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Alcune pagine possono essere state omesse nella visualizzazione in anteprima



Strumenti per influenzare l'altro (I)

Retorica applicata (Aristotele, 329 a.C.)

Ethos: «La persuasione si realizza per mezzo del carattere quando il discorso sia
fatto in modo da rendere credibile 'oratore: noi infatti crediamo alle persone
affidabili in misura maggiore»

Pathos: «La persuasione si realizza invece tramite gli ascoltatori quando questi
questi siano condotti dal discorso a provare un’emozione»

Logos: «la persuasione si ottiene tramite i discorsi quando mostriamo il vero o
cio che appare tale attraverso i mezzi di persuasione appropriati in ogni caso»



Strumenti per influenzare I'altro (II)

Precisazioni sulla “Regola di Mehrabian” (1967)

«Vi prego di notare che questa e altre equazioni
riguardanti I'importanza dei messaggi verbali e Comunicazione
non verbali sono state ricavate da esperimenti verbale

che si occupano della comunicazione di

sentimenti e atteggiamenti (...)»

«Sono ovviamente a disagio per le errate interpretazioni del
mio lavoro (...)

Sfortunatamente, il campo dei sedicenti "consulenti
d'immagine aziendale” o dei "consulenti della leadership" ha
numerosi praticanti con pochissime competenze
psicologiche.»

Albert Mehrabian (16 e 31 ottobre 2002)

Comunicazione
non verbale




Strumenti per influenzare l'altro (III)

Efficacia persuasiva di un messaggio

Studi sui fear appeals condotti da Ajzen (1988) e Witte (1998) hanno sottolineato
quanto l'efficacia persuasiva di un messaggio richieda:

Aver esplicitato all'uditore |a presenza di un problema

Che il problema esplicitato non sia astratto o estraneo al destinatario del messaggio ma
che possa essere da questi percepito come sufficientemente probabile e impattante da
comprometterne i propri interessi



Strumenti per influenzare l'altro (III)

Efficacia persuasiva di un messaggio

Posta il problema e il fatto che sia percepito come reale, sufficientemente probabile e
impattante, |'efficacia persuasiva di un messaggio richiede:

L'indicazione di contromisure / azioni / rimedi proposti dal comunicatore, attuabili ed
efficaci se seguiti nelle modalita specificate

Che il destinatario del messaggio percepisca un'autoefficacia ovvero e lui che ha il potere di
cambiare positivamente la situazione e decidere se volere o meno contribuire a questo
cambiamento, nella direzione a lui suggerita dal comunicatore (presunto leader).
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