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Capitolo 0

Ci sono riunioni in cui si rimpiange l’anestesia del dentista.

Abbiamo letto uno studio, firmato da esperti così seri da avere la fronte perennemente aggrottata, che confermava una nostra sensazione, ossia che le Prefazioni dei libri sono tra i testi meno letti del globo, meno ancora dei cookie banner (quella roba dove cliccate su “Rifiuta Tutto” per non finire in ostaggio dello spam su come diventare milionari in quattro click).

Dovendo noi scrivere una Prefazione, abbiamo pensato di chiedere un consiglio proprio a loro.

Non ci hanno mai degnato di uno straccio risposta. Li immaginiamo mentre leggono la nostra email: un paio di spallucce e qualche sguardo di sufficienza.

Ma siccome quando le cose ci interessano siamo cocciuti, non ce la facciamo mettere in tasca da due spallucce. Quindi questa non è la Prefazione del libro, è il Capitolo 0.

Settanta slide dopo Milano Rogoredo

C’è chi sul Frecciarossa legge un libro. C’è chi sonnecchia fingendo di lavorare. C’è chi telefona come se gli avessero detto che il silenzio in treno è illegale. E poi ci siamo noi, da Milano a Roma, seduti in uno di quegli scomparti da quattro posti, quelli che ti costringono a un’intimità imbarazzante con perfetti sconosciuti, dove puoi contare le rughe sulla fronte altrui senza nemmeno sforzare la vista.

Succede un paio d’anni fa. Accanto a noi, due giovani manager. L’età tipica di chi crede che la giacca slim fit abbia proprietà taumaturgiche e che il mondo finisca appena dopo Porta Nuova. Lavorano nella più importante azienda italiana del settore. Quale? Siccome preferiamo passare le giornate con la penna in mano, anziché con un avvocato al fianco, sorvoliamo. Resta un fatto: è la più importante del suo settore.

I due ragazzi aprono bocca: dicono che il forecast per il deal di Roma entrerà in pipeline dal secondo quarter dell’anno. Nonostante parlino un milanese così stretto, riusciamo a intuire che stanno andando a visitare un cliente per una proposta commerciale. E che faranno una presentazione.

Decidono di dare un’occhiata alle slide. Uno dei due, quello con il ciuffo così stirato da sembrare l’ala di un Boeing, dice di non averle ancora lette. Mancano addirittura due ore a un incontro importante, perché la preparazione prima di tutto. Tira fuori un computer che non è un computer: è un’astronave in miniatura. Un oggetto così lucido e sottile che un razzo di SpaceX, a confronto, sembra un tostapane arrugginito. Lo accende e dice all’altro: «Oh, ce l’hai tu l’alimentatore? Io sono al 10% di batteria, qui sopra ho la presentazione…».

L’altro lo guarda come se gli avesse chiesto di prestargli un rene: «No, io no».

E il primo, con la voce incrinata dal dramma: «Il mio l’ho lasciato a casa».

A questo punto, per un attimo, la nebbia negli occhi del secondo si dirada, lasciando spazio a un guizzo: «Chiedi a Carlo. Magari il suo va bene anche sul tuo. Vai a vedere, è nella carrozza dopo».

Ciuffo Stirato si alza e attraversa il vagone con l’aria di chi va a chiedere un favore a un boss mafioso. Torna, trionfante, con l’alimentatore in mano. Collegano il tutto, miracolosamente funziona. Evviva: la tecnologia ha vinto. O almeno credono.

A quel punto, è umano, la curiosità ci sale sulle spalle come una scimmietta e non riusciamo a trattenerci da sbirciare con la coda dell’occhio appena aprono il file. Capiamo che, in realtà, la tecnologia ha perso.

Settanta slide. Ripetiamo: settanta. Una per ogni chilometro del tratto Milano-Piacenza. Così fitte di testo che, alla fine, anche il Times New Roman ha chiesto sei mesi di ferie.

Nelle prime sessanta, la fiera delle vanità: mission, vision, valori, storia, organigrammi. Signore e signori, un minimo d’attenzione: è pur sempre l’azienda più importante del settore. Manca solo la foto del parcheggio.

Poi, dalla sessantunesima, finalmente il progetto da presentare al cliente.

Non saranno troppe sessanta slide di autoreferenzialità? Non si pongono il problema e proseguono.

Lì, tra Milano e Roma, mentre quei due continuavano a sfogliare le loro slide, abbiamo capito una cosa: il problema non erano loro, il problema era che nessuno gli aveva mai spiegato che fare una presentazione non significa fare un monologo con la coda da pavone.

Significa trasformare un’idea in decisione. Un dato in azione. Un meeting in risultato.

Questo libro nasce da quella considerazione e da tutte le volte che, negli anni, abbiamo visto gente brava rovinare ottime idee con slide infinite e presentazioni noiose.

Perché parlare in pubblico è una cosa seria. Ed è proprio per questo che deve far sorridere.

In queste pagine troverete tutto quello che non va fatto. E tutto quello che funziona davvero.

***

Nella vita abbiamo fatto molte cose oltre a scrivere un libro: abbiamo sudato freddo, tremato, balbettato e poi imparato.

“Io questa occasione non me la lascio scappare” è il mantra che ci ripetiamo prima di ogni sfida, quando l’ansia suggerisce di fingere un malore.

Iniziamo.


Capitolo 1

Entra nella sala riunioni con le mani in alto, 
non ti sarà fatto alcun male.

Dalla preistoria ai giorni nostri… la paura di parlare in pubblico

Sapevate che parlare in pubblico è una delle paure più grandi degli esseri umani, quasi alla pari con la morte? Sì, avete capito bene. Secondo uno studio della Chapman University, negli Stati Uniti il 25,3% delle persone teme di parlare in pubblico, appena dietro al 28,4% che teme di morire. Con una differenza così esigua, c’è da scommettere che a un funerale più di qualcuno preferirebbe essere nella bara piuttosto che tenere l’elogio funebre. Dopotutto, nella bara non bisogna preoccuparsi di avere degli spinaci tra i denti.

Parlare in pubblico: per alcuni è un’arte, per altri un incubo e, per una piccola percentuale di masochisti, è un hobby. Per noi è una passione che abbiamo deciso di proporvi in queste pagine, nella speranza che alla fine della lettura possiate passare dal gruppo “preferiamo la bara” al gruppo “dateci un microfono e vi conquisteremo”.

Ma prima di addentrarci nei meandri della comunicazione moderna e svelarvi i segreti per diventare i prossimi TED speaker della vostra città (o almeno per non svenire durante la presentazione aziendale), facciamo un salto nel passato. Un passato molto, molto remoto…

C’era una volta… il passato remoto e il primo discorso della storia

C’era un villaggio preistorico in cui, come tutti gli anni, si festeggiava l’anno trascorso con una grande festa attorno a un fuoco immenso. Ma quella volta la ricorrenza era particolarmente ricca di significato. Il nuovo e potente capo, che aveva da poco assunto il comando, voleva riunire tutti gli ominidi per sconvolgere le loro menti con un discorso pieno di saggezza e di orgoglio, motivo di riflessione per l’anno e le generazioni future. Le donne, nei loro abiti leopardati, avevano organizzato tutte le attività collaterali della festa e i giovani si erano impegnati a fare una grande pubblicità dell’evento anche nei villaggi vicini, affiggendo stele di granito sugli alberi delle vie di maggior passaggio, chiuse a tratti per consentire la rimozione delle piante schiantate sotto il peso dell’affissione.

Per dare ulteriore risonanza a un evento così importante, pare anche che un ragazzo dotato di iniziativa avesse sviluppato un modello primordiale di volantinaggio che avveniva attraverso il lancio del documento sulla folla, con un gesto simile a quello dei contadini durante la semina, causando un paio di morti e diversi contusi.

Il processo organizzativo aveva richiesto varie settimane. L’attesa del discorso del capo la notte della festa gonfiava di emozione il cuore di tutti, tanto che all’avvicinarsi del fatidico momento si verificarono fenomeni di delirio collettivo: una bolgia paleolitica.

Finalmente stava giungendo il momento del discorso e l’operosità delle settimane precedenti si placava. Migliaia di uomini e donne rispondevano al richiamo del grande capo il cui verbo era saggezza; provenienti da ogni parte della regione a piedi o a dorso di gnu, si preparavano spiritualmente a bere le sue parole come se fossero fresca acqua vitale. I bambini piccoli erano stati lasciati a casa con la lupa-sitter.

Il fuoco al centro, oltre al tepore, rimandava una luce mistica sul palco appositamente allestito molto in alto per favorire la visione del grande maestro da ogni prospettiva.

Il mare di folla si accalcava freneticamente vicino al palco come formichine operose in attesa di essere calpestate da un piede gigante.

Era tutto pronto. Il pubblico pendeva silenziosamente dalle scimmiesche labbra del capo, così gonfio di saggezza e di orgoglio che anche il fuoco pareva ingigantire proiettando un’ombra dieci volte più lunga del solito.

I più si chiedevano che cosa il divino stesse per dire.

In una nube di fumo bianco accompagnata dal suono roco di tamburi, ecco che appare lui, il capo supremo, il santo, il divino, il prototipo dei capi spirituali di sempre, l’asceta ascendente, il Dante ante litteram.

Il suo sguardo, fermo, fissa la folla impietrita come se cercasse una vittima sacrificale da immolare a sé stesso. Le donne rapite, gli uomini inebetiti come se guardassero la finale della coppa dei campioni, le ragazzine strette al collo dei loro ragazzini, i ragazzini stretti al petto delle loro ragazzine e i bambini muti nelle loro tane con la lupa.

Sul volto del leader si percepisce una smorfia, come un tremolio attorno alla bocca barbuta, come se stesse finalmente per uscire il verbo tanto atteso; settimane di preparativi per ricevere il sermone, settimane di attesa per ascoltare il discorso… Quelli con la vista più acuta, sotto il gigantesco palco, possono cogliere le micro-dilatazioni pupillari del loro condottiero quale segno premonitore che solo pochi attimi li separano dall’agognata parola.

Il battito cardiaco della folla raggiunge ritmi da motore a scoppio e la tensione emotiva livelli interstellari con alcuni occasionali svenimenti.

Lui, il maestro senza precedenti, dopo settimane, forse mesi di lavoro, è pronto a disseminare il suo pensiero. Una parola piena di speranza? Un discorso imponente? Quali profondità andrà a indagare? Quanto parlerà? Questo si chiedono gli astanti pelosi e preoccupati pendendo dalle sue labbra carnose. Eccolo che inspira, le narici alla dinosauro si dilatano come un tubo da 15 millimetri, lo sguardo che punta in alto in cerca di un contatto divino, le mani aperte come se tenesse in braccio qualcuno e finalmente le parole ispirate per un discorso senza precedenti:

“GU!”

Fine.

Il rosso del fuoco… il nero della notte… la nebbia nella testa. Il grande oratore si ritira nel buio tirando preistorici moccoli.

Applausi.

E così si chiudeva il primo discorso in pubblico della storia.

C’era due volte… dal passato al presente

Poi, è andata meglio. Fin dalle sue antichissime origini, l’uomo ha sempre narrato le sue storie. È cosa nota: prima della nascita della scrittura, tutte le informazioni venivano trasmesse oralmente.

Per millenni, la parola è stata regina. Guerre, eroi, miracoli, amori: tutto passava di bocca in bocca. Niente pergamene, solo voce e memoria. I cantastorie erano gli influencer, le piazze i social media. Un post poteva durare generazioni e le fake news si chiamavano leggende.

La capacità di raccontare gli eventi, di farli vivere nella mente e negli occhi degli altri, di far sorridere o piangere, di insegnare o convincere… insomma di entrare in contatto con le persone è, da sempre, fonte di ammirazione (e anche di invidia). Oggi li chiamiamo content creator. Solo che invece di cantare le gesta di Achille, raccontano come applicare correttamente l’eyeliner. È l’evoluzione, signori.

Persino il paludato mondo del business si è accorto che chi sa raccontare le storie migliori alla fine risulta vincente. In questo caso ci riferiamo a persone che sanno promuovere un prodotto, un’idea, un’iniziativa. E che lo fanno coinvolgendo sia chi lavora con loro, sia chi è esterno all’azienda. Lo chiamano storytelling ed è diventato così importante che ci sono corsi dedicati solo a questo. Perché evidentemente “Compra il nostro prodotto, è il migliore” non funziona più come una volta.

“Coinvolgere”, lo avrete capito, è la parola chiave. E non serve solo nel caso in cui siate dei grandi manager: il popolo dei piccoli “condottieri” è composto da insegnanti ormai afoni che cercano di catturare l’attenzione di studenti con lo sguardo perso nello smartphone, da studenti sotto esame che devono convincere professori multitasking, da impiegati alle prese con capi distratti dalle notifiche di LinkedIn, da genitori affannati che competono con tablet e console per l’attenzione dei figli e, perché no, da parroci di campagna che preparano il sermone della domenica cercando di essere più coinvolgenti di Netflix.

Insomma, ci siamo tutti e – per una volta – tutti uniti verso lo stesso obiettivo: conversare con altri, comunicare agli altri, farsi capire dagli altri… cioè vendere al meglio la nostra pellaccia in un mondo dove l’attenzione è la valuta più preziosa. Sempre, ogni dannata volta in cui parliamo in pubblico, che sia di fronte a una platea reale o virtuale.

Avanti tutta!

Anzi no, alt. Andiamo per gradi.

Quando si dice “Parlare in pubblico”, erroneamente si pensa subito a un folto pubblico e a una platea di attenti ascoltatori, come se fossimo sul palco dei Grammy. In realtà non è mai così.

Innanzitutto, il vostro uditorio solo raramente sarà “folto” e quasi mai “attento”, per lo meno non lo sarà nei termini in cui il vostro terror panico ve lo dipinge. Più probabile che sia un gruppo di colleghi in una riunione Zoom, metà dei quali sta controllando le email mentre voi parlate, l’altra metà sta cercando di capire come cambiare lo sfondo virtuale senza sembrare un ologramma di Star Wars.

Poi consolatevi: l’errore è democratico, capita a tutti. Se Roger Federer ha vinto solo il 54 per cento dei punti che ha giocato, voi potete accontentarvi del 53 senza flagellarvi o, peggio, passare la vita a inseguire una standing ovation per qualsiasi argomento, dal futuro dell’umanità al programma per lavare i delicati.

E sì, la paura di parlare in pubblico è universale. Anche chi sembra nato con il microfono in mano, almeno una volta un attimo prima di aprire bocca, ha avuto la certezza di aver dimenticato il proprio nome mentre le ginocchia gli suggerivano di sedersi.

“Hai voluto la bicicletta?” “No capo, starei volentieri in smart working!” Ma così è: siamo lì, abbiamo un pubblico – reale o virtuale – e tocca spiegare, informare, presentare senza far rimpiangere a nessuno di essere venuto. Le persone ci guardano e si aspettano qualcosa. Se non glielo diamo noi, se lo andranno a cercare sul telefono.

Il cocktail per la terapia d’urto di forma e contenuto

E se esistesse una pozione magica per trasformare un pubblico assonnato in una platea di fan scatenati? Un elisir per mutare il vostro balbettio in eloquenza degna di un TED Talk? Qualcosa come un’App che trasformi degli “ehm” in aforismi da applauso?

Spiacenti, nemmeno la Silicon Valley è riuscita a sviluppare un’App per questo. Ma non disperate. Abbiamo qualcosa di meglio: un manuale di sopravvivenza per oratori. Non trasformerà una balbuzie in Broadway dall’oggi al domani, ma con costanza e impegno, vi eviterà di sudare freddo ogni volta che dovrete dire “Buongiorno a tutti”. Sia che stiate parlando a una folla di migliaia di persone, sia che stiate facendo una presentazione su Zoom con la webcam che si blocca ogni due minuti e il vostro gatto che decide di fare una passeggiata sulla tastiera.

Pronti a iniziare questo viaggio nel mondo della comunicazione? Allacciate le cinture, mettete i vostri dispositivi in modalità aereo e preparatevi a diventare i prossimi speaker della vostra tribù.

E ricordate: se, una volta chiuso questo libro, non sarete diventati degli oratori straordinari, potrete sempre consolarvi pensando che almeno non siete finiti come il capo preistorico del nostro racconto. Anche se, diciamocelo, un “Gu!” ben piazzato è sempre meglio di un discorso noioso di due ore. Soprattutto se c’è il rinfresco dopo.

Le armi segrete dell’oratore perfetto

Le indicazioni per parlare in pubblico sono nove e le svilupperemo nel dettaglio una a una nel corso del libro:


	lo stato mentale;

	lo sguardo;

	la voce;

	il controllo dello stress;

	i gesti e le posture;

	il contenuto;

	la gestione del pubblico;

	i materiali;

	l’uso dell’ironia.



Come si può evincere da questa lista, ben otto punti si riferiscono alla forma della presentazione e solo uno al contenuto.

Un errore? Certamente no. Infatti, come è stato dimostrato, il peso dei canali della comunicazione è ripartito per il 7% sul contenuto e per il restante 93% sulla forma (ne parleremo più approfonditamente in seguito).

Ma attenzione, secondo Albert Mehrabian, autore di questi studi, queste percentuali si applicano ai contesti in cui il messaggio riguarda lo stato emotivo o l’intenzione. Valgono quindi in particolare soprattutto nei primi 30 secondi, quando il vostro pubblico sta decidendo se ascoltarvi o controllare di nascosto le notifiche dello smartphone. In pratica, in quei momenti arriverà prima il modo in cui direte una cosa, rispetto alla cosa in sé.

Quando vedete per la prima volta un oratore, statisticamente il primo pensiero è volto a formulare una valutazione sommaria, guidata dalla prima impressione. Secondo alcuni studiosi (Nalini Ambady in “Thin Slices of Behavior”) bastano 30 secondi per farsi una prima impressione su qualcuno. Gli elementi che verranno presi in considerazione saranno probabilmente quelli che si vedono, cioè lo sguardo, la postura, i gesti, l’abbigliamento.

Scena “Prima”

Ecco, sta entrando in sala l’oratore. Indossa una camicia stropicciata infilata malamente nei pantaloni, una giacca che sembra presa al volo dall’appendiabiti sbagliato, scarpe slacciate e un badge aziendale penzolante come un ciondolo fuori posto. I capelli sono schiacciati da una notte agitata, lo sguardo da “ho dormito tre ore”. Il suo portatile è sotto carica, ma la presa è quella sbagliata.

Scena “Dopo”

Stesso oratore, stessa sala, giorno diverso. Stavolta entra con la camicia stirata, la giacca che sembra scelta apposta (perché lo è), le scarpe allacciate e un’espressione che dice “so perché sono qui”. Il portatile è carico, il cavo è quello giusto, il badge è nel taschino e non penzola come un pendolo. Si ferma un istante prima di parlare, guarda la sala, respira.

La differenza? L’aspetto di un relatore dovrebbe ispirare fiducia, non pietà.

I pregiudizi esistono, che vi piaccia o no, e hanno più peso di un elefante su una bilancia. Nei primi trenta secondi il pubblico non ascolta: guarda, annusa, giudica. Se quello che vede gli piace, vi concede credito. Se no, passerete il resto della presentazione a recuperare terreno. In salita. Con il vento contro.

Ecco perché diventa particolarmente importante, da oratori, fare un’ottima impressione fin dall’inizio. Certo non potete cambiarvi la faccia, ma tutto il resto?

Per raggiungere questo obiettivo ci concentreremo proprio sui primi sei ingredienti della terapia d’urto per oratori.

Per capirci qualcosa (prima che parta lo spettacolo)
Come leggere Scena “Prima” e Scena “Dopo”

Nei capitoli che seguono incontrerete coppie di piccole pièce teatrali: Scena “Prima” e Scena “Dopo”.


	Scena “Prima” è la foto - impietosa - dell’errore tipico: l’oratore ansioso, il PowerPoint soporifero, lo sguardo che pietrifica la platea. In poche righe vi mostriamo come non fare.

	Scena “Dopo” è il controcampo vincente: stessi protagonisti, ma con le tecniche giuste. Qui vedrete in azione il metodo o leggerete le riflessioni che proponiamo per evitare l’errore.



Pensateli come i fotogrammi «prima/dopo» di una ristrutturazione: demoliamo vecchie abitudini nella prima scena, ricostruiamo con stile nella seconda. A voi il compito di traslocare dal “Prima” al “Dopo” nella vita reale e, se potete, di farlo senza far crollare il soffitto nel frattempo.

Misurate i vostri progressi

Alla fine del volume troverete un test: vi consigliamo di farlo prima della lettura per verificare le vostre (eventuali!) carenze. Dopo la lettura del testo e dopo un po’ di esercizio, fatelo nuovamente: noterete la differenza.

Sarà come passare da “vorrei sprofondare” a “dategli un Oscar”.


Capitolo 2

Se il mondo è un palcoscenico, 
qualcuno spenga le luci finché non ho finito di tremare.

Lo stato mentale

Pensate all’ultima volta in cui vi siete trovati – volenti o nolenti – a parlare davanti a una platea. Magari non solo per vostra scelta, ma anche per mera casualità o per “dispetto”: un collega che ha avuto un’improvvisa amnesia dimenticandosi della presentazione; il vostro responsabile che ha sviluppato un’allergia acuta ai PowerPoint proprio quel mattino; l’amico che vi ha taggato su LinkedIn come “esperto di public speaking” dopo avervi visto tenere un brindisi al suo compleanno. In quell’istante avete provato la medesima emozione di un pesce in un acquario: centinaia di occhi puntati addosso, nessun posto dove nascondersi e la vaga sensazione di contare meno del filtro dell’acquario. Vi viene l’ansia come a un narcotrafficante appena evaso.

La sensazione che si prova quando qualcuno ci guarda e aspetta di sentirci parlare può corrispondere, più o meno, a quella di un pesce in un acquario. Gli altri pesci relatori? Compagni di sventura, come voi tenuti in vita dalla pausa caffè, si alternano a staffetta nella stessa boccia di vetro.

Perché rischiate di passare da pesce relatore a pesce pagliaccio

Il vostro obiettivo è semplice: parlare senza diventare la versione acquatica di un palloncino che si sgonfia con un fischio. Per riuscirci servono poche regole pratiche che vi aiuteranno a condurre riunioni, webinar o discussioni di tesi senza che qualcuno si ritrovi a desiderare l’autodistruzione del pianeta.

Scena “Prima” n° 1 – Lo stato mentale, l’omino e la “présence”

Siamo in azienda: presentazione del nuovo piano commerciale. La platea è la forza vendita, cioè un pubblico addestrato a intercettare debolezze con la stessa rapidità con cui trova il distributore di caffè più vicino. Luci giù, penombra da anteprima alla Scala, tutti in apnea. In prima fila il CEO con l’espressione di chi sta già pensando al prossimo meeting, al centro i colleghi con le notifiche dei telefoni che gli illuminano la faccia e in fondo – nascosti, ma letali – quelli del marketing, pronti a trasformare ogni inciampo del relatore in un meme.

Sul palco entra un omino esile, trascina i piedi, arriva al microfono – regolato per un pivot dell’NBA – e ci si arrampica con la grazia di un koala. Lo stringe come se fosse l’ultima bottiglia d’acqua su un charter low cost e, bianco come la mozzarella di giornata, sussurra: «Buon giorno a tutti…». Occhi al pavimento, voce che vibra come uno smartphone silenziato, una collana di «ehm… sì… ecco…» e infine – taa da! – compaiono le slide: 97 grafici, la versione PowerPoint di un sonnifero sublinguale.

Il pubblico? Primi cinque secondi: «Magari ne vale la pena». Dal sesto in poi: «Vacanze alle Eolie, potrebbe essere l’anno giusto». Per fortuna non tutto il pubblico è così. A volte è peggio.

Morale provvisoria: non è (solo) ciò che dite, è – soprattutto – lo stato mentale che create.

Scena “Dopo” n° 1 – La présence
(ovvero come ipnotizzare senza parlare)

Chiedetevi: Sono la persona giusta al posto giusto? So che cosa fare oltre a cosa dire? Provo orgoglio per il mio ruolo? Se non potete gridare SÌ! con la sicurezza di un televenditore di pentole in diretta, fermatevi.

Lo stato mentale è un modo di essere, è un modo di stare con sé stessi che vi consente di liberare le risorse necessarie per esprimere al meglio ciò che avete in testa e, soprattutto, di trasmetterlo agli altri senza che loro inizino a controllare quanti minuti mancano alla pausa caffè. È il maglione invisibile che vi protegge dal freddo dell’imbarazzo.

Il pubblico ha bisogno di essere coinvolto profondamente in ciò che dite, altrimenti si lascerà trasportare lontano dalle notifiche del telefono, dalle email non lette, dal pensiero del pranzo o semplicemente dal calcolo di quante ore di vita stanno sprecando.

Il grande regista Giorgio Strehler parlava di “présence” (presenza), ovvero di quella attitudine a comunicare anche senza dire niente, l’abilità di riuscire a trasmettere qualcosa anche senza l’uso delle parole. È come quando Sergio Leone faceva durare i silenzi nei suoi western: tutti trattenevano il fiato. Solo che voi non avete Ennio Morricone in sottofondo.

Per esempio, possono verificarsi due situazioni apparentemente simili, eppure molto diverse: in un primo caso, una persona sta su un palco in silenzio e il pubblico inizia a controllare se il Wi-Fi funziona; in un secondo caso un’altra persona sta sul palco in silenzio e la platea attende in religioso silenzio ciò che sta per dire, dimenticandosi persino di respirare.

Che cosa ha fatto la seconda persona? È entrata nel giusto stato mentale di chi voleva comunicare anche il silenzio, trasformandolo in suspense e non in imbarazzo.

L’orgoglio del ruolo e la playlist dell’autostima

Si può attingere dagli insegnamenti del teatro, per imparare a crearsi mentalmente un’immagine dell’audience, di sé stessi davanti al pubblico e per sentirsi fieri e orgogliosi.

Il vero carburante è l’autostima: quella che nasce quando riascoltate le vostre “hit” personali – un progetto riuscito, la valutazione a cinque stelle di un cliente che non era vostra madre o semplicemente quando siete riusciti a configurare la stampante di rete senza chiamare l’IT – e ve le sparate in cuffia prima di salire in scena. Richiamate alla mente queste situazioni di successo e riassaporate quello stato di soddisfazione. Vi ricordano che siete la persona giusta, non un suo improvvisato sostituto.

L’importante è crederci

Convincetevi, oltre ogni dubbio, che voi siete la persona giusta al posto giusto. Il pubblico non è un tribunale e voi non siete sotto processo (anche se a volte sembra). Chi meglio di voi può rappresentare i contenuti che state per esprimere? L’AI può generare testi, ma non può trasmettere la vostra passione, la vostra esperienza, il vostro entusiasmo.

Il “trucco” è apparentemente semplice: prima di ogni presentazione, dedicatevi cinque minuti di “power posing” (sì, quella cosa di mettersi con le braccia in alto come quando trovate parcheggio in centro il sabato, che sembra ridicola, ma che la scienza dice funzionare). Ripetetevi che siete lì per dare valore, non per essere giudicati. Se vi tufferete nel vostro orgoglio di ruolo, il vostro stato ne beneficerà e tutti lo percepiranno.

Durante i nostri interventi di formazione, ci capita spesso di sentire lamentele del tipo: “Mi hanno assegnato questa presentazione stamattina”, “Non è il mio campo”, “Il titolare del progetto è in ferie”. Lo capiamo, ma pensate: alle persone convocate per ascoltarvi interessa sapere che preferireste essere altrove? Il pubblico percepisce quando siete lì controvoglia, come un algoritmo rileva lo spam.

Le nuove sfide digitali: quando il palco diventa uno schermo

La situazione attuale ha portato una complicazione in più: il palco virtuale. Secondo Microsoft Teams, nel 2024 si sono tenute oltre 5 miliardi di riunioni online, con una media di 7,5 meeting virtuali a settimana per lavoratore. E qui lo stato mentale diventa ancora più cruciale.

Parlare davanti a una webcam è come essere un pesce in un acquario, ma senza nemmeno vedere gli altri pesci. È la sensazione di chi parla da solo in macchina e poi si accorge che al semaforo tutti lo stanno guardando. Il vostro gatto che passa sullo sfondo non aiuta.

Le sfide del digitale sono uniche:


	la “Zoom fatigue” è reale: dopo 30 minuti di call, l’attenzione crolla del 45% (Stanford University, 2024);

	il multitasking è la norma: il 92% ammette di fare altro durante le riunioni online (il restante 8% mente);

	la connessione instabile: niente uccide la présence come un “Mi sentite? No? E ora?”;

	l’effetto “ma sono davvero così?”: vedere la propria faccia mentre si parla aumenta l’ansia.



Come mantenere lo stato mentale nel digitale? Trattatelo come un palco vero.

Preparate il vostro “studio” con uno sfondo neutro, una luce frontale e la telecamera all’altezza degli occhi. Guardate la telecamera, non voi stessi: è lì il vostro pubblico. Usate il “mute” strategicamente, perché il silenzio digitale è ancora più potente. Create interazione con sondaggi, chat, breakout rooms, tutto pur di evitare il monologo nel vuoto.

Scena “Prima” n° 2 – Sofia, Carlo e la maledizione del Demo Day

Lei si chiama Sofia, sempre impeccabile con quel blazer che sembra uscito da una bacheca Pinterest. I suoi post LinkedIn hanno più engagement di una celebrity e sono studiati nelle business school.

Lui è Carlo, detto “Jet Lag” per la sua capacità di arrivare sempre con 30 secondi di ritardo a ogni battuta. Informatico di talento, con le capacità relazionali di un modulo dell’Agenzia delle Entrate. E un debole per Sofia.

Lei normalmente è cordiale come un avviso di giacenza. I tentativi di approccio di Carlo fino ad ora hanno avuto la durata media di una storia Instagram: “Ciao Sofia, bella giornata vero?” “Definisci bella”. “Il sole, il cielo azzurro…” “Sono in smartworking, non vedo il cielo da tre giorni”. Fine della conversazione.

Finalmente l’occasione è arrivata: giornata demo della startup. Dopo mesi di scrittura h24 di codice, Carlo si è guadagnato l’onore di presentare il prodotto davanti a investitori, colleghi e - soprattutto - davanti a Sofia del marketing, che finora lo ha notato solo quando le si è bloccato il laptop.

Ma Carlo si è lungamente allenato in “sguardo alla Tony Stark” e pensa di potercela fare.

Sofia è in prima fila. Carlo apre bocca: esce un «Benvenuti» asfittico, tono da addetto di call center, sguardo fisso alle slide. In risposta, la stessa vibrazione emotiva di un fax. Lui si spegne, lei ricarica il suo feed di Instagram.

Scena “Dopo” n° 2 – Entrare in modalità “Owner” prima che in modalità “Speaker”

Sempre orgoglio del ruolo.

Carlo non ha creduto abbastanza in sé stesso. Si è preparato tecnicamente, ma non emotivamente. Credeva che bastasse conoscere il prodotto a memoria, invece doveva trasmettere passione per il progetto. La competenza senza presenza è come un’App perfetta con un’interfaccia terribile: tecnicamente impeccabile, ma nessuno la usa. Carlo avrebbe dovuto attivare il «winner mode»: essere orgoglioso di mostrare non solo il prodotto, ma la visione, il problema risolto, il valore creato. A tutta la platea, non solo alla regina di ghiaccio. Bastava ricordarsi che il pubblico tifa per chi gli dà valore: se percepisce passione, vi regala attenzione. Se fiuta tremito, vi regala uno scroll.

Legge di Murphy 2.0: se qualcosa può andare male durante una presentazione, lo farà.

Il conto corrente emotivo: quando il pubblico diventa una banca con gli interessi

Ogni platea apre un conto presso la vostra Banca delle Emozioni: deposita tempo, curiosità, speranza di imparare qualcosa che valga la rinuncia a Netflix. Voi, in cambio, dovete restituire contenuti, energia e un pizzico di intrattenimento, altrimenti maturano gli interessi di delusione. Se il saldo va in rosso, la prossima volta parlerete davanti a un deserto.

Il cocktail vincente: coraggio on the rocks, passione frizzante e pratica costante

“Io questa occasione non me la lascio scappare!”

Prendete un barile di orgoglio del ruolo, aggiungete due dita di passione (pura, non zuccherata), shakerate con coraggio finché non si formano le bollicine dell’entusiasmo. Guarnite con una fetta di pratica: più vi esponete al pubblico, più vi assuefate al battito accelerato e trasformate l’adrenalina in un booster.

Chi vi ascolta lo percepirà: sarete quel relatore “che non vedo l’ora di riascoltare”, non il meme ambulante da girare sul gruppo WhatsApp della vecchia 5ª B quando serve un sollievo al lunedì mattina.

Checklist sprint prima di salire sul palco (fisico o virtuale)

1.Stato mentale: avere consapevolezza, motivazione e un paio di respirazioni profonde nel bagaglio.

2.Orgoglio del ruolo: sapere perché proprio voi siete la scelta migliore per quel tema.

3.Banca delle Emozioni: promettete valore? Consegnatelo. Subito.

4.Silenzio strategico: ogni tanto parlate meno, fate spazio al respiro collettivo. Funziona meglio di mille parole.

5.Humour di servizio: una battuta ben piazzata vale tre grafici soporiferi.

L’orgoglio del ruolo risveglia la passione e il coraggio che, insieme, fanno un cocktail vincente se gli altri ingredienti della formula ci sono tutti. E no, l’alcol non è tra gli ingredienti consigliati, anche se può sembrarlo.

Il segreto finale? Ricordatevi che il pubblico, in fondo, tifa per voi. Nessuno va a una presentazione sperando che l’oratore faccia cilecca. Tutti vogliono essere ispirati, informati, intrattenuti. Dategli quello che cercano e diventerete i loro speaker preferiti.

Chiusura (a prova di like)

Ricordate: siete sempre un pesce nell’acquario di qualcun altro. Potete farvi notare perché spruzzate acqua ovunque o perché, con un semplice colpo di pinna, disegnate un’onda che tutti vogliono fotografare. Voi puntate alla seconda: è più elegante e non bagna la giacca.

E se proprio va male?  Consolatevi: peggio di una call su Zoom alle 18 di venerdì non potrà mai andare.

Applausi. Fine.


Capitolo 3

Se gli occhi sono lo specchio dell’anima, 
la maggior parte degli oratori ha l’anima appannata dal panico.

Lo sguardo: dal faro alla webcam

Se la voce è l’amplificatore dell’anima, lo sguardo è il laser che dice alla platea dove dirigere la propria attenzione. È un GPS emotivo ante litteram: puntatelo sul pavimento e il pubblico vi seguirà negli abissi del linoleum; puntatelo sui loro volti e li porterete ovunque vogliate. Non è un dettaglio d’estetica: è la differenza fra un discorso che vibra e uno che si sgonfia.

Prima di scendere nel dettaglio ricordate due assiomi.

Primo: l’occhio umano riconosce in 200 ms se lo state guardando davvero (Neural bases of eye and gaze processing: the core of social cognition, Neurosci Biobehav Rev, 06/2009).

Secondo: dopo otto secondi senza un aggancio (visivo, verbale o emotivo) l’attenzione media inizia a sbriciolarsi facendo scattare l’istinto da scrolling sullo smartphone. (Attention Spans, Microsoft Canada 2015)

Morale? Fate in modo che vi trovino con lo sguardo, come si trova il Nord su una bussola: sempre lì, costante, affidabile.

Le quattro morti dello sguardo (da evitare come la peste)

Prima di vedere cosa fare, ecco cosa NON fare:


	il Terminator: fissazione maniaca su una persona finché non implora pietà;

	il Tergicristallo impazzito: movimento frenetico verso destra e sinistra che dà il mal di mare;

	il Contemplatore di scarpe: non alzare mai gli occhi dal pavimento;

	l’Astronomo: sguardo sempre rivolto al soffitto in cerca di ispirazione divina.



E ora dalla teoria alla pratica: tre disastri e le loro correzioni.

Scena “Prima” n° 1 – Il toro contro la moquette

Cena di gala, lampadari da Versailles, microfono dorato che luccica come il Santo Graal. Sale l’oratore, fisso sui propri lacci delle scarpe e inizia a caricare a testa bassa, con un braccio che mulina nell’aria manco fosse un ventilatore. La scena ricorda un toro che vede rosso, ma il rosso qui è il tappeto e nessuno vuole partecipare alla corrida. In tre minuti riesce a ipnotizzare solo gli acari, le cui vite polverose si animano di improvvisa celebrità. La platea arretra di due sedie e si interroga sul prezzo al metro quadro della moquette. Applausi finti, imbarazzo vero.

Scena “Dopo” n° 1 – Il fascio luminoso distribuito

Ora immaginate la stessa sala e lo stesso speaker, ma con gli occhi finalmente alzati. Invece di trivellare il pavimento, lo sguardo si sposta come un faro: tocca la prima fila, indugia sul centro, si appoggia in galleria e torna indietro. Ritmo lento quando il concetto è denso come miele, rapido quando la battuta è frizzante. Risultato? I commensali dimenticano il soufflé in favore delle sue parole e per la prima volta nessuno fotografa il dessert.

Scena “Prima” n° 2 – La Marvel al centro dimagrimento

Convegno sulla dieta ipocalorica. La relatrice entra carica come una moka dimenticata sul fuoco: pupille dilatate, bulbi oculari fuori orbita, vibra sul palco come un flipper anni ‘70. Emana uno sguardo talmente intenso da sciogliere le prime file (la telefonata della Marvel per il prossimo Avenger è in arrivo). Chi può si sposta in fondo, chi resta si sistema gli occhiali per evitare il raggio. Dopo dieci minuti, si contano tre vittime.

Scena “Dopo” n° 2 – Il triangolo sacro

La stessa esperta, dopo training intensivo, divide la platea in tre settori: sinistra, centro, destra. Ogni concetto chiave è diretto a un settore diverso, creando un effetto irrigazione a pioggia che irrora tutte le teste. Così nessuno subisce uno sguardo degno della migliore Jessica Fletcher, ma tutti si sentono destinatari di messaggi personalizzati. Risultato: applausi, pollici in su, persino il collega che stava in fondo smette di compilare l’ordine su Amazon.

Scena “Prima” n° 3 – Il figlio dei fiori in call

Webinar di startup. Il relatore, venticinque anni e una camicia hawaiana che grida «Lavoro da Bali», oscilla come un pendolo fissando alternativamente il soffitto e i propri piedi. La voce si fa mantra, il discorso diventa ninna nanna. Al terzo cambio di slide le webcam accese precipitano al 50 %: metà dei partecipanti decide che stirare le magliette sarà più emozionante.

Scena “Dopo” n° 3 – Il direttore d’orchestra interiore

Stesso ragazzo, la settimana dopo. Ha capito che la webcam è come un pubblico di appassionati di musica classica e lui diventa il loro violino. Ogni frase finisce con uno sguardo in camera; ogni dato è offerto alla sezione in basso a sinistra del monitor, ovvero al riquadro che immagina occupato dai più scettici. Conduce come un direttore che sa dove portare la sinfonia: apre con silenzio, solleva lo sguardo, attacca, ascolta il feedback degli occhi altrui e dirige il crescendo. Risultato: 87 % di webcam accese fino al Q&A e un picco apprezzamenti entusiasti che farebbe invidia al miglior video di gattini.

Situazioni critiche: quando lo sguardo fa la differenza


	Quando qualcuno ti interrompe: guardalo con calma olimpica, annuisci, poi ridistribuisci lo sguardo su tutti prima di rispondere. Mai punirlo con l’isolamento visivo, né premiarlo con l’esclusiva.

	Il disturbatore cronico: includilo nel tuo raggio visivo, ma non fermarti. È come un autovelox: rallenti, ma non ti fermi.

	Leggere un testo: alza gli occhi alla fine di ogni frase. Meglio dimenticare una parola che perdere il contatto. E per carità, mai leggere le slide parola per parola: il pubblico sa leggere.

	Nel panel con altri relatori: quando parla il collega, guarda lui per il 30%, il pubblico per il 70%. Mostra interesse senza sembrare il suo fan numero uno.

	Il telecomando delle slide: tenetelo nella mano opposta a quella che gesticola. Mai puntarlo come un’arma verso il pubblico.



Il superpotere nascosto: il feedback visivo

Guardare non è solo farsi vedere, è raccogliere dati. Un sopracciglio che sale è uno “spiega meglio”, un mento che si inclina è “seguo, vai”, palpebre che calano sono “cambia ritmo”. Negli anni ’70 Albert Mehrabian mise in numeri l’intuizione: nei messaggi emotivi, il 55 % passa dal non verbale. Noi lo traduciamo così: se non leggete la stanza, giocate a poker bendati.

Con lo sguardo captate indizi preziosi:


	tasso di attenzione: occhi aperti vs palpebre a mezz’asta;

	livello di comprensione: fronti corrugate vs visi rilassati;

	gradimento: sorrisi vs mascelle contratte;

	contatore Smartphone: molti dispositivi in vista = state perdendo la battaglia



Pinocchio, la bacchetta visiva e il cerchio magico

Immaginate di avere davanti un cerchio di bambini con gli occhi spalancati I loro occhietti innocenti sono puntati su di voi, mentre pendono dalle vostre labbra e con le ditina rimestano i piccoli nasini con una gestualità da tornitori. Ogni faccino è una nota sul pentagramma e il vostro sguardo è la bacchetta del direttore: si posa su una nota, poi sulla successiva, senza strappi né fermate infinite. È come se nella vostra mente una vocina vi dicesse: «Questa cosa la sto dicendo proprio a te, piccoletto!» e via così, di faccino in faccino, di ditino in ditino.

Ecco come suona il metodo con Pinocchio in mano.

Oggi vi racconto una favola stupenda: Pinocchio. (sguardo veloce su tutti - il titolo è per l’intera platea)

C’era una volta un falegname (sguardo al centro) di nome Geppetto (primo bimbo a sinistra – gli date un nome) che era molto povero (tornate in centro – transizione), ma sapeva costruire di tutto (scivolate a destra – aprite il ventaglio).

Nelle sue mani (ritornate indietro in senso antiorario – create movimento) un semplice pezzo di legno diventava qualcosa di meraviglioso (chiudete sul primo bambino a sinistra – sigillate il concetto).

(Pausa, respiro, ripartite dal centro)

Un giorno il suo amico più caro (sguardo a destra – nuovo personaggio), mastro Ciliegia, col naso rosso come una ciliegia matura, (ruotate in senso antiorario – descrivete guardando tutti) gli portò un grosso ciocco, non abbastanza secco da bruciare (arrivate a sinistra e chiudete il cerchio).

Volto dopo volto, frase dopo frase: sono i loro occhi a suggerirvi la prossima fermata.

La stessa logica funziona con una platea di manager in doppiopetto: la punteggiatura detta il ritmo, il vostro sguardo distribuisce equità. Non correte come un colibrì, né ipnotizzate un singolo spettatore (a meno che non vogliate davvero metterlo in vetrina). Con uno sguardo che danza in modo armonico, nessuno resta fuori dal racconto.

L’irrigatore da campo: destreggiarsi fra palco e platea

Quando la sala è un oceano di teste la soluzione è semplice: disegnatela nella mente in quartieri. Fate atterrare lo sguardo al centro di ognuno, poi ruotatelo come l’irrigatore del campo da calcio: un getto largo che bagna le ultime file, ma mantiene umide anche le prime. Risultato: ognuno si sentirà chiamato in causa senza che dobbiate chiamarli uno ad uno per nome.

Regola d’oro: “l’occhio guarda dove lo sguardo guarda”.  Se puntate il dito a un numero sulla slide, ma fissate il pubblico, indovinate dove guarderanno? Esatto, nei vostri occhi. Lo sguardo è il telecomando dell’attenzione: usatelo per cambiare canale quando l’audience comincia a fare zapping mentale.

L’alter-ego regista

Per non perdervi, accendete il vostro alter-ego regista. Provate a sedervi metaforicamente tra i vostri ospiti e guardatevi, ascoltatevi, criticatevi, osservatevi senza tregua e collegatevi al vostro alter-ego che vi sta parlando in diretta per suggerirvi, proprio come fa un regista in cuffia all’operatore in camera, i nuovi comportamenti più efficaci: “Che immagine sto dando? Dove cade la luce? Sto coprendo tutti i settori?”. Un veloce check e il vostro discorso passerà da monologo a cinema d’autore. Applausi compresi.

Per allenarvi, usate il trucco del selfie silenzioso: registrate due minuti di prova, senza audio, solo video. Poi riguardate e chiedetevi: «Comprerei biglietto per questo film?» Se la risposta è no, cambiate inquadratura, postura, ritmo. La vostra regia invisibile salverà la vostra serie da una cancellazione alla prima stagione.

Pausa Zoom: adattiamo il faro alla webcam

Metà degli interventi oggi passa da un rettangolo di silicio. Qui il faro si fa microscopico: un LED dietro la webcam, un anello di luce frontale, una camera a livello occhi. Poi micro fari di interazione: un sondaggio ogni cinque minuti, una domanda a bruciapelo con risposta in chat.


	Quando date la parola, nominate la persona e guardate la webcam: lui si sentirà in primo piano.

	Quando volete sottolineare una frase, avvicinatevi di un palmo allo schermo: il cambio di prospettiva vale come uno zoom cinematografico.

	Quando condividete lo schermo, ogni 30 secondi tornate alla webcam. È come dire “ci siete ancora?”. E soprattutto, evitate di leggere le vostre slide ad alta voce guardandole. Il pubblico sa leggere.

	Il dramma della propria immagine: evitate di guardare la vostra immagine. Guardare la propria faccia mentre si parla è come guidare guardando lo specchietto retrovisore: prima o poi ci si schianta.



Tre errori da evitare:

1.Narici Cam: mai la telecamera sotto il naso dal basso verso l’alto, diventate il colosso di Rodi. Anche se avete narici bellissime.

2.Abisso Marino (ambiente troppo scuro): ottimo solo se siete il testimone anonimo su “Chi l’ha visto?”.

3.Finestra Divina (retro illuminazione aggressiva): perfetta per il ruolo di Patrick Swayze in Ghost.

Ricetta: luce frontale morbida, telecamera a mezz’asta e finestra laterale filtrata da una tenda.

Esercizi quotidiani: come allenare l’occhio

1.Faro domestico – mentre leggete a voce alta un articolo, spostate lo sguardo dal frigorifero alla finestra e poi allo specchio, simulando platee multiple. Il gatto conta come pubblico difficile.

2.Ping pong visivo – guardate una persona negli occhi per tre secondi, deviate lo sguardo su un punto dietro di lei per due, ritornate. È il metronomo dell’attenzione: crea coinvolgimento senza stalking. 

3.Triangolo digitale – durante le call collocate tre post it intorno alla webcam: alto, basso, lato destro. Alternate l’occhiata fra i post it e la webcam per evitare l’occhio fisso da serial killer.

4.Cardio oculare – con un amico, raccontate una barzelletta cercando di “servire” ogni battuta a una sezione diversa della stanza. Voto finale: quante risate vs quanti “ma che stai a guardà?”.

Mettiamo a fuoco (promemoria in 7 punti + 1)

1.Smettete di contare le venature del parquet: alzate lo sguardo.

2.Ruotate come un faro, non come un ventilatore in tilt: ritmo, non panico.

3.Zone, non zombizzazione: quartieri visivi per platee XL.

4.Pentagramma di facce: lo sguardo bacchetta dirige l’orchestra.

5.Feedback visivo = GPS emotivo: se non lo leggete, finite in un fosso.

6.Auto regista: sedetevi mentalmente fra il pubblico e datevi dritte live.

7.Online vale doppio: la webcam è l’unico occhio disponibile, non traditelo.

8.Bonus: in caso di blackout mentale, fissate un punto neutro per 3 secondi. Il pubblico penserà che stiate creando suspense, non che abbiate dimenticato il vostro nome.

E adesso?

Praticate. Raccontate la favola di Pinocchio al gatto, muovendo lo sguardo fra lui e tre pupazzi sul divano. Quando l’istinto vi spinge a fissare il pavimento, ricordate il vero rischio: la platea non vi seguirà fin laggiù. E nemmeno il gatto.

L’errore che fanno tutti? Guardare chi annuisce. È come predicare ai convertiti. Cercate gli scettici: se conquistate loro, avete vinto.

Il segreto finale? Il pubblico perdona tutto tranne l’indifferenza. Guardateli come guardereste l’ultimo bombolone al bar: con desiderio, determinazione e la certezza che sarà vostro.


Capitolo 4

Se la parola è regina, la voce è il suo cavallo da parata. 
Non fatelo zoppicare.

La voce: dal karaoke ai TED Talk

Nel nostro personale cocktail da oratori perfetti siamo arrivati al terzo ingrediente: dopo stato mentale e sguardo, tocca alla voce, ossia a quell’amplificatore emotivo che trasforma un pensiero in vibrazioni capaci di smuovere il pubblico o di addormentarlo più di un feed di LinkedIn dopo le 22.00.

Se sbagliate volume, tono o ritmo non c’è slide, battuta o grafico che vi salvi: il suono diventerà un sedativo e farete calare le palpebre dell’audience come un anestetico in sala operatoria.

Perché la voce conta (quasi) il 40% dell’impatto… ma con una precisazione

Abbiamo già citato gli studi dello psicologo Albert Mehrabian (1967) che hanno originato la celebre formula 7-38-55. Quando parole e non verbale non sono perfettamente allineati, l’impatto percepito si distribuisce così:


	Linguaggio del corpo (gesti, postura, espressioni) – 55 %

	Tono, volume e qualità della voce – 38 %

	Parole effettive – 7 %



È importante precisare che la formula di Mehrabian si applica solo in situazioni in cui parole e segnali non verbali non sono perfettamente allineati e specificamente alla comunicazione di emozioni e atteggiamenti. In altre parole, quando l’obiettivo principale non è trasmettere informazioni o dati oggettivi, bensì esprimere stati d’animo, opinioni e atteggiamenti interiori.

Per esempio, quando manifestiamo simpatia o antipatia, fiducia o insicurezza, entusiasmo o delusione, il linguaggio extra-verbale (corpo + voce) di chi parla è fondamentale e spesso più influente del suo linguaggio verbale (le parole effettive). Quando parole, tono di voce e linguaggio del corpo sono in conflitto, l’ascoltatore tende a fidarsi maggiormente del tono e del corpo per interpretare il vero stato emotivo o atteggiamento di chi ha di fronte.

È importante tutto questo per parlare in pubblico?

E vi sembra una domanda da fare? È importante come mettere il sale nella pasta o come il caffè al mattino. Nel public speaking, questa dinamica assume un’importanza cruciale: non si tratta solo di cosa dite, ma di come lo dite. La voce – insieme al linguaggio del corpo – è il veicolo principale per trasmettere autenticità, passione e credibilità. Un oratore che padroneggia tono, ritmo e volume riesce a coinvolgere l’audience, a mantenere alta l’attenzione e a rafforzare il messaggio, anche quando le parole da sole non basterebbero. Ignorare questa componente significa rischiare di perdere l’efficacia comunicativa, indipendentemente dalla qualità del contenuto.

Morale? Potete essere Aristotele redivivo, ma se suonate come un vocale WhatsApp ascoltato a 2X, rischiate di far addormentare anche il più caffeinomane degli ascoltatori.

Le cinque vibrazioni che marchiano a fuoco i primi 30 secondi

Già nei primi secondi di un discorso, la vostra voce trasmette cinque segnali emotivi che il pubblico decodifica istantaneamente. Sono le impronte digitali della vostra credibilità. Ecco quali sono.

1. ENTUSIASMO – UN SEGUGIO A CACCIA DI APPLAUSI

La platea fiuta l’entusiasmo come un segugio da trifola alla ricerca del tartufo bianco da record. Se la vostra voce brilla, nella sala si solleva un “oh!” silenzioso: il pubblico capisce che siete lì per dare energia, idee e magari un sorriso, non certo per sbrigare una pratica d’ufficio.

Evitate di essere un presentatore che mormora con la vitalità di un tutorial per la compilazione della dichiarazione dei redditi. Fate in modo che la vostra voce diventi un invito, non una PEC dell’Agenzia delle Entrate.

2. BRILLANTEZZA – COME FAR SEMBRARE ENTUSIASMANTE ANCHE L’INVENTARIO DI MAGAZZINO

La brillantezza della vostra voce dice che credete in ciò che proponete. Un timbro aperto, modulato verso l’alto, trasmette possibilità: fa immaginare agli ascoltatori un «poi» migliore di «adesso» e li spinge a pensare «sì, voglio esserci anch’io». Non importa se l’obiettivo è convincere il consiglio di amministrazione o promuovere la raccolta differenziata: la voce ottimista funziona come un evidenziatore mentale, illumina le parole chiave, alleggerisce le sfide e diffonde fiducia.

Il trucco? Sorridete, sostenete il fiato dal diaframma e chiudete le frasi con un mezzo tono ascendente: l’effetto risveglia la platea più di un vassoio di brioche al coffee break.

3. CALORE – ABBRACCIARE CON LE CORDE VOCALI

Se avete davvero intenzione di coinvolgere il vostro pubblico in ciò che dite e vi ponete sul suo stesso piano, affabile e sintonico, il vostro tono morbido renderà il pubblico complice.

Un timbro caldo, leggermente più basso del vostro abituale, avvolge chi ascolta, abbassa le difese e invita alla conversazione. Fatevi guidare da micro variazioni di volume e piccole pause: permettono alle parole di respirare e alle persone di sentirsi considerate. Pensate a quando vi confidate con un collega: corde vocali rilassate, sorriso nella voce, nessuna fretta. Lo stesso trucco, trasportato su un palco, trasforma un monologo in un dialogo. Quando chi è in sala avverte che siete dalla sua parte, smette di giudicare e comincia a collaborare.

4. COMPETENZA – FERMO, MA NON IMBALSAMATO

Per far percepire al pubblico la nostra competenza, naturalmente il contenuto farà una parte importante. Tuttavia, in un primo mezzo minuto, non si può di certo esprimere la competenza attraverso il contenuto. Quindi il vostro tono di voce, sicuro e fermo, disporrà positivamente gli ascoltatori verso la credibilità del messaggio che si sta per trasmettere. Fate parlare il diaframma, non la gola tremante.

5. AUTOREVOLEZZA – DIRIGERE SENZA MEGAFONO

Qui comanda la voce, non i decibel. Occhio a non confondere autorevole con autoritario: il primo convince, il secondo convince a cambiare stanza.

Tutto si gioca sul volume: se lo spingete al livello telecronaca del gol al 93° sembrerete un generale alla ricerca del plotone; se invece restate saldi, ma non monotoni, con pause che funzionano come punti e virgola, sarete letti come chi sa il fatto suo e non come chi minaccia l’audience via megafono.

Ricordate: potente sì, prepotente mai. Traduzione operativa: calma, gentilezza e una voce calda come Massimo Decimo Meridio. L’autorità passa dal timbro, non dai decibel.

La voce sotto il microscopio: le sei manopole della console di regia

Se i cinque segnali emotivi sono il “cosa” trasmettete, le sei manopole sono il “come” lo fate. Pensate alla vostra voce come a una console di regia: ogni manopola controlla un aspetto tecnico del suono che, combinato agli altri, genera quei segnali di entusiasmo, brillantezza, calore, competenza e autorevolezza. Ecco quali manopole avete a disposizione e come regolarle con precisione attraverso un allenamento specifico.

VOLUME

Perché conta: La variabilità è ossigeno per l’attenzione.

Come allenarla: Leggete un testo variando volume ogni due frasi: sui punti esclamativi alzate la voce come se doveste farvi sentire fino in fondo al corridoio; sulle subordinate abbassatela al tono complice di un segreto sussurrato.

TONO

Perché conta: Sale = domanda, neutro = affermazione, scende = comando.

Come allenarlo: Ripetete «Andiamo al cinema» in tre modalità:


	Domanda – Tono ascendente: “Andiamo al cinema?”

	Affermazione – Tono neutro: “Andiamo al cinema”

	Comando – Tono discendente: “Andiamo al cinema!”



Continuate finché perfino Alexa non indovina il vostro intento.

VELOCITÀ

Perché conta: Accelerare è peperoncino, rallentare è brasato: servono entrambi.

Come allenarla: Cronometratevi: 140 parole al minuto → sprint, 100 parole al minuto → slow motion. Alternate ogni 20 secondi.

RITMO

Perché conta: Come nella musica, il silenzio vale quanto la nota.

Come allenarlo: Inserite pause di 2 secondi dopo numeri o nomi propri, saranno come colpi di tamburo.

CADENZA

Perché conta: L’alternanza di accenti vocali crea ipnosi o risveglio.

Come allenarla: Leggete una filastrocca (es. «Tre tigri contro tre tigri») e, alla prima lettura, accentate solo le parole dispari (1 - 3 - 5…), marcandole con un colpo di voce o un battito di mano; alla seconda lettura accentate solo le parole pari (2 - 4…). Il cambio di ritmo fa sentire quanto potere avete nel dirigere l’attenzione di chi ascolta.

TIMBRO

Perché conta: È un’impronta digitale vocale: non si cambia, ma si lucida.

Come allenarlo: Respirazione diaframmatica + vocalizzi.

Tre peccati capitali dell’oratore: urlare sempre, non evidenziare nulla, addormentare tutti

Il volume non è direttamente proporzionale all’importanza delle parole. Se urlate sempre, il pubblico non saprà cosa ricordare; se sussurrate costantemente, non saprà se siete vivi.

Scena “Prima” – L’ultras allo stadio

Riunione di condominio: l’amministratore evidenzia ogni parola con un volume così alto da farlo sembrare un ultras allo stadio.

Tutto evidenziato = niente evidenziato.

Non urla, ma l’impressione che hanno i condomini è di sentirlo gridare. Sembra concitato (e forse lo è). Probabilmente ritiene che un volume sostenuto per ogni espressione sia il modo migliore per confermare il suo pensiero. I presenti si guardano allibiti: devono votare una spesa straordinaria, ma non hanno capito quale.

Scena “Dopo”

Un volume sostenuto aiuta? Niente di più falso! Usando un volume di voce costantemente alto, l’amministratore non permette a nessuno di cogliere, nel fiume di parole, quelle che meritano un’attenzione maggiore.

Avrebbe dovuto invece identificare esattamente i concetti principali da evidenziare, quelli che riteneva opportuno chiarire ai suoi interlocutori, bandendo le ciance.

Scegliete tre concetti e date loro più watt; il resto in modalità «normale». Il pubblico sa distinguere un gol da un palo.

Esercizio «Rullo compressore»: prendete un testo di 200 parole. Registratevi mentre lo leggete a volume costante (disastro). Poi contrassegnate tre parole chiave e rifate l’esercizio alzando il volume solo su quelle. Confrontate le registrazioni.

La nonna con la memoria corta

Immaginate che ciascun membro del pubblico abbia una simpatica nonnina. La vecchietta riesce a trattenere solo poche informazioni alla volta, presumibilmente le più significative, e per un tempo molto breve. Ciononostante, non può fare a meno di chiedere al suo amatissimo nipote che cosa abbia fatto durante la giornata.

Immaginate che alla fine del vostro intervento ciascun partecipante vada a pranzo dalla propria nonnina e sia investito dalla fatidica, tremolante domanda: «Che cosa hai fatto oggi?». Quello che il nipote saprà condensare in una frase e mezzo è ciò che gli sarà rimasto del vostro discorso di apertura alla riunione.

La voce ha un ruolo fondamentale nella ritenzione delle informazioni. Se parlate senza evidenziare alcun elemento del vostro discorso, lascerete il vostro pubblico libero di scegliere che cosa trattenere e che cosa buttare.

Se per qualche fortuito motivo tratterrà ciò che per voi è importante, bene, altrimenti avrete perso un’occasione preziosa di lasciare il segno e le loro nonnine ricorderanno che al buffet c’erano i cannoncini alla crema.

Da trance a sonno profondo

Scena “Prima” – L’ipnotista

Un’altra tipologia di stile espositivo, piuttosto inquietante, è quella dell’ipnotista: devastante in un public speaking. Funziona così.

Venerdì, ore 13:00, si fermano i lavori.

È la terza giornata di un kick off (sì, siamo a Milano, lo slang non mente). In sala circa 250 partecipanti fra venditori, manager e staff. La giornata di “lavori” si divide in due parti. Prima del pranzo (“lunch” per i milanesi) e dopo il pranzo. È una distinzione netta, un po’ come a.C. e d.C., avanti Carbonara e dopo Carbonara (il maiuscolo solo se la carbonara se lo merita).

L’allegra brigata del kick off meeting si dirige al pasto frugale. Che è a buffet e in piedi. Giusto un boccone veloce.

Ma c’è un però. È tutto gratis.

Gratis è una parola che ispira il ricordo di digiuni prolungati dalla carestia, di stenti, di raccolti divorati da nubi di cavallette, di passati di fame e dolore che i presenti hanno indelebili nella loro mente. Tipo quella volta che era finita la Rustichella in Autogrill e hanno dovuto ripiegare su una macedonia. Sono cose che segnano. Insomma, piatto-ricco-mi-ci-ficco.

La loro risposta è drastica. Si scofanano 12 antipasti, 7 primi, 9 secondi, dolci come neanche da Iginio Massari, l’intera produzione della cantina Antinori, lo chef e il furgone delle mozzarelle.

Venerdì, ore 14:30, riprendono i lavori.

Si torna in sala. Quello che mostrano i nostri 250, più che un abbiocco post-prandiale, sembra uno sterminio con il gas nervino.

Luce in penombra, relatore di mezza età. Durata prevista dell’intervento: un’ora. Durata temuta dell’intervento: due ore. Avallano il timore 109 slide cariche di tabelle e grafici.

In quel cimitero, lui parla mentre le slide scorrono già alle sue spalle, fissando il monitor davanti a sé con il tono dimesso di chi racconta alla polizia locale il suicidio di un criceto stufo della ruota. Lo stomaco bloccato dallo stress lo rende immobile come l’aria stantia che avvolge la sala.

Nessuna pausa, volume basso e monotono. Le slide ruotano, la platea fa le bolle con il naso. “Stai dormendo? No, mi sono solo cresciute delle fastidiose palpebre sugli occhi.”

Il terminator continua incurante dell’effetto narcotico, procede, macina slide come un girarrosto: luce – buio – luce – buio.

Poi tutto finisce. Si sono finalmente addormentati. Pace. E una certa nausea.

Scena “Dopo”

L’ora è infelice e il menù dovrebbe limitarsi a un carpaccio di rugiada, ma ciò che può davvero contrastare il carbo-coma post prandiale è l’uso intelligente della voce: variazioni di tono, pause, volume dinamico.

Un abuso di slide, sommato a un tono costante e ipnotico, è la combinazione perfetta per farsi ricordare come una ninna nanna.

PIANO B

In certi casi, lasciarli dormire senza disturbarli potrebbe essere l’unica soluzione plausibile. Mettete da parte la vostra simpatia per Don Chisciotte della Mancia, a volte tenerli svegli dopo 5000 calorie e una damigiana di vino è una battaglia persa. E anche se non vi piace l’idea di combattere solo battaglie vinte (come vi capiamo), sappiate che, per alcuni, tra ascoltarvi e non ascoltarvi c’è la stessa differenza che passa tra non capire e non sapere. E la seconda opzione ha il pregio di non farli sentire stupidi.

Quindi, con grande cautela, iniziate a camminare con il passettino in punta di piedi, figli di una pantera rosa minore, e guadagnate silenziosamente l’uscita. I più onesti vi ringrazieranno.

Pause e punteggiatura: il maratoneta e James Joyce

Un’ora di parlato senza pause è come correre una maratona sotto il sole d’agosto senza un solo punto di ristoro: una fatica in apnea che sfinisce anche gli spettatori più allenati.

Per capire il potere di una virgola, provate con questa frase:

«Paola questa mattina ha indossato la giacca grigia e le scarpe nere.»

A seconda di dove piazzate la virgola – e quindi la pausa – potete generare interpretazioni diverse del messaggio. Ecco sette esempi, con le parole in grassetto sottolineate una variazione della voce in crescendo:

1.Paola, questa mattina ha indossato la giacca grigia e le scarpe nere. (Paola, non Francesca.)

2.Paola questa mattina, ha indossato la giacca grigia e le scarpe nere. (Questa mattina, non ieri.)

3.Paola questa mattina ha indossato la giacca grigia e le scarpe nere. (Ha indossato, non appoggiato.)

4.Paola questa mattina ha indossato la giacca grigia e le scarpe nere. (La giacca, non il cappotto.)

5.Paola questa mattina ha indossato la giacca grigia e le scarpe nere. (Grigia, non bordeaux.)

6.Paola questa mattina ha indossato la giacca grigia e le scarpe nere. (Le scarpe, non gli stivali.)

7.Paola questa mattina ha indossato la giacca grigia e le scarpe nere. (Nere, non grigie.).

La punteggiatura, segnata dalle pause, predispone mentalmente l’ascoltatore verso un seguito diverso: indica quale aspetto del messaggio debba assumere il significato maggiore.


	Nel primo esempio il focus è su Paola (chi): significa che i messaggi successivi ruoteranno attorno alla persona.

	Nel secondo caso l’accento cade sul tempo (quando): rimanda a quella mattina, non al pomeriggio.

	Nel terzo caso l’attenzione è sull’azione (indossare): la dinamica sarà cruciale per il seguito.

	Nel quarto esempio ci si concentra sulla giacca (cosa): l’oggetto guadagna importanza.

	Nel quinto viene messo in luce il colore (quale): il grigio diventa particolarmente significativo per “le indagini”, e così via.



Esercizio «Paola camaleonte»: ripetete la frase sette volte evidenziando (con pausa o variazione di tono) una parola diversa. Registratevi e notate come cambia il significato. Le virgole vocali sono gli indicatori di direzione della vostra superstrada oratoria.

Nella comunicazione, l’uso delle pause è importante e merita tutta la vostra attenzione. James Joyce nell’Ulisse eliminò gran parte della punteggiatura: sperimentò lo stream of consciousness, ovvero il flusso di pensiero. Per la prima volta fu scritto un testo senza una virgola, senza un punto, senza una pausa. Tutto di seguito come se la mente non potesse fermarsi dal generare parole e pensieri. Funziona in letteratura sperimentale e, soprattutto, se vi chiamate James Joyce, non in una sala conferenze.

Quanto ci costa, da spettatori, seguire un’ora di discorso, magari anche tecnico, senza una pausa, senza un respiro che ci dia il tempo di farcene una ragione? Il prezzo che il pubblico paga (il lucro cessante), per cui è creditore nei vostri confronti, non può certo essere ricompensato con un soliloquio interminabile senza soluzione di continuità.

Detrattori fonetici e linguistici: l’effetto fan coil

“Ehm, mmmhhh…” Pur di non usare la pausa per pensare a ciò che si sta per dire – cosa a nostro avviso più che legittima – si pensa “a voce alta” e si emettono suoni gutturali, vocali allungate («eeeh») e borbottii. Ecco i detrattori fonetici, che fanno da riempitivi alle pause con il suono costante di un fancoil, pronti a corrodere la credibilità di chi parla.

Scena “Prima” – Il politico gutturale

Conference call su Zoom del comitato elettorale di quartiere. L’oratore – giacchetta blu in saldo OVS sopra, boxer con le paperelle sotto (tanto si vede solo mezzo busto) – si collega con l’espressione di chi ha appena scoperto che la webcam era già accesa mentre si sistemava sullo sgabello. Le paperelle ringraziano per l’improvvisa notorietà.

Apre bocca ed ecco la sinfonia:

«Ehm… mmmhhh… allora, buongiorno… sì, ehm, niente, volevamo dare il benvenuto a tutti iiiiihhhh… e presentarvi il programma della giornata. Diciamo che la giornata di oggi si svilupperà aaeeemmmhh in due fasi, diciamo, di studio e lavoro insieme eeehhhmm… infatti dovremo, diciamo, fare in modo di iiihhh, di arrivare alla fine con un documento… diciamo… che esprima il consenso corale…»

Spassoso come la bolletta del gas.

Scena “Dopo” – Due specie di detrattori e il trucco della T

Il rimedio teatrale della T – L’effetto fan coil arriva dall’allungamento dell’ultima vocale prima della pausa. Tagliatela con una T secca: “volevamo dare il benvenuto a tuttiT e presentarvi il programma della giornata. La giornata di oggi si svilupperàT in due fasi, di studio e lavoro insiemeT”.

All’inizio sputacchierete un po’ (la prima fila è avvertita), ma in poche prove imparerete a sostituire lo sputacchio con pause pulite e se continuerete a sputacchiare, sarà solo per diletto.

In qualità di pubblico, avrete senza dubbio anche notato che nei discorsi vi sono alcuni intercalari ricorrenti.

Ecco i più frequenti:


	niente

	diciamo

	ovviamente

	precisamente

	quant’altro

	cioè, e molti altri.



Ecco i detrattori linguistici. Hanno la stessa funzione di quelli fonetici, ovvero riempire le solite pause con qualcosa. Anche per questi potrebbe essere utile il trucco della T, benché l’esperienza ci insegni che siano ben più difficili da eliminare.

Che fare, dunque?

Generalmente l’aiuto più efficace è dato dai vostri colleghi, dai vostri amici, da coloro che vi frequentano e vi ascoltano più spesso: dopo un po’ non ne possono più di contare i vostri detrattori (attività che, com’è ovvio, distoglie la loro attenzione dal cuore del vostro messaggio) e ve lo fanno educatamente notare. Solo se pregate chi vi sta vicino di segnalarvi i detrattori man mano che si manifestano, potrete pian piano abituarvi a toglierli; è un’operazione che viene gestita dall’inconscio che, allertato adeguatamente di volta in volta, si preoccuperà di sostituire gli avverbi con le ambite pause.


ESERCIZIO TEATRALE – I NUMERI EMOTIVI


	Mettetevi di spalle a un partner.

	Scegliete un’emozione (gioia, rabbia, stupore…).

	Comunicate un’esperienza usando solo numeri («21-45-77-99»).

	Se l’altro indovina lo stato d’animo, avete usato bene ritmo, volume e timbro.

	Ripetete finché il tasso di indovinati sfiora il 100%: la voce, non le parole, trasporta l’emozione.





Se dopo tutto questo, vi trovate a pensare che curare la voce sia faticoso, immaginate la fatica che farete per rianimare chi avete fatto assopire. Dovrebbe essere un buon incentivo.


Capitolo 5

Parlare in pubblico senza stress è come mangiare un cornetto 
senza riempirsi di briciole: possibile, ma serve allenamento 
e un buon bavaglino. 
Qui trovate il bavaglino, le istruzioni per l’uso 
e qualche battuta per digerire meglio.

Come domare il Velociraptor interiore: perché lo stress nasce dentro, non fuori

Siamo portati a pensare che lo stress arrivi dallo sguardo degli altri: la sala gremita, la luce sparata sul volto, le slide che lampeggiano alle nostre spalle. In verità quei fattori sono solo scintille; la vera tanica di benzina è un deposito emotivo ben nascosto in cantina. Ci vivono dentro vecchie interrogazioni finite a schiaffi morali, colloqui di lavoro con esiti degni di un cartellino rosso e tutti quei «La richiameremo» che sapevano di addio già al primo giro di stretta di mano. Ogni volta che affrontiamo un pubblico, grande o piccolo, il cervello fruga nella cantina, rovescia la tanica e accende il cerino.

La regia di questo film d’azione è affidata all’amigdala, un nocciolino di materia grigia che esisteva già quando i nostri progenitori ancora litigavano con i dinosauri per un pugno di bacche. L’amigdala conosce solo due copioni: attacco o fuga. Gli americani usano l’acronimo F & F, ovvero Fight or Flight, per descrivere come il nostro organismo si ponga in uno stato d’allerta davanti a eventi imprevisti o particolarmente impegnativi, dandoci un aut aut. Davanti a un Velociraptor può risultare una strategia decorosa (a naso con un Velociraptor vi suggeriremmo Flight, poi vedete voi), ma davanti a una platea assetata di PowerPoint la fuga suona un filo esagerata e il combattimento, per quanto talvolta tentatore, anche.

Eppure lo schema rimane: sudore, tachicardia, lingua felpata e il pensiero fisso di essere fuori posto.

Morale della favola: se volete domare il dinosauro, dovete riconoscere che abita dentro di voi, non dietro l’ultima fila di sedie.

Scene “Prima”: tre viaggi nell’inferno di chi deve ancora parlare

1. IL VELOCIRAPTOR NELLA HALL

Arrivate con dieci minuti di anticipo, tanto per sembrare professionali. La locandina del convegno campeggia all’ingresso, il vostro nome spicca in corpo settantadue. Quel cartellone dovrebbe lusingarvi, invece vi pare un necrologio luminoso. Ascelle tropicali, battito a 120, lingua felpata dello stesso spessore di una fiorentina a Firenze. Con l’osso. L’amigdala vi mette in mano due biglietti: nel primo correte via come Bolt quando era Bolt, nel secondo saltate addosso a chi vi ha incastrati in quell’assurdità. Esiste una terza opzione? Certamente, ma richiede un terzo biglietto e quello spunta solo se respirate, contate fino a dieci e ricordate perché vi trovate lì: per raccontare qualcosa che vi sta a cuore.

2. L’APPELLO KILLER

Flashback. Terza media, cognome che inizia per Z. La classe sa che la campanella suonerà a minuti. Forse la prof interrogherà solo i primi della lista. Forse. Poi, quando già assaporate la salvezza, arriva «Zibaldoni!» tuonato come un basso di chiesa. Tsunami di adrenalina, neuroni ibernati, compagni che trattengono la risata. Esattamente lo stesso tsunami che si ripresenta quando, da adulti, il moderatore pronuncia il vostro nome e vi spinge verso il microfono. L’impressione che date è quella di chi entra in scena perché ricattato da un cartello colombiano.

La buona notizia è che quello tsunami ora potete gestirlo. La cattiva è che la prof non vi ha lasciato appunti su come fare.

3. LA WEBCAM GIUDICANTE

Presentazione online, microfono aperto, la barra di avanzamento delle slide inchiodata al 99%. Nel riquadro della chat lampeggia un «Ci sei?» che sembra scritto a caratteri rossi. Il vostro cervello entra in buffering e fissate l’obiettivo come un cervo davanti ai fari. In video tutto si amplifica: i silenzi bruciano e la vostra fronte lucida si trasforma in segnale d’allarme. Morale: la paura non ha limiti di banda.

Lo stress ha un andamento curvilineo: parte alto, poi scende gradualmente fino a un livello costante (mai nullo, purtroppo). La legge di Yerkes-Dodson, nota come “teoria della U invertita”, spiega il meccanismo: poca attivazione e vi addormentate, troppa e andate in tilt. Il segreto è stare nel mezzo, in quella zona dove l’adrenalina lavora per voi invece di remarvi contro.

Durante questo primo minuto di spettacolo pirotecnico interno (tachicardia, fiato corto, micro tremori, pruriti fantasiosi) prende forma il distress, la versione tossica dello stress. Se riusciamo a resistere a quell’onda, il distress si trasforma in eustress: la benzina super che alimenta concentrazione, prontezza di linguaggio e brillantezza. È un dono a tempo: dura quanto basta per la performance e poi esige un recupero.

Distress ed eustress: due gemelli che non vanno confusi

Il distress è l’intruso che ruba memoria e saliva proprio quando vi servirebbero entrambe. Anche le nozioni elementari – il vostro nome, il titolo della presentazione, la password del computer – svaniscono come se non fossero mai esistite. Basta un attimo di panico perché si instauri un circolo vizioso: più non ricordate, più vi agitate, più vi agitate e meno ricordate. È una sensazione che sa farsi spazio in voi a gomitate, remando come un Abbagnale incitato da Peppiniello di Capua mentre sentite gli urli di Galeazzi nelle orecchie (era la notte dei tempi, quando ancora i telefoni stavano attaccati ai muri, se non avete questi ricordi, recuperateli sul web e capirete).

L’eustress è il fratello buono: accende lampadine nei vostri lobi frontali, fa fluire idee e battute, vi mette addosso l’energia di cui avrete bisogno per i primi quindici minuti. È la spinta razzo che vi fa consegnare un progetto la notte precedente alla scadenza. Purtroppo, quando il propellente finisce, precipitate come un satellite fuori orbita.

Il confine tra i due non è netto: dipende dalla percezione di competenza. Se vi sentite preparati, leggerete l’adrenalina come stimolo e la userete. Se vi sentite inadeguati, la stessa scarica diventerà veleno. La cura passa quindi per la preparazione e per una manciata di rituali, gli stessi che vi proponiamo adesso.

Una montagna russa di sessanta secondi

La scarica di adrenalina scatta nel giro di pochi secondi, tocca il picco entro una ventina di secondi e comincia già a calare prima che passi il primo minuto (Ulrich-Lai & Herman, Nature Reviews Neuroscience, 2009). Significa che dal momento in cui sentite il nome al microfono o qualcuno vi mette in mano il puntatore cambia slide, avete poco meno di un minuto di burrasca. Sopravvivetegli e il mare diventerà navigabile. In pratica il segreto sta nel guadagnare sessanta secondi di autonomia mentale.

Scene “Dopo”: nove tecniche, zero bacchette magiche

1. ACQUA LISCIA

Il gesto più banale è spesso il più trascurato. Un sorso d’acqua, rigorosamente senza bollicine, lubrifica le corde vocali, regola la temperatura interna e concede qualche secondo di pausa prima di attaccare. Importante e non banale: schivate l’acqua frizzante come la peste. L’effetto di una brocca di Perrier, le famose bolle con un po’ d’acqua intorno, potrebbe spettinare le prime file. E rendervi memorabili per sempre.

2. LA PASSEGGIATA DA BACKSTAGE

Tre minuti di movimento leggero bastano a bruciare una piccola parte di adrenalina e a convincere i muscoli che non siete davanti a un tir che sta per investirvi. Se nella situazione che state per vivere esiste un backstage, camminate, oscillate le braccia, aprite e chiudete i pugni: è la versione urbana della fuga, senza dover saltare le transenne del foyer. Nel frattempo respirate con la pancia, non con le spalle: il diaframma è un ascensore che porta ossigeno direttamente agli uffici direzionali del cervello. Se invece non esiste un backstage (ad esempio se siete in una riunione) andate al consiglio successivo.

3. DITA DEI PIEDI IN CODICE SEGRETO

Infilare le mani in tasca o dondolare una penna denuncia nervosismo; muovere le dita dei piedi dentro le scarpe, invece, è un trucco invisibile: spostate la tensione lontano dallo sguardo altrui e date al cervello un diversivo motorio. È un teletrasporto di energia: dalle mani (visibili) ai piedi (nascosti). Funziona anche con i sandali, ma prevede la complicità di un tappeto.

4. IL RITUALE DELLO SPOGLIATOIO

Immaginate la finale di Champions: giocatori che sbuffano, si danno pacche, saltellano sul posto. Non è folklore, è biochimica applicata. Reinterpretate il rituale in formato civile: due scrollate di spalle, una torsione del busto, un paio di piegamenti lenti (meglio quando nessuno vi vede). Il messaggio al sistema nervoso è chiaro: stiamo per entrare in gioco, ma siamo noi a decidere come.

5. IL PARTNER TECNOLOGICO

Proiettare subito la prima slide – titolo, scaletta, magari un’immagine d’impatto – significa dirottare per un attimo l’attenzione del pubblico verso lo schermo, guadagnando i preziosi secondi in cui il distress si tramuta in eustress. Mentre descrivete l’agenda a passo lento, il cuore trova un ritmo più civile e la lingua recupera le dimensioni naturali. In pratica disossate la fiorentina.

6. MONOLOGO A MEMORIA

Vi abbiamo appena detto che la percezione di competenza cambia tutto: se vi sentite preparati, l’adrenalina diventa alleata. Se la posta è davvero alta, tutto l’intervento dovrebbe essere inciso nella memoria come un jingle pubblicitario. Sapere a menadito cosa dire vi consente di scivolare in automatico mentre la parte razionale rientra in cabina di pilotaggio. Lo scopo non è recitare (o meglio, recitare male), ma avere la sicurezza sufficiente per guardare il pubblico negli occhi senza paura di smarrire la bussola.

Non significa trasformarsi in un pupazzo meccanico: significa liberare risorse mentali per concentrarvi sul come invece che sul cosa. Un relatore che conosce ogni frase ha lo stesso vantaggio di un musicista che sa la partitura a memoria: può giocare con i tempi, con le pause, con i colori della voce.

Il metodo per prepararvi è semplice e a costo zero: imparate il discorso e piazzate lo smartphone davanti a voi, registratevi, riguardatevi, ritoccate postura, ritmo, intonazione, parole e poi registrate di nuovo. Ogni ciclo lima le incertezze e cementa la fiducia in voi stessi. Riguardandovi in video, potreste scoprire che – convinti di sfoggiare un linguaggio ricercato – partorite supercazzole indecifrabili, a metà fra il bergamasco stretto e il rumore di un modem anni ‘80. Vedere (e sentire) l’effetto che fate produce miracoli. Arriverete sul palco con il testo al sicuro e la lucidità di chi tiene il Velociraptor al guinzaglio e gli lancia la pallina.

7. L’ANCORA PNL

Nella Programmazione Neuro Linguistica - una disciplina che studia come il linguaggio influenza i nostri stati mentali - l’ancora è un gesto che richiama uno stato emotivo. Create il vostro: un tocco discreto (per esempio, pollice e medio che si sfiorano) abbinato a una frase chiave del discorso («Siamo qui per cambiare prospettiva»).

Quando vi sentite vacillare, ripetete il gesto: il cervello risponde come il cane di Pavlov, rievocando la calma associata.

8. COMUNICAZIONE NON VIOLENTA CON SÉ STESSI

Marshall Rosenberg, lo psicologo che ha inventato la Comunicazione Non Violenta, ci ha insegnato a separare osservazioni, sentimenti, bisogni e richieste. Funziona anche in solitaria: «Il cuore corre (osservazione). Provo agitazione (sentimento). Ho bisogno di calma (bisogno). Faccio un respiro lento (richiesta)». È il dialogo in modalità “autoempatia”: trasforma l’autocritica in guida.

9. BOX BREATHING ALLA NAVY SEAL

Quattro secondi di inspirazione, quattro di apnea, quattro di espirazione, quattro di apnea. Quattro cicli totali. I SEAL lo usano prima delle missioni, voi potete farlo dietro il leggio. Effetto: reset del sistema nervoso, cuore che rallenta, mente che riacquista fuoco.

Errori da evitare

Per superare lo stress, alcune scuole di arte oratoria insegnano, come stratagemma, di tenere in mano una penna per scaricare tensione. Noi invece apparteniamo a quella scuola di pensiero, italiana e americana, in cui si insegna l’esatto contrario: a nostro avviso non c’è niente di meno professionale che vedere un relatore che tortura la penna con le mani. La bravura del relatore è anche quella di sapersi esprimere con fermezza senza dover scaricare tensione da alcuna parte: sa il fatto suo e tutto il resto non conta. L’attenzione del pubblico deve sempre essere concentrata sul relatore e non sugli oggetti che tiene in mano. Meglio tenere le mani libere e usarle come strumento per sottolineare o illustrare quello che state dicendo. Ne parleremo approfonditamente nel capitolo che segue.

Stessa sorte per il corpo immobilizzato: la rigidità comunica insicurezza quasi quanto la fuga. Fate un passo laterale, cambiate perno, gesticolate con naturalezza. Bloccare il corpo equivale a ingabbiare il respiro e ingabbiare il respiro alimenta il panico. È una catena che trasforma l’oro dell’energia in piombo dell’impaccio.

Infine attenzione alle parole interiori: il mantra «Devo fare bene» fissa l’asticella su un dovere ansioso. Riformulatelo in «Voglio offrire valore». Cambia il verbo, cambia l’energia: dal tribunale al laboratorio.

Il Velociraptor domato (tiriamo le somme)

Portatevi sul palco l’orgoglio di ruolo: non siete lì per caso.

Superate il primo minuto con acqua liscia, micro movimenti e una slide scudo.

Lasciate che l’eustress – il vostro Red Bull naturale – vi sollevi, ma programmate il buon senso per l’atterraggio.

Respirate, ancorate emozioni positive a un gesto, parlatevi con rispetto e chiarezza.

Preparatevi, provate e riprovate, per lasciare spazio alla gestione del come e non del cosa dite.

Quando terminerete, il dinosauro interno si sarà ridotto a una lucertolina e voi potrete offrirgli una foglia di lattuga e tornare tra gli umani.


Capitolo 6

Corpo e parole devono viaggiare nella stessa direzione. 
Diversamente il pubblico prende la prima uscita disponibile:
quella dalla stanza.

Il GPS del corpo umano

Il corpo dell’oratore funziona come un sistema di navigazione che deve portare il pubblico da punto A (confusione) a punto B (comprensione).


	Le mani sono i segnali stradali: indicano direzioni, distanze, dimensioni. Se puntano verso sinistra quando dovreste andare a destra, il pubblico si perde nel traffico.

	Il volto è il display: mostra se la strada è libera (sorriso), se c’è un ingorgo (fronte corrugata) o se siete finiti in un vicolo cieco (espressione persa).

	La postura è la qualità del segnale: se è dritta e sicura, il GPS funziona perfettamente. Se è incerta, il segnale si perde tra i palazzi.

	Quando va in tilt: I segnali stradali indicano direzioni opposte, il display lampeggia “errore di sistema”, la postura perde il segnale e il pubblico si trova in una rotonda senza uscite.



Il mistero delle mani scomparse (ovvero: dove le metto?)

Ogni corso sul parlare in pubblico, prima o poi, precipita in una crisi esistenziale collettiva: “Ma le mani dove le metto?”. Lì capiamo che non stiamo formando oratori, ma reclutando dei potenziali Houdini. Nessuno ha mai chiesto con lo stesso pathos dove sistemare le rotule, ma con le mani la faccenda si complica. Anche perché le rotule non chiedono attenzioni, le mani sì: sono il reparto PR del vostro corpo.

C’è chi le nasconde dietro la schiena come se avesse appena rubato i biscotti, chi le tiene incollate ai fianchi come un soldatino di piombo e chi le agita come in preda a un raptus. Il pubblico, nel frattempo, gioca a “trova le mani” invece di ascoltare il vostro brillante discorso sui KPI del terzo trimestre.

Lo avete già letto e lo ripetiamo: la comunicazione non verbale non è un optional estetico. È il 4K emotivo del vostro discorso. Se pensate che basti parlare bene per farsi capire, allora siete nel 1998 e state ancora litigando con il lettore CD-ROM. Se il messaggio è 4K, ma la gestualità è VHS, il pubblico vi ascolta in bianco e nero.

Ora: immaginate di essere in platea. Davanti a voi, una persona che vi parla. Dove guardate per prima cosa? Esatto: gli occhi. Ma lo sguardo l’abbiamo già approfondito altrove. Poi? La voce, certo, ma anche quella ha già avuto il suo momento di gloria. Terzo classificato? Le mani.

Sì, proprio loro: quelle due meraviglie multitasking che usate per indicare, agitare, appoggiare e, in questo caso, comunicare. Quelle cose attaccate alle braccia che molti non sanno dove mettere. In tasca? Dietro la schiena? Al collo come una sciarpa? “Scusi, mi tiene le mani un attimo? Torno subito.”

Noi siamo qui per dirvi la verità che nessuno osa pronunciare: le mani non vanno messe, vanno usate. Parcheggiate l’auto, non le mani.

Le mani comunicano: fatele parlare (ma non da sole)

Se avete presente l’arte dei mimi, quei personaggi silenziosi che, con due mani e una faccia da “ho appena finito un esame di fisica”, riescono a raccontare interi romanzi, capite che le mani parlano eccome. Possono enfatizzare, illustrare, rinforzare. Le mani sono le frecce del vostro arco comunicativo. Ma attenzione: non devono agire per conto proprio, come uno spin-off non autorizzato del vostro discorso.

Guardate, parlate e gesticolate. In questo ordine. Un bravo oratore è come un’orchestra: occhi, voce e mani suonano la stessa sinfonia. Se una parte stona, l’effetto non è esattamente da standing ovation.

Scena “Prima” n° 1: il solista da sagra

Sagra del fagotto di Montello Purruso. Il presentatore entra in scena con una mano in tasca e l’altra inanimata, stile marionetta senza fili. Saluta con un «Scialve» impastato e comincia a cercare rifugio nell’unica tasca disponibile. La mano fruga, tasta, smuove, agita monete. Risultato: seguire il discorso diventa difficile come una gara podistica in autostrada. Bendati. Contromano. Con gli zoccoli al contrario.

Scena “Dopo” n° 1: le mani libere fanno miracoli

Le mani in tasca possono anche andarci. Ma con moderazione, intelligenza e un cronometrino mentale: più di dieci secondi e partono le prime diagnosi di noia, arroganza o sonnolenza. E se entrambe le mani spariscono? Ecco, qui si apre il capitolo delle interpretazioni sbagliate: eccesso di confidenza, sottovalutazione del pubblico o semplicemente freddo da sala conferenze. In ogni caso, è come salutare il professore con un «Ciao bro». Un filino azzardato.

Proverbio del giorno: mano visibile, messaggio credibile.

Congruenza: il Santo Graal della comunicazione

Vi ricordate quando vi abbiamo detto che il pubblico vede ciò che dite? La mente ricorda ciò che l’occhio ha visto fare, non ciò che l’orecchio ha sentito promettere. Ecco quindi, se dite “una cosa grande” aprite le braccia come per evocare un elefante in salotto. Se invece parlate di una cosa piccolissima, unite pollice e indice come se steste cercando di pizzicare una zanzara. Il gesto trasforma l’astrazione in qualcosa che si vede.

E se si vede, si capisce.

E se si capisce, resta.

La congruenza è tutto: voce, gesto e contenuto devono danzare insieme, non farsi gli sgambetti. Le mani devono accompagnare la voce come i sottotitoli in un film in lingua originale: sincronizzati e coerenti. Non si tratta di agitarsi come un tergicristallo impazzito, ma di orchestrare con precisione e intenzione. Se il gesto sembra un rituale massonico, fidatevi: non siete più voi a parlare, è Dan Brown.

Coerenza tra parola, gesto e faccia: il triangolo magico

Avete mai ricevuto complimenti detti con il tono di chi vi sta denunciando? Tipo: «Ottimo, bellissima idea», con un sorriso tirato e gli occhi che cercano l’uscita? Questo è l’esempio perfetto di incongruenza tra linguaggio verbale e non verbale.

La coerenza è tutto: se dite che siete entusiasti, il corpo deve vibrare con lo stesso entusiasmo. Se dite che una scelta è stata sofferta, lo sguardo deve pesare come un mattone. Il pubblico capta tutto. Anche ciò che non volete dire.

Scena “Prima” n° 2: Il Fuffologo sotto copertura

Entra in scena un relatore. Sorride, parla di opportunità, crescita, innovazione. Ma le mani sono chiuse, i palmi verso il basso, il corpo leggermente indietro come se fosse pronto alla fuga. Il risultato è un messaggio subliminale potente: «Non credetemi, nemmeno io ci credo».

E il pubblico lo sente. Anche se le parole sono impeccabili, anche se la proposta è interessante, l’incongruenza mina la fiducia. Non lo sapete spiegare, ma dentro di voi una vocina vi sussurra “Fuffa”.

Scena “Dopo” n° 2: Gesti credibili, messaggio chiaro

Immaginate lo stesso relatore, ma stavolta con un corpo che appoggia le parole: sguardo diretto, mani che illustrano, mimano, enfatizzano. Parla di crescita e il gesto parte da un punto basso e si alza, disegna un’onda ascendente. Il pubblico vede quel gesto e si convince.

Non è teatro, non è recita. È coerenza comunicativa. Il gesto rafforza il messaggio e lo rende memorabile. In fondo, quando le mani parlano la stessa lingua della bocca, succede qualcosa di magico: vi si crede.

Le mani come macchina del tempo: spazio e direzione

Parlare del tempo usando le mani è una delle magie più sottovalutate del public speaking. Raccontate un progetto nato cinque anni fa e cresciuto fino a oggi? Le mani devono tracciare questa evoluzione. Passato, presente e futuro non sono solo concetti: sono direzioni.

Ma attenzione: il pubblico vi vede specchiati. Per loro il tempo scorre da sinistra a destra, ma dal loro punto di vista. Tradotto: quando indicate il passato, muovete la mano verso la vostra destra (che per loro è sinistra). Per il futuro, usate la vostra sinistra. Ricordate vostra destra = passato del pubblico; vostra sinistra = futuro del pubblico.

È controintuitivo come guidare guardando nello specchietto retrovisore, ma non farlo porta a confondere il pubblico. Immaginate di tracciare l’evoluzione 2020-2025 andando verso la vostra destra: per chi guarda sarà come vedere il tempo scorrere all’indietro, un film riavvolto per sbaglio.

Sì, sembra un trucco da prestigiatore, ma renderà il messaggio coerente con lo spazio e con il tempo. Il pubblico ringrazierà mentalmente (che è sempre meglio di una email di chiarimenti il giorno dopo).

Sì, è controintuitivo.

Sì, dovrete allenarvi davanti allo specchio finché non diventerà automatico.

E sì, funziona.

Ancore spaziali: problemi a destra, soluzioni a sinistra (vostre)

Volete parlare di un problema e poi mostrare come l’avete risolto? Stessa cosa. Il problema va a destra (per voi), la soluzione a sinistra (sempre per voi, ovviamente). È come leggere un grafico: passato-problema a destra, presente al centro, futuro-soluzione a sinistra.

Per marcare le sequenze di fasi usate le linee del tempo (passato – presente – futuro): fase 1 alla vostra destra, fase 2 al centro, fase 3 alla vostra sinistra. Le mani dovrebbero indicare chiaramente ogni posizione, come se steste mostrando tre oggetti distinti disposti davanti a voi. Il pubblico seguirà visivamente la progressione e capirà dove state andando.

Allo stesso modo potete fare vedere i livelli basso, medio e alto segnalandoli con il palmo della mano rivolto in su, partendo dal basso, poi salendo verso il medio per concludere in alto.

Il vostro pubblico vi amerà per questa chiarezza.

Attenti ai gesti… ambigui!

È un suggerimento soprattutto per i relatori uomini: evitate il rombo (mani unite a forma di… simbolo ancestrale) e l’imbuto convergente verso il centro del corpo. Soprattutto se volete essere ricordati per una vostra idea brillante, non per un memorabile equivoco anatomico. Il pubblico deve pensare “che idea brillante”, non “serve un esorcista”.

Posture che non aiutano

Attenzione anche alla postura: le mani appoggiate sui fianchi (stile anfora greca) vi impongono come un dittatore. Il dito puntato verso il pubblico sembra accusatorio. Muoversi da destra a sinistra come un pendolo rischia l’effetto ipnosi.

Numeri e mani

Immaginate di essere un GPS che dice ‘tra 3 chilometri svoltare a destra’ mentre sul display compare il numero 7. L’automobilista cosa fa? Ignora quello che sente dire e si fida di quello che vede. Stessa cosa con i numeri: se dite “tre punti fondamentali” e mostrate quattro dita, il pubblico conta le dita e vi guarderà con la faccia con cui si guardano le istruzioni IKEA quando avanza una vite.

Possiamo dire che il vostro pubblico vede i numeri che indicate, pertanto fate attenzione alle incongruenze. Ci capita spesso di osservare una gestualità confusa proprio perché, sovrappensiero, si tende a “buttare via” i numeri, magari semplicemente sfiorando le dita con la mano opposta facendo, in tal modo, perdere di efficacia il gesto.

Se dovete elencare, usate bene le mani mostrando in modo chiaro la sequenza con le dita.

Considerate anche che se afferrate il dito con la mano opposta, per esempio il pollice per indicare il numero 1, gli attribuite un peso maggiore che se non lo faceste, soprattutto se il gesto di afferrare il pollice è accompagnato da una sottolineatura della voce adeguata.

Mostrate i numeri chiaramente e usate la gestualità anche per illustrare sequenze temporali. Dite tre, mostrate tre: il palco non è un CdA, tre è tre, non “tre virgola qualcosa da definire in sede opportuna”.

Spazio, coerenza e altre magie da palco

Ogni volta che aprite bocca davanti a un pubblico, state tracciando una mappa. Invisibile, certo, ma reale come il bisogno di caffè durante una riunione alle 8 del mattino. Quando dite “prima opzione” e lo fate guardando a destra, quel punto nello spazio diventa la casa dell’opzione A. Poi passate a sinistra, con la vostra “seconda opzione”? Bene, quella è la nuova residenza dell’opzione B.

Fin qui tutto ok. Ma se a metà discorso invertite le direzioni – tipo che A finisce a sinistra e B a destra – ecco che succede il guaio. Un errore simile ha lo stesso effetto del GPS impazzito: “Svoltare a destra… ricalcolo… tornare indietro… ricalcolo… fermarsi e chiedere a un passante”.

Il pubblico, anche se non se ne accorge consapevolmente, sente che qualcosa non torna. Le associazioni spaziali saltano, l’ordine mentale si sbriciola e la fatica per seguirvi aumenta. Alla fine della presentazione la sala sarà da bonificare. L’odore dominante sarà quello di cammello sudato.

Pensate alla scena come a una partita di tennis. Chi batte sta da una parte, chi risponde dall’altra. Se all’improvviso i giocatori cambiassero campo senza avvisare, il pubblico non saprebbe più se deve applaudire, raccogliere la palla o chiamare l’arbitro. E quando succede questo, la vostra credibilità inizia a rotolare giù dalla tribuna.

Mantenere coerenza spaziale è come offrire al pubblico una mappa ben disegnata: se la piegate male, nessuno trova più l’uscita. E si sa, quando la gente si perde, non ascolta più: guarda il soffitto, l’orologio, il telefono e inizia a invidiare chi è riuscito ad andarsene prima.

Il volto: lo specchio della verità (o della menzogna)

Il volto non mente. Anche se credete di riuscire a farlo. Gli studi del prof. Ekman sono molto chiari su questo. Il vostro volto è come un traduttore simultaneo delle vostre emozioni: se le parole dicono una cosa e la faccia ne racconta un’altra, indovinate a chi crede il pubblico?

Abbiamo visto il CEO di un’azienda annunciare un programma di incentivi con l’espressione di chi sta comunicando un lutto. Il risultato? I dipendenti hanno ringraziato con la stessa gioia di chi riceve una cartella esattoriale. Quando il volto va fuori rotta, neanche le buone notizie arrivano a destinazione.

Il vostro volto, insomma, è il vostro complice migliore o il vostro sabotatore numero uno. Non serve essere attori di teatro, ma se non ci mettete almeno la faccia giusta, tutto il resto del corpo – mani, voce, contenuto – diventa sospetto. E il sospetto nasce soprattutto quando il sorriso assomiglia a un morso. Dicono che le vipere sappiano fare solo “frerrrr”… ma tutti ne conosciamo alcune che, sorridendo, sussurrano: “Ciao carissimi, come state?”.

In sintesi: se volete essere credibili, fate pace con la vostra faccia. E ricordate: la mimica non si trucca. Se dentro pensate “che palle”, il viso lo sa. E lo dice.

E l’abbigliamento? Il dilemma tutto italiano

È la domanda che aleggia in ogni corso, seminario o pausa caffè: “Ma per parlare in pubblico… come ci si veste?”  E la risposta, lo sappiamo, dovrebbe essere semplice: con buon senso e un minimo di gusto. Ma in Italia, ahimè, è una questione quasi esistenziale.

Nel nostro Paese, l’abito fa il monaco e decide se il monaco può parlare. C’è chi si presenta in grigio fumo di Londra con la compostezza di un maggiordomo reale e chi invece sfoggia uno stile così “rilassato” che definire casual sarebbe come definire i Beatles un gruppo promettente.

Alcune aziende impongono ancora il dress code anni ’90: cravatta per lui, tailleur sobrio per lei. Altre hanno ceduto al casual fisso.

Anche in Italia, però, il culto dell’abito ha iniziato a vacillare quando Steve Jobs ha sdoganato il look “genio in maglietta nera e jeans”, un completo talmente sobrio da diventare iconico. Da lì, la Silicon Valley ha dichiarato guerra al colletto rigido e in Italia il virus dell’eleganza rilassata ha cominciato a diffondersi quando Sergio Marchionne è diventato il simbolo del maglioncino operativo (di qualsiasi colore purché nero).

Nonostante questo, anche Mark Zuckerberg, noto per l’abbigliamento monastico da programmatore notturno, ha ceduto (per un’occasione importante) all’etichetta: per l’incontro pubblico con Barack Obama, si è presentato in giacca e cravatta. Obama scherzò dicendo: “Sono io quello che è riuscito a far vestire Zuckerberg come una persona normale”. Pochi minuti dopo, entrambi si sono tolti la giacca e la cravatta. Amen. Casual, ma con stile.

In conclusione, se siete ospiti, relatori o consulenti, e l’occasione è importante, la regola è una sola: meglio iniziare molto formali che sembrare scappati da un barbecue tra amici. Un bell’abito è sempre una scommessa sicura. Poi, una volta rotto il ghiaccio e capito l’ambiente, ci si può anche concedere qualche alleggerimento: meno formale, più personale. E finalmente respirare.

L’importante è non sembrare pronti per una sfilata o per dormire sul divano.

FAQ

Per questo capitolo abbiamo pensato a una sezione FAQ, il Bignami delle domande che tornano puntuali come una stampante che si inceppa (anche perché a furia di sentirle in aula, ormai ne conosciamo anche le varianti regionali).

D: Posso sedermi sul tavolo durante una presentazione?

R: Se sei Tony Stark, sì. Abbiamo visto diversi relatori sedersi melliflui sul tavolo e sputacchiare saggezza sulla prima fila. Lo facevano con il tono di chi sa, ma non vuole farlo pesare, aperti ai pareri di tutti, a patto che fossero concordi con il loro. Un atteggiamento così narcisista che se si fossero guardati allo specchio, lo specchio si sarebbe stancato prima di loro. Il problema è che l’effetto finale non era da Iron Man, ma da professore di provincia in supplenza. Ed è lì che nasce la domanda: dipende dal tipo di pubblico e dalla confidenza che si è creata? In parte sì. Però, normalmente sconsigliamo di appoggiarsi ai tavoli, sedervisi sopra eccetera, perché sono tutti messaggi confidenziali che potrebbero ledere la vostra credibilità di ruolo e la leadership, se non ancora conquistata.

D: Mi hanno detto che, per scaricare la tensione, è utile tenere in mano una penna. Funziona?

R: Solo se il vostro obiettivo è sembrare pronti a correggere compiti in classe. L’idea che un oggetto vi aiuti a gestire l’ansia viene dalla vecchia scuola del “trasferimento della tensione”: tu stringi qualcosa e ti illudi che lo stress finisca lì dentro. Ma lo stress non è acqua minerale e la penna non è una bottiglia.

In realtà, mentre voi cercate conforto, il pubblico osserva quella penna tremolante come fosse un sismografo in diretta. Risultato? La tensione si trasmette a chi guarda. Non è empatia, è disagio. Punto.

D: Mi hanno detto che gesticolo troppo. Devo smettere?

R: Solo se volete sembrare un adolescente annoiato. Il fatto che gli italiani gesticolino molto è vero, ma è anche ciò che rende la comunicazione più ricca, visiva e coinvolgente. Limitare la gestualità è come dire: “Parla pure, ma senza muovere le labbra”. Se i gesti sono congruenti, potenziano il messaggio.

D: Le mie riunioni si svolgono soprattutto da seduti, con un PC davanti e lo schermo che proietta dall’altra parte. Si possono applicare gli stessi suggerimenti?

R: Certo. La sedia non vi impedisce di comunicare con efficacia, a meno che non sia una di quelle che cigolano ogni volta che vi muovete. Anche da seduti, avete una destra e una sinistra (eh sì, funziona ancora così). Usatele per ancorare concetti spaziali. Lo sguardo deve comunque toccare tutti i presenti e la voce può variare con la stessa efficacia. Il PC va usato come supporto, non come migliore amico: parlate alle persone, non allo schermo. E se potete, alzatevi. Anche solo per una parte dell’intervento. Cambia tutto.

D: Come ci si comporta con il videoproiettore?

R: Regola numero uno: non fatevi illuminare come un’installazione di arte contemporanea. Evitate di attraversare il fascio luminoso: vi trasformereste in schermo umano e nessuno vuole leggervi le slide addosso. Tecnicamente si può fare, ma preferite davvero che il vostro pubblico vi veda attraverso “Crescita aziendale +15%” proiettato sulla camicia? Proiettate idee sullo schermo, non sulla camicia.

D: C’è una regola particolare per la gestione della lavagna a fogli mobili, il videoproiettore e gli spazi?

R: Niente maratone. Muoversi troppo fa venire il mal di mare al pubblico. Posizionatevi tra i due poli principali (lavagna e schermo) come un equilibrista che sa quello che fa. Così potete spostarvi con intenzione, senza sembrare un Roomba in confusione. Trovate il centro, usate bene lo spazio e non diventate parte dell’arredamento.

D: Cosa sono i giri?

R: I giri sono quelle rotazioni complete su sé stessi che fanno perdere contatto visivo col pubblico. Da evitare come i parenti molesti a Natale. Se dovete scrivere su una lavagna, non fate la ruota panoramica: fate mezzo giro e poi tornate indietro nello stesso modo.

D: Cos’è l’affondo nel pubblico?

R: L’affondo è l’equivalente oratorio del “vado giù a dirglielo in faccia”: superate la linea delle prime sedie (per esempio nelle sale a ferro di cavallo) e vi avvicinate per incidere un messaggio con più energia. Funziona solo con carisma, intenzione e un messaggio forte. Non è una passerella: entrate, guardate negli occhi, dite la frase chiave, pausa, e tornate al centro; uscite per chiudere, niente gite turistiche tra le sedie. E occhio all’atteggiamento: se cercate di assumere l’aspetto di chi sembra che l’aria si scansi con deferenza davanti a tanta classe quando cammina, ma poi vi muovete come un ubriaco a cui scappa forte la pipì, il vostro carisma evapora. Entrate per incidere, uscite per chiudere, con la stessa eleganza con cui siete entrati.

Conclusione: lo stile non è un optional, è la differenza

Registratevi mentre parlate e guardatevi. Chiedete feedback. Osservate chi vi colpisce.

Il gesto non è un contorno: è il piatto principale. Se usate bene le mani e il vostro linguaggio del corpo potete anche parlare di fisica nucleare ai bambini dell’asilo. Se li usate male, potete annoiare anche raccontando di come si fa a vincere alla lotteria.

Alla fine, contano tre cose: dove guardate, cosa fate con le mani, come occupate lo spazio. Se questi tre si parlano, il pubblico vi seguirà anche senza slide. Se litigano, il pubblico seguirà il Wi-Fi. E francamente non potrete dargli torto.


Capitolo 7

Puoi anche avere la voce di Morgan Freeman, 
ma senza contenuto sei solo colonna sonora senza film. 
Un buon contenuto fa dire “capito”. Uno ottimo fa dire “lo facciamo”.

Il contenuto: quello che resta quando si spegne il proiettore

Abbiamo messo in ordine stato mentale, sguardo, voce, gesti e posture. Ora tocca al contenuto: ciò che resta anche quando spegnete il proiettore e vi salta il Wi Fi.

È singolare: quando si pensa al parlare in pubblico la mente corre subito al cosa dire; poi in sala riunioni scopriamo che senza un come solido, il cosa scivola via come l’ultima oliva nel barattolo. Qui facciamo pace tra forma e sostanza: smettono di litigare e iniziano a lavorare per voi. Pronti?

Dietro le quinte di un lunedì

Riunione del lunedì, sala full optional con caffè da distributore e biscottini così burrosi che la farina compare tra gli aromi. Slide impeccabili, font che farebbero invidia a uno studio di grafica. Relatore preparato, giacca stirata, PowerPoint che scorre liscio come l’olio di oliva. Una di quelle situazioni in cui tutto è così perfetto che al confronto il red carpet degli Oscar sembra la coda per la mensa aziendale. Dopo dieci minuti di presentazione, una voce dalla terza fila: “Quindi, da lunedì prossimo, che cosa cambia per noi?”.

Silenzio. Si sente solo il ronzio del proiettore. È ufficialmente panico.

Il contenuto non è la somma delle slide, è la risposta utile alle domande che vi faranno quando avete già finito di parlare.

La mappa del capitolo

Il contenuto passa da quattro snodi principali. Eccoli:


	Obiettivi: allineate i vostri con quelli di chi vi ascolta. Anzi, diremmo più propriamente che sono gli obiettivi del pubblico quelli che tengono in piedi la sala.

	Prospettiva: i contenuti devono parlare di loro, non di voi. Se se ne vanno con più dubbi che risposte, è un quiz. Se se ne vanno senza valore, avete rubato il loro tempo. Peggio di un semaforo rosso alle tre di notte.

	Architettura: un buon intervento non si costruisce in ordine cronologico (inizio → fine), ma progettando a ritroso: prima si decide dove si vuole portare il pubblico, poi si costruisce tutto il resto per arrivarci. Altrimenti si decolla bene, ma si atterra dove capita.

	Promessa: alla fine avrete uno schema replicabile per costruire i contenuti di qualsiasi intervento. Nessuna magia, ma domande buone: quelle a cui rispondere prima per evitare domande cattive dopo.



Gli obiettivi dell’intervento

Ogni intervento ha due anime: ciò che dovete dare alla platea (gli obiettivi primari) e ciò che volete ottenere come relatori (gli obiettivi secondari).

Per definire gli obiettivi primari chiedetevi: che cosa si aspettano da questa riunione? Quali vantaggi dovrebbero trarne? Che cosa li spinge a presenziare?

Per definire gli obiettivi secondari chiedetevi: che cosa desiderate trasmettere? Qual è il messaggio che volete passare indirettamente?

Ricordatevi che gli obiettivi primari tengono sedute le persone, i secondari le fanno alzare per agire (e non solo per il coffee break).

Gli obiettivi primari – Mettetevi nei loro mocassini

Sapete già cosa sono: ciò che il pubblico vuole portarsi via. La domanda è: come vi assicurate di averli davvero in mente quando parlate?

Un antico detto dei nativi americani recita: “Quante lune dovrai passare nei miei mocassini prima di potermi capire e giudicare?”. Dire “mettersi nei panni di qualcuno” è vago come dire “migliorare la comunicazione”. Noi preferiamo i mocassini: ci camminate dentro per davvero, sentite dove premono, capite cosa fa male.

Tradotto in business: prima di aprire PowerPoint, chiedetevi “che cosa vogliono portarsi via oggi?”. Quindi no a “Vi voglio informare della situazione del nostro reparto”, assolutamente no a “Facciamo il punto”, ma sì a “Oggi scoprite cosa cambia per voi con la nuova organizzazione e quali vantaggi concreti comporta”. È un cambio di prospettiva radicale, smettete di parlare a nome vostro e iniziate a parlare per conto loro. Tempo risparmiato, errori evitati, decisioni prese, conflitti ridotti, passo successivo chiarissimo.

Non è filosofia, è progettazione. E a ogni slide chiedetevi: sto ancora parlando per loro o sono tornato a parlare per me?

Scena “Prima” – La standing ovation dei rassegnati

Lunedì, sala riunioni, manager preparatissimo. Slide perfette, grafici impeccabili, voce impostata. Peccato che tutto l’intervento risponda a domande che il pubblico non ha mai fatto. Parla a sé stesso, ma con delle persone davanti. Per chi ascolta, interessante quasi come approfondire la discografia di Amedeo Minghi. Alla fine, tutti annuiscono, ma è solo cortesia: è la standing ovation dei rassegnati.

Scena “Dopo” – La sala si sveglia

Stessa sala, stessa voce, stessi grafici. Ma stavolta il discorso comincia così: “So che vi state chiedendo se questa cosa potrà semplificarvi la vita. Sono qui per parlarvene”. Silenzio. Ma è un silenzio diverso: non è imbarazzo, è attesa. La platea smette di contare le slide e comincia a contare le risposte. In prima fila qualcuno posa il telefono sul tavolo, schermo in giù. Fine del monologo, inizio del dialogo.

Quando cambiate lato, cambia tutto

Farvi carico degli obiettivi primari, quelli che interessano davvero al pubblico, è solo il primo passo. Il secondo è farli arrivare. Per riuscirci, c’è una formula semplice: parlare per il pubblico, al pubblico e con il pubblico:


	PER: come abbiamo già detto, progettate dal loro punto di vista, puntando tutto su ciò che è utile a loro. “Questo vi fa risparmiare due riunioni e tre email piene di polemica”.

	AL: chiamate il feedback mentre parlate. “Fin qui è chiaro? Mano alzata per i sì, sguardo perso nel vuoto per i no”.

	CON: fate lavorare la sala. “Scrivete quello che pensate sia il rischio n.1 su un post it. Così li leggiamo e decidiamo come evitarli da subito”.



La triade trasforma un monologo in un incontro.

Checklist “mocassini” (domande da farsi prima di aprire PowerPoint)

Sei domande. Nessuna trabocchetto. Se rispondete a tutte, siete pronti. Se ne saltate una, il pubblico se ne accorgerà (prima di voi).


	Che cosa vogliono oggi (non in teoria)?

	Che cosa gli costa tempo, denaro o prestigio?

	Che cosa possiamo fargli risparmiare entro una settimana?

	Quali rischi percepiscono e come li copriamo?

	Qual è il minimo sindacale per decidere?

	Quale frase dovranno ripetere domani al loro capo (che era assente)?



Se non sapete rispondere alle sei domande, non vi serve un template migliore: vi serve un giro di telefonate per conoscere meglio chi avrete davanti.

Gli obiettivi secondari

Gli obiettivi del relatore non si scrivono sulle slide, si respirano in aula. Sono il sottotesto che la vostra presenza rende possibile: fiducia, cambiamento, impegno, una nuova cornice di senso, ecc. Non sono enunciabili direttamente, passano solo dal vivo ed è proprio per questo che servite voi.

Se bastassero le slide non servireste voi. Se bastassero le slide, le riunioni sarebbero estinte come i dinosauri. E invece avete passato così tanto tempo in riunione con i colleghi, che lo stato potrebbe riconoscervi legalmente come conviventi.

Se metteste per iscritto tutto quello che andrete a dire, non servirebbe la vostra presenza: si assume che le persone sappiano leggere. Ma voi ci siete perché direte cose che non sono scritte. Sarà la vostra presenza a fare la differenza.

Regola del pollice: ciò che proiettate serve agli obiettivi primari; ciò che siete in aula serve ai secondari.

Gli obiettivi secondari sono quindi i vostri, sono ciò che volete ottenere da quell’esperienza e sono così importanti da riuscire, talvolta, a condizionare l’efficacia del vostro intervento. Pensate che spesso i conflitti che nascono all’interno di una riunione sono legati proprio al fatto che questi obiettivi secondari, presumibilmente minacciati dai commenti di alcuni, rischiano di essere disattesi.

Trappole ricorrenti (da evitare come la password 123456)

I più frequenti errori in cui non incespicare a proposito di obiettivi:


	Parlare dei vostri obiettivi ignorando i loro.

	Confondere “secondario” con “vendere qualsiasi cosa”. A volte il secondario è far dire “no” adesso per far dire un “sì” convinto tra due mesi.

	Spostare gli obiettivi a metà partita senza dichiararlo. Se cambiate rotta, ditelo: “Fermiamoci, abbiamo capito che il punto vero è X. Da qui in poi ci concentriamo su quello”.



All’aeroporto con George Bernard Shaw. Tre fasi: decollo, volo, atterraggio


Nota rapida: George Bernard Shaw (1856-1950) è il drammaturgo irlandese Premio Nobel 1925, famoso per aforismi sulla comunicazione.

George Bernard Shaw la faceva semplice: prima li preparate, poi li portate, poi li fate atterrare. Shaw non era un coach da palcoscenico, ma un drammaturgo che sapeva una cosa: il pubblico perdona tutto tranne la noia. E la sua formula è ancora in piedi.



Allacciate le cinture: si decolla con il perché e si atterra con cosa cambia per voi. Che sia per un palco davanti a 500 persone o per una riunione con tre colleghi, progettate il vostro contenuto utilizzando questa struttura:

1.Vi diciamo perché ascoltare adesso (Decollo): trailer di 30-45 secondi che apre l’appetito.

2.Vi diciamo che cosa e come (Volo): sviluppo vario, modulare, con fermate programmabili.

3.Vi diciamo cosa resta e cosa fare (Atterraggio): sintesi + next step (o invito all’azione).

In altre parole: vi dico cosa vi dirò, vi dico, vi dico cosa vi ho detto.

Nota importante. Lo abbiamo già detto ma lo ripetiamo, perché non basta mai (come il parmigiano sulle tagliatelle): un buon intervento si progetta a ritroso, prima si decide dove si vuole portare il pubblico, poi si costruisce tutto il resto per arrivarci. Quindi dall’Atterraggio al Decollo.

Decollo – 30 secondi che valgono il biglietto

Se supera il minuto non è un Decollo, è “stiamo aspettando l’autorizzazione dalla torre di controllo”. Un Decollo efficace è una promessa breve e verificabile che ha bisogno di pochi elementi, ma calibrati al millimetro. Ecco quelli che funzionano sempre:


	Perché adesso: “Oggi vi facciamo risparmiare due riunioni e tre email piene di polemica”.

	Cosa portate via: un criterio di scelta, un esempio reale, una checklist di 7 righe.

	Regole del gioco: “Vi prego di tenere le domande per la fine: le raccolgo e rispondo a tutte, promesso”.

	Anticorpo preventivo: “C’è un punto critico: lo trattiamo tra cinque minuti, con dati e piano B”.



Quattro mosse. Trenta secondi. Se vi sembrano pochi, pensate a quanto dura uno spot pubblicitario. E quelli vi vendono un’auto.

Volo – Teneteli svegli, si può fare

Il volo è il contenuto vero e proprio, è la fase centrale di sviluppo delle argomentazioni annunciate con il decollo. È la fase del “vi dico”.

È la parte in cui chi ascolta decide se seguirvi fino in fondo o se dedicarsi al sudoku.

Il volo deve essere jazz, ma non hard rock, vario sì, agitato no.

Perché la varietà?

Perché durante ogni volo c’è sempre qualcuno che dorme. A volte anche il pilota. La variabilità è l’unico antidoto. È importantissimo, in questa fase, che modifichiate frequentemente lo stile espositivo, che usiate lo storytelling e facciate esempi chiarificatori, che coinvolgiate i partecipanti.

Se parlate per venti minuti con lo stesso ritmo, lo stesso volume e la stessa espressione, il pubblico si mette comodo. Troppo comodo. E da lì al sonnellino il passo è breve.

Un ottimo stratagemma che potrebbe esservi di grande aiuto è preparare moduli brevi che potrete mescolare a seconda del tempo. Qualche esempio? Eccoli:


	Modulo Storia (1’): un caso vero con morale operativa.

	Modulo Dato (2’): un numero → un grafico → una decisione.

	Modulo Interazione (1’): “In 30 secondi scrivete il rischio n.1: li leggiamo”.



LA LEZIONE DI MR. APPLE

A proposito di voli memorabili: c’è qualcuno che ha trasformato le presentazioni aziendali in pura arte scenica.

Steve Jobs era noto per preparare ogni keynote con una meticolosità certosina, trasformandola in un piccolo capolavoro di ritmo, sorpresa e chiarezza.

Ecco alcuni degli ingredienti che usava, e che potete usare anche voi, per costruire un contenuto che, oltre a tenere svegli, faccia venire voglia di seguirvi fino in fondo:

1.Create uno slogan memorabile – “Today Apple is going to reinvent the phone.” Così disse Steve Jobs il 9 gennaio 2007, durante la leggendaria presentazione del primo iPhone al Macworld di San Francisco. Una frase semplice, visionaria e inconfondibile che Jobs ripeté continuamente: “Oggi Apple rivoluzionerà il telefono”. Poche parole che hanno riscritto un’intera industria. Ecco cosa intendiamo per slogan: breve, netto, con dentro tutto. Se non ce l’avete, tornate alla scrivania. E se ce l’avete? Applausi? Stretta di mano? Crostata di mele? Niente di tutto questo. Se ce l’avete, usatela come un ritornello: all’inizio, alla fine e ogni volta che il pubblico rischia di perdersi.

2.Mettete in scena un antagonista – Nessun eroe parte se non c’è un problema da risolvere. Jobs lo faceva con Microsoft. Voi potete usarlo con l’inefficienza, la burocrazia, l’immobilismo o con qualunque ostacolo si frapponga fra il pubblico e i suoi obiettivi (ricordatevi che state parlando per loro, non per voi).

3.Divertitevi e fate divertire – La noia del vostro pubblico è il vostro peggior nemico. Se vi divertirete, sarete divertenti e se sarete divertenti, anche un grafico a torta sembrerà un pasticcino.

4.Preparate un colpo di scena – Jobs tirò fuori il MacBook Air da una busta di carta. Voi potete rivelare un dato esplosivo, una testimonianza inaspettata, un cambio di rotta. Il pubblico vive per i “non me lo aspettavo”.

5.Vendete un vantaggio – Il vostro messaggio deve rispondere alla domanda “e io che ci guadagno?”. Rendete utile il contenuto, non solo interessante. Jobs lo faceva sempre.

6.Provate finché non vola – Non esistono buoni contenuti improvvisati. Jobs provava ogni parola. Se il vostro “volo” ha un piano di bordo, il pubblico sale volentieri.

Ecco: se volete che il vostro contenuto spicchi davvero il volo, questi sei ingredienti lo renderanno non solo chiaro, ma anche indimenticabile. Non state semplicemente tenendo un discorso: state aprendo possibilità.

Anche il volo più memorabile, però, ha bisogno di una pista perché è lì che si vince o si perde tutto.

Atterraggio – Dove si vince davvero.

Qui si decide se il pubblico applaude (che già sarebbe un risultato) o agisce (che è quello che conta). Tre formule pronte:

1.Sandwich (riassunto → valore → azione): “In 20 secondi: cosa abbiamo visto, perché conviene, che cosa fare entro venerdì”.

2.CFO Proof (numeri e soglie): “Se applichiamo X, in 90 giorni misuriamo Y. Soglia di stop: Z. Prossimi due passi: A e B”.

3.Story Callback (richiamo iniziale): ripescate la prima scena e chiudete il cerchio: “Siamo partiti dal problema delle mail infinite: da domani la regola X le dimezza. Vi lasciamo la checklist”.


MICRO ESERCIZIO (60 SECONDI) – TEST DELLA CERNIERA

Scrivete le tre frasi finali del vostro intervento, il vostro atterraggio:

1.Riassunto (che cosa avete detto)

2.Valore/Perché (perché conviene a loro)

3.Azione (che cosa fare adesso)

Ora leggetele ad alta voce.

E adesso togliete la 2 e rileggete. Se 1 e 3 non si incastrano, la 2 era la cerniera giusta. Se si incastrano lo stesso, la 2 era fuffa: riscrivetela.



ERRORI CHE ROVINANO UN ATTERRAGGIO

Ce ne sono diversi, ma qui elenchiamo i più comuni.


	Chiudere con Q&A senza sintesi: le domande sono turbolenza, non pista. Prima chiudete voi, poi Q&A.

	Aprire un tema nuovo all’ultima slide: se serve davvero, è nel prossimo volo.

	Finire senza next step: “Grazie” è un saluto, non un piano d’azione. Se il pubblico esce senza sapere cosa fare, avete fatto un discorso. Se esce sapendo cosa fare, avete fatto la differenza.

	Infine, il peggiore di tutti. ”Per concludere…” (dieci minuti). “Davvero due parole…” (otto minuti). “Ultimissima cosa…” (altri cinque).




Se durante un discorso vi è capitato di sentire una promessa di conclusione che non è stata mantenuta, avete assistito a quello che tecnicamente si chiama “Falso Atterraggio”. Piacevole come un sasso in una scarpa.

Diciamolo chiaramente: se dichiarate che state per concludere, fatelo. Ma fatelo subito, perché è probabile che del vostro discorso non ne possano già più.

Sappiamo che è difficile da digerire, ma dovete farvene una ragione: che sia durante un convegno, una riunione o una presentazione, solitamente i discorsi, prima di essere eloquenti, efficaci, incisivi o ricchi di significato, riescono a essere LUNGHI. E siccome il tizio che parla – uno al quale nessuna palpebra ha mai resistito aperta – se ne rende conto, per salvarsi pronuncia di tanto in tanto ammiccamenti del tipo: “E ora concludo…”.

Se sentite questa frase durante un discorso, potrete contare almeno su un’altra mezz’ora di parole. Perché in realtà, quel tizio non ha alcuna intenzione di concludere e continuerà con innumerevoli parentesi che inevitabilmente condurranno il discorso nel vasto territorio delle supercazzole in coltivazione intensiva.

A volte promette addirittura “Vi dico un’ultima cosa e poi concludo veramente”. Aggiunge “veramente” e su un “veramente” non si può scherzare, come su un giuramento davanti al giudice.

Anche perché, altrimenti, cosa significherebbe “veramente”? Che aveva detto balle fino a quel momento? È la confessione di aver mentito sperando nella clemenza della corte?

“Less is more”, dicono gli anglosassoni e se quel tizio imparasse questa lezione, forse i suoi discorsi inizierebbero davvero a lasciare un segno, anziché segnare chi li ascolta.



Il 4 MAT di McCarthy – Perché, che cosa, come, quindi

Nota rapida: Bernice McCarthy è un’educatrice statunitense che ha ideato il modello 4 MAT per progettare lezioni e presentazioni tenendo conto di stili cognitivi diversi. Qui lo usiamo come spina dorsale del contenuto.

È ciò che impedisce al vostro intervento di diventare una chiacchierata brillante e inutile. Con il 4 MAT parlate a teste diverse nello stesso momento senza fare i giocolieri.


	Perché? Perché adesso, perché voi, perché conviene a loro. (Decollo)

	Che cosa? La sostanza: concetti, dati, esempi che reggono la domanda “e quindi?”. (Primo tratto di volo)

	Come? Passi applicabili, procedure, casi d’uso. (Secondo tratto di volo)

	Quindi? Cosa accade quindi se facciamo X, entro quando, con quali soglie? (Atterraggio)



Come si integra con Shaw

Shaw ci dà la traiettoria (Decollo-Volo-Atterraggio). McCarthy ci dà il carico utile da distribuire in quella traiettoria.

Workflow pratico: scrivete prima l’Atterraggio (il Quindi? in 3 frasi), poi costruite il Volo (due moduli Che cosa + due Come), infine il Decollo (Perché in 1 frase). Così evitate decolli grandiosi che non sanno dove atterrare.

Test della sedia vuota

Rileggete il vostro 4 MAT immaginando che il decisore sia assente. Capirebbe perché, che cosa fate, come si fa, che cosa succede se si procede? Se la risposta non è un sì secco, tagliate e riscrivete.

Passeggeri difficili a bordo (e rimedi per atterrare lo stesso)

Avete progettato tutto alla perfezione, ma non scegliete voi chi sale a bordo. Ecco chi potreste incontrare.

Ogni platea è un piccolo ecosistema: c’è chi ascolta, chi sbadiglia, chi prende appunti e chi trama un colpo di stato. Non serve psicanalizzare nessuno, ma, nella nostra esperienza, alcune tipologie di meeting killer sono frequenti come le zanzare d’estate:


	L’indifferente sembra altrove, finge di ascoltare, ma è distratto. È il termometro spento della sala: non reagisce e vi fa pensare di essere noiosi, ma spesso è solo sovraccarico cognitivo. È uno che nel gruppo conta come la trama in un film porno. Il rischio è che la sua apatia si estenda agli altri per contagio. Coinvolgetelo con domande dirette, provocate discussioni tra lui e il resto dei presenti. Frase: “Cosa ne pensa della sua esperienza con questo?”.

	Il logorroico interviene sempre senza mai dire nulla di pertinente. È così prolisso che lo fareste parlare solo per non offenderlo, ma purtroppo avete finito le ferie. Quindi evitate di fissarlo, usate l’ironia come bisturi. Frase: “Grazie, le chiedo il permesso di parlare per 30 secondi”.

	Il leader vuole sostituirsi a voi: interrompe, pretende di essere ascoltato fino alla fine. Può diventare il vostro peggiore nemico se non lo gestite bene. Rompe le balle, ma non alla lunga. Da subito. Probabilmente avreste preferito incontrarlo in un altro momento, ad esempio mai. Coinvolgetelo e tenetelo d’occhio: se lo farete diventare vostro amico, vincerete, altrimenti sarà guerra. Non esitate a interromperlo e riprendere il controllo. Frase: “Le va di raccogliere due idee e restituircele tra 2 minuti?”.

	Il polemico cavilla sempre, cerca di trascinare il gruppo nelle sue discussioni inutili per ottenere consenso. È un avvocato mancato in cerca di cause perse. Uno che vi chiama gli schiaffi dalle mani. Ponetegli domande che lo mettano garbatamente in contraddizione con gli altri, ma proteggetelo quando il gruppo si coalizza contro di lui. Poi lasciatelo cuocere nel suo brodo. Frase: “Provo a riassumere la sua obiezione in una frase: [la frase]. È corretta? La metto nel parcheggio, l’affrontiamo dopo”.

	L’irritabile si innervosisce per qualsiasi dettaglio, non riesce a instaurare rapporti sereni. È una pentola a pressione con la valvola rotta. Lo riconoscete dall’occhiata tipo “al tre sparire tutti”. Mai metterlo in posizione critica davanti al gruppo, aiutatelo sempre con calma olimpica. Le conversazioni risolutive si fanno a quattr’occhi, non in pubblico. Frase: “La capisco, le andrebbe di parlarne privatamente nella pausa?”.

	L’ostinato non crede a nulla di quello che dite, rimane sulle sue posizioni come un mulo. È il più pericoloso perché può mandare all’aria tutto. Libera istinti primordiali di vendetta, ma che volete fare, prenderlo a badilate nei denti? Non è da voi. Fuori dalla riunione cercate di conoscere le sue ragioni e conquistarne la simpatia. Durante i lavori, valorizzate sempre gli aspetti positivi dei suoi interventi ed esercitate tutto il vostro autocontrollo. Frase: “Questo apre un tema importante: lo segno e lo approfondiamo alla fine”.

	Il ritardatario è lento e meditativo, si sofferma su un’idea e interviene spesso a sproposito su argomenti già chiusi. È il parente simpatico, ma imbarazzante, dei pranzi di Natale: tutti lo conoscono e si aspettano le sue uscite fuori tempo. Non fategli notare il ritardo, approfittate dei suoi interventi per ricapitolare e offrire sintesi utili a tutti. Frase: “Siamo qui: 1) perché 2) cosa 3) come. Le lascio fare la sintesi”.



È sempre bello avere qualcuno che ti ascolta. Ne parlavamo proprio oggi con il muro

Il contenuto non è la ciliegina, è la torta. Senza contenuto solido, anche la migliore performance si riduce a un bellissimo trailer di un film che non esiste.

Abbiamo costruito insieme l’architettura: obiettivi primari e secondari allineati, prospettiva girata verso il pubblico, struttura decollo-volo-atterraggio, metodologia 4-MAT per parlare a teste diverse, gestione preventiva dei disturbatori.

Il contenuto ben progettato cammina da solo (la gente capisce), con le slide giuste corre (la gente si convince), con la vostra presenza vola (la gente agisce).

Nel prossimo capitolo gli mettiamo le scarpe da corsa: parleremo di slide che lavorano per voi invece che contro di voi e di materiali di supporto che non vi tradiscono il giorno dopo.


Capitolo 8

Le slide per un relatore sono come le scarpette 
per una ballerina di danza classica. 
E nessuno vorrebbe vederla danzare in infradito.

I supporti del relatore (quando la slide lavora per voi e non viceversa)

Si potrebbero scrivere – e sono stati scritti – interi libri sulla preparazione delle slide. Qui noi ci accontenteremo di darvi alcuni consigli che valgono sia nel caso prepariate le slide come degli artisti (tutto a mano, alla vecchia), sia che vi affidiate a qualche applicazione guidata dall’AI (c’è l’imbarazzo della scelta). Spoiler: nessuna delle due soluzioni vi salverà da voi stessi.

Slide artigianali o AI? Sì

Apriamo una breve parentesi. Sappiate che non siamo favorevoli né all’una né all’altra modalità, perché siamo favorevoli all’una + l’altra modalità. Intendiamo dire che usare strumenti all’avanguardia per ottenere gli stessi risultati di una volta fa risparmiare a voi tempo, ma non fa guadagnare al pubblico qualità.

Breve digressione con DJ, vinili e milionari tatuati

Per spiegarci vi facciamo un parallelo e perdonateci il fatto che sia leggermente di nicchia, ma è quello che rende meglio di tutti l’idea. Abbiate pazienza perché la digressione è un po’ articolata, ma l’argomento merita spazio e vi spieghiamo il perché.

Anni ’70. I DJ in discoteca mixano a mano, rallentano o velocizzano il vinile con i polpastrelli, sbagliano, ma ci mettono mestiere. I giradischi sono preistorici, pesanti come un pallet di mattoni. Il disco che va a velocità diversa dall’originale stona, ma se il DJ è bravo, il ritmo dei due vinili combacia e il mix riesce. Forse. Ad alcuni sì, ad altri no.

Oggi. Passa il tempo, arriva l’elettronica. Quel tipo di lavoro adesso lo fa un software, molto meglio, senza stonature dei brani. Così meglio, che qualsiasi mammalucco, dal milionario tatuato frequentatore di social, al belloccio diventato famoso per qualche comparsata in un reality (idem per le bellocce) si può improvvisare DJ e dire “stasera suono al Piripacchio Club di Vattelapesca sul Mare” (nota: suonare unito a DJ è il più stridente degli ossimori). In pratica, però, fanno con un software quello che nel 70 faceva uno bravo con le mani e le orecchie. Sono i mediocri di oggi che imitano i bravi di allora. E quindi quelli bravi oggi che fanno? Oggi, grazie a quegli stessi software, i bravi DJ (gente con cachet da star) fanno vere e proprie performance. Guardate un video di uno di quelli bravi davvero (non sempre coincide con famosi) e ve ne renderete conto. Veri e propri prestigiatori del mixer.

Vale anche in tanti altri campi. Uno sportivo di oggi, con le attrezzature attuali, può avere le stesse performance di uno sportivo di 30 anni fa? Probabilmente uno mediocre di oggi, con le attrezzature attuali, potrà eguagliare la performance di un campione di 30 anni fa, ma il campione di oggi certamente no.

Dal mix alla slide

Ecco, stesso discorso vale per la realizzazione delle slide. I mediocri, tramite le piattaforme AI attuali, possono raggiungere la qualità dei bravi di una volta mettendoci meno tempo. Ma i bravi di oggi hanno alzato l’asticella a un altro livello. Per rimanere in tema, fanno un altro sport. Mettendoci lo stesso tempo di una volta, fanno (molto) meglio.

Scegliete voi: tempo risparmiato o qualità migliore? Milionari tatuati o bravi davvero? E badate che la differenza si nota e anche tanto. Tatuaggi a parte.

Le slide non parlano. Confermano

Le slide non servono a parlare al posto vostro, servono a rendere visibile ciò che dite.

Ogni slide degna di essere presentata ha:

1.un titolo che dice già il punto («Costo −12% in 90 giorni», non «Analisi costi»),

2.tre elementi di prova (dato, grafico, esempio),

3.un segnale visivo che indirizza lo sguardo (cerchio, freccia, evidenza colore).

Voi parlate, la slide conferma. Se fa altro, è rumore.

Investite in slide

Vediamo migliaia di slide ogni anno. La qualità media è terribile. Le slide vanno progettate con la cura che mettereste nel realizzare un manifesto pubblicitario. Siate almeno incontentabili, ossessionati dal risultato. Sarà un ottimo investimento, fidatevi.

Non avete tempo? Appunto

Riceviamo un’obiezione ricorrente a questa nostra raccomandazione. Ve la diciamo prima che ce la facciate anche voi. Non avete tempo. Da parte nostra proponiamo sempre la stessa risposta: se l’occasione è importante, trovatelo. Steve Jobs passava tutto il giorno prima di un Keynote a ispezionare il teatro. Aveva tempo da buttare? Se l’occasione è importante trovate il tempo anche se siete più intasati di una casella di mail al rientro dalle ferie.

Progettate slide, non magazzini

Le slide soffocano se le trattate da magazzino, se ci buttate dentro tutto “così non si perde niente”, finisce che si perde tutto.

Non trattatele da allegato, trattatele da alleato.

Lo spazio bianco nelle slide è ossigeno, non vuoto; la pausa visiva è punteggiatura, non pigrizia; la sintesi è educazione, non mancanza di contenuto. Tagliate finché vi sentite leggermente a disagio: quando avete la sensazione di “troppo vuoto”, la slide ha finalmente iniziato a respirare. Voi siete lì a parlare proprio per colmare quel vuoto dandogli vita ed energia. Se facessero tutto le slide, voi che ci stareste a fare?

Mai come per una slide, less is more.

Regole pratiche (salvavita)


	Una slide = un’idea. Se sono due, sono due slide.

	Titolo a messaggio, non etichetta. Chiedetevi: «Se leggono solo il titolo, capiscono il punto?»

	Un master diapositiva pulito vi risparmia decine di micro-decisioni e tiene dritti titoli, forme e spaziature senza soluzioni dell’ultimo minuto.

	Poche parole, grande leggibilità. Font corpo ≥24 pt; contrasto alto; niente geroglifici da 6 pt. Quello che leggete comodi a mezzo metro diventa geroglifico a cinque metri.

	Due famiglie di font bastano e avanzano. Una per i titoli e una per il testo, con gerarchie visive costanti.

	Le foto devono essere di qualità HD. Le fotine incorniciate, con pixel di un metro quadrato, piazzate in un angolino delle slide, fanno pena. E onestamente stimolano un certo senso di nausea. Evitatele come si evita la maionese lasciata al sole a Ferragosto.

	I video come le immagini. Vale lo stesso principio.

	Silenzio di cortesia. Proiettate → fermi due secondi → poi spiegate. (È l’unico grassetto che non consuma toner.)

	Non leggete le slide. Non serve, non è una riunione di analfabeti.

	Tempo guida. In 20 minuti max 10 slide. Dopo pranzo, toglietene due.

	Slide finali: call to action. Non il solito “Grazie”. Quello ditelo a voce. La slide finale dice cosa succede ora.



Grafici senza mal di mare

I grafici sono scopo, non sport.

Un grafico non vince per varietà:


	Scegliete quello che risponde meglio alla domanda (linea → trend; barre → confronti; torta → quota).

	Tenete un solo colore come protagonista. Tutto grigio, una serie evidenziata. La storia la racconta il colore che spicca.

	Usate il numero parlante. Annotate il valore che conta direttamente sul grafico. Zero caccia al tesoro.



Tabelle a dieta (3-3-3)

La regola è: 3 righe che ci interessano, 3 colonne che contano, 3 evidenze (cerchi/colore).

Se serve il resto, sta nella sintesi che lasciate al pubblico su un documento a parte, non sullo schermo.

Frase pronta: «Questa tabella è ricca; vi guido qui e qui: sono i due numeri che decidono la scelta».

Animazioni: la tentazione del principiante

Anche per le animazioni ci sono 3 regole fondamentali:


	sobrietà;

	sobrietà;

	sobrietà.



Se riempite un PowerPoint di animazioni la gente dirà “Wow, sa usare PowerPoint”, ma non ricorderà nulla tranne qualche capogiro.


Le animazioni vanno usate con misura: possono servirvi per sottolineare un concetto, per evidenziare un punto importante, per enfatizzare una sequenza logica, ma non potranno mai sostituire le idee.



Usate poche animazioni (max 2 tipi in tutta la presentazione eleganti e contestualizzate) se non volete fare la figura di quei video maker da matrimonio che per far vedere che sanno usare gli strumenti di editing farciscono i loro video di tutti gli effetti disponili. A volte anche insieme. Sono tristi e di gusto dozzinale.

Quindi un rigoroso NO a vola dentro, ruota a elica, lucine e frammenti. E ricordate che la vecchia – ma non obsoleta (cit.) – dissolvenza in entrata fa ancora la sua porca figura, fidatevi.

Immagini senza imbarazzo

No a strette di mano stock con dentiere al neon. Sì a foto vostre di processi, prodotti, luoghi, volti reali (con consenso). Se l’immagine sembra uscita da “manager felici 2001” lasciatela dov’era.

Ogni immagine deve rispondere a «perché la sto mostrando ora?». Se non sapete rispondere in 5 parole, toglietela: non è un supporto, è un soprammobile.

Ribadiamo il concetto: immagini in qualità stratosferica. Fatevi aiutare dall’AI, oggi le possibilità sono infinite e la vostra creatività è l’unico limite.

Video: mostra, ma cronometrato

Audio testato, start preciso. Tenete sempre un piano B (gif o 3 screenshot numerati) se il PC decide di prendersi un caffè. E, come per le immagini, video in qualità HD. Soprattutto, che siano inseriti direttamente (embedded) nelle slide, senza farvi uscire dal PowerPoint per mostrarli (siete dei professionisti, non lo zio Piero che mostra il filmino delle vacanze la domenica dopo pranzo).

Puntatori e laser tremolanti

Il puntino rosso che balla non è autorevolezza. Se usate il laser: fermo 2 secondi, poi spegnete. La sala non è un recinto per gatti da far giocare con la lucina.

Note relatore: il gobbo invisibile

Scrivete nelle note cosa dire (non il romanzo) e come dirlo: [PAUSA], [STORIA], [DOMANDA CHIUSA], [CAMBIO POSIZIONE]. Le note sono la vostra safety card: il pubblico non deve vederle, ma voi sì.

Prima la matita, poi il mouse

Non partite da PowerPoint: partite da un pensiero e da un progetto su carta. La presentazione siete voi, non PowerPoint

Due test veloci (da fare davvero)

1.Test occhiali: se per leggere serve strizzare gli occhi, la slide è sbagliata.

2.Test manifesto: si capisce il punto anche da fondo sala? Se no, titolo e grafica da rifare.

L’officina del file

Qui si fa manutenzione preventiva: la parte meno glamour, ma quella che vi evita di cambiare una ruota a 130 all’ora.

Quando siete in trasferta e la presentazione deve viaggiare senza il vostro PC, verificate che tutto ciò che serve viaggi con lei: font, immagini e video inseriti davvero, non appesi con lo spago dei collegamenti.

Sul posto, fate una prova generale sul dispositivo di scena e mettete nello zaino un PDF di emergenza: spesso salva la riunione.

Anche la riunione online ha le sue leggi: condividete la finestra giusta (non la chat della quinta liceo), provate audio e clip prima di aprire il microfono, disattivate notifiche e pop-up che non volete leggere ad alta voce e tenete le note a portata senza farle sfilare sullo schermo del pubblico.

Non è perfezionismo digitale, è buona educazione. Quando l’officina funziona nessuno se ne accorge, è quando non funziona che diventa una star e tutti si ricordano solo di lei.

Il materiale da lasciare (o come non farsi odiare il giorno dopo)

Chiudiamo con la domanda che manda in tilt ogni relatore: “Ce lo mandi per email?”

Tradotto dal diplomatichese aziendale significa: “Non abbiamo capito niente, ma speriamo che leggendo con calma a casa, magari con un bicchiere di vino, ci venga l’illuminazione.”

Il dilemma del doppio binario

Se dovete lasciare qualcosa, separatelo come si separano i bianchi dai colorati in lavatrice: due pacchetti distinti che non si rovinano a vicenda.


	Pacchetto 1: Le slide pure – Cinema muto con didascalie eleganti. Utili come promemoria per chi c’era, incomprensibili come le condizioni generali del contratto di una compagnia telefonica per chi non c’era. Ed è ottimo così: mantengono voi protagonisti, non il PDF.

	Pacchetto 2: Il documento che sa camminare da solo – Un mini-report impaginato come si deve, che racconta la vostra presentazione anche senza la colonna sonora della vostra voce. Stessa trama, diverso formato.



La trappola del mostro ibrido

Quando proviamo a soddisfare entrambe le cose con un unico file, nascono quelle slide-romanzo che hanno ammorbato più riunioni della puzza di tonno scaldato nel microonde dell’ufficio. Trentadue righe di testo per slide, font da microscopio, colori che farebbero invidia a un cubo di Rubik.

Il risultato? Durante la presentazione leggete come un telecronista di Serie B, dopo la riunione lasciate un PDF che sembra un brogliaccio di appunti presi durante un terremoto.

Il messaggio per la nonna (versione professionale)

Come ripiego possibile, in particolare per le riunioni commerciali (dove in sala spesso c’è chi influenza, ma non chi decide) potete aggiungere nelle note del relatore il “messaggio della nonna”: la frase che deve arrivare al telefono del capo senza subire il passaparola aziendale.

Se volete, potete anche affiancare alle note una sintesi di una pagina con titolo-messaggio, tre punti numerati e un «quindi?» conclusivo: così chi non c’era capisce, chi c’era ricorda e nessuno deve indovinare.

E alla fine, cosa resta?

Il miglior materiale che potete lasciare è il ricordo di voi stessi.

Le slide finiscono nel cloud, il vostro intervento resta nelle teste. E quando qualcuno, tra sei mesi, dirà “Ti ricordi quello che ci ha detto su...” avrete vinto.

Le carte si perdono, le battute si ricordano. Investite di conseguenza.


Capitolo 9

Nel dubbio tra una slide e una battuta, 
scegliete quella che non richiede il telecomando.

Se i modi di dire fossero reali, le balene vivrebbero nel panico

Se state pensando che l’umorismo sia un talento innato riservato a pochi eletti con il cromosoma della simpatia, fermatevi qui. Uno studio del 2025 (Twin Research and Human Genetics) ha dimostrato che la capacità di far ridere non ha componenti genetiche significative: deriva quasi interamente da fattori ambientali.

Tradotto: si diventa divertenti, come si diventa bravi a ridere delle battute del capo.

L’umorismo non è un optional estetico per abbellire il vostro intervento, come quegli sbaffi di glassa che gli chef mettono sul bordo di un piatto per farvi credere costi davvero 24 euro.

Pensate a quante volte una battuta ha salvato una riunione, un appuntamento o una telefonata. Il principio è lo stesso: quando ridiamo ci rilassiamo. E quando siamo rilassati, capiamo meglio.

Altre volte una battuta ha il pregio di salvarvi dall’essere presi alla lettera. Soprattutto se il vostro augurio implica un animale marino di grandi dimensioni. Magari prima di un esame.

Nei capitoli precedenti abbiamo affrontato i sei pilastri dell’oratore: stato mentale, sguardo, voce, gestione dello stress, gesti e contenuto. L’umorismo non è il settimo. È quello che li attraversa tutti. E li rende memorabili.

In questo capitolo vi diciamo come usarlo.

Perché il cervello ama ridere

Ridere non è solo una reazione spontanea: è un meccanismo antico quanto la comunicazione stessa, raffinato in centinaia di migliaia di anni di evoluzione.

Quando “capiamo” una battuta, il cervello rilascia un cocktail (dopamina, endorfine e serotonina) che produce lo stesso effetto euforico dell’esercizio fisico. O del sesso. A volte combinati insieme. E senza sudare.

La ricerca di Sophie Scott all’University College London ha dimostrato che la risata attiva i neuroni specchio, creando una base neurologica per il “contagio” emotivo. Ecco perché ridiamo 30 volte più spesso in compagnia che da soli: la risata si è evoluta come modo per creare legami sociali.

Insomma, ridere insieme è il nostro modo evoluto di dire “siamo nella stessa tribù”. E se siete su un palco o in una riunione (anche online) significa che la tribù è pronta ad ascoltarvi.

I quattro superpoteri dell’umorismo


	Crea connessione istantanea. Quando il pubblico ride con voi, si crea una vicinanza emotiva che nessuna slide potrebbe generare. La risata invia segnali al cervello che l’ambiente è sicuro. Funziona così da centinaia di migliaia di anni, da quando i nostri antenati dovevano capire in fretta se un essere umano fosse un alleato o una minaccia. In un attimo, la diffidenza evapora.

	Fissa i concetti nella memoria. Il senso di sorpresa e piacere nel riconoscere la soluzione di una battuta stimola il rilascio di dopamina, un neurotrasmettitore associato alla motivazione e all’apprendimento. Non è la risata in sé a imprimersi, ma l’attenzione che genera. E l’attenzione, come sanno bene anche i neuroscienziati, è la madre della memoria.

	Mantiene svegli. Letteralmente. Un intervento piatto può trasformarsi in una ninna nanna collettiva. Una battuta funziona come aprire le finestre in una stanza chiusa: rinfresca l’aria e riattiva i neuroni. Senza alzarsi dalla sedia e senza nessuno che si lamenti per la corrente.

	Vi rende credibili. I leader che usano l’umorismo sono percepiti come più motivanti, uno speaker capace di far ridere nel modo giusto sembra più sicuro, più competente, più umano. Non sta cercando di impressionare: sta cercando di comunicare. E ci riesce.



L’autoironia: il bersaglio più sicuro siete voi

Nel contesto professionale, l’autoironia è la strategia più sicura. Mostra fiducia senza colpire altri. È come dire: “Mi conosco abbastanza da poter scherzare su di me”. Non è autocommiserazione, è sicurezza con il sorriso.

Lincoln lo sapeva bene: “Se avessi due facce, mostrerei al mondo questa?”

Kennedy pure: “Permettetemi di presentarmi. Sono l’uomo che ha accompagnato Jacqueline Kennedy a Parigi.”

Cosa NON è umorismo

Ci sembrava quasi ovvio, fino a quando non le abbiamo sentite usare in contesti professionali. Quindi lo diciamo a chiare lettere: l’umorismo utile al public speaking non è quello delle barzellette.

Evitatele come si evitano gli avanzi di un buffet alle 17.30.

Perché?


	Sono vecchie: probabile che tutti le abbiano già sentite. E la seconda volta non fanno ridere, fanno pena.

	Sono rischiose: molte hanno sottintesi sessisti, razzisti o semplicemente beceri. E voi non siete in una bettola con un bicchiere del rosso della casa tra le mani.

	Non sono vostre: una battuta vostra, anche piccola, è meglio di una barzelletta del ‘98.

	Sono difficilissime da raccontare bene: una barzelletta richiede tempi comici impeccabili, voce, pause e presenza scenica. Se non siete un gigante indimenticabile come Gigi Proietti (e onestamente… lo siete?) alla fine resterà solo il silenzio di chi ha capito che la battuta è finita, ma la sofferenza no.



Errore fatale: le battute a spese del pubblico

Prendersi gioco di qualcuno in sala è il modo più rapido per guadagnarsi una risata e un nemico allo stesso tempo. La sala ride, sì, ma ride di qualcuno, non con lui. E quando la risata si spegne, resta il gelo.

Quando usare l’umorismo (e quando tacere)

L’umorismo funziona particolarmente bene:


	All’inizio, per rompere il ghiaccio e stabilire il tono,

	dopo un concetto complesso, per alleggerire e far sedimentare

	Quando sentite che l’attenzione cala, come defibrillatore cognitivo

	Per rendere memorabile un punto chiave, associandolo a un’emozione positiva



L’umorismo non funziona:


	Quando il pubblico è visibilmente ostile (prima dovete conquistarvi il diritto di scherzare)

	Quando la battuta richiede di spiegare perché è divertente (se dovete spiegarla, non lo era)



La meccanica della risata

Ma esiste un modo per imparare a essere divertenti?

Sviluppare il senso dell’umorismo è molto simile a imparare a suonare uno strumento: c’è chi nasce con l’orecchio assoluto, ma la maggior parte dei grandi comici ha passato anni a studiare la teoria e a fare solfeggio.

Quindi sì, si diventa divertenti. L’umorismo non è una dote mistica, è una forma di pensiero laterale che può essere allenata.

La base di ogni battuta è la rottura delle aspettative. Il cervello umano ama fare previsioni. Se dico “A” e poi “B”, il vostro cervello si aspetta “C”. Se invece dico “Z”, e quella “Z” rivela una verità nascosta o assurda, il corto circuito genera la risata.

»Cosa fai per avere la pancia piatta?

»Mi sdraio.

La formula base è semplice: Setup + Punchline. Il setup crea un’aspettativa seria o quotidiana, la punchline la rompe in modo sorprendente. Tutto qui. Beh, quasi. Proviamo a fare alcuni esempi (chiedendo l’aiuto anche a qualche Stand Up Comedian).

Gli schemi dei grandi comici

1. LA REGOLA DEL TRE

Nel public speaking il ritmo è fondamentale per non perdere mai il contatto con chi ti ascolta. E non c'è strumento migliore che stabilire una sequenza logica familiare, per poi tradirla bruscamente con un finale inatteso.

Esempio: Per essere felice mi servono tre cose: un buon lavoro, una famiglia che mi ama e un meteorite che colpisca l’ufficio delle entrate.

Qui costruite un binario di normalità (i primi due elementi prevedibili) che funge da esca, per poi lanciare il terzo elemento che è lo schiaffo che sveglia la platea.

2. IL RIBALTAMENTO

Nel public speaking, la credibilità si costruisce anche sapendo sorprendere. Con il ribaltamento costruite un binario logico che sembra portare verso una conclusione ovvia, per poi sterzare bruscamente.

Esempio: “La polizia lo becca in tangenziale senza cintura. Difesa classica: “Sono appena partito, stavo per metterla”. E il poliziotto: “Ah sì? E a che numero della tangenziale abita?”.

Oppure ancora:

Amo il mio lavoro. Soprattutto quella parte magica tra il venerdì alle 17.00 e il lunedì mattina.

3. L’OSSERVAZIONE DEL “PERCHÉ?”

La capacità di osservare la realtà con occhio critico è ciò che vi permette di scendere dal piedistallo e camminare accanto al vostro pubblico. Provate a sottoporre a un esame logico quelle piccole routine della vita che tutti accettiamo passivamente. Prendetene una e chiedetevi: “Perché la facciamo? È assurda”.

Esempio: Perché internet mi chiede continuamente di dimostrare che non sono un robot selezionando dei riquadri con dei semafori sgranati? Se io fossi un’intelligenza artificiale super avanzata, venuta dal futuro per hackerare il sistema finanziario globale… davvero mi farei fregare da un rosso appeso su un incrocio a Gallarate?

Questo meccanismo genera una complicità istantanea, trasformando una piccola frustrazione in un legame che rende il vostro messaggio più umano e credibile.

4. CREARE L’EFFETTO TRIBÙ

Nel public speaking, lo abbiamo già visto, è fondamentale creare alleanza con chi ascolta. E non c’è niente di meglio per farlo che l’ammissione di un piccolo difetto.

Esempio: LinkedIn è come una festa dove tutti si vantano di quanto lavorano. Noi siamo quelli nell’angolo che cercano il buffet.

Rassicurante, vera e toglie quell’aria di finta perfezione che ammorba i contesti professionali.

5. IL PENSIERO LATERALE

Quando volete convincere il pubblico a cambiare prospettiva su un problema, questa tecnica è il grimaldello ideale. Insegna che a volte il problema non è l’oggetto, ma il punto di riferimento.

Esempio: Ma se fosse Pisa a essere storta?

6. L’ONESTÀ BRUTALE

Perfetta per scuotere l’attenzione quando il discorso sta diventando troppo “istituzionale”.

Esempio: Hai presente quelli, di solito maschi, sulla trentina, in carriera, che alle sei di mattina del lunedì postano “Corsetta fatta, già docciato, ora operativo in ufficio. Buongiorno mondo.”? Che tu vorresti vederli al molo di Genova alle sei di mattina a scartavetrare la ruggine dalla prua di una petroliera battente bandiera liberiana se posterebbero “Buongiorno mondo”. (Antonio Ornano)

Ovviamente questi sono solo esempi. Esistono diverse scuole per imparare a essere divertenti, ma un buon modo, a costo zero, è osservare chi lo è davvero. Così da oggi potrete guardare due ore di stand-up su Netflix dicendo “sto studiando”.

Ridere è la maniera migliore di fare le cose serie

È il nostro motto da sempre.

Perché c’è chi pensa che usare l’umorismo tolga autorevolezza. Sono le stesse persone che alle riunioni dicono “allineamento strategico” invece di “ci siamo capiti”. Non li ascoltate.

Non si tratta di essere divertenti.

Non solo.

Una battuta ben piazzata non indebolisce il messaggio: lo rende difficile da dimenticare.

E se li avete fatti sentire abbastanza a loro agio da ridere, probabilmente ricorderanno anche come vi chiamate.


Capitolo 10

La differenza tra un bel discorso e uno indimenticabile? 
Il secondo finisce prima.

Tutto ha una fine, tranne la salsiccia che ne ha due

Siamo arrivati alla fine.

Se avete letto tutto fino a qui senza abbandonare il libro sul sedile del treno, grazie. Se lo avete letto sul treno, grazie due volte: ci avete preferiti al catalogo di Amazon “consigliati per te”, a qualche video su come piegare una maglietta in tre secondi, ai tizi che schiacciano i brufoli su Instagram e al signore accanto che mangia lupini.

Vi abbiamo parlato di stato mentale, voce, sguardo, corpo, contenuti, slide e sense of humor. Vi abbiamo detto praticamente tutto.

Solo un’ultima cosa.

Un palco grande quanto una vita

Parlare in pubblico è un esercizio che ha più a che fare con la vita che con l’oratoria. Ogni volta che aprite bocca davanti a qualcuno, non state solo dicendo cose: state scegliendo come essere visti, ricordati, ascoltati. In fondo, ogni ascensore con dentro un collega, ogni “hai due minuti” che diventano mezz’ora, ogni riunione Teams alle 8:30 del lunedì è una piccola scena. E voi ci siete dentro, con o senza copione.

Vi abbiamo passato qualche suggerimento, come si fa con chi si alza per parlare e ha il cartellino del prezzo ancora appeso al vestito: con garbo e senza farci notare troppo. Il resto spetta a voi: la voce, i gesti, le pause, i silenzi. La capacità di far ridere e quella di far pensare.

Di dire cose importanti senza sembrare importanti.

Di essere preparati senza sembrare preparati.

Nel dubbio, lasciate una scia di sorrisi

Chiudiamo con l’ultima regola, quella che vale più di tutte le altre: quando avete finito di parlare, chi ascolta dovrebbe volerne ancora un po’, come alla fine di una cena riuscita, quando non resta che un briciolo di pane.

Dovrebbe, potrebbe, di certo vi piacerebbe e potremmo proseguire con tutto il nostro campionario di verbi coniugati al condizionale. Lo sappiamo.

Perché sappiamo a cosa state pensando. State pensando che la facciamo troppo facile.

Provate a seguirci allora.

Magari avete preparato tutto: le pause giuste, la battuta d’apertura, la citazione finale così bella che quasi vi applaudite da soli. Eppure, lì davanti a voi c’è un pubblico che non ride, non si commuove, non respira nemmeno. Forse sbadiglia.

Non è detto che sia colpa vostra. Non è detto nemmeno che sia colpa loro. Forse hanno la testa altrove. O forse era il momento sbagliato per quella storia, quella battuta, quel tono.

Il punto è: non esiste una formula che funzioni sempre.

Fermatevi un attimo su questa frase, perché è il cuore di tutto. Avete appena letto un libro intero di tecniche e noi vi diciamo che non c’è garanzia. Sembra un tradimento e invece è l’unica promessa onesta che possiamo farvi.

Le tecniche servono. Eccome se servono. Ma il pubblico non è un algoritmo e voi non siete una macchina. A volte basta una variazione, un respiro in più, un cambio di ritmo. A volte basta un silenzio, detto bene. A volte non basta niente e dovete semplicemente accettare che quel giorno non era il vostro giorno.

Ma esiste la possibilità di aggiustare il tiro.

Non ce l’avete fatta alla prima? Non cadete nello sconforto. Riprovate. Perché se la prima volta non ha funzionato, non è detto che sia finita. Con empatia sincera e la giusta intenzione, potete tornare in scena, riascoltare il pubblico, ricalibrare il messaggio.

Non esiste un discorso che non possa essere migliorato. Solo che stavolta non contate solo voi: contano anche loro.

Quindi riprovate.

E adesso, sul serio, fine

Siete arrivati fino qui. È una gran cosa, vi facciamo i nostri complimenti.

Ma tutto ha una fine, tranne la salsiccia che ne ha due, per cui...

Magari non è la fine. Magari è solo il prossimo microfono. Nel dubbio, voi portatevi sempre due battute in tasca.


E VOI, CHE TIPO DI ORATORE SIETE?

1.Conoscete il target a cui vi rivolgete?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no



2.Riuscite a distribuire adeguatamente divertimento, intrattenimento, coinvolgimento e informazione?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no



3.Fate una «prova generale» del vostro intervento?


a)sì

b)quasi sempr

c)quasi mai

d)no


4.Sapete controllare la vostra emotività con successo?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no


5.Sapete sottolineare le vostre parole con gesti adeguati?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no


6.Siete attenti a guardare il pubblico negli occhi mentre parlate?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no


7.Sapete modulare la voce in base a quello che dite?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no


8.Riuscite a gestire eventuali disturbatori con successo?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no


9.Sapete usare le pause con successo?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no


10.Siete consapevoli del vostro ruolo di relatore?


a)sì

b)quasi sempre

c)quasi mai

d)no





Soluzione del test


	Prevalenza di risposte di tipo a): Complimenti, siete ottimi relatori. Riuscite ad assumere il giusto ruolo davanti al vostro pubblico e a catturarne l’attenzione. Per voi parlare in pubblico non solo è un lavoro, ma anche un piacere.

	Prevalenza di risposte di tipo b): Bene. Generalmente riuscite a portare a termine una riunione con successo. State attenti, però, a guardare sempre il pubblico e ad adottare una gestione della voce adeguata: non perdete mai di vista gli obiettivi primari e secondari e lasciate spazio agli interventi degli altri: possono servire.

	Prevalenza di risposte di tipo c): Avete qualche difficoltà a «lasciare il segno». Dovreste sviluppare la vostra consapevolezza del ruolo di relatore domandandovi che cosa vi chiama a fare ciò che fate. Individuate chiaramente gli obiettivi e fate un po’ di prove prima di andare in scena. Mettetevi nei panni del vostro pubblico e ricordate: «Si parla al pubblico, per il pubblico e con il pubblico!»

	Prevalenza di risposte di tipo d): Avete scarse capacità di relatori. Le vostre riunioni rischiano di essere noiose e monodirettive, ovvero senza coinvolgimento. La curva dell’apprendimento degli adulti prevede, comunque, dei momenti di interruzione, di divertimento e di coinvolgimento. Studiate bene cosa avete da dire e come dirlo, eventualmente facendovi seguire da qualcuno.
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Fabrizio Pirovano inizia la propria carriera nel mondo della finanza e praticamente da subito comincia a tenere corsi di formazione per i colleghi. Sarà un colpo di fulmine verso quella che di lì a breve diventerà la sua vera professione da oltre 25 anni.

Afferma di essere un abile motociclista, ma chi gli crede dimostra di non essere dotato di un particolare spirito di osservazione. O di guardarlo con estrema benevolenza.
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Marco Monti, indeciso fra la medicina e la vendita, approccia la seconda con soddisfazione di molti mancati pazienti. Guida reti vendita strutturate presso importanti società informatiche e matura la passione per gli aspetti negoziali dell’interlocuzione con i clienti e per la motivazione delle risorse umane. Fino a quando della passione ne ha fatto un lavoro.

Gioca a tennis con risultati inversamente proporzionali all’impegno profuso, a seguito dei quali gli viene attribuita la reale paternità della frase “L’importante è partecipare”.


Il confine tra il parlare di sé e il torpore altrui 
è troppo labile per dilungarsi oltre, 
ma se proprio non poteste fare a meno di maggiori informazioni 
sulle nostre specializzazioni, sul percorso di studi, 
sugli ambiti di azione e sul pianeta di provenienza, 
potete visitare il sito www.pirovanomonti.it

Ci trovi anche su LinkedIn e Facebook:

https://www.linkedin.com/company/pirovano-monti-associati/

https://www.facebook.com/PirovanoMonti
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Se qualcosa pué andare male
durante una presentazione, lo fara.
(Legge di Murphy 2.0 del Public Speaking)

Questo libro nasce proprio da qui. E da tutte le volte che, ne-
gli anni, abbiamo visto gente brava rovinare ottime idee con
slide infinite e presentazioni noiose. Perché fare una presen-
tazione non & un semplice esercizio di stile o un male neces-
sario. Fare una presentazione significa trasformare un’idea
in decisione, un dato in azione, un meeting in risultato.
Parlare in pubblico & una cosa seria. Ed & proprio per questo
che deve far sorridere.

In queste pagine troverete tutto quello che non va fatto e
tutto quello che funziona davvero: errori da evitare e tecni-
che efficaci, raccolte dagli studi scientifici e dall'esperienza
sul campo. Perché nella vita abbiamo fatto molte cose ol-
tre a scrivere questo libro: abbiamo sudato freddo, tremato,
balbettato e poi imparato.

“lo questa occasione non me la lascio scappare” & il mantra
che ci ripetiamo prima di ogni sfida, quando I'ansia suggeri-
sce di fingere un malore.
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