A2.41.1 Comunicazione persuasiva
Komunikacja perswazyjna

La comunicazione persuasiva non & solo un trucco: € un modo di comunicare che fa leva %
sul coinvolgimento emotivo. Si usano metafore e suggestioni per rendere un discorso piu E|
chiaro e convincente, ma & importante restare onesti. Un collega ha detto che ha organizzato

bene I'ordine delle informazioni in una riunione; poi ha sottolineato le conclusioni e ha
parlato in modo vivido, cosi le persone hanno capito meglio.

Komunikacja perswazyjna to nie tylko sztuczka: to sposéb komunikowania, ktdry opiera sie na
zaangazowaniu emocjonalnym. Uzywa sie metafor i sugestii, aby uczyni¢ wypowiedz jasniejszq i bardziej
przekonujqcq, ale wazne jest, by pozosta¢ uczciwym. Kolega powiedziat ze dobrze zorganizowat kolejnos¢
informacji na spotkaniu; potem podkreslit wnioski i méwit w sposéb obrazowy, dzieki czemu ludzie lepiej
zrozumieli.

1. Che effetto ha la persuasione su chi ascolta?

a. Impedisce di parlare b. Elimina le informazioni sbagliate

¢. Aumenta il coinvolgimento emotivo d. Rende la voce piu forte
2. Quale di questi & uno strumento della comunicazione persuasiva?

a. Un elenco prezzi b. Traduzioni letterali

c. Metafore d. Silenzio prolungato
3. Qual & un consiglio pratico per un discorso persuasivo?

a. Cambiare argomento spesso b. Usare parole molto difficili

c. Evitare di dire le conclusioni d. Pianificare I'ordine delle informazioni
1-c 2-c 3-d

2. Przeczytaj dialog i odpowiedz na pytania.

Due colleghi rivedono la presentazione e discutono come migliorarla
Dwdch wspdtpracownikéw przeglgda prezentacje i rozmawia o tym, jak jq ulepszy¢

Claudio: Sto rivedendo le slide per domani. Secondo me  (Przeglgdam slajdy na jutro. Moim zdaniem nie sq

non vanno bene: sono troppo dense. dobre: jest na nich za duzo tresci.)

llaria:  Peroieriil direttore ha detto che era soddisfatto (Ale wczoraj dyrektor powiedziat, ze jest
della struttura. zadowolony ze struktury.)

Claudio: Si, ma vorrei un discorso piu chiaro, con meno  (Tak, ale chciatbym, Zeby przekaz byt jasniejszy i
numeri all'inizio. Zeby na poczgtku byto mniej liczb.)

llaria:  Potremmo aggiungere un esempio concreto per (Moglibysmy dodac konkretny przyktad, Zzeby
rendere la presentazione pil persuasiva. prezentacja byfa bardZziej przekonujqca.)

Claudio: Si, sono d'accordo. Cosi possiamo convincere (Tak, zgadzam sie. Dzieki temu fatwiej przekonamy
meglio il cliente. klienta.)

llaria:  Per0 non voglio togliere i dati principali del (Ale nie chce usuwac najwazniejszych danych
progetto. projektu.)
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Claudio: Allora cerchiamo un compromesso. Possiamo (W takim razie poszukajmy kompromisu. Zrébmy
fare slide meno dense, ma mantenere i numeri slajdy mniej przetadowane, ale zostawmy kluczowe

essenziali. liczby.)

llaria:  Misembra una buona idea. Magari possiamo (To dobry pomyst. MozZe pokazemy tez dwa
anche mostrare due soluzioni, non una sola. rozwiqzania, a nie tylko jedno.)

Claudio: Va bene. Allora preparo una controfferta cosi (Dobrze. W takim razie przygotuje kontroferte,
abbiamo subito due soluzioni pronte. Zebysmy od razu mieli gotowe dwie opgje.)

llaria:  Perfetto. Mandami la versione finale prima delle  (Swietnie. Wyslij mi wersje koricowg przed 18:00,
18:00 cosi la rivedo con calma. Zebym mogta na spokojnie jq przejrzec.)

1. Perché Claudio pensa che le slide non vadano bene?

a. Perché il direttore ha rifiutato la struttura. b. Perché non ci sono abbastanza dati sul
progetto.

c. Perché sono troppo dense e hanno troppi d. Perché il cliente vuole una presentazione piu

numeri all'inizio. lunga.

2. Quale compromesso decidono Claudio e llaria?
a. Mantenere i dati principali, fare slide meno b. Mostrare una sola soluzione e inviarla dopo le
dense e aggiungere un esempio concreto. 18:00.
c. Rifiutare la presentazione e preparare una d. Togliere tutti i numeri e parlare solo a voce.

nuova offerta.
1-c 2-a
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