiamo fare riferimento a persone ed oggetti nominandoli o rappresentandoli con un’immagine. Esistono due modi di comunicare: quello mediante la parola (linguaggio) dove il significato è letterale (digitale) - ad es.:”ti va di bere insieme un aperitivo?” – e quello mediante l’immagine esplicativa, il gesto o l’analogia verbale - ad esempio mimare l’atto di bere un bicchiere di vino o liquore (immagine esplicativa/gesto) o dire “Ti va un goccio?” (analogia verbale).
È bene ricordare che la comunicazione analogica trova le sue radici in periodi molto arcaici dell’evoluzione umana; la sua efficacia origina dal linguaggio dei segni e dai cosiddetti SEGNI DI INTENZIONE, manifestazioni straordinariamente comuni ed utilizzate da popoli di lingue e culture diametralmente diverse.

 Che cosa sono i segni di intenzione? C’è una “rappresentazione” che è specificatamente simile alla “persona/cosa” di cui si parla, vale a dire una simbologia/metafora o un agito che si utilizza (universalmente) per esprimerla. Nella comunicazione analogica la citata “rappresentazione “ è costituita dai segni di intenzione, un simbolo o gesto che indirizza la comprensione, facilitandola, su quanto viene comunicato. Ad esempio sono segni di intenzione i gesti che mimano la funzione di bere, fumare, mangiare, andare a piedi o in moto, ecc.
Per concludere occorre ricordare che la comunicazione digitale, in termini storici, è relativamente più recente dell’analogica, quindi molto più astratta e meno sedimentata nella “coscienza neuronale” della società.
2º Principio

La comunicazione può essere verbale e non verbale..

Per verbale s’intende il significato delle parole e per non verbale s’intendono sia gli elementi vocali (tono, volume, velocità, ritmo, pause) sia i linguaggi del corpo. La psicologia della comunicazione assegna maggiore importanza alla comunicazione non verbale perché ritiene che abbia la parte preponderante nell’efficacia di un messaggio. 
3º Principio

La nostra mente risponde agli stimoli ed alle situazioni in base a schemi acquisiti

Ogni organismo animale agisce in conformità ad un meccanismo di stimolo/risposta , da cui ad ogni stimolo (ad es. pericolo) corrisponde una risposta (fuga). Per gli uomini, nel corso dell’evoluzione, con il tempo e l'esperienza si sono creati automatismi che determinano sequenze (schemi) di comportamento e di pensiero che vengono utilizzati in maniera costante.
Sono un tipico esempio le abitudini: ad uno stimolo (ambiente/situazione/emozioni) si tende a rispondere con lo stesso schema di comportamento (abitudine). Altro esempio di automatismo è la guida dell'auto, dove ad ogni situazione (stimolo) i movimenti (risposta) vengono attuati per lo più a livello inconscio.

La tradizionale relazione che esiste tra stimolo e risposta nasce dal COMPORTAMENTISMO, teoria di valore storico (dovuta a J.B. Watson), che circoscrive il campo della psicologia allo studio del

comportamento e delimita il compito della ricerca, mediante metodi sperimentali e di osservazione, allo studio delle risposte (motorie, ghiandolari, neurologiche) a stimoli conosciuti (“..ogni risposta è funzione di uno stimolo..”).
Ciò che si deduce  è che apprendiamo dai nostri comportamenti. Il cervello umano apprende associando stimoli e risposte, mantiene per un determinato periodo le associazioni effettuate rinforzandole costantemente con i comportamenti agiti.

4º Principio

Fantasia e realtà hanno la stessa influenza sulle emozioni

L'eccitazione nel preparare un viaggio è molto simile all'eccitazione che proviamo nel farlo, sognare "ad occhi aperti" un'esperienza spesso ci dà le stesse emozioni che proveremmo nel viverla. Per i nostri stati emotivi vivere un'esperienza o fantasticarla non fa differenza, sarà del tutto simile.

  
Pensate, ad esempio, all'acquisto di un’auto che vi ha particolarmente colpito. La motivazione (come stato emotivo) è la stessa sia che vediate l'oggetto desiderato sia che semplicemente lo immaginiate.

5º Principio

La nostra mente non elabora la negazione (non riconosce il NON)

Se una persona vi chiede di "non pensare ad un elefante rosa", per comprendere tale affermazione dovete prima pensarla, poi cancellare l'idea. Se diciamo ad un bambino “non cadere”, egli, per capire, è costretto ad accedere alla rappresentazione sensoriale della parola “cadere”.
Questo perché la nostra mente non riesce a “pensare” al negativo, non è in grado di elaborare la negazione. Quindi se intendete rassicurare una persona, evitate frasi del tipo ".. non si preoccupi…" . In tal caso avrete soltanto motivato all’inverso l’interlocutore che, fisiologicamente, è obbligato a pensare alla criticità evocata prima di “costringersi”, coscientemente, a tranquillizzarsi. È meglio utilizzare invece frasi affermative come "… stia sereno!”, o suggerire comportamenti positivi.
6º Principio

Ogni comportamento è comunicazione: non si può non comunicare.
Il comportamento non ha un suo opposto: in altre parole non si può non avere un comportamento. Ogni comportamento visibile (linguaggio del corpo) è una trasformazione di processi neurologici interni e reca informazioni su questi processi. Ad esempio: arrossire mentre si tace può significare disagio, incrociare le braccia può significare chiusura nei confronti dell'interlocutore, un sorriso dice “sono contento”, dita che tamburellano e sospiri profondi dicono “ho fretta, vai avanti”.

I mini comportamenti (movimento degli occhi, cambiamento del colore della pelle, modificazioni del respiro, della mimica) danno informazioni importanti sulla persona - ad esempio abbassare spesso lo sguardo può significare timidezza.
Tutti gli esseri umani comunicano anche nel silenzio, attraverso mini comportamenti posturali o gestuali.
7º Principio

La mappa non è il territorio
Chiediamo ad un gruppo di persone qual è il significato della parola professionalità, onestà o amicizia ed avremo una serie di opinioni che hanno poco in comune.

Il principio della soggettività (dell’esperienza) sancisce che ogni persona è unica e diversa dalle altre e pur vivendo esperienze simili reagisce in modo differente (ad esempio i gemelli che, pur vivendo nello stesso ambiente, sviluppano caratteristiche diverse).

Vivere la stessa esperienza non significa provare gli stessi sentimenti, fare lo stesso lavoro non significa pensarla nello stesso modo. Sono stati molti i pensatori che nella storia della cultura hanno sostenuto che c’è una irriducibile differenza tra il mondo e l’esperienza che abbiamo, tra rappresentazione interna e realtà esterna.
Noi non abbiamo una conoscenza assoluta del mondo (territorio), ma ciascuno di noi crea una rappresentazione (mappa) della porzione in cui vive; creiamo in pratica, sulla base della nostra “storia personale”, una specie di mappa o modello, che usiamo per orientare il nostro comportamento. La nostra rappresentazione del mondo, quindi, determina in larga parte l’esperienza del mondo che avremo, il modo in cui lo percepiremo, le scelte che ci sembrano disponibili vivendoci dentro. In ogni situazione reagiamo in modo diverso dagli altri perché mentalmente la affrontiamo secondo una prospettiva diversa, essendo diversa la nostra mappa cognitiva della situazione stessa.

La mappa, quindi, rappresenta la visione del mondo di ogni individuo ed è il risultato delle sue esperienze personali. La mappa di ogni individuo si forma mediante le sue rappresentazioni sensoriali personali elaborate successivamente a livello cerebrale in modo da formare : punti di vista, sensazioni, dubbi, opinioni, valori, credenze, automatismi, ecc.

La mappa, a sua volta, struttura (condiziona) l’ esperienza nel mondo. L’unica cosa che succede veramente è che abbiamo un insieme di percezioni relative a certi eventi. Il rapporto che corre tra la nostra esperienza e quel che è successo “veramente” è tenue, ma ciò non toglie che le nostre percezioni siano effettivamente tali.
8º Principio

Il significato della comunicazione è nella risposta ricevuta.
La comunicazione può essere vista come un sistema cibernetico di emittenti e riceventi, in pratica un sistema dove le reazioni e le risposte (feedback) chiariscono il significato del messaggio emesso ed influenzano la comunicazione successiva.

“… sono felice che tu sia a casa. Purtroppo non sono riuscito a finire il lavoro che volevo fare, e mi dispiace di non poterlo portare a termine ora che sei tornato…”
Come scegliereste di rispondere a questa comunicazione? Con gioia o con disappunto?
Spesso le incomprensioni nascono da ambiguità e queste sono da ricercare nelle modalità di emissione del messaggio.

9º Principio

¨Non esiste comunicazione corretta o sbagliata in assoluto: esistono solo comunicazioni efficaci o inefficaci”.
A scuola l’efficacia della comunicazione dell’insegnante è definita dalla comprensione dell’alunno: se l’alunno è confuso probabilmente la comunicazione dell’insegnante è stata inefficace.
La comunicazione è definita dal risultato che essa ottiene. È necessario quindi imparare a fare attenzione alle reazioni del nostro interlocutore e variare di conseguenza il nostro comportamento.
La miglior capacità di ogni individuo, nella comunicazione, è la flessibilità, cioè la capacità di orientare il proprio comportamento verso il ricevente per ottenere l’obiettivo voluto.

Il significato della nostra comunicazione è la risposta che se ne ottiene. La risposta non è mai sbagliata, siamo noi a sbagliare la comunicazione. In questo caso, se ciò che stiamo facendo non funziona, cambiamolo! 
Parte II

La comunicazione e la relazione
Secondo il modello PNL ogni comportamento umano è il risultato di processi neurologici, sociali e individuali che sono rappresentati, ordinati e disposti in sequenza, in modelli e in strategie attraverso il linguaggio e i sistemi di comunicazione.

Il modello si sviluppa attraverso tre punti chiave:

1. l’impatto iniziale. Mette in evidenza i meccanismi che influenzano il primo incontro.

2. il rispecchiamento. Spiega quali sono i meccanismi della comunicazione che concorrono alla creazione di un buon Rapporto. Presenta le tecniche di comunicazione non verbale per ottenere una sintonia immediata.

3. stili di pensiero e di linguaggio dell’interlocutore. Chiarisce  quali sono gli stili di pensiero e le modalità linguistiche e spiega quali sono le tecniche per parlare la stessa lingua del nostro interlocutore allo scopo di migliorare sia il Rapporto che la Comprensione reciproca.
1. L’impatto iniziale

Non c’è mai una seconda volta per una prima impressione.
L'impatto iniziale  è un momento molto importante perché è qui che si gettano le basi per la relazione futura. In ogni relazione, infatti, esiste un periodo iniziale di tempo, molto breve, che in psicologia è chiamato "imprinting", durante il quale le sensazioni che proviamo rimangono bene impresse influenzando l'opinione che ci facciamo dell'interlocutore e determinando in tal modo l'andamento futuro della relazione.

Per esempio, se ci rivolgiamo ad un professionista (medico, avvocato, commercialista, ecc.) sulla base di quali elementi decidiamo di affidarci a lui? Non necessariamente sulla sua professionalità, che potremo valutare solo nel tempo.

La decisione non si basa su dati oggettivi bensì soggettivi; ovvero il giudizio, la valutazione e l'idea che ci facciamo si basano su sensazioni emotive, non razionali; la fiducia che ci ispira nasce da stati d'animo, dal "clima" che si è creato. Queste sensazioni sono la conseguenza non solo di quello che il nostro interlocutore dice ma soprattutto da come lo dice, da come si muove, in sintesi dal suo linguaggio non verbale. L'Imprinting quindi in una relazione determina la chiusura o apertura, la disponibilità o la non disponibilità dell’interlocutore.

Come possiamo fare per gestire efficacemente o indirizzare l'imprinting?

Quali tecniche ci possono aiutare per creare una sintonia immediata?

2. Il rispecchiamento

Il Rispecchiamento in PNL è la tecnica di comunicazione più importante. Quando tra due persone si stabilisce un rapporto positivo, immediato ed inconscio, si innescano processi che portano a percepire sentimenti di fiducia verso l'interlocutore. Ecco allora che diremo: "siamo in sintonia", oppure "sentiamo le cose allo stesso modo", "le vediamo alla stessa maniera".

Spesso capita di incontrare una persona che non conosciamo e dopo pochi attimi sperimentiamo una certa fiducia nei suoi confronti: è il risultato dell'instaurazione di un buon rapporto inconscio.

Il rispecchiamento è una tecnica estremamente utile per ottenere tale Rapporto. Il termine Rapporto definisce l’empatia e la sintonia che si crea fra due persone. Il Rapporto si ottiene con il rispecchiamento, ossia l'uniformarsi a certi comportamenti dell'altra persona attraverso due fasi: il ricalco e la guida.

2.1 Ricalco e guida

Cos'è che crea disponibilità, empatia, feeling o sintonia? La condivisione. Condividere gli stessi ideali, lo stesso tipo di linguaggio, lo stesso stile di abbigliamento o la stessa squadra di calcio crea coesione e spirito di gruppo. 

Nella comunicazione non verbale la condivisione si attua attraverso il RISPECCHIAMENTO. Dal punto di vista psicologico, il RISPECCHIAMENTO funziona poiché intervengono due processi: di identificazione prima con l'altro (si muove, parla come noi quindi è uguale a noi), e poi di proiezione (è uguale a me quindi sente ciò che io sento perciò posso fidarmi, aprirmi). Inoltre il RISPECCHIAMENTO: è una modalità comunicativa che ognuno di noi mette in atto ogni qualvolta si trova istintivamente a proprio agio con una persona.
Si pensi, per esempio, quando vogliamo giocare con un bambino e ci abbassiamo per essere alla sua stessa altezza, oppure quando ci ritroviamo con gli amici e parliamo con il medesimo tipo di linguaggio, gli stessi codici, o usiamo le stesse metafore.

Il RISPECCHIAMENTO si divide in ricalco e guida.

Per ricalco si intende riprodurre, ripetere nello stesso modo, determinati movimenti o cambiamenti e posture. Una volta messo in pratica il ricalco (se fatto bene sarà sufficiente meno di un minuto), il test per verificare se siamo riusciti ad instaurare un buon rapporto sarà costituito dalla seconda fase del rispecchiamento, ovvero la guida. Per guida si intende il proporre (dopo una fase di ricalco) un cambiamento (nella postura o nella voce).

In pratica dopo aver imitato i movimenti e la postura, dovremo operare (proporre) dei piccoli cambiamenti ed osservare se la persona ci segue mettendoli in atto. In tal caso avremo ottenuto il Rapporto, in caso contrario continueremo il ricalco sino ad ottenere il Rapporto desiderato. Il RISPECCHIAMENTO rappresenta anche uno strumento di diagnosi perché fornisce un ottima chiave di lettura della relazione. Ad esempio, se ci troviamo di fronte ad una coppia e notiamo che i partners, inconsciamente, si rispecchiano possiamo dedurre che esiste un buon Rapporto (anche se, in quel momento, comunicano verbalmente in modo conflittuale). 
La tecnica del rispecchiamento si attua nei seguenti modi:

2.2 Ricalco della testa


Consiste nel ricalcare i movimenti e/o la posizione della testa dell'altro. Il rispecchiamento va utilizzato nell’approccio iniziale e più precisamente per tutta la durata dell’impatto iniziale; in ogni caso fino a quando non si sia creata la sintonia necessaria.

2.3 Ricalco della voce

La voce si può suddividere in vari elementi: tono, velocità, volume, pause e ritmo. Possiamo ricalcare solo uno di questi elementi, od alcuni combinati insieme. È in ogni modo consigliabile utilizzare tono e/o volume.

2.4 Ricalco della postura

Consiste nell'assumere una posizione (totalmente o parzialmente) simile a quella della persona che ci sta di fronte. Se si è uno di fronte all'altro il ricalco va fatto a specchio, se si è di fianco, come un duplicato.
3. Stili di pensiero e di linguaggio 

I modelli del mondo che ciascuno di noi crea sono diversi in base a vincoli neurologici, sociali, individuali.

Vincoli neurologici. Il nostro sistema nervoso costituisce il primo insieme di filtri che distinguono il mondo (il territorio) dalla nostra rappresentazione del mondo (la mappa), che deforma e cancella sistematicamente intere parti del mondo reale. La funzione del cervello e del sistema nervoso è di proteggerci dalla massa di conoscenze inutili e irrilevanti.

Vincoli sociali. Il vincolo sociale più comunemente riconosciuto è il linguaggio. La ricchezza della nostra esperienza è in parte connessa al numero delle distinzioni adoperate per descrivere le nostre sensazioni. Ad esempio nella lingua maidu (California Settentrionale) si usano solo tre parole per descrivere i colori: lak (rosso), tit (verde-blu), tulak (giallo-arancio-marrone). Pertanto chi parla maidu ha solo tre categorie di esperienza dei colori, mentre noi ne abbiamo molte di più. Ne consegue che  descriveremo in maniera diversa la stessa esperienza: dove noi avremo un libro giallo e uno arancione, quelli di lingua maidu avranno due libri tulak. Il colore non designa una proprietà dell’oggetto ma il nome che noi diamo alla nostra esperienza.

I filtri neurologici sono uguali per tutti gli esseri umani. I filtri sociali sono uguali per una comunità socio-linguistica.

Vincoli individuali. Sono tutte le rappresentazioni della realtà che creiamo, in quanto esseri umani, in base alla nostra storia personale, unica. Alcune parti del nostro modello del mondo saranno peculiari di ciascuno di noi. I singoli modi con i quali ciascuno rappresenta il mondo saranno un insieme di interessi, abitudini, simpatie, antipatie e regole di comportamento che sono decisamente suoi”. La diversità delle nostre esperienze proverà che ciascuno di noi ha un modello del mondo che sarà sempre diverso da quello di ogni altra persona, perché non ci saranno mai due storie di vita identiche. 

Da quanto detto, è facile dedurre che la modalità di comunicazione che avrà più effetto è quella che coincide col modo di pensare del ricevente o, meglio ancora, con la sua mappa.
Le percezioni rappresentano le informazioni che sono raccolte dai nostri cinque sensi e processate dal cervello. Noi filtriamo la realtà attraverso i nostri sensi e la registriamo nella nostra mente. Il pensiero trasforma le percezioni in parole, le quali rappresentano il metodo che utilizziamo per tradurre le nostre esperienze personali.

Il sistema linguistico utilizzato per descrivere la realtà rappresenta il bagaglio complessivo delle esperienze di ogni persona; in altri termini le parole, nella nostra mappa mentale, sono simboli delle nostre esperienze profonde.

Noi quindi codifichiamo e decodifichiamo continuamente la realtà attraverso i nostri canali sensoriali e il nostro tipo di linguaggio, riuscendo, in questo modo, a sistematizzarla in una o più rappresentazioni interne che vanno a formare la nostra mappa.

3.1  I Sistemi rappresentazionali (SR)


Abbiamo detto che la nostra esperienza (conoscenza) del mondo si basa sulle informazioni che i nostri canali sensoriali raccolgono. Le informazioni raccolte vengono elaborate dalla nostra mente e immagazzinate nella nostra memoria sotto forma di immagini, suoni e sensazioni. 

Noi siamo costantemente “bombardati” da informazioni dal mondo esterno, ma  siamo consapevoli solo di alcune di esse. Come mai?


Dovendo processare i dati, ciascuno di noi sceglie di utilizzare uno stile di pensiero, definito Sistema Rappresentazionale, che ritiene inconsciamente più congeniale. Durante la prima età della crescita (0 - 6 anni), sulla base delle esperienze vissute, gli individui sviluppano una preferenza per specifici sistemi rappresentazionali. Per questo, per alcuni di noi, vedere (V) diventa letteralmente credere, per altri il canale d'accesso è l'udito (come le cose “suonano”) (A), per altri ancora il criterio sarà: se qualcosa dà piacere (K) vale la pena farla. Tutti e tre i canali elaborano costantemente le informazioni, ma alla coscienza ne arriva solo una parte. In conclusione pur utilizzando tutti e tre i sistemi di pensiero (V.A.K.), le persone tendono a privilegiare e quindi ad utilizzarne maggiormente uno rispetto agli altri due.  

Chi elabora le informazioni sotto forma di immagini (statiche o dinamiche, a colori o in bianco e nero) sarà un “visivo”. Chi le elabora sotto forma di suoni, parole, concetti, dialoghi sarà un “uditivo”. E sarà un “cinestesico” chi processerà la realtà sotto forma di sensazioni interne ed esterne, di emozioni, stati d’animo, movimenti ed azioni fisiche.

Quando diveniamo coscienti che il nostro comportamento ricade in una categoria, cominciamo a sviluppare talenti anche in altre. Ma non si può utilizzare la PNL su noi stessi. Non è un sistema di introspezione ma di extrospezione.
IMPORTANTE: definendo una persona Visiva, Uditiva o Cinestesica non vogliamo dare giudizi di valore (ad es. è meglio essere visivi o uditivi), ma soltanto identificare con il massimo della chiarezza il Sistema Rappresentazionale di chi ci sta di fronte per avere la certezza di parlargli con i suoi codici.
3.2  I segnali d’accesso
Come facciamo a capire che Sistema Rappresentazionale la persona sta utilizzando? Occorre fare attenzione ad una serie di segnali d’accesso che ci permettono di capire qual è il SR dell’interlocutore. Sono la verbalizzazione, la gestualità, i contenuti, i predicati, gli sguardi.
· La vocalizzazione (ovvero i mutamenti di tono, di voce e di cadenza)

a) gli improvvisi scoppi di parole in tono alto, nasale e/o sforzato, con un ritmo veloce e non costante del discorso, accompagnano l'elaborazione visiva.
b) il tono chiaro, né alto né basso, il modo di parlare uniforme, ritmo costante e con parole ben enunciate, accompagnano l'elaborazione uditiva.

c) il ritmo lento di voce con lunghe pause ed il tono basso, profondo, spesso con aspirazioni, indicano l'elaborazione cinestesica.

E’ il segnale più stabile e risente poco di influenze esterne.
· La gestualità

l gesto di lisciarci il mento con la mano o di toccarci la zona intorno alla bocca al naso e alle mascelle è indicazione di dialogo interno.

Le mani sul piano mediano del corpo indicano l'accesso al canale cinestesico; spesso, infatti, si

indicano o si toccano (consciamente od inconsciamente) gli organi di senso relativi al particolare canale rappresentazionale di cui ci si sta servendo.

Le persone che mentre parlano gesticolano in modo ampio e non costante (come se volessero farci realmente vedere quello che stanno dicendo) usano il canale visivo; nel sistema uditivo la gestualità sarà costante e ritmata (come un segnale sonoro), mentre nel canale cinestesico la gestualità sarà molto scarsa.


La gestualità può essere a volte inibita dalle emozioni.

· I contenuti

- Un contenuto descrittivo, un’elencazione non sequenziale dei fatti definisce una modalità visiva.

-  Un contenuto analitico espresso in modo logico e sequenziale definisce una modalità uditiva.

-  Un contenuto ricco di riferimenti a sensazioni, emozioni e sentimenti è tipico di una modalità cinestesica.

Per semplificare potremo dire che

1. la persona visiva pensa per immagini,

2. quella uditiva pensa per concetti

3. quella cinestesica pensa per emozioni e sensazioni.

Spesso i contenuti possono essere influenzati dalle domande che poniamo.

· I predicati (VERBI, SOSTANTIVI, AGGETTIVI, FORME IDIOMATICHE)

Le persone utilizzano il linguaggio per descrivere agli altri (oltre che a se stessi) la propria esperienza del mondo; le parole sono simboli che ne rappresentano il significato.

La scienza neuropsichiatrica  dice che la selezione delle parole può essere effettuata fuori della "giurisdizione" della mente cosciente, altrimenti parlare sarebbe un'impresa terribilmente lenta e faticosa. In pratica, il linguaggio che usiamo per raccontare la nostra esperienza è un’attività non consapevole e altamente strutturata: i predicati, le parole che la persona sceglie per descrivere la propria situazione ci permettono di sapere com’è fatta la sua coscienza.

I predicati sono un valido strumento per riconoscere il SR (Sistema Rappresentazionale) preferito (ovvero quello che la persona utilizza maggiormente): con il loro modo di parlare le persone ci dicono quale stanno usando. 





VISIVI

UDITIVI

CINESTESICI

VERBI


chiarire

ascoltare

accumulare





descrivere

approfondire

avvertire





esporre


avvertire

cadere





focalizzare

chiedere

cogliere





guardare

credere


concorrere





illustrare

descrivere

fare





immaginare

dire


godere





inquadrare

domandare

incidere





monitorare

raccontare

occupare





mostrare

riflettere

poggiare






osservare

spiegare

prendere






prevedere

suonare

pressare






riguardare

tradurre

raccogliere

rivelare

udire


ricucire

segnalare

valutare

scuotere

vedere


verificare

sentire











stimolare











toccare











vibrare

SOSTANTIVI

figura


armonia

concentrazione





fotografia

ascolto


crescita





immagine

concentrazione
dettaglio





luce


conoscenza

dolore





occhiata

domanda

misura





ombra


dubbio


panico





prospettiva

idea


passione





quadro


precisione

salute





segnale

ricordo


soddisfazione





visione


rumore


strappo







significato

taglio

AGGETTIVI


brillante

altisonante

alterato





chiaro


armonioso

concreto





evidente

esatto


controllato





illustrato

inaudito

felice





inquadrato

musicale

forte




invisibile

ritmato


problematico





oscuro


rombante

sicuro





visibile


sonoro


soddisfatto











stabile











stimolato











triste

FORME


ben definito

ad alta voce

dare un taglio netto

IDIOMATICHE

ben in vista

ascolti!


dare una mano






come la vedo io
ben informato

farsi vivi




guardi


fare appello a

in breve





idea nebulosa

farsi un’idea

non mi torna





immagine mentale
parola per parola
mi è venuto in mente





in prospettiva

per così dire

non ti seguo





in vista di

senta!


segno tangibile





messo a fuoco

suona bene/male
solide fondamenta





punto di vista

tenere a mente

toccato con mano





segno visibile

porgere l’orecchio
venire subito al punto





approccio miope
prestami attenzione
torni sui suoi passi





veda!


fare attenzione
tagliare la testa al toro

Le valenze dell'utilizzo dei predicati sono due: RAPPORTO e COMPRENSIONE:
RAPPORTO: ascoltare attentamente i predicati che la persona utilizza per poi poterli ricalcare; usare in questo modo i predicati dell'altro significa creare e rinforzare il Rapporto.
COMPRENSIONE: parlare la stessa lingua del nostro interlocutore, attraverso il ricalco dei predicati, significa aumentare la possibilità di Comprensione: parlare per immagini e fargli "vedere" se è visivo, parlare per concetti e "spiegargli" se è uditivo e parlare per emozioni e fargli "sentire" se è cinestesico.

Per riassumere:
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4.9 I tre Profili

IL SIGNOR V ( visivo) :

E’ una persona sensibile alla sfera visiva dell'esperienza.

Il suo motto è : "... la prima immagine è quella che conta ... " .

Cura molto l'abbigliamento .

Ha notevole gusto estetico (abbigliamento, arredamento, design).

E' attento agli aspetti formali nel rapporto interpersonale.

Mantiene una certa distanza psicologica e spaziale dai suoi interlocutori.

Ha buona capacità di sintesi.

La sua miglior dote: riesce a far immaginare vividamente ai suoi interlocutori ciò che dice.

Il suo peggior difetto: spesso si distrae.

Valuta le persone in primo luogo in base alla loro immagine.

IL SIGNOR A (auditivo) :

E’ una persona sensibile alla sfera auditiva e linguistica dell'esperienza.

Il suo motto è " ... le prime parole sono quelle che contano ... ".

Cura molto il proprio linguaggio e sceglie con cura le parole.

Ama far domande e riceverle.

E' un fine parlatore, effettua frequenti citazioni.

Gestisce abilmente le pause di silenzio.

Scava tra le parole dei suoi interlocutori.

Registra fedelmente e ricorda con precisione le parole ascoltate.

La sua miglior dote: incanta le persone con il suo eloquio ricercato.

Il suo peggior difetto: può essere prolisso e tende a parlarsi addosso.

Valuta le persone soprattutto in base a "come parlano e cosa dicono ".

IL SIGNOR K (cinestesico) :

E’ una persona estremamente sensibile alle sensazioni che prova in certi momenti.

Il suo motto è " ... la prima impressione è quella che conta ...".

E' sensibile al cosiddetto " effetto pelle ".

Crea un feeling immediato con le persone.

È portato verso il lato concreto delle cose.

È capace di prendere importanti decisioni agendo nel giro di pochi secondi.

Ricerca il contatto fisico con le persone (spesso le tocca mentre parla).

Azzera le barriere e i formalismi.

La sua miglior dote: ha ottimo fiuto.

Il suo peggior difetto: talvolta è troppo impulsivo.

Valuta le persone in base alla fiducia.

Parte III

La struttura del linguaggio

Le violazioni linguistiche: generalizzazione, cancellazione, deformazione
Il linguaggio funge da sistema di rappresentazione delle nostre esperienze, ma c’è sempre uno scollamento tra l’esperienza in sé e il modo in cui la rappresentiamo con le parole.

IL LINGUAGGIO CONCRETO spesso è ambiguo, perché legato alle circostanze, confuso e frammentario: esso è il frutto di una molteplicità di fattori:
la costante opera di astrazione creativa ad opera della popolazione “nativa”;

le imperfezioni vocali dell’oralità legate alla fisiologia di ciascuno di noi;

le specificità cronologiche, geografiche e socioculturali di un certo stato della lingua di una specifica popolazione.

Ciò premesso, sarà bene ricordare che ognuno di noi filtra la realtà attraverso i sensi e codifica le percezioni (le informazioni che sono raccolte dai nostri cinque sensi) in una o più rappresentazioni interne, che formano la nostra mappa cognitiva.

La mappa cognitiva riflette la visione del mondo degli individui (le persone reagiscono alle situazioni in modo diverso perché mentalmente le affrontano secondo una prospettiva differente),

ed è il risultato delle loro esperienze personali.

I processi cognitivi mentali, successivamente, trasformano le nostre percezioni in parole, che rappresentano un codice personale di traduzione delle nostre esperienze. Quando gli uomini desiderano comunicare la loro esperienza del mondo, formano di essa una rappresentazione linguistica completa, che è chiamata struttura profonda. Quando cominciano a parlare, effettuano una serie di scelte (trasformazioni ) relative alla forma in cui comunicheranno la loro esperienza. In genere queste scelte non sono coscienti. Questa struttura superficiale può essere considerata una rappresentazione della rappresentazione linguistica completa (Metamodello). La struttura superficiale del linguaggio che utilizziamo è quindi quanto emerge dalla nostra rappresentazione linguistica profonda, che descrive (rappresenta) a sua volta la nostra Mappa cognitiva.
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Se desideriamo comprendere meglio la struttura profonda dell’interlocutore abbiamo bisogno di informazioni precise, ossia è necessario per noi sapere a che cosa egli si riferisca precisamente: ad esempio, quando ci parla del suo desiderio di stare tranquillo, qual è la sua idea di tranquillità.

Per arrivare a questo abbiamo bisogno di un MODELLO LINGUISTICO DI PRECISIONE, che ci consentadi ottenere informazioni specifiche libere da deformazioni, da pregiudizi, da giudizi.
Per informazione precisa si intende un’informazione che rappresenti nel modo più completo e fedele possibile la rappresentazione dell’esperienza (reale ed oggettiva) di cui si sta parlando.

Questo modello viene utilizzato quando, nella comunicazione, ci imbattiamo in quelle specifiche forme linguistiche che vengono chiamate “violazioni” della struttura superficiale del linguaggio.
1. La struttura del linguaggio

La nostra mappa cognitiva si crea e si modifica continuamente nel tempo sulla base delle esperienze che viviamo ogni giorno. Tale processo di costruzione è comunicato - come si è detto - mediante il linguaggio, che utilizza tre meccanismi (di semplificazione) chiamati MODELLATORI UNIVERSALI:

la Generalizzazione,

la Cancellazione

la Deformazione.

La generalizzazione
È un procedimento attraverso il quale elementi parziali della realtà vengono staccati dalla loro esperienza originaria e giungono a rappresentare l'intera categoria di cui l'esperienza stessa è solo una parte: in altre parole giudichiamo una nostra singola esperienza come se fosse l’assoluto.

 La capacità di generalizzare è essenziale per affrontare il mondo. Ad esempio: è utile saper generalizzare dall'esperienza di una bruciatura al contatto con una stufa rovente alla regola che le stufe roventi non vanno toccate, ma se generalizziamo sino alla affermazione che tutte le stufe sono pericolose anche se spente o se ci rifiutiamo di stare in una stanza all’interno della quale c’è una stufa spenta, limitiamo senza alcuna reale necessità il nostro movimento nel mondo e la possibilità di arricchire la nostra esperienza.

La cancellazione

È il procedimento con cui, selettivamente, prestiamo attenzione a certe dimensioni della nostra esperienza e ne escludiamo altre. 

Prendiamo per esempio la capacità di escludere o filtrare ogni altro suono in una stanza piena di gente che parla, per ascoltare la voce solo di una persona. Con lo stesso procedimento possiamo però impedirci di capire (cancellare) i messaggi di altre persone alle quali teniamo. 

L’individuazione delle cancellazioni serve ad aiutare noi e il nostro interlocutore nella ricostruzione di una rappresentazione più completa delle esperienze.
La cancellazione, infatti, è un procedimento di riduzione del mondo a porzioni che ci sentiamo in grado di maneggiare.
La deformazione 

E’  il procedimento che ci permette di operare cambiamenti nella nostra esperienza dei dati sensoriali. La fantasia, per esempio, ci permette di prepararci in anticipo ad eventi possibili. E’ lo stesso procedimento che rende possibili le creazioni artistiche dell’uomo. Van Gogh ha potuto dipingere quei cieli solo perché era in grado di deformare la propria percezione spazio-temporale al momento della creazione. Similmente ogni grande romanzo, ogni scoperta scientifica implica la capacità di deformare e snaturare la realtà attuale. La stessa tecnica però può anche limitare la ricchezza della nostra esperienza, perché ci porta ad attribuire significati non giustificati a ciò che accade (ad esempio “è cordiale con me, avrà sicuramente bisogno di qualcosa”).
Siccome - abbiamo detto - usiamo il linguaggio per rappresentare la nostra esperienza, le nostre rappresentazioni linguistiche sono soggette a scelte inconsce (trasformazioni) relative alle forme con cui la comunichiamo. Tali trasformazioni avvengono attraverso i tre modellatori universali.

Questo comporta che ciò che comunichiamo sia una rappresentazione non sempre precisa (in termini di linguaggio) del nostro modello della realtà. Inconsciamente, infatti, modifichiamo i fatti con deformazioni, giudizi, regole, valori personali ed affettivi. In pratica il linguaggio può diventare una rappresentazione impoverita e distorta della nostra mappa cognitiva. In sintesi i modellatori universali possono influire negativamente e quindi limitare ulteriormente la mappa ed il linguaggio delle persone.

 Per riconoscere la cancellazione, la deformazione e la generalizzazione dobbiamo fare attenzione a precise forme grammaticali e sintattiche definite Violazioni linguistiche. 
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Vediamo in dettaglio come affrontarle e  superarle, tenendo a mente che non dobbiamo convincere (con tecniche manipolative) l’interlocutore a cambiare idea, ma a valutare insieme al proprio altri punti di vista.

Le domande esposte in seguito sono estratte dal Modello linguistico elaborato da Bandler e Grinder, detto Metamodello. Si tratta, in sintesi, di una strategia che ci permette, attraverso domande mirate, di ottenere informazioni specifiche e di approfondire meglio la conoscenza del nostro interlocutore, aiutandoci reciprocamente ad ampliare la propria mappa.

I M P O R T A N T E:  le domande del Metamodello vengono formulate per comprendere la struttura linguistica, non il contenuto (significato) della struttura stessa. Infatti la PNL non mira a contestare il significato (quanto viene affermato dalle persone, le loro idee) in quanto non sarebbe utile né corretto provare a farlo, bensì mira alla comprensione della formulazione e della composizione della struttura. Una volta approfondita la struttura è possibile guidare la persona verso un nuovo approccio, un nuovo punto di vista con cui considerare le cose, le esperienze del mondo.
2. Approfondire le violazioni linguistiche

· La Generalizzazione

Le violazioni linguistiche tipiche della generalizzazione le troviamo nei GIUDIZI espressi dal nostro interlocutore. La generalizzazione può impoverire il modello delle persone, provocando una perdita di particolari e di ricchezza delle loro esperienze originarie. La riconosciamo dall’uso di parole prive di indice referenziale (la gente, tutti, nessuno, qualsiasi persona…ecc.) o di quelle che indicano categorie (le banche, la magistratura, i politici) o di giudizi senza soggetto (è bene, è male, è giusto, è sbagliato,) o, ancora, dall’uso di verbi aspecifici o di locuzioni espresse in modo incompleto (non mi fido, mi hai ferito).
Individuata la generalizzazione, la si può affrontare in più modi. 

Esempio 1:“ Non ci si può fidare di nessuno!” (non c’è indice referenziale nella parola nessuno):
a) contestare la generalizzazione intensificandola: "è impossibile fidarsi di qualcuno?", "è sempre impossibile  fidarsi di chiunque?"

b) contestare chiedendo un esempio: " ti è mai capitato di fidarti di qualcuno ?", "sei mai stato dal medico / dentista ? … ti sei fidato?"

c) contestare chiedendo se riesce ad immaginare un contro-esempio: "riesci ad immaginare una situazione nella quale potresti fidarti di qualcuno ?", "cosa ti impedisce di fidarti di qualcuno ?"
 Esempio 2: "è bene andare a letto presto”, "è maleducazione parlare a tavola”, "è male ferire i sentimenti altrui”: sono tutti giudizi senza soggetto.

Riprendiamo l’esempio “è male ferire i sentimenti altrui”. Questa frase è un enunciato sul modello del mondo che ha l’interlocutore, in particolare rappresenta un giudizio che egli impone al mondo. La forma della struttura superficiale che usa suggerisce una generalizzazione valida per il mondo in sé. La struttura superficiale, in pratica, non è relativizzata a qualcuno in modo specifico. In tale struttura non vi è alcuna indicazione che l’interlocutore abbia coscienza del fatto che il suo enunciato è vero solo nella sua visione del mondo: non vi è alcuna indicazione, infatti, che ammetta l’eventualità di altre possibilità. In questo caso le domande dovranno mirare a relativizzare l’affermazione: “Per chi / cosa ............... è bene (male/meglio/ecc.)?”
 
Esempio 3:“occorre il massimo dell’attenzione”, “bisogna fare di più”,“Susan mi ha ferito”.

Le domande Metamodello mirano a far emergere chi e come specificatamente:“per chi occorre il massimo dell’attenzione?”,“come bisogna fare di più?”, “come specificatamente Susan ti ha ferito?”.

· La Cancellazione

Le violazioni linguistiche tipiche della cancellazione le troviamo nelle REGOLE e nelle OPINIONI espresse dal nostro interlocutore. Operando il procedimento della cancellazione risulta una descrizione della realtà monca, impoverita.
Quando creano i loro modelli linguistici del mondo le persone, come detto, selezionano e rappresentano alcune parti del mondo stesso, mentre non riescono (e/o non vogliono) a selezionarne né a rappresentarne altre. In generale ognuno di noi è in grado di intuire se in una frase manca qualcosa o se è stata omessa un'informazione che può essere importante. 

In frasi del tipo “mi sento felice,sono confuso, non ho le idee chiare, ho un problema" ecc., è evidente che è stato cancellato un pezzo di informazione. Possiamo approfondire con le domande: “Per chi / Che cosa ti rende felice?”,” Chi / Che cosa ti rende confuso”, “ Su chi / Che cosa non hai le idee chiare ?”.
L’individuazione delle Cancellazioni serve ad aiutare l’altro nella ricostruzione di una rappresentazione più completa delle esperienze. Occorrerà recuperare le parti mancanti o con l’intuito, o procedendo con domande. Bandler e Grinder individuano tre classi di cancellazioni:
1° il confronto
La frase contiene un’opinione e la parte cancellata della struttura profonda è uno dei termini  di un comparativo o di un superlativo relativo. Per esempio: “per me lei è meglio di Susan” è una struttura completa, mentre nella frase “lei è la migliore” (struttura superficiale) un termine della comparazione è stato cancellato. Altri esempi sono:" “fa il lavoro più duro”,"lei è la migliore", “è la mia offerta più alta”, “è la cosa migliore da fare”,“sono troppo intransigente”

Le domande Metamodello sono: Il reale confrontato con che cosa ?, Il reale rispetto a che cosa ?
Per esempio:”migliore paragonata a chi?”, " migliore rispetto a chi?”, “migliore rispetto a che cosa?”
2° l’uso degli avverbi in -mente

Un ulteriore mezzo di riconoscimento  della cancellazione è l’uso degli avverbi (ovviamente, naturalmente, chiaramente). Quando l’interlocutore esprime la sua opinione mediante l’uso di un avverbio è necessario utilizzare il seguente metodo:
- cancellare il suffisso “mente”, 

- anteporre “è”

- chiedersi se questa nuova struttura superficiale ha o no lo stesso significato dell’originaria.

Per esempio: “ovviamente i miei genitori non mi amano”. La trasformazione è: “è ovvio che i miei genitori non mi amano”. Avendo le due frasi lo stesso significato, ci troviamo di fronte ad un falso avverbio che si contesta con la domanda: “per chi è ovvio che i tuoi genitori non ti amano?” La domanda del metamodello per contestare il falso avverbio è: “Per chi è … ovvio, naturale, chiaro…?”

3° gli operatori modali

Abbiamo una frase che contiene una regola  e la parte cancellata è la conseguenza o la causa che sostiene la regola stessa. In questo caso siamo in presenza  dei cosiddetti operatori modali di necessità (dovere, occorrere, essere necessario, bisogna, ecc.) e di  possibilità (potere, non essere possibile, essere in grado di, impossibile, ecc.). Queste strutture superficiali avanzano la pretesa che debba accadere qualcosa perché ne possa succedere un’altra.
a - Operatori modali di necessità - è necessario  S1.......affinché S2

Per esempio: “devo tener conto dei sentimenti altrui”, “per firmare il contratto ci deve essere anche mia moglie”
b - Operatori modali di possibilità - S1 impedisce che S2 accada

Per esempio:“non posso dirgli la verità”, “non sono in grado di affrontare quell’uomo”
Le domande del Metamodello per contestare queste violazioni sono:
Cosa ti impedisce di.................? Cosa ti trattiene da...............? (per la ricerca delle cause)
Cosa succederebbe se............? Cosa succederebbe se non ...?  (per la ricerca delle conseguenze).
· La Deformazione

Le violazioni linguistiche tipiche della deformazione le troviamo nelle SUPPOSIZIONI espresse dal nostro interlocutore. La Deformazione porta ad interpretare le situazioni in modo distorto e a considerarle fuori dal proprio controllo. Anche in questo caso possiamo individuarne diverse forme:

1° la nominalizzazione
La incontriamo quando una parola che nella struttura profonda designa un processo si presenta, nella struttura superficiale, come un evento. Gli eventi sono cose che capitano in un certo punto del tempo e sono finiti. Quando avvengono, i loro risultati sono fissati e non si può far nulla per cambiarli. Chi rappresenta così la propria esperienza perde il controllo dei processi rappresentandoli come eventi.
Per esempio:”rimpiango la mia decisione di tornare a casa”. La parola decisione è una nominalizzazione, perché nella struttura profonda corrisponde ad un verbo di processo (decidere), ma chi parla si è già precluso ogni possibilità di intervenire sul processo, considerando l’evento già chiuso.

Si può chiedere in questo caso: “cosa succederebbe se la riconsiderassi e decidessi di non tornare a casa?” oppure “cosa ti impedisce di cambiare la tua decisione?”.
Per riconoscere le nominalizzazioni è sufficiente provare a fare un esperimento: cercate di inserire i nomi sedia, aquilone, lampada, decisione, successo, ecc. nello spazio vuoto del sintagma “ un / una …… in corso”. Non potremo inserirvi  i nomi sedia … (una sedia in corso ?!?) o cactus. Potremo invece inserirvi nominalizzazioni come decisione (una decisione in corso) o matrimonio, successo, lavoro, ecc .Quanto descritto è un semplice test per riconoscere le Nominalizzazioni.

2° l’equivalenza complessa
Si ha quando nella supposizione due esperienze o situazioni sono interpretate come equivalenti (X significa Y) e una delle due è stata deformata. Per esempio: “è in ritardo, non le interesso più",“hai la scrivania in disordine, non sai proprio lavorare”, “se non telefona non è interessato”, “se non mi prendo cura delle persone, esse non mi vorranno bene”.
In questi casi bisognerebbe proprio contestare l’equivalenza: “X, significa necessariamente Y?”
Per esempio:“come specificatamente il fatto di avere la scrivania in disordine significa non saper lavorare?”, “il fatto che sia in ritardo vuol dire che non le interessi più ?”,“se tu ritardi vuol dire che non ti interessa effettivamente la persona ?”.
3° la lettura del pensiero

In questo caso nella supposizione vi sono affermazioni che presuppongono la conoscenza di stati emotivi o di pensieri di un’altra persona. In sostanza si tratta di strutture superficiali che implicano il convincimento che una persona possa conoscere pensieri e sentimenti di un’altra persona senza una diretta comunicazione in proposito da parte di quest’ultima. Sono  da intendersi così le frasi “io non ti piaccio”, “so a cosa state pensando”, “tu ce l'hai con me”, “lei dimentica una cosa”, “vi sto annoiando”, “lei si aspetta che io ora le dia una spiegazione”.
Le domande Metamodello mirano a ricercare la fonte dell'informazione:Come sai / come fai a sapere che.......? Per esempio:“come sai che non mi piaci ?”, “come fai a sapere che io ce l'ho con te ?”, “come fai a sapere che ci stai annoiando?”, “come fa a sapere quello che penso?”.
4° il nesso causa-effetto

Troviamo, nella supposizione, affermazioni che implicano la convinzione che la responsabilità di nostri gesti o stati emotivi non dipenda da noi ma ad altre persone o situazioni. Per esempio: X causa Y - “mia moglie mi fa sentire furioso”. In questa struttura superficiale una persona (moglie) compie una certa azione (non specificata) la quale fa sì che un’altra persona (identificata come “me”) sperimenti una certa emozione (furia). Altri esempi:“tu mi rendi nervoso”, “il tuo ridere mi distrae”, “la musica rende liberi.”
Le domande Metamodello sono: Come / cosa specificamente......................?, “come specificamente ti rendo nervoso ?”, “come il ridere ti impedisce la concentrazione?”, “cosa specificatamente la musica rende libero?”,“chi rende libero specificatamente?”.
I M P O R T A N T E: riconvertire le deformazioni aiuta l’interlocutore a recuperare parti dell’esperienza che egli aveva deformato nella sua rappresentazione e a capire che quanto aveva considerato un evento compiuto e fuori dal suo controllo è un processo in corso, che può essere cambiato.

3. La bussola del linguaggio
Le forme linguistiche espresse nei punti precedenti vengono definite “Violazioni linguistiche” in quanto non si riferiscono ai fatti, non sono descrizioni “specifiche e complete” della mappa delle persone, ma hanno subìto l’effetto di generalizzazioni, cancellazioni e deformazioni e vanno affrontate utilizzando le domande Metamodello esposte in precedenza.
Quando parliamo di Linguaggio di precisione, parliamo di una struttura linguistica che non contenga nessuna violazione linguistica, ossia sia specifica e dettagliata: a chi si sta facendo riferimento, a chi/che cosa ci si rivolge, a come/qualcosa sta effettivamente accadendo, quando e come ciò accade, chi/che cosa sta effettivamente provocando ciò e soprattutto in che modo, ecc.
Il linguaggio di precisione ci permette di comunicare correttamente.
4. Il Milton Model. Dalla “precisione linguistica” alla “ambiguità linguistica”

Sebbene Milton Erickson utilizzasse con i suoi pazienti alcune forme di linguaggio caratteristiche del metamodello, il Milton Model, o modello ericksoniano, è però conosciuto come l’anti-metamodello perché, invece di adottare un linguaggio utile a specificare meglio la mappa dell’interlocutore, ne utilizza uno ambiguo, abilmente vago al fine di adattarlo all’esperienza di chiunque.

L’ambiguità si presenta quando una struttura superficiale può avere molteplici significati; ciò obbliga l’interlocutore a selezionare il significato più consono alla propria mappa.

Il metamodello è un modello di precisione perché il suo scopo è quello di giungere alla struttura profonda cercando di recuperare informazioni dal paziente attraverso le domande. Erickson invece cancellava volutamente determinati elementi dai suoi discorsi terapeutici in modo da obbligare il paziente a supplirvi scegliendo il significato più conforme alla propria esperienza interna.

I suoi presupposti erano: dietro ogni comportamento c’è sempre una motivazione, gli individui fanno del loro meglio per usare tutte le risorse in loro possesso, ognuno possiede tutte le risorse di cui ha bisogno ma non ne è consapevole, la trance ipnotica può contribuire al buon esito della terapia. Il metodo si basava sull’accesso alla mente inconscia del paziente attraverso il ricalco e la guida per proseguire poi con l’utilizzo di strutture superficiali del linguaggio (cancellazioni, generalizzazioni, deformazioni) al fine di indurre il cliente a selezionare il significato più conforme alla sua mappa del mondo. Tutto avveniva nel pieno rispetto per la mente inconscia del soggetto.

Speculare quindi al Metamodello, il Milton Model ha il suo punto di forza proprio nei processi di modellamento: cancellare, generalizzare, deformare significa coltivare l’indeterminatezza del messaggio e quindi ampliare e stimolare le scelte dell’interlocutore. Non importa risalire alla struttura profonda in quanto nella struttura superficiale, vaga e ambigua, ciascuno può rintracciare più opzioni di scelta.

Solo che nelle sedute psicoterapiche c’è un’interazione tra due soggetti, c’è feedback; si presuppone un certo grado di cooperazione e rispetto tra gli interlocutori.

L’ambiguità non “rispetta la mente inconscia” del destinatario quando si trova inserita nel contesto più ampio delle comunicazioni di massa. Qui il ruolo dell’emittente è svolto da comunicatori professionisti; il destinatario non è riconoscibile ed è distante non soltanto fisicamente ma anche culturalmente e socialmente dall’emittente, che in genere occupa una posizione di maggiore visibilità sociale e detiene un’autorità maggiore del ricevente. La distanza si manifesta anche sul terreno del messaggio che, raggiungendo una moltitudine di soggetti con un impatto uniforme e diffuso, non prevede una risposta in tempo reale: non esiste feedback immediato. Quest’ultima condizione comporta una relativa passività del pubblico dei mass media e quindi facilita un potenziale effetto persuasivo.

Il Milton Model ben si adatta a questa situazione perché l’ambiguità di cui è portatore può meglio influenzare il pubblico. La sua applicazione è diffusa negli slogan pubblicitari, nei discorsi politici, nella propaganda e in tutte quelle circostanze in cui, più che informare, si pretende di imporre opinioni come se fossero verità indiscutibili.

Si potrebbe pertanto definire un “linguaggio di persuasione” poiché consente di fare affermazioni generiche nell’intento di convincere e guidare una persona senza il rischio di entrare in contrasto con la sua specifica mappa.

Metamodello e Milton Model fanno riferimento alla medesima struttura, quella che Bandler e Grinder chiamano “La struttura della magia”. Sono strumenti il cui uso può sensibilmente accrescere tanto l’efficacia comunicativa quanto la manipolazione.
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