Incontro con Oberto Airaudi

di giovedì 30 novembre 1989

Oberto:

Vorrei questa sera analizzare la comunicazione in modo piuttosto ampio.

Incominciamo dalla gestualità.

Esistono dei gesti di insicurezza, dei gesti protettivi, dei gesti aggressivi, dei gesti di comunicazione diretta.

Dal punto di vista aneddotico gli esempi sono vastissimi: quando gli inglesi eseguivano degli interrogatori in Cina facevano togliere le scarpe ai prigionieri e, in base a come questi muovevano i piedi, riuscivano a capire se stavano mentendo o se stavano dicendo la verità.

Quando nel nostro comportamento avviciniamo le mani alla bocca significa necessità di protezione.

Fin da piccoli la possibilità di toccare gli oggetti, di assaggiare, rappresenta uno degli elementi fondamentali per conoscere la realtà.

Quando siamo insicuri e si sente, nel nostro inconscio, la necessità di una qualche forma di appagamento, cominciamo a toccarci, ad accarezzarci.

Questo comportamento sta a significare che esiste un equilibrio non perfetto, non sufficientemente adeguato nei confronti delle persone che possiamo avere di fronte.

Per compensare questa situazione ci comportiamo come avrebbero potuto comportarsi i nostri genitori nei nostri confronti: con gesti di toccamento che hanno lo scopo di tranquillizzare i figli.

Rosicchiarsi le unghie, mangiare la pellicina delle dita rientra in questo desiderio di nutrirsi di sé, fa parte di questa forma di autocomunicazione.

Possiamo, a questo punto, operare una prima classificazione fondamentale tra: l'autocomunicazione, ovverosia ciò che noi diciamo a noi stessi, dialogando con il nostro inconscio e la comunicazione che noi operiamo verso gli altri.

Ci sono dei gesti, abbastanza universali, che molte popolazioni utilizzano.

Nella maggior parte del mondo esistono dei cenni del capo per indicare il sì e il no.

In passato abbiamo già parlato della possibilità di utilizzare la muscolatura del nostro volto per comunicare con altre persone.

Sono circa 'quattrocento' i concetti che noi usiamo nel nostro linguaggio non verbale. Questi concetti-parole combinate tra loro attraverso un'adeguata grammatica hanno una possibilità espressiva veramente molto ampia.

Noi abbiamo delle esigenze primarie, biologiche, alle quali ciascuno normalmente si rapporta: mi riferisco al richiamo nei confronti dell'altro sesso, all'alimentazione, al comportamento di difesa, al comportamento di fuga, ecc. ecc.

Queste condizioni basilari, che fanno parte della comunicazione di ciascuno di noi, vengono continuamente adoperate nel trattare con altri individui.

Dovremo, a questo punto, fare un piccolo riferimento alla comunicazione subliminale. Si parla di comunicazione subliminale quando la nostra parte conscia non registra il messaggio che riceve in maniera simile a quanto avviene per il linguaggio parlato.

Se voi, ad esempio, osservate le immagini di alcune modelle, potrete notare che sarete maggiormente attratti da quelle le cui pupille risultano più dilatate rispetto alle altre.

Per questo motivo, quando i fotografi fanno delle foto pubblicitarie, tendono sempre ad ingrandire la pupilla della modella in quanto questo è uno dei tanti segnali di richiamo non verbali.

Conoscendo in modo consapevole le diverse posture, potrete avere un'informazione più estesa, potrete rafforzare le vostre impressioni per quanto si riferisce alle persone che avete davanti a voi.

Tutto ciò migliorerà la vostra conoscenza nei confronti degli altri.

Intervento:

Vorrei chiederti se ciò che dici è collocabile ad un livello prettamente culturale, oppure rientra all'interno di un contesto tecnico. E, in un contesto tecnico, come è possibile applicare a livello inconscio la trasmissione e la ricezione di questi messaggi.

Oberto:

A livello inconscio non è necessario ampliarla, in quanto essa è già presente.

Se voi, però, volete esprimere un'idea, a questo punto potrete semplicemente concentrarvi su quello che volete ottenere e, poiché nel vostro inconscio saranno arrivate queste varie informazioni, essi si manifesteranno in maniera più eclatante di quanto altrimenti si manifesterebbero.

Noi comunichiamo con gli altri anche attraverso la malattia.

Essa, oltre ad essere una particolare condizione fisica, rientra anche nella comunicazione nei confronti del nostro prossimo: dalla necessità di protezione alla richiesta di sospendere una forma di attacco nei nostri confronti, fornendo un'immagine di debolezza, determinata da fatti non voluti dalla nostra volontà.

Quindi, l'ammalarci di certe malattie rappresenta una forma di comunicazione.

Molto spesso alcuni disturbi della pelle fanno parte di questi messaggi, rientrano nella nostra sfera di insicurezza e manifestano un'ansia, una volontà di tregua nei confronti di altre persone che viene mostrata così come il cucciolo, in altre specie, mostra il ventre per togliere aggressività a chi della stessa specie o di altre lo minaccia.

Esistono, poi, dei comportamenti di tipo culturale che si sono sovrapposti alla nostra comunicazione naturale: mi riferisco alla pettinatura, al vestiario, alla barba.

Sono aspetti della presentazione di noi stessi nei confronti degli altri con fini che possono essere, in alcuni casi, volutamente aggressivi, in altri miranti a blandire gli individui che abbiamo di fronte.

Portare la barba lunga, sto semplificando moltissimo, può significare mascherare alcuni aspetti di sé agli altri.

Intervento:

Prima hai parlato di chi si mangia le unghie. Per contro abbiamo alcune persone che portano almeno un'unghia molto lunga.

Oberto:

In questi casi può sovrapporsi una condizione culturale.

Avere, per esempio, l'unghia molto lunga del mignolo, presso alcune popolazioni sta a significare che quella persona non svolge dei lavori manuali.

Si tratta di una comunicazione che in sostanza dice: "io appartengo ad una certa classe sociale, ad una categoria che non ha bisogno di usare le mani nel lavoro in quanto è sufficientemente ricca: potente e affermata da avere dei servi che la svolgono."

Questa comunicazione -avere l'unghia del mignolo più lunga rispetto alle altre- molto affermata nell'antichità, è ancor oggi presente presso alcune caste nobiliari.

Si tratta però di un meccanismo culturale, non si tratta di un bisogno primario, naturale.

Intervento:

Potresti allargare il discorso sulla barba?

Oberto:

La lunghezza della barba -ripeto, qui stiamo facendo delle semplificazioni- può avere la finalità di mascherare certi movimenti che possiamo fare con il nostro volto.

Possiamo ripartire i movimenti del volto in molteplici zone: esiste una zona in cui muoviamo il labbro superiore, una zona contraddistinta dagli occhi, quella delle guance e frontale, ecc. ecc.

Gli occhi rappresentano, comunque, il punto di maggior comunicazione.

Infatti per richiamare l'immagine umana solitamente si disegna un cerchio con due punti interni, che danno immediatamente l'idea di un viso con i suoi due occhi.

Se a questo disegno di un cerchio tondo con due punti, che automaticamente rimandano al viso umano, aggiungiamo una barba a punta con il pizzo creeremo un'immagine che esprime prepotenza.

Tutto ciò che è collegato a punte richiama un'idea aggressiva, mentre un'immagine tonda rimanda ad un'idea pacifica.

Per quanto concerne la barba, sono esistite epoche nelle quali diventavano di moda determinati comportamenti.

Ad esempio i romani usavano radersi perché volevano mostrare il loro volto in una comunicazione aperta, proprio per distinguersi dai barbari che erano considerati persone al di fuori di ogni civiltà.

Intervento:

Di fronte ad una persona che porta la barba perdiamo, quindi, la possibilità di lettura di segnali comunicativi?

Oberto:

Anche se non riuscite a leggere il movimento muscolare facciale di questo individuo, potrete facilmente esaminare le mani, ricavandone tutte le possibili informazioni sul modo di pensare di quella persona.

Ad es., una donna che si mette e si toglie continuamente dal dito l'anello può comunicare problemi a livello famigliare, di rapporti con il marito.

Qualche tempo fa si era operata una prima distinzione tra l'intuizione, intesa come comunicazione che noi diamo a noi stessi, attraverso meccanismi inconsci, e il ragionamento, espresso attraverso la parola, nella rielaborazione dei concetti che abbiamo nella nostra mente.

Non dimentichiamo che, comunque, il linguaggio rappresenta un'immagine culturale.

L'utilizzo di quanto abbiamo imparato dai nostri genitori, che si può riassumere in una sorta di tradizione, tende a cambiare lentamente nel tempo.

Occorrono cioè più generazioni per ritornare allo stesso tipo di comunicazione precedente.

Tornando ad aspetti più pratici, sottolineare mediante la matita gli occhi, significa voler attirare con lo sguardo l'attenzione dell'interlocutore.

Non dimentichiamo che gli occhi sono gli elementi di maggior importanza nella comunicazione con gli altri.

Intervento:

Il fatto di "mangiarsi" le unghie o la pellicina delle dita che significato racchiude?

Oberto:

Equivale a succhiarsi il pollice.

Si tratta di una forma di appagamento.

Il tormentarsi le labbra significa che questa persona ha delle cose che vorrebbe dire, che vorrebbe comunicare ma che non riesce a fare con la parola.

Quando non vengono le parole, ciò sta a significare che la persona inconsciamente si è posta dei blocchi, per cui vuole limitare la comunicazione nei confronti degli altri individui che ha di fronte a sé.

Mordersi le labbra e toccarsi con preoccupazione rappresenta una forma di autolesionismo diversa dall'insoddisfazione di cui prima si parlava.

Quando i toccamenti concernano gli organi di senso, questa gestualità si riferisce in modo specifico all'utilizzo di questi sensi. Possiamo tradurre in: "non sento" o "non vorrei sentire una cosa" o "mi piacerebbe sentire qualche cosa" oppure "non vorrei vedere quello che sta succedendo" o "mi piacerebbe vedere un'immagine diversa".

Quando una persona si sfrega gli occhi, il più delle volte non si tratta solo di una condizione fisica di stanchezza ma di una risposta psicologica di un determinato tipo.

I gesti istintivi sono, a volte, anche avviati da un motore interno: se sopravviene un solletico da qualche parte ciò può rappresentare un segnale dell'inconscio. Si tratta, cioè, di una forma di comunicazione che parte dal nostro intimo.

Ciò significa che una parte della nostra mente vuole comunicare qualcosa.

Potremmo anche ipotizzare che ogni zona toccata dal nostro corpo, il volto, il collo, la pelle, in particolare quella esposta all'esterno, potrebbero rappresentare delle vere letture.

In base ai diversi toccamenti, voluti o involontari, ai pruriti, ecc. è possibile estrapolare veri e propri discorsi.

Esaminiamo adesso la comunicazione di "disponibilità" o di "non disponibilità".

Per verificare la disponibilità di una persona per una comunicazione nei vostri confronti sarà necessario esaminare la posizione delle braccia.

Le braccia incrociate, le gambe incrociate, possono essere segnali di chiusura.

In base al modo di accavallare le gambe può esserci disponibilità verso una parte e indisponibilità verso l'altra.

L'idea di difendersi per una donna, ha, come primo significato, quello di accavallare le gambe, di allungare la gonna.

Spesso poi succede che si assumano delle posture a specchio nei confronti delle altre persone.

Questo è un primo elemento di comunicazione.

Potrete infatti notare come, parlando con una persona, assumerete istintivamente le posture della stessa.

Tanto più velocemente questa persona assumerà le stesse vostre posizioni, tanto più essa potrà essere disponibile nei vostri confronti.

Se un uomo, mentre comunica con altri, si pone a gambe leggermente divaricate od a braccia aperte, i suoi interlocutori potranno diventare più facilmente disponibili a compiere qualche cosa di favorevole nei suoi confronti.

Intervento:

E' possibile far uso di una comunicazione mentale? In altre parole, devo vendere un'enciclopedia, vengo da te penso intensamente che tu comprerai quell'enciclopedia.

Oberto:

Una comunicazione che induca all'acquisto può benissimo avvenire attraverso la gestualità.

Puoi così indurre e concludere l'affare attraverso le posture del corpo.

Utilizzare una comunicazione mentale significherebbe produrre uno spreco.

Il nostro organismo funziona in base al principio della conservazione delle forze.

Due persone che si fissano intensamente per far telepatia hanno meno probabilità di riuscita rispetto a quelle che si pensano ad un'ora determinata a grande distanza.

In quest'ultimo caso la telepatia funziona, sulla distanza breve la telepatia non funziona.

Attraverso la telepatia avviene una comunicazione di immagini, di sensazioni, di stati d'animo, di stati di coscienza, inviati alla persona con la quale si vuole entrare letteralmente in sintonia.

Quando si fanno esperimenti di telepatia con una persona lontana, sarebbe bene porsi davanti ad una sedia vuota sulla quale visualizzare seduta la persona con cui si vuole avere la trasmissione.

In questo modo è come se vi fossero due diapason: maggiormente questi diapason sono simili, più facilmente, percuotendone uno, entra in risonanza l'altro.

Intervento:

Ho letto recentemente un volume sul quale era riportato questo esempio: un allenatore americano di basket aveva diviso la sua squadra in due gruppi: un primo gruppo si allenava costantemente ai tiri liberi, mentre il secondo, oltre che allenarsi ai tiri liberi, immaginava anche di fare canestro.

Durante le gare chi si allenava pensando anche di far canestro otteneva i risultati migliori.

Siamo sempre nel campo delle comunicazioni?

Oberto:

Sì, siamo sempre nel campo della comunicazione, anche perché la concentrazione su un determinato obiettivo fa in modo che non vi sia dispersione.

E' come parlare con una sola persona o con cento persone contemporaneamente.

Se la comunicazione avviene nei confronti di una sola persona, quella comunicazione sarà specializzata, diventerà mirata nei confronti di quell'individuo.

Intervento:

Mio figlio di dodici anni gioca a tennis.

Io gli ho detto: "pensa per due minuti al giorno al tuo 'diritto', vedrai che riuscirai a migliorare notevolmente in rendimento.

Oberto:

Senza dubbio riuscirà a migliorare.

Si tratta di una condizione simile al tiro con l'arco.

Pensare ad un obiettivo, pensare ad ogni più piccolo particolare della posizione di tiro, fa sì che, quando dobbiamo assumere quelle specifiche posture questo si realizzi più facilmente.

Spesso vi ho parlato del comportamento da tenere in caso di incidente d'auto.

In tali non augurabili occasioni, il comportamento migliore è quello di gettarsi, nel caso di uno scontro frontale, a fianco sul sedile per cercare, così, di farsi il minor male possibile.

Se simulate, per due o tre volte, questa azione, in caso di incidente reale, il corpo istintivamente si comporterà di conseguenza.

GESTUALITA' E VENDITA

Diventa quindi molto importante concentrarsi sui vari aspetti del nostro lavoro, senza però tendere in modo eccessivo alla specializzazione.

Un venditore può diventare bravissimo nel vendere pantaloni mentre potrà avere difficoltà a collocare giacche.

Non avendo mai immaginato di vendere giacche, viene a ridurre la propria reale capacità di intervento; cerca, insomma, un proprio ecosistema sempre più ridotto, per motivi di insicurezza o per altri motivi ancora.

Se sono bravo a vendere i pantaloni devo pensarmi bravo a vendere anche giacche, scarpe e tutto quanto il resto.

A questo proposito posso farmi delle simulazioni a negozio chiuso, senza nessun cliente.

Un'altra regola fondamentale per chi vende è l'impatto nei primi minuti con il cliente.

Se arrivate sul lavoro stanchi, di cattivo umore, trasmettete una comunicazione non verbale inadeguata e impostate una giornata che sarà nera anche per tutti gli altri.

Quindi è indispensabile sempre partire con un atteggiamento positivo.

Se voi iniziate i primi quattro, cinque minuti, con un'impostazione attiva vedrete che questa comunicazione metterà in moto una reazione positiva anche negli altri; creerete, quindi, un ambiente lavorativo molto più sereno, con tutte quante le conseguenze.

Chi gestisce un negozio, in base al suo atteggiamento mentale, alla sua carica mentale, può attirare molti compratori.

Sempre nel campo della vendita, l'installazione in negozio di un apparecchio di ioni negativi od un impianto di illuminazione adeguato, possono migliorare gli affari.

TIC NERVOSI

Intervento:

I tic nervosi sono comunicazioni non verbali?

Oberto:

I tic nervosi sono comunicazioni non verbali, sono delle insegne al neon che ripetono, riproducono determinati messaggi fino a farli diventare eccessivi, sia che siano rivolti verso se stessi sia che siano rivolti verso gli altri.

I tic rientrano nei meccanismi di tipo inconscio.

Sono molti movimenti involontari che noi svolgiamo, dal battito delle palpebre alla respirazione ed alla maggior parte dei toccamenti.

Questi muscoli "involontari", attraverso gli adeguati esercizi di ipnosi, possono diventare volontari, per cui è possibile, ad esempio, fare in modo che il nostro cuore batta con certi ritmi, imitando, se si volesse, qualunque tipo di ritmo musicale.

La comunicazione può anche essere interspecie.

Se voi avete un cane da molti anni, vedrete che comincerà a camminare come il padrone.

Gli animali tendono ad imitare le persone che hanno vicino.

Quando vedete una persona con un cane isterico, sicuramente anche quella persona è isterica.

Tornando alle diverse posture del corpo, succede che una persona con difetti di udito tocchi più facilmente i suoi interlocutori proprio a causa del timore di non essere sentita..

COMUNICAZIONE E PENSIERO

Intervento:

Applicando il pensiero positivo si migliora in modo sostanziale la comunicazione?

Oberto:

Quando si applica un pensiero positivo si conseguono molto più facilmente gli obiettivi desiderati.

Se si riuscisse a pensare tutti quanti bene si potrebbero veramente fare delle cose incredibili.

Tra l'altro, anche attraverso la voce emettiamo delle comunicazioni non verbali. Parlando al telefono, in base al tono che usiamo, comunichiamo in modo molto differenziato.

Nella comunicazione interpersonale, una lettera scritta a mano può essere molto più efficace rispetto ad una lettera scritta a macchina.

Intervento:

Si può immaginare con la mente quanto verrà fatto poi in realtà?

Oberto:

Prima di andare a dormire possiamo immaginare e programmare quanto dovremmo realizzare nella realtà.

E' importante, quando si tratta di una forma pensiero che concerne una attività lavorativa, visualizzare il risultato positivo ottenibile, applicare la fantasia in modo il più ampio possibile.

Per i Damanhuriani, ad esempio, significherà trovare motivazioni per l'acquisto di case e terreni, altri troveranno le motivazioni in una possibile "settimana bianca" in montagna o nell'acquisto di uno "stereo".

In ogni caso per un venditore è importante che una vendita sia giustificata, sia motivata, sia fantasticata.

Allargando la mente, applicando un pensiero fantasioso nel vostro lavoro, nella vostra attività, sarà più facile pervenire a delle possibilità che prima non erano state individuate.

In genere svolgiamo i nostri lavori senza una reale applicazione della fantasia. Spesso, pur avendo 100 di potenzialità, a causa di insicurezza o di un qualsiasi altro motivo, esercitiamo solamente delle azioni per un valore pari a 5.

Utilizzando la fantasia è possibile moltiplicare i risultati, avvicinarsi ai traguardi prescelti, molto più facilmente di quanto si riuscirebbe a fare applicando solamente un pensiero razionale.

Intervento:

Qui stiamo accedendo nella gestione del pensiero e nel suo esercizio. Entriamo in un campo che trascende la comunicazione.

Oberto:

Ma noi siamo comunicazione.

Buona parte di ciò che pensiamo è ciò che noi comunichiamo.

Produciamo comunicazione con l'esercizio della nostra fantasia, del nostro modo di sentire e pensare.

Intervento:

Se ti trovi su un'isola deserta e pensi che passi una nave vicino a quell'isola si tratta di un esercizio di pensiero?

Oberto:

Ti predisporrai per raggiungere questi risultati, dilaterai i tuoi sensi, inventerai qualcosa per ampliare la tua capacità di segnalazione.

Diventerà allora molto più probabile che una nave ti salvi.

Intervento:

Come è possibile capire chi dice le bugie e chi dice la verità?

Oberto:

In alcuni casi la bugia fa parte della sopravvivenza. In natura moltissimi animali applicano il meccanismo di una finta morte per non essere divorati dal predatore.

Stando fermi il più possibile esistono alcune probabilità per cui il predatore, pensando che l'animale sia già morto, non faccia scattare in sé il meccanismo per il quale porrebbe fine alla sua esistenza.

Tornando alla comunicazione gestuale, il fatto di mettere e togliere gli occhiali fa parte delle comunicazioni con altre persone.

Gli occhiali spesso rappresentano una barriera nei confronti degli altri.

Il venditore che indossa degli occhiali, nel momento in cui vuole apparire sincero, quando parla, anche se poi non vedrà nulla, li toglierà.

Li indosserà nuovamente quando deve scrivere o quando è proprio indispensabile vedere.

Se si vuole trasmettere una comunicazione confidenziale, la persona toglierà gli occhiali. Questo comportamento può significare: "ho un prodotto che è esclusivamente per te".

Se poi il venditore si toccherà il naso, questo gesto potrà comunicare che quanto viene detto non è vero.

Intervento:

Prima hai accennato al tono, ai meccanismi vocali.

Che nesso esiste tra il tono, il ritmo vocale con ciò che hai detto prima rispetto alla gestualità?

Oberto:

Il tono varia in base al tipo di comunicazione che voi volete effettuare; esiste, ad esempio, un tipo di comunicazione nella quale volete essere affascinanti, volete dare l'idea di brillantezza.

Varieranno i toni, le cadenze, le forme verbali che possono essere adoperate in ciascuno di queste evenienze.

Esistono dei casi nei quali volete sembrare insicuri oppure volete sembrare sicuri.

Tutto ciò fa parte della comunicazione, di ciò che avete capito nei confronti della persona che avete di fronte.

Intervento:

In tutte le comunicazioni non verbali l'aura che comunicazione può dare?

Oberto:

Non ho volutamente toccato questo discorso. L'aura cambia costantemente di forma, di densità di colore.

In genere l'aura può interagire nei confronti degli altri soprattutto a livello di comunicazione più intima, più attenta, ma non certamente in una comunicazione di lavoro, di commercio o di altri tipi del genere.

Intervento:

Vorrei farti una domanda sul taglio dei capelli, in quanto negli ultimi anni ha assunto una notevole importanza come distinzione di classe.

Oberto:

Il taglio dei capelli rientra nel discorso della moda, del desiderio di farsi riconoscere e partecipare a certi gruppi sociali.

L'uomo è un animale gregario, tende a cercare una serie di sicurezze a livello di territorio, nel quale riconoscersi.

Di conseguenza, ecco che nascono le varie forme di distinzione, che vanno dal club, alla società sportiva e così via.

Poiché il giovane è insicuro in quanto sta iniziando a presentarsi sul palcoscenico del mondo, tenderà a mostrarsi nella maniera più appariscente e provocatoria possibile.

Questo è un modo per manifestare un aspetto preminente di sé che altrimenti non si saprebbe come esprimere attraverso una comunicazione verbale.

Poiché i giovani non sanno ancora rapportarsi in modo completo al mondo, si interrelazionano con esso attraverso una comunicazione non verbale che è basata, appunto, sul gesto, sul vestiario, sulla moda.

Ecco allora che affiorano gli "status symbol", le comunicazioni determinate da certi oggetti che alcuni acquistano, mentre altri non hanno la possibilità di acquistare. Questi oggetti possono essere gli occhiali firmati, le scarpe di un certo modello, alcuni tipi di camicie e così via.

Essi diventano segni di comunicazione sociale.

Chi vuole identificarsi con un personaggio alla moda tende a vestirsi come quello, proprio per un motivo di appartenenza.

Chi non ha sufficiente maturità per quanto riguarda la propria personalità, tende a sovrapporre alla propria quella di qualcun altro cui rapportarsi.

In alcuni casi viene fatto indossare da un attore conosciuto un oggetto di consumo (un orologio, una cravatta ecc.) in modo da determinare così, un processo di identificazione.

Oggi però questo sistema sta perdendo di efficacia proprio perché l'eccesso di bombardamento pubblicitario tende a produrre, come succede in ipnosi, una forma di reazione.

Ecco allora che i bravi pubblicitari già usano un meccanismo tale per cui si crea una controreazione che servirà esattamente per raggiungere l'obiettivo voluto.

Parliamo ancora per un attimo di comunicazione subliminale.

La comunicazione subliminale consiste nel far passare all'interno del nostro inconscio dei messaggi che la nostra parte conscia pensa di non riuscire a registrare.

Sapete che noi, per registrare una pellicola in movimento, occorre che sfili davanti ai nostri occhi alla velocità di 24 fotogrammi al secondo.

Frammezzo questi fotogrammi posso benissimo inserire un messaggio che rimarrà invisibile ai nostri. occhi ma non al nostro inconscio.

Sono stati fatti esperimenti in cui si proiettava l'immagine di un deserto, con la conseguente condizione di arsura, frammezzato con singoli fotogrammi proponenti lattine di CocaCola.

Ebbene, uscendo dal cinema le persone avvertivano in modo molto intenso la necessità di andare a bere una bevanda fresca.

Intervento:

Di fronte ad una persona in atteggiamenti di difesa, che incrocia le gambe o le braccia, come posso comportarmi?

Oberto:

E' possibile trasformare la diffidenza di questa persona in disponibilità.

Intervento:

Quando vedo una persona che ha delle posture di questo tipo, se prendo un cesto di caramelle e ne offro una, posso cambiare la situazione?

Oberto:

Senz'altro crei dei cambiamenti: dipende molto, poi, dalla serie di comunicazioni successive che avverranno, comunicazioni che possono essere vastissime.

Il problema, sovente, è fare in modo che una comunicazione non verbale non trascenda, non diventi cioè eccessiva.

Se ad esempio allarghi troppo le braccia, l'altra persona può mettersi automaticamente in una posizione di difesa.

La nostra mente farà in modo che il corpo assuma delle posizioni di apertura, senza però arrivare a delle esagerazioni.

Quando una posizione diventa eccessiva nasce subito l'idea di un qualcosa che non funziona.

COMUNICAZIONE DI OFFESA-DIFESA

La maggior parte dei rapporti comunicativi è fondata sull'idea di offesa-difesa.

Questa è una condizione base che noi abbiamo fissata nella nostra mente.

Quando tu ti presenti davanti ad una persona con le gambe divaricate, braccia lungo i fianchi, assumi una posizione di attacco, non certamente di disponibilità.

Se mentre parlo con uno mi appoggio, questo può significare: "non mi metto in una posizione di attacco".

Nel salutare una persona, se tendo la mano, vuol dire comunicare un gesto di amicizia.

Mostriamo la mano per dimostrare che non si possiede una spada o un coltello od un pugnale.

Mostro la mano, di conseguenza offro una condizione di disponibilità.

Se invece resto immobile potrò dare l'impressione di nascondermi.

Quando una persona parlando ad alta voce si pone a gambe divaricate ed è rosso in faccia, non ti aggredirà; ti aggredirà quando sbianca.

Se una persona è rossa in faccia è difficilissimo che attacchi, proprio perché è ancora in una fase di violenza verbale.

Intervento:

Tu hai detto che si comunica con le stesse modalità sia con noi stessi che con gli altri; parlando di noi stessi hai detto anche che spesso c'è della autocomunicazione.

Oberto:

Il cliente quando torna a comprare spesso si chiede se sarà ancora un cliente e se stabilirà un rapporto possibile.

Colui che vende, oltre alla comunicazione tecnica, dovrà anche comunicare qualcosa di sé, altrimenti non stabilirà un rapporto reale con l'altra persona.

Spesso può essere molto utile stabilire un rapporto che sia al di fuori dell'oggetto del quale ci si sta in quel momento occupando.

Si tratta di un rapporto tra persone che significa: "guarda che in futuro mi troverai ancora qui, perché io sono un individuo che mangia, dorme, abita in un alloggio come tutte le altre persone e non sono soltanto il tramite con l'oggetto che tu cerchi, ecc. ecc.

Viene quindi data una comunicazione che è un atto di fiducia; se però questa comunicazione diventa eccessiva si creerà facilmente un muro, per cui quella persona verrà accuratamente evitata.

L'esagerazione crea sempre l'effetto opposto, non simpatizza, non arricchisce, ma, al contrario, svilisce quello che in realtà si vorrebbe comunicare.

Può essere, ad esempio, interessante raccontare un episodio durante il quale è successo qualcosa di buffo.

In questo modo si riesce a creare una miglior comunicazione, ottenere una maggior fiducia da parte del proprio interlocutore.

Esistono poi dei ritmi.

Se si vuole vendere un oggetto non bisognerà superare i 20 minuti di trattativa.

Venti minuti rappresentano un tempo molto ampio; normalmente una vendita viene fatta in tempi minori.

Quando si supera un certo tempo subentra la stanchezza, cala l'interesse nei confronti dell'oggetto che si vuole alienare.

Quando un venditore offre qualcosa spesso è avvantaggiato dalla pubblicità che viene fatta sul prodotto.

COMUNICAZIONE E PUBBLICITA'

La pubblicità ha la funzione di creare il gusto.

La moda rappresenta il tentativo di indirizzare la condizione del gusto. In genere, nella pubblicità, si cerca sempre di offrire all'ipotetico compratore una realtà che trascenda la sua condizione sociale.

Ecco che sovente si vedono, come sfondo, abitazioni sontuose, con saloni, oggetti d'arte, personale di servizio, ecc. ecc.

Tutto questo serve a richiamare la fantasia dell'individuo che proietterà così, in questa realtà, i propri desideri.

Col tempo, però, inevitabilmente cambieranno alcuni modi di sentire, per cui bisognerà passare ad altre impostazioni pubblicitarie.

La propaganda che concerne l'alimentazione ritrae cibi e persone in primo piano, in quanto il consumatore deve trarre una gratificazione a questo livello.

Quando osservi la pubblicità di un'automobile normalmente non si vede l'autista ma solo l'automobile che corre su strade deserte.

Non viene certamente proposta la macchina in mezzo al traffico.

Intervento:

Per un tipo di macchina, in televisione, sono stati utilizzati personaggi noti, attori, attrici...

Oberto:

Utilizzi un personaggio noto per attivare un processo di identificazione.

Il più delle volte, però, non vengono mostrati personaggi, in quanto lo spazio vuoto sulla macchina deve essere occupato dall'ipotetico consumatore.

Intervento:

Puoi dirci ancora qualche cosa su quanto ci comunicano le nostre malattie?

Oberto:

Nelle comunicazioni con noi stessi ogni malattia ci dice qualcosa ed ognuna di esse entra in stretta relazione con la nostra mente.

Intervento:

Ad esempio una malattia ai reni a quale comunicazione possiamo associarla?

Oberto:

I reni, le ovaie, tutto ciò che concerne il basso ventre può trovare un'identificazione con la sfera sessuale.

Il disturbo di cuore, a volte, può essere legato ad un problema affettivo.

Le labbra -nei corsi d'ipnosi si era già parlato di questo- danno dei segnali, a livello di comunicazione, molto importanti che sovente appartengono alla sfera sessuale.

Tra l'altro, i richiami sessuali rappresentano due terzi della nostra comunicazione.

Intervento:

La perdita della vista di un occhio rispetto all'altro, che significato può avere?

Oberto:

Gli occhi sono legati o al lato sinistro o al lato destro del nostro cervello.

E' possibile imparare ad usare il lato destro o il lato sinistro relativamente al problema che si deve affrontare.

Noi abbiamo il lato destro del cervello che è più legato agli aspetti poetici, agli aspetti fantasiosi, mentre la parte sinistra del cervello è più diretta agli aspetti razionali.

I due lati del nostro cervello sono inoltre legati: il destro alla narice sinistra, ed il sinistro alla narice destra.

Normalmente abbiamo sempre una di queste che funziona in misura maggiore dell'altra.

Mediamente ogni 20-30 minuti noi alterniamo l'uso delle narici, respiriamo più abbondantemente da una parte piuttosto che dall'altra.

Potete voi stessi provare, nell'arco della giornata a capire qual è il vostro ritmo di respirazione.

Se dovete affrontare un problema di matematica, potrete fare in modo che il lato sinistro del cervello possa mettersi in funzione, formando la respirazione della narice destra.

Quindi, chiudendo la narice sinistra e respirando in modo intenso per due minuti con la narice destra, si irrorerà meglio il lato sinistro del cervello, per cui sarete più pronti ad affrontare, ad esempio, un problema tecnico.

Intervento:

E per quanto concerne la vista?

Oberto:

La condizione della vista è legata ad una maggiore o minore irrorazione sanguigna, quindi ad una maggiore o minore mobilità del nostro occhio.

La nostra vista può aumentare o diminuire anche in base alla volontà o meno di rapportarci al resto del mondo. Rifiutare certi aspetti di questo fa in modo che lo vediamo in: modo più scuro, con un minor numero di colori, quasi in bianco e nero.

Abituarci a vedere molti colori, a vedere delle forme diverse, permette di ampliare la mente.

Quando si è bambini, vi è la tendenza a fantasticare maggiormente e ad utilizzare, quindi, il lato destro del cervello.

Diventa fondamentale esercitare molto la fantasia, in quanto si potenzia, così, l'uso di questa parte del nostro organo.

Un altro sistema per utilizzare bene il lato del cervello che in quel momento maggiormente ci interessa è quello di usare il lato del corpo opposto a questa parte che ci interessa potenziare.

Se utilizzo ad esempio la mano sinistra, otterrò che sia la mia parte destra del cervello ad essere maggiormente stimolata e viceversa.

Noi sovente facciamo esercizi di laterizzazione imparando ad introdurre nei gesti abituali altri meccanismi. In quelli involontari facciamo anche rientrare dei meccanismi complessi.

Allacciarsi le scarpe è un meccanismo istintivo, automatico che, una volta codificato, non richiede più l'utilizzo di processi razionali.

Allo stesso modo possiamo, ad esempio, guidare l'automobile e contemporaneamente parlare con le persone sedute a fianco.

Si tratta di una delle forme di risparmio che la nostra mente applica.

Però, nello stesso tempo, rischiamo di vivere la nostra vita attraverso una sequela di meccanismi automatici.

Occorre arrivare ad un ampliamento della mente utilizzando una serie di stimoli completamente nuovi, quali l'uso dell'altro lato del cervello, l'allargamento delle nostre conoscenze, la stimolazione dei nostri interessi in varie forme, andando a pescare in campi diversi rispetto a quelli cui solitamente siamo abituati.

Altrimenti corriamo il rischio di ridurre la nostra capacità di fantasia, per cui invecchiamo nel vero senso della parola, restringendo anziché ampliare.

Per non creare questa situazione, ecco che conviene riempire la propria abitazione di oggetti, quadri, statue, mobili e altre cose belle.

Molti animali si comportano in questa maniera: gli uccelli, ad esempio, prendono la piuma colorata o il sassolino che trovano e li portano nel proprio nido per personalizzarli, per attirare la femmina o gli altri esemplari della stessa specie.

L'uomo compie la stessa operazione: così che degli oggetti rendano quella realtà molto legata a degli schemi mentali, in modo che all'interno di questi ognuno sappia riconoscersi.

Intervento:

Mi pare che nel campo della pubblicità stiamo assistendo ad un recupero di valori.

Oberto:

Noi spesso enfatizziamo. Ad esempio immaginiamo che certi valori, certe immagini fossero, nella nostra infanzia, in un certo modo.

Spesso ci ricordiamo di odori, di gusti, di colori che in realtà non abbiamo né sentito, né visto, oppure abbiamo sentito e visto in maniera diversa perché eravamo più giovani.

Sovente vi è la tendenza a voler riprendere queste sensazioni, queste realtà del passato, proprio per ricollegarsi all'infanzia e, quindi, dare a noi stessi un'immagine di regressione positiva: sono bambino, sono protetto.

In questo periodo dell'anno (n.d.r. periodo di Natale) prevalgono le idee legate alla tradizione, con le solite musichette che rimandano alla festa, ai bambini, alla famiglia, cose queste che, in realtà, sono false in maniera assoluta.

Non è possibile richiamare momenti dell'infanzia, quando vuoi fare sentire bambino l'ipotetico acquirente, facendogli vedere, da adulto, immagini che andrebbero bene per un piccolino.

Vi sono meccanismi che, a volte, vengono per alcuni aspetti centrati, mentre, per altri, completamente sbagliati.

Intervento:

quali sono i veri bisogni primari.

Oberto:

Quelli istintivi di base: riproduttivo, alimentare, il dormire, sentirsi protetti e così via.

Intervento:

Quindi tutto quello che ci circonda è fittizio?

Oberto:

Noi abbiamo dei bisogni primari che coincidono con i bisogni animali della nostra specie e che sono identici. a quelli di tutte quante le altre specie: abbiamo bisogno di un posto protetto, identificato, nel nostro caso in una casa, in un abito, in un vestito.

Abbiamo delle esigenze sessuali, per cui mettiamo in evidenza i vari aspetti di richiamo nei confronti dell'altra metà della nostra specie. Abbiamo dei bisogni alimentari, rappresentati anche dalla paura di rimanere senza cibo, ecc. ecc.

Questi bisogni sono relativi alla protezione da un lato, all'alimentazione da un altro, al richiamo sessuale da un altro lato ancora.

Su questi filoni fondamentali creiamo il linguaggio.

La comunicazione si basa in larga parte su questi aspetti istintivi.

Per fare in modo che arrivi realmente la comunicazione occorre sapere passare attraverso questi meccanismi altrimenti il segnale non arriva, viene rimandato perché non riguarda la nostra sopravvivenza.

Intervento:

In alcuni casi capita che, anche per acquisti non rilevanti, come ad es. l'acquisto di una bottiglia di vino o di una cornice da trentamila lire, il cliente, prima di andare via, cerchi la tua mano, per stringerla.

Che tipo di condizione crea questa persona?

Oberto:

Se cerca la mano significa che ha stabilito con te un buon rapporto e vuole rafforzarlo.

Può esserci una stretta di mano debole e una stretta di mano vigorosa. Una donna, ad esempio, può stringere la mano in una maniera non eccessivamente forte: viceversa avviene invece, da parte di un uomo.

In molti casi la mano non si stringe perché si adoperano altre forme di saluto o perché la persona stessa la rifiuta per mille sue possibili costruzioni mentali.

Intervento:

Rifiutare la mano rappresenta una difesa?

Oberto:

Rappresenta una difesa, il desiderio di non esporsi, di non stabilire un contatto con una persona, per mille motivi diversi o per usi culturali differenti.

Il saluto indiano, quello damanhuriano rappresentano già altre possibilità.

Ci può essere la stretta con una mano sola oppure la stretta a due mani., più calda.

In alcuni casi la stretta a due mani può invece essere interpretata come cosa eccessiva.

Le mani, letteralmente, parlano. Tutto il movimento delle dita ha un suo linguaggio.

Rivedendo il filmato di questa sera avreste, attraverso la gestualità, le stesse comunicazioni che vi ho dato con la parola.

In questa settimana, come esercizio, osservate il comportamento delle persone cui vi troverete di fronte.

Cercate di fare voi stessi dei gesti e notate; poi, quanto velocemente queste persone li riprodurranno.

GESTUALITA' DEL CAMMINARE

Intervento:

Puoi parlarci del camminare?

Oberto:

Camminare vuol dire cadere in avanti. Quando state camminando in realtà portate la vostra stabilità di là del mantenimento di un equilibrio verticale. Ciascuno di noi cammina in base alla propria conformazione fisica ma, soprattutto, in base alla propria conformazione psichica. La mente condiziona in misura molto ampia il modo di muoversi. Esso è, comunque, sempre influenzato dal nostro modo di percepire. Se stiamo bene o se stiamo male camminiamo, ovviamente, in maniera molto diversa. La persona triste si muoverà con le spalle abbassate e con la testa china, esprimerà una camminata strisciante. Se la persona si trova in uno stato euforico procederà molto più facilmente con le spalle diritte e con il passo scattante.

Tutti quanti abbiamo i riferimenti base sul modo di camminare, sappiamo leggere i segnali fondamentali.

Il modo in cui si cammina fa comunque parte del modo di comunicare con le altre persone.

Per quanto riguarda il medesimo occorre, innanzi tutto, esaminare se la persona ha un passo strisciante oppure se alza molto il piede.

Una persona che alzi poco il piede da terra parte da una condizione di inferiorità, di timidezza, mentre una persona che arriva con un passo più deciso si trova, ovviamente, in una condizione differente.

Come si fa a distinguere un passo deciso autentico da un passo deciso soltanto apparentemente? In alcuni casi la persona atteggia il proprio volto in modo sorridente mentre, con il proprio camminare, comunica una condizione di stanchezza e di difficoltà.

E' più facile cambiare l'espressione del proprio volto piuttosto che modificare il modo di incedere.

Gli animali comunicano moltissimo con gli arti, con le gambe e con le flessioni di queste.

Pensate ad un cane quando deve trasmettere una qualche condizione ad un altro animale; molte delle sue comunicazioni vengono fatte soprattutto con gli arti. Muoversi con l'arto più abbassato o più scattante invia agli altri animali e anche all'uomo segnali molto precisi.

In un gatto questo meccanismo è ancora più evidente di quanto esso cerca in tutti i modi di mascherare il proprio comportamento.

D'altra parte questo meccanismo è comune sia agli animali che all'uomo. Spesso quando un bambino correndo inciampa, non vuol farlo vedere; ed allora fa di tutto per far credere a se stesso e agli altri che aveva un comportamento diverso rispetto alla situazione che stava effettivamente vivendo.

Intervento:

Quando frequentavo il liceo mi ricordo di aver studiato opere di Aristotele che trattavano il modo di incedere degli animali.

Oberto:

Nell'antichità il rapporto con gli animali era molto più intenso rispetto a quello che si verifica oggi

COMUNICAZIONE E LINGUAGGIO

Intervento:

Che significato possono avere alcuni intercalari oggi molto usati, come ad esempio: "no" "cioè", ecc. ecc.

Oberto:

Nel nostro linguaggio abbiamo una fascia di termini che costantemente ripetiamo. In italiano esiste una quantità molto grande di parole per definire tutte quante le varie cose. Però, nel cosiddetto linguaggio comune, i vocaboli adoperati sono poche centinaia. Spesso si usano le stesse parole, gli stessi termini, per dire cose differenti. Il nostro modo di parlare si basa su una serie di "dischi" che ripetono delle sequenze. Le persone si distinguono tra loro dal modo di scrivere, di parlare, dal ritmo che riescono a dare ad una sequenza comune di parole. Nella poesia questo processo diventa ancora più evidente. L'intercalare è, comunque, sempre relativo ad un dialogo che si sta facendo con se stessi; è come se, nei telegrammi, vi fossero delle interpunzioni.

Esistono dei sistemi per capire quanto una persona sta dicendo nel suo modo di pensare rispetto a quello che sta dicendo con le parole.

Non sto parlando della gestualità ma dell'utilizzo simbolico della successione delle sequenze di termini che vengono adoperati. In pratica è come se si trattasse di una lettura in profondità, in verticale, rispetto ad una lettura lineare di quanto una persona sta dicendo. In alcuni casi, a Damanhur, si insegna proprio ad evitare accuratamente certi tipi di intercalare. Spesso l'uso di uno di questi, ad esempio il "no", condiziona la ripetizione di certe sequenze: impedisce alla nostra mente di uscire al di fuori di questi schemi e, quindi, riduce la nostra capacità di adattamento nel prendere visioni di aspetti più estesi della realtà.

Ripetiamo quella sequenza perché non riusciamo ad uscire da quegli schemi. Spesso per cambiare simili meccanismi ci si basa sul sistema dolore-piacere che è il sistema di insegnamento più naturale che esista. Quando si dà uno scapaccione ad un bambino che sta compiendo una marachella, non si sta facendo una violenza ma si sta insegnando, in base ad un sistema basato sul piacere-dolore, a reagire ad una condizione naturale. Si tratta di un sistema che deve essere adoperato con intelligenza. L'uomo, come tutte quante le altre specie viventi, impara molto velocemente con questo metodo.

In altri casi si tende all'eccesso, provocando così gravi futuri problemi al bambino stesso.

Intervento:

La tendenza pedagogica moderna è quella di non intervenire fisicamente sui bambini.

Oberto:

Questa linea educativa può portare a gravi errori. Gli eccessi andranno comunque sempre evitati.

Intervento:

Si cerca di dialogare, di parlare, di spiegare.

Oberto:

In questo modo spesso il bambino tenderà a comportarsi come meglio crede, non ricevendo mai nessuna reazione negativa al suo operare.

E' chiaro che non è necessario, tutte le volte che un bambino sbaglia, somministrargli un ceffone.

Tornando alle reazioni eccessive, queste sono, in genere, uno sfogo per l'adulto, una giustificazione per le proprie carenze educative.

Molte volte il padre o la madre, quando sono nervosi, picchiano i bambini. Questo dimostra ampiamente che si è sbagliato sistema.

Si tratta spesso di reazioni esagerate, incomprensibili dai bambini stessi.

Uno dei classici errori educativi è poi quello di applicare pesi diversi di intervento per la stessa mancanza.

Questo dimostra che si tratta di uno sfogo del genitore, di un sistema educativo basato sullo stato d'animo della persona e non su un comportamento coerente e maturo.

Gli animali hanno un comportamento molto simile a quello dell'uomo. Ciò che per un animale è assai importante è la scala di riferimento nei confronti delle persone: il padrone, le altre persone, gli altri animali, ecc. ecc.

Il comportamento degli animali è parecchio identico in un pollaio come in un canile.

Si parte sempre dal presupposto di un potere rispettato.

Presso una società di tipo avicolo facilmente si incontra un comportamento di questo tipo: il primo nella scala gerarchica può beccare tutti gli altri, il secondo può beccare tutti meno il primo e così via.

Un cane si comporta nello stesso modo e cerca di capire in che posizione si trova rispetto alla sua scala gerarchica.

Quando hai capito in che posizione è collocato, si riferisce costantemente a questa.

Se il padrone ha più animali, dovrà stabilire con precisione una scala di valori tra di essi. Immaginate di possedere due cani: un cane che è con voi da molto tempo ed un cane appena arrivato.

Se voi accarezzate questi due cani allo stesso identico modo questi litigheranno immediatamente, in quanto il cane più anziano pretenderà di essere accarezzato prima.

Un cane si ingelosisce quando l'altro, in scala gerarchica, doveva essere accarezzato dopo di lui e, conseguentemente, inizia a graffiare e mordere il suo simile.

Quando nasce un bambino il cane capisce subito che retrocede nella scala gerarchica, per cui nutrirà sentimenti di gelosia nei riguardi del piccolo. Lo stesso schema viene ripetuto nei luoghi di lavoro. Esiste anche qui una scala gerarchica: l'impiegato, il capoufficio, il direttore, ecc. ecc., per cui chi è, ad esempio, in una posizione intermedia rispetto alla piramide dei valori, potrà "prendersela" con tutti quelli al di sotto di lui, ma non potrà "prendersela" con nessuno di quelli al di sopra di lui.

Intervento:

Puoi parlarci della differenza di comunicazione da seduti e nel momento in cui si cammina insieme?

Oberto:

Quando si cammina insieme si prende un ritmo comune e questo è molto importante.

Se due persone comunicano invece stando sedute il rapporto può cambiare anche in modo sostanziale.

GESTUALITA' E RUOLI

La scrivania, ad esempio, serve a classificare i ruoli piuttosto che a porvi sopra degli oggetti: Chi deve comprare e si trova al di là della scrivania compirà una serie di movimenti atti a decongestionare, a scaricare le proprie tensioni man mano affioranti quando si tratta di fare delle scelte.

In questo tipo di incontro avviene una serie di movimenti di aggiustamento.

Normalmente il venditore tenderà ad avere una posizione più preminente, più alta; nel caso operasse in un negozio, invece, il venditore si troverà già nel suo territorio, per cui potrà esprimere più facilmente la sua posizione di dominio.

Se si fa una vendita porta a porta, se si va a casa di qualcun altro, si dovrà creare una serie di meccanismi che permettano di instaurare un rapporto sufficiente di indipendenza, in modo da dar credito a ciò che viene offerto.

Tornando al discorso di prima, se la persona è seduta con voi farà dei movimenti con le gambe, con le mani, che voi non potrete in nessun caso controllare. Potrete soltanto attirare l'attenzione esponendo quello che volete proporre, adoperando la voce, il tono, lo sguardo. Se invece avete l'occasione di muovervi assieme alla persona alla quale far acquistare qualche cosa, riuscirete a stabilire un rapporto di comunicazione molto più profondo, perché potrete scegliere di accelerare o rallentare il passo. L'accelerazione o il rallentamento del passo è direttamente proporzionale a quanto voi state in quel momento comunicando a quella persona. Se volete far prendere una decisione più veloce accelererete il passo, se volete far prendere una decisione che sia più pensata, lo rallenterete. Quando poi volete sottolineare un momento particolarmente importante di un discorso, potrete rallentare il cammino fino a fermarvi, portando così il vostro interlocutore a fare la stessa cosa. Il ritmo che voi date al vostro corpo e di conseguenza a quello della persona che sta comunicando con voi, agisce immediatamente sul comportamento. In Damanhur abbiamo una zona che si chiama "strada della parola", nella quale l'incontro, il discorso, la trattativa si è sempre fatta camminando.

Intervento:

Nell'educazione dei piccoli si ricorre spesso ad un altro sistema: la paura. "Se prendi la marmellata vai all'inferno", "se fai questo viene l'uomo nero" e così via. Cosa ne pensi di questo tipo di educazione?

Oberto:

Si tratta di un'educazione sbagliata, come pure è errato dire: "Se fai questo ti do un premio". Perché dare un premio per un atto che deve essere fatto ed è giusto che sia fatto? Dovrebbe essere premiata la costanza, non l'atto in sé.

Intervento:

La religione cattolica tende a comportarsi in questa maniera.

Oberto:

La religione cattolica tende a basarsi sulla paura. Basarsi sulla paura rappresenta una delle più tragiche condizioni per quanto riguarda l'educazione. La religione dovrebbe avere una funzione educativa, dovrebbe permettere all'insieme degli individui di migliorarsi per raggiungere un livello maggiore. Se però si cerca di conseguire questo obiettivo con la paura non si tratta certamente di un processo positivo.

Intervento:

In alcuni casi il premio, per esempio per una promozione scolastica, può avere una valenza positiva?

Oberto:

Sì, questo è valido quando ci si riferisce a persone che sono già abbastanza adulte.

Io mi riferisco ad un bambino che non necessariamente deve essere premiato per avere tenuto un comportamento a lui normalmente consono. Quando un piccolo viene promosso a scuola, un premio è giustificabile in quanto esso rappresenta la somma di quello che è stato da lui prodotto.

Benché essere promossi faccia parte dei doveri di quel piccolo, a questo si può, comunque, aggiungere un premio che farà considerare in modo ancora più positivo la promozione stessa. In Damanhur, ai piccoli che all'età di sette anni compiono "la prova di coraggio" viene dato un riconoscimento sociale così da essere considerati per quello che sanno dare, che sanno fare.

A tutto ciò seguono dei regali e delle feste che sono parte del riconoscimento, come conseguenza di qualcosa che è stato compiuto, non di un obiettivo semplicemente raggiunto per se stesso.

Intervento:

Tornando al discorso sull'uso di intercalare delle frasi nel parlare, è possibile cambiare questa impostazione di linguaggio?

Oberto:

Se per sedici giorni e mezzo consecutivi si presta attenzione nell'evitare un simile intercalare, si può superare questa impostazione di linguaggio.

Quando vogliamo correggere qualcosa nel nostro modo di fare, di parlare, dobbiamo avere costanza e comportarci in modo corretto per sedici diciasette giorni. Passato questo periodo un diverso linguaggio entra a far parte della nostra programmazione di base per cui è possibile superare abbastanza facilmente questo aspetto.

Intervento:

Non è fattibile predisporre una self che aiuti a modificare il proprio atteggiamento gestuale?

Oberto:

La condizione migliore è quella di correggere personalmente problema per problema. Attraverso un'attenzione esercitata, come dicevo prima, per sedici giorni e mezzo è possibile modificare comportamenti piuttosto radicati.

Intervento:

Non potremmo ipotizzare che questo intercalare sia dovuto, seppure in maniera inconscia, ad un senso di insicurezza, alla necessità di richiamare l'attenzione delle altre persone?

Oberto:

Esistono degli intercalari tra loro molto differenti. Ad esempio, alcune persone, quando parlano in pubblico, hanno il terrore dei momenti di silenzio, per cui riempiono gli eventuali spazi vuoti con suoni più o meno gutturali, tipo: "ehm", "uhm", e così via.

Intervento:

Per fare un esempio, se nel gioco del tennis voglio migliorare una posizione sbagliata farò attenzione per sedici giorni e mezzo a come variare nel modo giusto il movimento del braccio?

Oberto:

Sarebbe molto utile poter vedere al rallentatore la registrazione filmata del colpo sbagliato. Ripetendo il gesto nel modo giusto si crea un processo automatico. Occorre fissare il pensiero ogni "tot" di tempo.

Intervento:

L'uso di un'intercalare nel parlare può essere rapportato ad un invecchiamento della mente?

Oberto:

Come noi impariamo specifici automatismi per quanto concerne la guida, allo stesso modo avviene il processo per quanto riguarda il modo di pensare, il modo di rapportarsi agli altri. Sovente capita che delle persone si sclerotizzino in un comportamento standard nei confronti di un qualunque aspetto, per cui diventa facile intuirne in anticipo i movimenti, le parole che verranno dette, ecc. ecc. In questo modo quella persona riduce la propria libertà di pensiero, la stimolazione al rinnovamento, limitando così la possibilità di interscambio. Ci sono dei sistemi semplicissimi per mutare, per rinnovare, per ampliare la nostra capacità di collegamento. D'altra parte l'intelligenza è direttamente proporzionale alla quantità di collegamenti sinaptici che possiamo avere nella nostra mente.

Con l'esercizio, con gli schemi e, soprattutto, affrontando delle condizioni nuove, noi uniamo delle parti di cervello che altrimenti non sarebbero collegate.

Quindi aumentiamo l'intelligenza, la capacità di reagire all'ambiente proprio grazie a questa nostra facoltà. Si creano dei collegamenti fisici che verranno concatenati, uniti.

Quando non esercitiamo questi collegamenti, che nel nostro cervello si possono rilevare anche con il microscopio, essi si sfaldano e tendono a scomparire. Volendo, noi siamo però, in grado di rinnovarli, di potenziarli, di nutrirli. I sistemi per far ciò sono molto numerosi. Questo vuol dire interessarsi a più realtà possibili, ampliare le nostre ricerche, non chiudersi costantemente in un aspetto limitante, visitare mostre d'arte, fare viaggi, esplorare in maniera più approfondita qualunque oggetto.

Finché continuerete ad avere la voglia di conoscere, di capire, di vedere, di scoprire, certamente non invecchierete.

La demenza senile, malattia di questo secolo, il più delle volte è collegata alla riduzione di interessi

Al di sotto di un "quid" di interessi scattano questi dannosi meccanismi.

Intervento:

Quando però gli interessi sono eccessivi, non sopraggiunge una forma di "stress"?

Oberto:

L'interesse non procura "stress", procura diletto. Questa ricerca può essere difficile, faticosa, però il risultato finale è superiore a quanto è stato investito. Ciò che facciamo deve piacerci. E' possibile educarci affinché ciò che facciamo ci piaccia; questa possibilità fa parte dell'esercizio del gesto, di una cultura di base. Nella scuola è possibile insegnare alle persone a non invecchiare se l'insegnante riesce a fare in modo che i suoi allievi abbiano il piacere di imparare, di scoprire; quei bambini, allora, saranno destinati a vivere venti, trenta anni in più rispetto ad altri individui. Se un'insegnante riuscirà a comunicare la voglia, il desiderio di scoprire, di notare le cose, quei piccoli si troveranno ad applicare nel tempo queste regole, saranno curiosi per tutta la vita.

Intervento:

Dalla quantità di parole che una persona usa è possibile determinare l'intelligenza della medesima. Al riguardo potresti aggiungere ancora qualche cosa?

Oberto:

Più numerosi sono i termini che noi usiamo, normalmente, maggiori sono le capacità di affermare delle idee.

In passato abbiamo già parlato della differenza tra intuizione e intelligenza razionale.

Quando si parla di intuizione si mette in moto un processo di conoscenza che può difficilmente essere espresso attraverso le parole, mentre l'intelligenza razionale utilizza termini linguistici secondo combinazioni diverse.

Maggiore è la quantità di termini che abbiamo a disposizione, maggiore è la capacità nel mettere in funzione degli schemi dentro la nostra mente.

Se associamo una parola ad un'idea, quella parola sarà il codice che darà esistenza a quel concetto.

Finché conoscerò tante parole avrò a disposizione una grande quantità di punti di riferimento che non morranno, ma potranno essere nutriti, visto che conosco queste parole. Imparare un vocabolo al giorno o alla settimana rappresenta già un buon esercizio.

Intervento:

Una parola può anche essere solo pensata?

Oberto:

Nel momento in cui proferisci una parola ad alta voce, questa parola ed il concetto ad essa legato acquistano una densità maggiore. Vi è notevole differenza tra leggere uno scritto ad alta voce e leggerlo in silenzio. Nel primo caso si utilizza un numero maggiore di sensi. Il fatto di ascoltare musiche armoniche, e non musiche "depensanti", può essere altamente positivo. Esistono delle musiche che aiutano a pensare, come la musica che crea una rispondenza dentro di noi, ed esistono delle musiche che sono "depensanti", che servono solo per fare passare il tempo. L'uso di queste musiche "depensanti" mentre si lavora, ne diminuisce notevolmente la qualità. Considero molto diversamente la musica ascoltata per arricchirci interiormente rispetto a quella ascoltata per passatempo, per non pensare. Se la musica ha un ritmo più vicino al nostro ritmo biologico sarà una musica che ci aiuta a sostenere i nostri pensieri; dovrà quindi essere una musica più dolce, più lenta, una musica che si avvicina maggiormente alla musica classica e non alla musica rock.

Una musica di questo tipo può fungere da pentagramma per la nostra mente. Quando una musica è al di sopra del nostro ritmo ideale di esistenza inghiotte i nostri pensieri.

Intervento:

Puoi parlarci del rapporto di coppia a livello di comunicazione?

Oberto:

Quando due persone si incontrano liberamente creano un rapporto arricchente.

Non è tanto importante la quantità ma la qualità del rapporto.

Noi sovente crediamo che quanti più viaggi facciamo maggiori saranno le nostre conoscenze. Spesso si dice: "Questa persona ha viaggiato molto, quindi ha conosciuto molto il mondo". Nello stesso tempo dovremmo ricordare che, forse, le nostre nonne hanno vissuto per sessanta o più anni solo nel cortile di casa. Con questo la vita della nostra nonna o della nostra bisnonna non è stata meno intensa di quella di un viaggiatore che sia andato qua e là per il mondo. Esse hanno comunque avuto un'esistenza altrettanto intensa quanto quella di chi ha viaggiato, perché hanno conosciuto bene con la loro mente l'ambiente nel quale vivevano. Tra l'altro, quando ci spostiamo in automobile per andare dal luogo A al luogo B, la stessa velocità ci impedisce di accumulare esperienze in maniera totale. Se percorrerete lo stesso cammino a piedi noterete tutta una serie di particolari che andando in macchina non avreste potuto osservare.

Ad una certa velocità, infatti, la nostra mente registra solo in parte quanto percepisce, per cui non conosceremo mai bene quel territorio anche se lo percorrerete un'infinità di volte.

Intervento:

In passato il lavoro contadino ed anche quello artigianale era accompagnato dal canto.

Oberto:

Il canto durante il lavoro dà il ritmo: prova a pensare alle mondine. In passato, presso molte popolazioni, durante lo svolgimento dei lavori comuni nei campi, il canto dava il ritmo, la cadenza di base indispensabile.

Diventava quasi un aspetto rituale e rendeva la comunicazione di ciascuno molto più intensa.

Quando delle persone sul lavoro possono permettersi di cantare vuol dire che si trovano in un bell'ambiente.

Intervento:

Mi pare che i Giapponesi si stiano muovendo in questo senso.

Oberto:

I Giapponesi fanno il canto di fabbrica, il canto dell'azienda.

Essi considerano l'azienda come una parte di sé, in quanto diventa un modo per riferirsi alla società: non lavori perché devi procurarti da vivere, lavori perché fai parte di una società.

Spesso, purtroppo, al lavoro vengono associati sensi di colpa: "devi lavorare per vivere", "dovrai vivere con il sudore della tua fronte" ecc. ecc.

Intervento:

Nell'educare dei piccoli è meglio utilizzare la leva del sentimento o quella della razionalità?

Oberto:

Si tratta di due sfere tra loro differenti che dovrebbero essere entrambe sviluppate. Talora può servire il rapporto piacere-dolore per innescare una condizione non soltanto di sentimento ma anche di ragionamento.

Intervento:

Quanto è importante la leva del sentimento nell'educazione?

Oberto:

Non vorrei che la parola "leva" fosse usata nel senso di ricatto.

Intervento:

La usavo nel senso di attivare un circuito che porti ad una conseguenza. Immagina una condizione nella quale si impara a guidare.

Oberto:

Il discorso è molto diverso. Il sentimento non può essere insegnato come la guida. Si dovrebbe fare in modo che il piccolo maturi il piacere di non "aprire" in maniera solamente egoistica verso gli altri. Occorre fare in modo che questo individuo che si sta formando, sposti l'affermazione del proprio piacere verso gli altri; si tratta di uno spostamento di attenzione da sé verso il prossimo. Questo insegnamento passa attraverso una condizione non razionale. Occorre poi stabilire cosa si intende per sentimento.

Intervento:

Ad esempio mi è successo di vedere come un uccello trovato morto per strada colpisca molto un bambino e gli faccia emergere un senso di rispetto per la vita animale, per la vita in generale.

Oberto:

Questo fa parte dell'educazione corrente.

Intervento:

Tale comportamento tocca la leva del sentimento piuttosto che la leva della razionalità.

Oberto:

Nell'educazione dei piccoli si presentano, il più delle volte, delle conclusioni e non tanto delle spiegazioni. In pratica è la stessa condizione che sperimentiamo nell'apprendimento per fede.

Il bambino crede nell'adulto. Se gli dici che un'azione non va fatta perché è pericolosa, perché può produrre del dolore, il bambino, fidandosi di te, accetta questa condizione. Ti crede e fa, quindi, un atto di fede nei tuoi confronti. L'educazione, in sostanza avviene su queste basi. Quando poi, partendo da questo punto inizi ad esplorare il più possibile i perché che portano a quella conclusione, ecco che arrivi sia al raziocinio che al sentimento. Si perviene a questa condizione soltanto se vi è stato un atto di fede precedente. Questo discorso si avvicina alla concezione damanhuriana della fede: da noi un concetto non viene accettato per fede per sempre, come dogma, ma ci si impegna per comprendere i perché relativi, finché non si arriverà, alla spiegazione razionale del medesimo.

Intervento:

Intelligenti si nasce o si diventa?

Oberto:

Ognuno di noi nasce con una dote naturale di intelligenza. Questa qualità può aumentare considerevolmente applicando con metodo tutto ciò che l'educazione può portare. E' sempre fattibile e doveroso accrescere in tutte le maniere possibili i nostri talenti. E' un dovere. Finché una persona se ne rende conto significa che è abbastanza intelligente.

