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Spesso quando si sente proferire la parola “ successo” si pensa a dena-
ro, ala fama o a una brillante carriera. Piu raramente si considera che una
persona possa essere un padre, una madre o un fratello di successo. In que-
sto senso i piu straordinari esempi di persone di successo li ho sempre avuti
molto vicino a me. Rosa, Mariano, Andrea e Giancarlo, non vi ringrazierd
mai abbastanza per cio che ogni giorno mi date.

Voglio poi ringraziare tutti i miei clienti, protagonisti inconsapevoli di
gueste pagine, per permettermi di esercitare il lavoro piu bello del mondo e
per propormi sfide sempre pit impegnative e traguardi piu ambiziosi che
mi consentono di crescere continuamente con loro.

E importante ringraziare Cristina Cocchi e Raffaele Ferragina, titolari
di Profexa Consulting per aver creato e per dirigere sapientemente la piu
bella organizzazione per lo sviluppo delle risorse umane in azienda, siete
per me |’ esempio che le cose non accadono per caso.

Ringrazio poi la psicologa Nicoletta Porcu per I'importante contributo
tecnico offertomi per lericerche e per larevisione del testo, senza di te que-
sto testo non sarebbe stato la stessa cosa.

Infine, ma non certo ultima in ordine di importanza un grazie a mia
moglie Corinna per la pazienza che mi accorda ogni giorno e per |I’amore
incondizionato che sempre mi dimostra.

A tutti voi Grazie!

Rocco
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Dopo anni di insegnamento della programmazione neuro-linguistica,
cio che mi ha motivato a scrivere questo testo sono stati essenzialmente i
quesiti chei miei clienti mi hanno rivolto a riguardo. In particolare in ogni
lezione, seminario o corso tenuto sulla PNL ho notato che acune richieste
emergevano con frequenza. || comune denominatore di tali domande e sin-
tetizzabile come segue: “Quali miel atteggiamenti, pensieri e azioni mi
permetteranno di raggiungere con costanzai risultati che desidero?’.

Ho riflettuto a lungo sul senso di richieste del genere poiché di base
tutta la PNL e tutte le sue tecniche servono a migliorare le proprie perfor-
mance in ogni ambito dellavita. A un certo punto ho intuito il vero senso di
tali interrogativi. Oggigiorno, la maggior parte dei filoni della PNL sono
orientati a come avere successo nelle relazioni, nelle vendite, nella leaders-
hip, insomma verso cio che e fuori da noi. Cio che i miel uditori volevano
davvero sapere era quali fossero gli strumenti piu potenti per poter agire
sulla persona che piu di tutte frequentiamo e su cui abbiamo le maggiori
possibilitadi generare benessere: noi stessi.

Come probabilmente saprai tutte le tecniche di PNL si basano sul pro-
cesso di modelling che consiste nell’ osservare persone efficaci in un certo
contesto, decodificarne le strategie vincenti e replicarle. Ecco allora che
dopo aver investito anni sul mio miglioramento personale e dopo avere
aiutato migliaia di clienti a fare altrettanto, sono riuscito a estrarre e mo-
dellare i pensieri e i comportamenti specifici delle persone che piu di tutte
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hanno tratto benefici rapidi e duraturi dall’investimento in un percorso di
miglioramento personale. Questo testo si pud dungue considerare una base
fondamentale per poter trarre i maggiori benefici dallo studio di qualsiasi
disciplina che si occupi di miglioramento personale (inclusala PNL). Esso
€ un condensato delle mie ricerche su come attingere pienamente a proprio
potenziale e sulle pit potenti strategie della programmazione neuro lingui-
stica per generare una profonda trasformazione di se stessi.

Questo testo intende fornire quei pilastri comportamentali necessari
per moltiplicatore le proprie possibilita di trarre successo da qualsiasi
percorso di auto miglioramento e pud essere utile sia al lettore neofita
della PNL sia a chi invece ha gia avuto modo di conoscerne le tecnichein
modo approfondito.
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Nell’introduzione: 1. Come funzioniamo? — 2. Siamo fatti in quattro — 2.1. Il centro
istintivo — 2.2. Il centro cerebrale — 2.3. Il centro emozionale — 2.4. 1l centro di te-
nuta attitudinale comportamentale — 3. | quattro livelli di apprendimento — 3.1. In-
competenza inconscia — 3.2. Incompetenza conscia — 3.3. Competenza conscia —
3.4. Competenza inconscia.

1. Come funzioniamo?

Prima di cominciare con il nostro programma di alenamento verso il
successo, € doveroso comprendere, al meno a grandi linee, come funziona
I’ essere umano.

Se paragonassimo |I'uomo a un computer 0 a una qualsiasi altra mac-
china, sarebbe intuitivo osservare che ci troviamo di fronte al piu incredi-
bile e performante degli strumenti.

Il nostro cervello eil nostro corpo sono in grado di compiere in tempi
rapidissimi una quantita di operazioni inimmaginabili persino per i piu
evoluti calcolatori del mondo. E a quanto pare, la maggior parte degli es-
seri umani ha fino a oggi sfruttato soltanto una minima parte del proprio
potenziale. E come se ci avessero dotato della piti potente delle Ferrari e
non ci avessero insegnato né come funziona, né come guidarla, o0 come se
ci avessero regalato il super competer della N. a. s. a senza fornirci il li-
bretto delleistruzioni.
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Partiamo allora dal comprendere un po’ meglio come funziona questa
meravigliosa macchina.

Il modello che sto per illustrarti &, come tutte le rappresentazioni sche-
matiche, una sintesi molto ridotta di tutti i meccanismi che ci governano,
tuttavia, ritengo sia utile illustrarlo perché potra facilitarti la compren-
sione di te stesso e degli altri.

2. Siamo fatti in quattro

Norma mente siamo abituati a considerarci come un essere unico € in-
divisibile e di fatto & proprio cosi. Tuttavia per comprendere meglio il
modo in cui funzioniamo pud essere utile immaginarci per un momento
come I’ aggregato di quattro parti principali. Esse, sono paragonabili a cen-
tri di controllo interno e sono responsabili dei risultati che riusciamo a otte-
nere ogni giorno. Secondo una definizione trattain parte dagli insegnamenti
di Gurdjieff ein parte daquelli di unadelle principali societadi consulenza
e sviluppo del potenziale umano con cui collaboro da anni (Profexa consul-
ting), possiamo chiamare queste parti: centro istintivo, centro cerebrale,
centro emozionale e centro di tenuta comportamentale.

2.1. Il centro istintivo

E il centro pit antico dell’ essere umano e si occupa essenzialmente di
farci sopravvivere mantenendo costantemente in funzione la macchina
umana. Il battito del nostro cuore, la respirazione, la circolazione sangui-
gha, i meccanismi omeostatici di sui siamo dotati (per esempio sudiamo
guando il nostro corpo si sta surriscaldando per abbassare la temperatura),
il bisogno di alimentarsi e di nutrirsi, di riprodursi ecc., sono tutte attivita
regolate da questo centro.

Esso funziona indipendentemente dalla nostra volonta in una modalita
che potremmo definire automatica. Se é vero che grazie all’ ottimo lavoro di
guesto centro, I’'uomo si € assicurato, fin dalla sua comparsa sulla terra la
sopravvivenza, € anche vero che tutte le altre cose che hafatto, haimparato
a farle e non sono quindi innate. Pensiamo alle affermazioni: “Sono fatto
cosi”, “Non cambierdo mai”, “Ho sempre fatto in una certa maniera’ ..., esse
nascono da luoghi comuni che non soltanto sono errati ma che impediscono
achi ci crede di evolversi. Allaluce di quanto detto, anche I’ affermazione:
“Mi viene igtintivo fare una certa cosa’ € del tutto scorretta poiché sembra
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riferirsi a qualcosa di predeterminato e immodificabile, mentre ora sappia-
mo che le uniche funzioni istintive sono quelle legate alla sopravvivenza
della specie. Dovremmo pil correttamente dire che ci ssamo abituati a
mettere in atto un comportamento, una risposta o un’emozione, piuttosto
che un’atra. Questo modo di intendere le cose cambia radicalmente la pro-
spettiva sul lavoro che ogni uomo puod fare su se stesso per migliorarsi. E
implicito infatti che ogni abitudine, ogni comportamento, ogni abilita, cosi
com’ e stata acquisita, pud essere modificata e sviluppata.

Rispetto al centro istintivo & bene ribadire chiaramente che & I’ unico
dei quattro che funziona sin dalla nostra nascita e fino alla nostra morte in
modo automatico ossia senza necessita di un nostro intervento consapevole.
Cio significa anche che mentre |la sopravvivenza ci € garantita, il nostro
empowerment, la nostra crescita personale dobbiamo guadagnarcela met-
tendo in funzione gli atri centri.

2.2. Il centro cerebrale

E il centro cognitivo, deputato a detenere il nostro sapere, la nostra
competenza tecnica, |la nostra razionalitd, i nostri pensieri ecc. E il centro
che ci consente di analizzare cid che é attorno a noi e di capire le cose.
Nella cultura occidentale degli ultimi secoli € stato spesso osannato e as-
sunto come unico parametro per valutare il valore delle persone. Di coloro
che riteniamo in gamba siamo abituati a dire che sono intelligenti, colti,
preparati, che hanno esperienza e buona volonta. Tutti elementi gestiti dal
centro cerebrale. Per fare alcuni esempi, consideriamo i primi test d'intelli-
genza e ci accorgeremo immediatamente che misurano solo capacita di tipo
cognitivo. Riflettiamo poi sia sull’insegnamento scolastico che sulla forma:
zione professionale, e noteremo che si sono, fino a oggi, dedicate in manie-
raquasi esclusivaad aumentare le nostre conoscenze.

Orafermiamaoci un attimo e proviamo a chiederci: “Cosa succederebbe
se gli esseri umani fossero dotati soltanto del centro istintivo e di quello ce-
rebrale?’. Non sarebbero del tutto simili adei computer? Basterebbe inseri-
re loro le istruzioni giuste e avremmo di conseguenza |’ output corretto. Ci
basterebbe leggere un libro di cucina per diventare un ottimo cuoco o ac-
quistare in libreria I’ ultimo libro su come diventare milionario per esserlo
dopo qualche tempo.

Conoscenza, sapere, competenza tecnica, volonta, sono tutte funzioni
fondamentali ma da sole non bastano afarci raggiungere risultati importan-
ti. E necessario cercare di sviluppare tutte le abilita gestite da questo centro
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