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A Hailey, Dawson e Leia.
Non mi è mai piaciuto lasciarmi comandare,

finché non ho avuto dei nipoti che me ne
hanno fatto conoscere le gioie per tutte le parti in causa.
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Nota dell’autore

Nel 1946, W. H. Auden ha pubblicato una poesia con un se-
vero ammonimento: «Evita gli statistici e non praticare scienze 
sociali». A lungo è sembrato che perfino i responsabili di deci-
sioni rischiose fossero d’accordo con questa massima, preferen-
do basare le loro scelte sull’intuito, su esperienze personali e su 
informazioni aneddotiche. I nomi sono cambiati – la statistica 
oggi si chiama “analisi dei dati”, le scienze sociali “scienza del 
comportamento” – ma sono cambiati anche i tempi.

La nostra è un’epoca in cui nelle istituzioni più importanti, 
dal governo alle aziende, dall’istruzione alla difesa, vale il prin-
cipio di “processi decisionali basati su dati scientifici”, un’epo-
ca che privilegia l’informazione fornita dalle scienze sociali e 
dalle analisi quantitative su larga scala. Non ho conoscenze di 
prima mano su come sia avvenuta la trasformazione nel settore 
delle analisi statistiche, ma ho potuto osservare personalmente 
la crescita di prestigio delle scienze comportamentali, grazie al-
le mie esperienze come psicologo sociale e autore del libro Le 
armi della persuasione.

Quando è apparso per la prima volta, nel 1984, ebbe scarso 
successo. Le vendite erano così deludenti che l’editore tagliò i 
fondi per la pubblicità e la campagna promozionale, spiegando 
che sarebbero stati «soldi buttati». Erano pochi i lettori inte-
ressati a quello che uno psicologo aveva da dire sui meccanismi 
dell’influenza sociale. Le cose cambiarono quattro o cinque an-
ni dopo, quando le vendite cominciarono a salire, fino a farne 
un bestseller, quale è rimasto fino a oggi. Credo di sapere quale 
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fu la causa di questa improvvisa ripresa: i tempi erano cambiati. 
L’idea di processi decisionali fondati su dati scientifici iniziava 
a prendere piede e Le armi della persuasione metteva a disposi-
zione un certo tipo d’informazione, ricavata dalla ricerca scien-
tifica sulle persuasioni di successo, che fino ad allora non era 
stata così facilmente accessibile.

Altri due fattori hanno contribuito all’attuale popolarità 
dell’analisi basata sulla psicologia sociale e, di conseguenza, del 
mio libro. Il primo è stato l’avvento dell’economia comporta-
mentale, che ha messo in discussione e, in certi ambiti spazza-
to via, le teorie economiche classiche. Pur muovendosi nel suo 
campo specifico, l’economia comportamentale ha incorporato 
alcuni aspetti teorici della psicologia sociale (per esempio, la 
frequente irrazionalità della condotta umana) e della sua meto-
dologia (esperimenti controllati su campioni casuali).

Alcuni miei colleghi hanno l’impressione che gli economisti 
della nuova scuola si siano ingiustamente attribuiti il merito di 
scoperte già note nella psicologia sociale. Non condivido il loro 
risentimento. Ci sono, è vero, coincidenze, ma non così estese. 
Inoltre, l’economia comportamentale ha se, non altro, il meri-
to di avere accresciuto la statura pubblica della nostra discipli-
na, adottandone alcuni elementi centrali e legittimandoli nella 
mente dei responsabili politici e amministrativi. C’è stato un 
periodo, sino a una decina di anni fa, in cui gli psicologi sociali 
non erano invitati ai convegni internazionali in cui si discuteva-
no le linee di politica economica. Ma quei tempi sono passati.

L’altro fattore che ha contribuito all’attuale successo della 
psicologia sociale è stato la nuova disponibilità degli psicologi 
sociali a presentare al pubblico il proprio lavoro e a sottolinear-
ne la rilevanza. È una svolta che mi piacerebbe pensare sia stata 
prodotta da Le armi della persuasione. Prima della sua pubbli-
cazione, la maggior parte dei miei colleghi temeva che scrivere 
per il grande pubblico fosse pericoloso per la carriera accade-
mica. Se la psicologia sociale fosse un’impresa, si potrebbe di-
re che a quell’epoca avesse ottimi reparti di ricerca e sviluppo, 
ma nessun reparto distribuzione: i nostri prodotti non si distri-
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buivano, circolavano solo fra riviste scientifiche che il pubblico 
normale non avrebbe mai letto. La ragione principale è colta 
da un’osservazione del giurista James Boyle: «Non avete idea 
di cosa sia la condiscendenza finché non sentite un accademico 
pronunciare la parola divulgatore». Oggi le cose sono cambiate. 
Gli psicologi sociali, così come innumerevoli altri studiosi del-
le scienze del comportamento, comunicano con il grande pub-
blico come non era mai successo prima d’ora, attraverso blog, 
rubriche, video e libri di grande tiratura. Da questo punto di 
vista, per le scienze del comportamento questa è una sorta di 
età dell’oro.

Pre-suasione intende arricchire il materiale di scienze com-
portamentali che il lettore non specialista può trovare interes-
sante e applicabile alla vita quotidiana, individuando ciò che 
un bravo comunicatore fa prima di trasmettere un messaggio, 
allo scopo di farlo accettare. La novità è tutta nella precisa scel-
ta dei tempi. Già in passato si sapeva bene che è saggio agire 
prima, se si vuole riuscire in seguito. «Ogni battaglia è vinta 
prima di essere combattuta», si legge nel trattato di strategia 
di Sun Tzu, risalente alla Cina del VII-VI secolo a.C. Ai consu-
lenti industriali e finanziari si insegna, per conquistare clienti, 
a crearsi preliminarmente lo status di “consigliere fidato”. Dal 
canto suo, Dale Carnegie ammoniva: «Potete farvi più amici in 
due mesi interessandovi sinceramente agli altri, che in due anni 
sforzandovi di ottenere che gli altri si interessino a voi». Tutti 
saggi consigli. Ma c’è un difetto: si richiedono giorni, settimane 
o mesi di preparazione.

È possibile aumentare l’efficacia di una comunicazione non 
solo avendo a disposizione questi tempi lunghi, ma anche all’ul-
timo momento? Non solo è possibile: è scientificamente dimo-
strato. Un comunicatore può ottenere risultati migliori se sa 
cosa dire o fare appena prima di inviare il suo messaggio. «O 
tempora, o mores!» esclamava Cicerone, l’oratore romano del 
I sec. a.C., denunciando il condizionamento che certe idee abi-
tuali hanno sul comportamento umano. Il materiale presentato 
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in questo libro tratta di una fonte molto più immediata e con-
trollabile d’influenza: l’attimo fuggente.

Un ultimo accenno, a proposito, riguarda le note di questo 
libro. Il lettore non vi troverà soltanto i riferimenti alla lettera-
tura scientifica pertinente, ma anche informazioni supplemen-
tari per sviluppare il discorso in direzioni interessanti. Vanno 
quindi considerate, in parte, come una “cronaca di colore”1.


