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Presentazioni 

Io sono Riccardo Martinenghi Cava, frequento il Liceo Scientifico Galileo Ferraris di Varese, ho 18 anni e 
da 3 anni pratico debate. Nella mia carriera ho partecipato a 5 eventi internazionali e  numerosi eventi 
in Italia. Durante questo periodo ho avuto modo di frequentare molti corsi e conoscere moltissimi 
insegnanti. Pertanto, ho deciso di includere in questo manuale tutto quello che ho imparato nel corso di 
questi anni, insieme ad alcune considerazioni personali ed esperienze che mi hanno aiutato a crescere 
come debater. 
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Fonti, studi, accademie ed insegnanti 
Essendo varie le fonti da cui ho appreso quanto scritto in questo libro, ho deciso di facilitare la 
comprensione scrivendo in apice quale siano le fonti utilizzate per ciaascuna slide. Di seguito trovate la 
legenda  

 
• Eventi : 

– [C] Il torneo internazionale di Copenaghen è uno dei tornei internazionali più 
famosi viene organizzato dalla società nazionale di debate danese dura 5 giorni e prima 
dell'inizio del torneo fornisce 3 ore di workshop  
 

– [W__] World School debate Academy (WSDA): questa è il più grande evento di 
formazione a livello di debate scolastico (ossia non universitario), dove si trovano i più grandi 
esperti di debate che, nei circa otto giorni  che dura l'accademia, fanno una serie di lezioni e 
corsi relativi al debate; questi si dividono in «debater track», ossia quelli pensati per i debater, 
e «judges/coaches track» ossia quelli pensati per formare i giudici ed i coach del futuro. Gli 
ultimi tre giorni, infine, sono dedicati allo svolgimento di un torneo utile ai debaters per 
potersi confrontare con squadre più brave di loro e ai giudici poter fare esperienza. Io ho 
seguito la debater track nell'edizione 2017/2018 e la judges track nell’edizione 2019. Sono 
l’unico italiano ad aver partecipato 3 volte e l’unico ad aver fatto entrambe le tracks. Nello 
specifico: 
• [W17] si riferisce all’edizione 2017 
• [W18] si riferisce all’edizione 2018 
• [W19] si riferisce all’edizione 2019 

 Per saperne di più: https://www.facebook.com/worldschoolsdebateacademy/?__tn__=kC-
 R&eid=ARDyldI_voWOwYE2mkifoGtqhILLO4w0bS6a-6yXB7rmMxdZJvYoc2_4dZ_zb-
 R_0g_wRKr1qJ35CfKX&hc_ref=ARQaObK1F1aF9i_bXWTFaTX2ujusY4qTFrZzeuIpoYXBZfNHkV8UH5
 yt1ZUZHcOB9DA&fref=nf 
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• Persone: all'interno del World School debate Academy ho avuto modo di imparare dai migliori 
insegnanti di debate. 

– [B] Bojana Skrt: Direttrice dell’ente «Za In Proti», organizzatrice, tra l’altro, della 
WSDA. Ha allenato per una ventina di anni la squadra nazionale slovena, portandola fino ai 
quarti di finale dei mondiali. Ha lavorato in più di 20 stati, inclusi Cina, USA e Iraq. Info: 
http://www.zainproti.com/web/index.php/ca-team.html 

– [M] Miha andrić: Sociologo e filosofo, è il capo del dipartimento di insegnamento di 
«Za In Proti». Ha allenato la squadra nazionale turca e co-allenato quella slovena, è Membro di 
Facoltà di cinque accademie internazionali di debate. Info: https://www.debateitalia.it/wp-
content/uploads/curriculum-Andric.pdf 

– [H] Helen Morgan Parmett: Dott.ssa di Ricerca in Studi di Comunicazione, è 
direttrice del Programma di Orazione e Debate dell’Università del Vermont (USA). Ha allenato 
per 10 anni e giudicato i Campionati Nazionali Statunitensi di Debate universitario e i  Mondiali 
di Debate Universitario. Info: 
https://www.facebook.com/worldschoolsdebateacademy/photos/a.404086046370781/1653555818090458/?type=1

&theaterJ 

– [J] Justin Morgan Parmett: Laureato Magistrale in Comunicazione, ha allenato la 
squadra di debate dell’Università del Sud Carolina (USA) e insegnato Orazione Pubblica, 
Argomentazione e debate in tre università statunitensi. Info: 
https://www.facebook.com/worldschoolsdebateacademy/posts/meet-the-trainer-justin-morgan-parmett-justin-

morgan-parmett-is-currently-workin/2189664431146258/ 

– [D] Devin Van Den Bergi. Negli ultimi 5 anni è stato il coach della nazionale 
olandese, periodo durante il quale i Paesi Bassi hanno vinto gli Europei e il Torneo 
Internazionale di Ljutomer e sono arrivati secondi al Torneo Internazionale di Copenaghen. 
Info: 
https://www.facebook.com/worldschoolsdebateacademy/photos/a.404086046370781/2131288496983852/?type=3
&theater 
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Attenzione 

Tutte le opinioni che vengono espresse all'interno di questo manuale sono espresse con l’unico fine di 
mostrare cosa sia efficace e cosa no, non sempre rispecchiano il mio pensiero e non hanno né il fine di 
convincere né di effettivamente confutare delle idee. 

Nello specifico, in questo manuale si fa spesso riferimento alla «Sugar Tax». Questo è dovuto al fatto che 
moltissimi degli esempi della WSDA 2018 erano a proposito di questo. Inoltre, preme far notare che 
buona parte di questo manuale sia stato scritto prima dell'insediamento del governo «Conte bis», ossia 
quando in Italia non si era mai parlato di Sugar Tax.  

Da ultimo, si ricorda che ogni debater degno di essere chiamato tale deve essere capace di sostenere 
un'idea nella quale non crede e dare contro a delle idee in cui crede. 

 

 

 

Si ringrazia Anas Ichidi per la splendida copertina. 
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Capitolo 0: Considerazioni 
personali 
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Rapporti e ruoli degli speaker 

Il miglior modo che ho trovato per spiegare il rapporto che esiste tra i singoli speaker e la funzione che 
questi hanno nel debate e l’analogia con il calcio.  

 
• Il primo speaker è il centrocampista: è il regista della squadra, quello che imposta l'azione e spinge 

la partita dove alla squadra serve che questa vada; è tattico, preciso, metodico e poco fantasista. Un 
buon primo speaker sa già prima di alzarsi cosa accadrà nei minuti del suo speech e dove sarà il 
giudice alla fine di questo.  
 

• Il secondo speaker è l'attaccante: è la punta d'attacco della squadra e colui il quale ha il dovere di 
portare la squadra a essere superiore all'altra squadra per numero di gol (o argomenti) a favore 
proprio; è determinato, deciso e fantasista quel tanto che serve a mostrare la propria superiorità. 
Sa quali siano le debolezze della squadra avversaria e le sfrutta a proprio vantaggio 
 

• Il terzo speaker è il portiere: è la difesa estrema della squadra, colui il quale ha il compito di fare sì 
che tutti gli attacchi che l'altra squadra risultino vani, conosce perfettamente la propria squadra e 
quella e basa su queste e sull'andamento dell'intera partita il proprio intervento; fintanto che è 
utile a parare l'attacco non ha limiti al proprio essere fantasista e si muove seconda di come si 
muove l'attacco avversario. Per come è costruito il WSDC model è tanto indispensabile alla squadra 
per vincere quanto è impossibile per lui vincere da solo (come un portiere nel calcio).  
 

• Infine, il replier è l'allenatore che a fine partita, nella conferenza stampa, ripercorre la partita 
mostrando quanto i suoi giocatori siano stati ineccepibili e quanto sia stata meritata la vittoria. 
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«Fare un passo indietro» 

La cosa che più mi ha aiutato nel debate, nel trovare argomentazioni, analizzare il topic, trovare 
confutazioni ecc. è stato il «fare un passo indietro».  Con questo termine intendo l’analizzare in modo 
più approfondito e più distaccato, il capire cosa ci sia prima e da Cosa derivi.  
 
Per spiegarmi meglio, porto un esempio: Pensiamo alla domanda «dove dovremmo rivolgere lo sguardo 
quando facciamo un dibattito? Al giudice o all'altra squadra?»  
• Primo passo indietro: che senso ha questa domanda? Cosa dovrebbe cambiare nel rivolgersi a l’uno 

o all’altro? Risposta: Il rivolgersi ha il fine di far capire che quella è la persona verso cui è indirizzato 
il discorso.  
– Passo indietro: qual è il fine del discorso? In un dibattito, il fine del discorso è convincere.  
– Ergo, la domanda in questione diventa «chi è che dovremmo cercare di convincere?»  

• Ritorniamo al giudice e all'altra squadra  
– passo indietro: chi sono questi? Il giudice è una persona col compito di capire chi è più 

convincente, che deve fingere di essere qualcuno di convincibile; l'altra squadra è un gruppo di 
persone col dovere di convincere il giudice.  

– Passo indietro: chi di loro può essere convinto? Il giudice, che ha il dovere di fingere di essere 
convincibile o un'altra squadra che ha il dovere di convincere e che non può ammettere di 
avere torto?  

Essendo l'unico convincibile, ci si deve rivolgere al giudice. 
 
 

9 
De  Bello  Rhetorico  -  Riccardo  

Martinenghi  Cava 



Quanto detto può essere utile anche rispetto alle singole frasi: supponiamo che nel dibattito «questa 
casa crede che gli stranieri dovrebbero italianizzare il loro nome quando vengono in Italia» l'altra 
squadra dice «L'immigrato che italianizza il proprio nome viene accettato più facilmente». 
• Passo indietro: quale dovrebbe essere il fine dell’italianizzazione? Questo dovrebbe essere quello di 

sembrare «più italiano», essere più vicino alla cultura Italiana  
– passo indietro: Esiste un modo per essere «più italiani»? Esiste davvero un concetto di 

«italianità» tale che tanto più tendi verso esso tanto più vieni riconosciuto come simile? 
Ebbene, una confutazione atta a dimostrare che questo concetto non esista è la confutazione più 
efficace possibile. 
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Il debate non è l’oratoria di tutti i 
giorni 

Quella che porto è un’esperienza personale. L’ho vissuta al torneo internazionale di dibattito di 
Copenaghen 2018 e la considero la più palese dimostrazione della differenza tra il debate e l’orazione 
pubblica di tutti i giorni.  

 
• Il topic era «questa casa crede che tutte le coppie che ne hanno la possibilità dovrebbero adottare 

un bambino al posto di farne uno proprio», è la finale impromptu del torneo, i giudici sono 9 e tra 
questi compare anche Miha Andrić.  

• Il primo speaker Pro si alza e dimostra come essere vivi sia una tortura, spiega perché la felicità sia 
solo passeggera, che il sentimento che più contraddistingue la vita sia la tristezza e come l'infinita 
possibilità di scelta non porti ad una maggiore facilità nel raggiungere a felicità ma ad un continuo 
susseguirsi di rimorsi e risentimenti ecc. ecc. Conclude dicendo che mettere al mondo un bambino 
sia una colpa di cui nessuno è in diritto di macchiarsi. 

• Il secondo speaker Pro continua specificando come nel momento in cui si adotta un bambino si 
hanno tutti i vantaggi delle coppie meno la colpa di aver messo al mondo un bambino e di averlo 
condannato a una vita di sofferenza; spiega come l'adozione sia il giusto compromesso tra il non 
volersi macchiare di una colpa e l’avere la soddisfazione di essere genitori.  

• La giuria, per 5 a 4, fa vincere la squadra Pro.  
 

Questo dibattito, che successivamente è stato tanto discusso quanto preso ad esempio, è la prova più 
estrema e lampante del fatto che, almeno a livello internazionale, dimostrare che il proprio caso sia 
migliore degli altri è sufficiente a vincere, al di là di quale sia il caso. 
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Capitolo 1: Il Toulmin Model [W18, W19, J] 

Come interpretato e adattato al debate 
dall’Università del Sud Carolina 
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Cos’è il Toulmin model  

Il Toulmin Model è un modello di costruzione degli argomenti. Essendo molto complesso ed esteso, 

l’Università del Sud Carolina ne ha elaborato una versione più semplice, adatta al debate, la quale 
comprende 8 passaggi; un’ottima conoscenza di questo modello permette  di creare un’argomentazione 
ben strutturata, ben fatta, esaustiva e riportante tutto ciò che deve riportare.   

 

Gli otto passaggi sono:  

- Claim  

- Grounds 

- Warrants  

- Reasoning 

- Evidences 

- Qualifiers 

- Impact 

- Linkback 

 

In questo manuale analizzeremo ognuna di queste parti dell’argomentazione, sapendo quali sono gli 
errori più comuni e quali sono invece le cose da dire.  
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Traducibili in:  

- Affermazione  

- Basi 

- Presupposti  

- Ragionamento 

- Prove 

- Specifiche 

- Impatto 

- Ricollegamento 
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Esempio 

Ora prendiamo un esempio di un’argomentazione strutturata secondo questa interpretazione del 
Toulmin model. Il topic è «Questa casa imporrebbe una tassa su tutti i prodotti ad alto contenuto di 
zucchero» e l'argomentazione è portata dalla squadra Pro    

• Claim: Grazie a questa tassa lo Stato avrà una popolazione più sana.   

• Ground: Dopo questa tassa, le persone compreranno meno prodotti ad alto contenuto di zucchero 
e si sposteranno verso prodotti più salutari.  

• Warrant: La gente compra i prodotti ad alto contenuto di zucchero principalmente perché costano 
poco    

• Reasoning: Nel mondo di oggi i prodotti ad alto contenuto di zucchero si possono avere per poco 
prezzo, spesso anche ad un prezzo inferiore di versioni più salutari. Questo porta molte persone a 
comprare i prodotti zuccherati più spesso di quanto dovrebbero, proprio perché essendo a basso 
costo sono convenienti. Dopo la tassa i prodotti convenienti non sarebbero più quelli pieni di 
zuccheri e poco salutari, bensì gli altri, quelli che sono salutari, che vorremmo che la gente 
comprasse; pertanto ci troveremo in una situazione dove mangiare bene non sarà solo utile, ma 
anche economico e saranno veramente poche le persone che non inizieranno a mangiar bene, 
ottenendo così una popolazione che, mangiando meglio, sta anche meglio  

14 
De  Bello  Rhetorico  -  Riccardo  

Martinenghi  Cava 



• Evidence: Prove che oggi i prodotti ad alto contenuto di zuccheri sono sempre i più economici ce ne 
sono a bizzeffe, pensiamo alla differenza tra una lattina e una spremuta al bar o tra un’insalata e 
una fetta di torta in un fast food. Una prova invece che aumentare il prezzo di qualcosa funzioni la 
abbiamo avuta con le sigarette: infatti, in seguito all'eliminazione del pacchetto da 10 sigarette che 
ha reso più costoso permettersi un pacchetto, abbiamo visto una riduzione nel consumo [Nota: ho 
inventato questo ultimo dato, mi serviva per fare un esempio. Non garantisco che sia vero]   

• Impact: Spiegare perché sia un bene è abbastanza semplice: prima di tutto, più la gente sana e 
meno necessiterà di cure mediche, facendo risparmiare la sanità pubblica, inoltre, popolazioni più 
sane sono anche più produttive con vantaggi per l'economia. Vogliamo infine far notare che 
l'impatto è notevole, perché va a colpire tutti quelli che normalmente consumano bevande 
zuccherate, che sappiamo essere tanti, e soprattutto a lungo termine, poiché seppure possiamo 
immaginare che all'inizio qualcuno continuerebbe a comprarli lo stesso, nel giro di poco si 
renderanno conto di quanto sia una spesa inutile e persino dannosa e che se prima era tutto 
sommato una spesa ridotta, adesso che è anche una spesa importante non ne vale la pena.   

• Linkback: E quindi, poiché sappiamo che dopo questa modifica la gente comprerebbe meno 
bevande e meno prodotti zuccherati diventando quindi più sana, con vantaggi sulla sanità e 
sull’economia, siamo fieri di sostenere una tassa sui prodotti ad alto contenuto di zucchero.   

• Le parole sottolineate sono Qualifiers.  
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Il Claim 

Il claim (o affermazione) è quella parte del discorso che serve a far capire dove l‘intera argomentazione 
voglia andare a parare e quale sia il punto che vogliono provare; si può paragonare al «titolo» 
dell'argomentazione. 

• Un buon Claim deve essere: 

– preciso  

– circoscritto   

– breve 

• Il claim dovrebbe essere annunciato nella Teamline dal 1° speaker 
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 I Grounds 

I Grounds (o basi) sono il motivo per cui dici il claim, ciò che ti porta a credere che quanto dici sia vero. 
Non sono un vero e proprio ragionamento completo, ma semplicemente una spiegazione di quale sia il 
passaggio logico che ti fa dire ciò che dici. A volte si trovano insieme al Reasoning e i Warrants o non 
vengono esplicitati o vengono esplicitati successivamente. Possiamo anche immaginarli come 
un’introduzione al Reasoning. 

• Non esistono regole per un buon Ground, ma è consigliabile per gli speaker non spenderci troppo 
tempo poiché, de facto, non prova nulla 
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I warrants 
I Warrants (o presupposti) sono ciò che la squadra è costretta ad ammettere che sia vero per far 
funzionare tutta la propria argomentazione. Molto spesso non vengono esplicitati. 
 

• Essendo ciò su cui si basano gli argomenti, confutarli può essere sufficiente a far cadere un’intera 
argomentazione: tornando all’esempio, se si dimostra che la gente non compra i prodotti ad alto 
contenuto di zucchero principalmente perché costano poco (ma, ad esempio, perché le trovano più 
dissetanti dell’acqua), l’intera argomentazione crolla, anche se il ragionamento fila. Pertanto, è più 
che necessario, se il proprio presupposto non è inattaccabile, portare ragionamenti («cibo e 
bevande sono la prima categoria su cui si risparmia») ed evidence («le bevande zuccherate più 
costose sono le meno comprate e viceversa») a supporto del warrant. 

• A volte capita che entrambe le squadre abbiano lo stesso presupposto, ma traggano conclusioni 
diverse. In quel caso, si dovrà dimostrare che la propria conclusione sia più logica. Ad esempio, sul 
topic «questa casa metterebbe fuori legge i film violenti» entrambe le squadre partono dal 
presupposto che la gente non sia capace di distinguere la realtà dalla finzione; la squadra pro dice 
che la gente potrebbe prenderli come degli esempi da seguire, poiché «se lo fanno loro posso farlo 
anch'io» mentre la squadra contro dice che la gente dal film capirebbe la sofferenza che la violenza 
causa e quindi sarebbe spronata a comportarsi bene. In questo caso, ovviamente, non vince la 
squadra che dimostra che il presupposto sia vero, perché lo supportano entrambe, quanto più 
quella che riesce a dimostrare che, partendo dal presupposto, la propria deduzione (o Reasoning) 
sia più logica, più sensata e più diretta rispetto a quella dell'altra squadra. Inoltre, se lo speaker 
della squadra contro spende del tempo a spiegare perché il presupposto sia vero pur essendo 
proposto anche dall'altra squadra verrà penalizzato.  

• A volte invece due squadre partono con due presupposti diversi dagli stessi elementi, arrivando a 
due conclusioni diverse. Ad esempio, partendo dall’elemento «il cantante X ha vinto sanremo», una 
squadra dice che d’ora in poi la sua carriera sarà un susseguirsi di successi, mentre un’altra che 
terminerà a breve. La cosa più utile da fare è quindi mostrare perché il proprio warrant sia 
migliore, con evidence e reasoning. 

• Per riconoscerli o scovarli, chiedersi «Cosa stanno implicitamente ammettendo?», «Cosa 
devo ammettere sia vero perché il ragionamento fili?» 
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• Statistiche: espressioni numeriche degli esempi; sono di ottimo impatto ma facilmente 
manipolabili. 

 

• Storie: una storia reale o inventata che serve a dimostrare che quanto si dice sia vero. Molto 
enfatiche e stilisticamente apprezzabili, ma poiché spesso frutto dell’immaginazione facilmente 
confutabili; rientrano in questa categoria anche gli esempi per assurdo e gli «immaginiamo che…» 

 

 

Per valutare la validità delle Evidence è sufficiente applicare il criterio STAR:  

• Sufficienza (se ce ne sono abbastanza)  

• Tipicità (se siano effettivamente pertinenti e si riferiscano a ciò di cui si sta parlando)  

• Accuratezza (ossia quanto siano moderne e precise)  

• Rilevanza (quanto sia effettivamente funzionale all‘intera argomentazione) 

 

Gli esempi posso essere a supporto del reasoning o del Warrant. 
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Il Reasoning 
Il Reasoning (o ragionamento) è la parte più importante dell'intera argomentazione. Si tratta di tutto 
quell’insieme di pensieri, passaggi logici, opinioni e idee che dovrebbero convincere il giudice della 
validità di un argomentazione e quindi anche della propria posizione. Il Reasoning è  generalmente la 
parte più lunga dell'argomentazione, oltre che quella più confusa poiché quella che deve effettivamente 
convincere e per questo è anche quella di cui si deve tenere più conto e quella che solitamente contiene 
più errori (è difficile che una squadra faccia un errore nel Claim o nelle prove, ma si può stare certi che, 
soprattutto agli inizi, ci saranno moltissimi errori nel reasoning, chiamati in gergo «logical fallacies»). 
Esistono moltissimi tipi di ragionamento, qui di seguito analizzeremo i più comuni, con le loro 
peculiarità, le cose cui bisogna stare attenti quando uno speaker ne usa uno e come valutarli, oltre che 
le logical fallacies più comuni.  
• Il primo tipo di ragionamento è il ragionamento di tipo induttivo, ossia dal piccolo al grande. Sono 

quei ragionamenti che partendo da esempi pratici arrivano ad una generalizzazione che  poi 
l’oratore utilizza nell'argomentazione. Ad esempio, tornando alla tassa sullo zucchero, un 
ragionamento induttivo è «gli Stati in cui si consuma più zucchero sono anche quelli in cui si 
trovano più casi di malattie cardiache e da quando sono entrati in commercio i prodotti ad alto 
contenuto di zucchero e questi hanno iniziato ad essere  consumati in modo maggiore abbiamo 
visto un aumento delle malattie cardiache; pertanto, ne deduciamo che consumare lo zucchero 
possa portare a malattie cardiache»: siamo partiti da due esempi (gli stati e il periodo) e siamo 
arrivati ad una generalizzazione (lo zucchero fa male). Essendo insindacabile giudizio del giudice 
quanto ampio sia lo spazio tra gli esempi e la generalizzazione, ossia, quanto sia opportuna questa 
generalizzazione, è compito di un buon debater dimostrare che la generalizzazione non sia troppo 
ampia è che non sia troppo distante dalla realtà. 
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• Il secondo tipo è, al contrario, il ragionamento deduttivo, ossia dal grande al piccolo. Noto anche 
come sillogismo, in questo tipo di ragionamento si parte da una generalizzazione, si mostra perché 
valga nel caso specifico e infine si fa una considerazione specifica. Ad esempio, partendo dalla 
generalizzazione «la gente consuma quello che costa poco» e adottando la specifica «Lo zucchero è 
qualcosa che viene consumato e che costa poco» si può dire «lo zucchero viene consumato perché 
costa poco». Quando si usa questo tipo di ragionamento si deve stare molto attenti, poiché  si deve 
controllare sia che ragionamento fili, onde evitare finti sillogismi tipo «il fiume ha un letto, camera 
mia ha un letto, la mia camera è un fiume», sia che la generalizzazione effettivamente sia corretta, 
per evitare frasi del tipo «tutte le cose bianche vengono consumate spesso, lo zucchero è bianco, 
quindi lo zucchero viene consumato spesso» che, per quanto giusto, parte da una generalizzazione 
errata.  

• Il terzo tipo è il ragionamento causale, noto anche come «catena dei perché». In questo tipo di 
ragionamento l’oratore mostra una serie di passaggi, ognuno causato dal precedente e causante del 
successivo. In questo tipo di ragionamento si deve stare attenti che tutti i passaggi siano 
effettivamente validi: questo infatti è sì il più efficace, ma anche il più difficile e quello in cui è più 
probabile trovare Logical fallacies. Un esempio di questo tipo di ragionamento è «se facciamo 
pagare di più i prodotti zuccherati, la gente li compra di meno, come già dimostrato dal mio 
precedente speaker, e per questo la gente inizierà a mangiare più cose sane; mangiando più cose 
sane starà meglio e avrà tutti i principi nutritivi necessari; questo farà sì che abbiano un  sistema 
immunitario più forte; una persona sana con sistema immunitario forte ha meno bisogno delle 
cure, quindi andrà meno spesso all'ospedale; andando meno spesso all’ospedale farà risparmiare lo 
Stato. Per questo, se mettiamo la tassa lo stato risparmierà in sanità».  

• In quarto tipo, infine, è ragionamento analogico, ossia quello in cui si fa un’analogia, una 
comparazione o una similitudine tra due cose. Per generalizzare, «se quando abbiamo fatto X è 
successo Y, se adesso faremo Z otterremo Y». Un esempio di questo è «se quando abbiamo alzato il 
prezzo delle sigarette la gente ha iniziato a consumarle di meno, allora alzando il prezzo dello 
zucchero la gente ne comprerà di meno». In questo ragionamento è compito dello speaker 
dimostrare che effettivamente l’analogia regga, spiegare cioè per quale motivo possiamo 
considerare le due casistiche abbastanza simili da credere che se nella casistica X è successo Y 
anche nella casistica Z accadrà Y 
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Logical fallacies 

Le fallacie logiche sono tutti quegli errori che una persona può fare durante un ragionamento. 

 

• Non esiste una linea precisa tra un  ragionamento corretto e uno fallace. 

• Poiché sembrano corrette, possono essere efficaci, ma è comunque sbagliato usarle di proposito, 
sia perché eticamente sbagliato, sia perché un buon giudice non si dovrebbe far ingannare.  

• Alcune sono così famose da avere un loro nome, ne troverete un elenco nelle prossime due slide. 

 

22 
De  Bello  Rhetorico  -  Riccardo  

Martinenghi  Cava 



• Hasty generalization (Generalizzazione frettolosa): Eccessivo zelo nel generalizzare, a fronte di dati 
troppo vaghi e generici o troppo poco numerosi.  
 

• Post hoc, also called false cause (Falsa causalità): Solo perché A è avvenuto prima di B, non 
significa che A causi B. 

• Slippery slope (pendio scivoloso): Problemi minuscoli diventano esageratamente catastrofici. 

• Appeal to authority (appello all’autorità): Perché l’ha detto chissà chi, allora è vero. 

• Ad hominem: Attacco personale.  

• Tu quoque: Rispondere alle critiche con altre critiche. 

• Appeal to ignorance (Appello all’ignoranza): È vero perché non puoi provare che sia falso. 

• Straw man (Spaventapasseri): Ipersemplificare o estremizzare l’argomento avversario. 

• Red herring (Lett. «Aringa rossa», Traducibile in «Benaltrismo»): Distrarre da un problema con un 
altro problema. 

• False dichotomy (Falsa dicotomia): Costringere ad una scelta, fingere che la scelta sia «o bianco o 
nero». 

 

L. F.: Nomi & Definizioni 
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L. F.: Esempi 
• Hasty generalization (Generalizzazione frettolosa): Oggi è il 4 Novembre. Il 2 ed il 4 il pullman è 

arrivato in orario, l’1 ed il 3 in ritardo; pertanto, il pullman arriva in ritardo solo nei giorni dispari. 
• Post hoc, also called false cause (Falsa causalità): Le torri gemelle sono cadute tre mesi dopo la mia 

nascita. È evidente che il mio arrivo al mondo abbia causato ciò. 

• Slippery slope (pendio scivoloso): Se non prendete appunti, non sarete mai bravi, fallirete per il 
resto della vita e morirete tristi. 

• Appeal to authority (appello all’autorità): Perché l’ha detto [inserire qualunque pensatore qui], 
allora è vero. 

• Ad hominem (Al singolo): L’altra squadra non è attendibile poiché evidentemente razzista.  

• Tu quoque (Anche tu): L’altra squadra ci ha accusato di non aver risolto il problema, ma nemmeno 
loro lo hanno fatto. 

• Appeal to ignorance (Appello all’ignoranza): Se non verrà approvato il nostro piano l’economia 
crollerà e la prova sta nel fatto che l’altra squadra non ha dimostrato che non accadrà. 

• Straw man (Spaventapasseri): Sq. A – «Dobbiamo tassare lo zucchero perché […]».         
   Sq. B – «L’altra squadra vuole costringerci a bere solo acqua».  

• Red herring (Lett. «Aringa rossa», Traducibile in «Benaltrismo»): L’altra squadra dice che 
dovremmo investire in […]. E allora le scuole? Le università? I poveri?  

• False dichotomy (Falsa dicotomia): O si approva il nostro piano o non cambierà mai nulla. 
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I Qualifiers 

In un dibattito è sempre sconsigliabile usare parole come «tutti, sempre, in ogni caso…», questo perché 
si rischia che l'altra squadra con un semplice esempio isolato riesca a dimostrare che in realtà le cose 
non vadano in quel modo. Facciamo un esempio: dire «a nessuno piace la matematica» è facilmente 
confutabile, basta infatti portare come esempio il fatto che alcune persone decidano di fare corsi di 
studio che contengono la matematica, come ingegneria, fisica o matematica; dire invece «a parecchie 
persone la matematica non piace al punto di studiarla a livello universitario» è qualcosa di vero, molto 
più ristretto, ma pur sempre vero. Un discorso quindi deve essere giustamente bilanciato tra l'essere il 
più ampio possibile al fine di aumentare l'impatto e risultare più convincente e importante e il non 
esagerare  affinché non sia troppo ridotto; i qualifiers  servono esattamente a questo. 
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L’Impact 
L'impatto è la parte dell’argomentazione in cui si spiega perché ciò che si sta dicendo sia rilevante e 
importante e quanto questo lo sia. Una buona argomentazione infatti deve sempre contenere al suo 
interno perché sia un bene o un male che una determinata cosa accada o non accada. Gli aspetti che 
determinano l'impatto di qualcosa sono: 

– La magnitudo, ossia quante persone impatta. 
– La tempestività, ossia tra quanto accadrà e quanto a lungo durerà.  
– La probabilità, ossia quanto è verosimile  che accada 

Molto spesso capita infatti in un dibattito che una squadra dimostri che la cosa X accadrà se viene 
attuato Y e l’altra squadra dimostri che accadrà anche la cosa Z; se una squadra è brava riuscirà a 
dimostrare perché la cosa X sa più o meno importante della cosa Z (ossia se l'impatto della cosa X sia più 
o meno degno di nota dell'impatto della cosa Z). 
 
Nessuno dei tre punti è più importante degli altri, o meglio, ogni punto può essere più importante degli 
altri se lo vogliamo (ad esempio, se l’impatto del nostro argomento è più universale ma meno probabile 
di quello avversario). Di seguito vediamo come fare ciò: 
1. La magnitudo è più importante: Anche se il rischio è basso e non accadrà a breve, dovremmo 

evitare eventi catastrofici poiché I loro effetti creano molti più problemi. Inoltre, se potessimo 
bloccare un solo evento, non dovrebbe sempre essere il più dannoso? Non è sempre il danno 
maggiore quello da evitare?  
 

2. La tempestività è più importante: L’essere umano è pieno di risorse e sa sempre trovare una 
soluzione, pertanto, dovremmo affrontare i problemi nell’ordine in cui si presentano.  
 

3. La probabilità è più importante: Dovremmo sempre prioritizzare ciò che è più probabile che accada, 
perché è meno probabile che l’intervento sia vano. Più imbarazzante di perdere tempo per ciò che 
non accadrà mai c’è solo l’ignorare qualcosa che sappiamo accadrà  
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Il Linkback 

Il Linkback è semplicemente la parte del discorso in cui ci si ricollega alla Motion ed al Claim. Molto 
spesso questa parte manca, poiché non necessaria, ma è strutturalmente corretto un discorso che 
ricollega l'argomentazione alla Motion ed al Claim. Capita a volte, infatti, che durante il Reasoning o 
durante l‘Impact si esca un po' dai binari e ci si allontani un po' dal seminato e quindi sta ad un buon 
debater mostrare perché tutto quello di cui ha parlato effettivamente sia linea con il topic e con il Claim. 

. 
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Capitolo 2: I POIs 
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Finalità del POI[W19, D] 

I POI hanno due fini: interrogare l'avversario e metterlo in difficoltà; pertanto, i POI devono essere 
chiesti nel momento giusto, nel modo giusto ed avere i contenuti giusti. 

 

In questo commentario spiegheremo come fare un POI efficace. 
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Struttura[W19, D] 

• La struttura di un buon POI dovrebbe essere: un'introduzione (ossia un'affermazione) e 
successivamente una domanda, possibilmente breve. Ad esempio, «la tua argomentazione porta 
come dato una ricerca del 2014, ma noi sappiamo che negli ultimi cinque anni la situazione è 
mutata in modo molto notevole. Pertanto, non credi che un dato del il 2014 sia poco attendibile?» è 
strutturalmente corretto, poiché inizia con un'affermazione che spiega la perplessità e 
successivamente spiega quale sia la questione su cui vogliono chiarimenti. 

 

• Non dovrebbe durare più di 10-15 secondi in Italia o 15-20 secondi all’estero. 
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«Portare avanti e indietro il discorso»[W19, D] 

• Una cosa di cui si deve tenere conto quando si fa un POI è se questo «porti il discorso avanti o 
indietro». Infatti, un buon POI è quello che, se risposto esaustivamente, porta la squadra che lo ha 
ricevuto allo stesso punto in cui era prima, mentre se non risposto permette allo speaker successivo 
di confutare facilmente  l’intera argomentazione.  

• Ciò che si intende dire è che un ottimo POI riesce a mostrare una debolezza nel discorso (non una 
mancanza, ma una debolezza), come ad esempio un passaggio logico sbagliato, qualcosa che va 
contro la realtà o una contraddizione, che quindi costringe l'oratore a dover interrompere la sua 
argomentazione e passare del tempo a spiegare perché ha ragione. Questo fa sì che se non lo fa 
l'altra squadra potrà attaccarlo per non avevo fatto e quindi vincere, se invece lo speaker lo fa, 
semplicemente sarà al punto in cui era prima, quindi con ancora il dovere di continuare a spiegare, 
ma con molto tempo in meno. 

• Facciamo un esempio preso direttamente dal accademia: Nel topic «questa casa abolirebbe il 
turismo nelle favelas» il primo speaker Pro dice: «poiché nelle favelas ci sono persone povere che 
non hanno altra scelta di vita, vedere dei turisti ricchi su un pullman con aria condizionata che li 
visita è umiliante e degradante per la loro dignità». Se a questo punto uno speaker della squadra 
contro facesse un POI dicendo «molte delle persone che vivono nelle favelas sono persone che 
hanno uno smartphone, ad esempio, e si sono spostate volutamente dai Paesi rurali alle periferie e 
sono orgogliosi di quello che hanno. Non pensi pertanto che mettere in mostra qualcosa di cui sei 
orgoglioso non sia degradante?» è un ottima domanda, poiché se l’oratore non riesce a rispondere 
l'altra squadra potrà confutare facendo notare che la loro argomentazione si basa su un contesto 
che in realtà non esiste, se invece riesce a rispondere adattando l’argomentazione al nuovo 
contesto, avrà speso molto tempo per tornare allo stesso punto cui era prima del POI, ossia con una 
buona argomentazione in un contesto esatto.  
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• Al contrario, è molto poco strategico un POI che fa notare che la persona si è dimenticata di 

spiegare qualcosa o di spiegare perché va bene. Attenzione, non mostrare che il passaggio non vada 
bene, ma semplicemente far notare allo speaker che si è dimenticato di dire qualcosa. Grazie a 
questo infatti, lo speaker potrà aggiungere questa cosa e non verrà penalizzato perché gli basterà 
dire «lo avrei detto dopo» per dimostrare che non era una dimenticanza; al contrario, l’oratore della 
squadra che ha fatto il POI ha impedito alla propria squadra di poter dire «non ci hanno spiegato 
che […] quindi sono in torto», comportando quindi un doppio svantaggio alla propria squadra e per 
questo  verrà punito strategicamente. Tornando all’esempio, il POI  «non ci hai spiegato in che 
modo vedere delle persone su un autobus con aria condizionata sia degradante» è un pessimo POI, 
perché permette all’oratore avversario di rimediare. 
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Il POI «ATTL» (o SQL)[W18, W19, D] 

• Un altro ottimo POI è l’«According To That Logic» («Seguendo Questa Logica»), in cui si mostra 
come la logica che l’altra squadra sta portando sia sbagliata se applicata anche ad altre casistiche. 
Così facendo, la persona ricevente è costretta o a spendere tempo a spiegare perché quella logica 
sia applicabile solo nel caso di cui stanno parlando loro, oppure mostrare che in realtà la loro 
argomentazione non si basa su quella logica, ma su un'altra. Tornando all’esempio di prima, la 
domanda «secondo questa logica, non dovremmo anche dividere gli studenti in base al reddito nelle 
scuole per evitare che il ricco, indossando abiti firmati, possa umiliare o far sentire inferiore uno che 
non se li può permettere?» è un buon POI, perché mostra quanto questa logica del «mettere 
qualcuno di più ricco a contatto con qualcuno di più povero» sia in realtà da contestualizzare, 
perché altrimenti, se generalizzata, porta ad una situazione che è impossibile da tenere sotto 
controllo nella realtà semplicemente perché accade sempre.  
 

• Come già accennato, esistono due modi di rispondere al POI. Il primo è mostrare perché quella 
logica sia applicabile solo nel caso di cui stanno parlando loro; a questa categoria appartengono 
risposte del tipo «Questa analogia è inesatta: il ragazzo ricco che mostra vestiti firmati si trova a 
contatto con il povero per una mera coincidenza, ossia che sono in classe insieme; il ricco sul 
pullman si trova a contatto con il povero perché ha pagato per vederlo. La differenza è enorme.». Il 
secondo modo è mostrare che la logica alla base sia diversa; a questa categoria appartengono 
risposte del tipo «La logica alla base è che nelle favelas ci sono persone che non possono vivere 
altrove che vedono persone che possono entrare e uscire, nel vostro esempio ci sono due persone 
che vanno nello stesso posto. Non vediamo l’analogia.». Sta a noi come speaker, in base 
all’argomentazione nostra e alla domanda altrui scegliere il tipo di risposta. 
 

• Nota Bene: questi POIs sono parecchio difficili, perché si deve dimostrare che effettivamente le due 
logiche alla base siano uguali rispettando il «limite massimo di tempo» di 15-20 secondi. 
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POI da evitare[W19, D] 

POIs molto poco strategici sono invece, ad esempio, quelli che introducono un'argomentazione o un 
concetto che saranno introdotti in un momento successivo, perché questo fa sì che quando il primo 
speaker della squadra che ha posto la domanda dovrà portare quell’argomentazione non la porterà ex-
novo, ma dovrà anche portare una contro-confutazione a quella breve confutazione che è stata portata 
come risposta. Inoltre, il secondo speaker della squadra che ha ricevuto il POI saprà già dove andrà a 
parare l'altra squadra e quindi si potrà preparare il proprio speech con cura.  
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I point Of Clarification (POC)[W17]   

• Un tipo particolarissimo di POI sono i POC. Questo tipo di interruzione non consiste in una 
domanda, bensì in una affermazione con lo scopo di chiarificare o contraddire qualcosa di detto 
precedentemente.  

• In Italia non è accettato, mentre all'estero è consentito a condizione che venga debitamente 
introdotto, ossia, che nel momento in cui ci si alza si dica «point of clarification» invece di «POI» o 
soltanto «point».  

• In realtà, non è mai consigliabile porli per il semplice fatto che porre una domanda alla fine si rivela 
sempre più utile e interessante, se non altro perché costringe l'altro speaker a perdere del tempo 
per rispondere.  

• Molto spesso si è tentati di fare un POC quando l'altra squadra travisa le parole di uno speaker della 
nostra squadra, ad esempio iper-semplificandole oppure modificandole, ma ciò è sconveniente 
poiché è molto più utile far notare la fallacia logica nella propria confutazione (nello specifico, 
«Fallacia dello Spaventapasseri», cfr. cap. 1) che non dirle in anticipo. Viene da sé quindi che questo 
POC diventa automaticamente accettabile quando si è la squadra Pro è la fallacia viene commessa 
dal terzo contro, essendo impossibile confutare o far notare l'errore successivamente nella propria 
arringa. 
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Chiederli al momento giusto [W17] 

Il momento in cui si chiede un POI è importantissimo.  
I momenti più efficaci sono:  
• Nel momento clou di un argomentazione, da intendersi come quello in cui si capisce perfettamente 

dove l'altra squadra vuole arrivare (che in una buona argomentazione coincide con la parte finale 
del reasoning) 

• Nel momento in cui l'altra squadra dice qualcosa di completamente fuori dal mondo, anche solo 
per far capire al giudice che si è notata l'inesattezza dell'affermazione (ad esempio, fatto realmente 
accaduto, a seguito della frase «nel primo mondo il razzismo sta diminuendo e possiamo credere 
che a breve sarà sparito») 

• Alla fine del primo minuto protetto  
• Se si vuole essere certi che venga accettato, alla fine di un argomentazione, prima dell'inizio della 

seconda  
È  invece molto poco efficace chiederli:  
• All'inizio di un'argomentazione, ossia, in un argomentazione a Toulmin model, nel momento del 

claim o del ground 
• Quando l'avversario è bloccato (anche se in caso di evidentissima superiorità di una squadra 

rispetto ad un’altra può essere apprezzato come gesto di sportività)  
 

Infine, non bisogna mai, per nessuna ragione al mondo, porre un POI nel momento in cui vengono 
richiesti dall'altra squadra. La cosa migliore da fare quando uno speaker dice «se ci sono domande le 
accetto» o qualcosa di simile è non alzarsi e, se si ha una domanda che veramente valga la pena porre, 
porla qualche secondo dopo che la persona ha ripreso a parlare. Pertanto, com’è intuibile, non bisogna 
mai, per nessuna ragione al mondo, chiedere di ricevere un POI alla squadra avversaria (certi giudici 
tolgono 1-2 punti quando sentono «ci sono domande?»); tuttavia, può essere strategico, anche se alcuni 
giudici non lo apprezzano, far notare l’assenza di POI con frasi del tipo «non essendoci domande, 
passerò al prossimo argomento», frase alla quale una squadra avversaria buona non farà mai succedere 
una richiesta di POI.  
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Molto spesso si è talmente concentrati sul creare, pensare e porre il POI perfetto che ci si dimentica che 
è tanto importante chiederli quanto accettarli nel modo corretto.  
• Prima di tutto, non esiste una ragione al mondo per cui non dovremmo introdurre un POI. Si 

intende dire che prima di rispondere si devono dire frasi del tipo «prima di continuare, prego» 
oppure «prima di spiegare il resto, dica pure» oppure «prima di arrivare agli esempi, chieda pure» 
per far capire che si è perfettamente a proprio agio ma, soprattutto, non bisogna mai interrompersi, 
anche a costo di fare aspettare l'altra persona.  

• A questo proposito, tenere in piedi una persona è strategicamente efficace, sia perché quella 
persona non potrà prendere appunti, sia perché probabilmente non potrà neanche ascoltare, 
poiché sarà impegnata a pensare al proprio POI; tuttavia, per una questione di sportività, è corretto 
non tenere una persona in piedi per più di 15-20 secondi e, se lo si è fatto aspettare, accettare il 
POI. Si sottolinea però che per tenerli in piedi si deve avere un motivo valido, come ad esempio il 
fatto che si sta spiegando un concetto e non ci si vuole interrompere oppure se ci si è già interrotti; 
invece, se si sta passando da un argomento all'altro o dalla parte del reasoning a quella delle 
evidence sarebbe consigliabile non tenere in piedi una persona, perché a quel punto non sarebbe 
più visto come un desiderio di non interrompersi, ma come una mera scorrettezza nei confronti 
dell'altra squadra. Alcuni in Italia ritengono questa pratica scorretta e credono che tu non possa 
tenere in piedi una persona per più di 2-3 secondi ma né il regolamento ufficiale né la prassi 
internazionale vieta a qualcuno di tenere in piedi un'altra persona per 20 secondi.  

• Una volta accettato il poi, se si vede che l'altro speaker sta prendendo più di 15-20 e si è già capito 
dove vuole arrivare, è consigliato interromperlo per due motivi: il primo è che si vuole mostrare al 
giudice che non si vuole prendere tempo con quel POI, il secondo è non sprecare troppo tempo 
nell'ascoltare una domanda che sappiamo già cosa ci voglia chiedere.  

• Se si è già a conoscenza del livello degli altri tre Speaker, è caldamente consigliato accettare POI 
dallo speaker più scarso.  

Accettare correttamente un poi[W17] 
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Come rispondere efficacemente ai POI   
• È abbastanza difficile spiegare delle regole generali su come rispondere ad un poi, semplicemente 

perché questi sono troppo diversi gli uni dagli altri per poter anche solo ipotizzare una legge 
generale. Le uniche cose che però sono degne di essere ripetute e che si dovrebbe rispondere nel 
modo più conciso e specifico possibile, senza né allargare o generalizzare troppo né prendere 
troppo tempo.  

Alcuni consigli per delle casistiche specifiche:  

• Se il POI riguarda qualcosa di cui si parlerà nella propria argomentazione in un momento successivo, 
è consigliabile dire «risponderò a questo POI successivamente» e poi, una volta  spiegato quello che 
si doveva spiegare, riprendere dicendo  «e qui rispondo al POI della squadra avversaria perché…» e 
spiegare come ciò che si ha detto sia l'effettiva risposta alla domanda della squadra avversaria.  

• Se riguarda qualcosa di cui parlerà il secondo speaker e siamo il primo, è consigliabile dare una 
brevissima risposta (di massimo una decina di parole circa) e concludere con «ma di questo parlerà 
meglio il mio secondo speaker nella sua argomentazione… » e dirne il titolo che abbiamo inserito 
nella teamline.  

• Se riguarda qualcosa di già detto da noi o da uno speaker precedente, iniziare con «Come già 
detto». 
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Quando non si capisce il POI 
Infine, a volte succede che non si capisca dove il POI voglia andare a parare o non si sappia come 
rispondere. In questo caso, si devono provare a fare queste cose, nell'ordine:  

1. Chiedere allo speaker di ripetere la domanda e, mentre la ripete, pensare ad una risposta.  

2. Riformulare il POI avversario in modo più chiaro, dicendo: «Loro stanno chiedendo…» 

3. Dimostrare che la domanda sia ininfluente per il semplice fatto che qualunque risposta 
possibile porti a favore della squadra. Ad esempio, se non si sa come rispondere alla 
domanda «nella tua argomentazione hai detto che dopo l’implementazione della Sugar Tax la 
gente comprerà meno bevande zuccherate e quindi starà meglio, ma come potete essere 
sicuri che le persone non continueranno a comprare le bevande zuccherate» si può rispondere 
«non ne siamo sicuri, ma non ci interessa: se non continueranno, tanto meglio, altrimenti, lo 
stato avrà più soldi per promuovere attività e campagne di sensibilizzazione sui rischi dello 
zucchero; in ogni caso, avremo una popolazione più sana». Ovviamente, sarebbe più efficace 
rispondere dimostrando perché la gente non le comprerà ma anche una risposta del genere è 
molto efficace. 

4. Dimostrare che la domanda non sia pertinente, ossia che riguardi qualcosa di cui non si sta 
trattando o che non sia rilevante al topic . 

5. Rispondere «ne parlerò dopo» e cercare di far adattare una propria argomentazione alla 
risposta che si deve dare.  

6. Dare una risposta tremendamente generica e POI dire «ma ne parlerà meglio il mio secondo 
speaker» (cosa che secondi speaker tendono a non apprezzare)  

7. Solo e soltanto in Extrema Ratio, fingere di aver frainteso la domanda. Difatti, dare una 
risposta che non c'entra è meno grave che mostrarsi incapaci di rispondere alla domanda e 
non capire è meno grave di non saper rispondere. 
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Capitolo 3: Lo stile 
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Lo stile nel debate 

• Come allo sportivo non bastano conoscenza delle regole tecniche e strategia per vincere, ma 
necessita anche di una buona prestanza fisica, così al debater non bastano la conoscenza delle 
strategie, del regolamento e delle tecniche ma gli servono anche buona capacità oratoria, sicurezza 
nel parlare in pubblico, carisma (o quantomeno saper fingere di averlo), capacità di far mantenere 
l'attenzione all’audience e capacità di essere chiaro e comprensibile. Per raggiungere tutti questi 
obiettivi esistono una serie di trucchi e regole essenziali, le più importanti delle quali sono elencate 
di seguito. 
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Gli input[W17, W18, M] 

Ogni volta che parliamo il pubblico diamo 3 tipi di input: 
 

• Gli input visivi (o non-verbali)  sono quel tipo di input che il pubblico riceve mediante gli occhi, ossia 
gli input che si riceverebbero tappandosi le orecchie mentre la persona parla; sono i gesti, le 
movenze, il movimento dello spazio ma anche il contatto visivo, l'espressione facciale e il vestiario 
che portiamo  
 

• Gli input vocali (o paraverbali) sono tutti gli input che il pubblico riceve mediante l’ascolto di ciò che 
viene detto,  significato escluso, ossia gli input che riceveremmo ascoltando a occhi chiusi una 
persona che parla una lingua che non conosciamo, della quale, seppure non capiremmo le parole,  
capiremmo lo stato d'animo; fanno parte di questa categoria le pause e il tono, la velocità e il 
volume della voce.  
 

• Gli input verbali sono quelli strettamente legati al significato delle parole,  ossia,  per comprendere 
meglio, quegli input che acquisiremmo leggendo la trascrizione di ciò che è stato detto; oltre al 
significato delle parole stesse, fanno parte di questo tipo di input anche la complessità delle parole 
usate, la specificità del linguaggio e la quantità di perifrasi, metafore ed altre figure retoriche usate. 
 

Gli input sono stati messi in ordine di importanza: qualora due discordino, quello più in alto sarà sempre 
quello a cui il pubblico crederà.  Un esempio lampante di questo è l'ironia, ossia quando si dice una cosa 
ma col tono se ne intende un'altra e tutti credono più al tono che alle cose dette. 
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Come migliorare gli input visivi[W17, W18, M]

 

Qui di seguito troverete una serie di suggerimenti per rendere il più efficace e gradevole possibile la 
propria gestualità  

 
• Eccetto rarissime eccezioni, come il gesto di Vittoria, le mani dovrebbero sempre stare tra 

l'ombelico e la linea degli occhi dell’oratore. 
• Evitare sempre gesti ripetuti  
• Non sistemarsi mai il vestiario  
• Non nascondere mai le mani, poiché l’idea che si vuole dare è che non si nasconda niente. L'unica 

eccezione è, per gli uomini, mettere una mano in tasca in caso si voglia mostrare sicurezza e leggera 
sfrontatezza, anche se è sconsigliato nella maggioranza dei casi.  

• Tenere la parte dall'ombelico in giù completamente ferma. È consentito, in caso se ne abbia lo 
spazio e il pubblico sia folto, camminare mentre si parla, ad esempio attraversando la stanza in cui 
si sta parlando, senza però esagerare. È, comunque, vietato camminare in un debate.  

• Cercare di essere il più simmetrici possibile ed evitare di tenere una mano completamente ferma 
per lungo tempo. È ovviamente consentito fare quel tipo di gesti che prevedono l'uso di una sola 
mano.  

• Se possibile, evitare di tenere oggetti in mano. Se ciò è necessario, ad esempio perché sono i fogli 
da cui dobbiamo leggere il discorso, trattare l’oggetto come se fosse una parte del corpo e muovere 
le mani come se fossero libere; in ogni caso, non fare mai nulla che possa distrarre l'audience, come 
ad esempio continuare a cliccare una penna o rotearla le mani  

• Mai incrociare gambe e braccia  
• Guardare sempre il pubblico, spostando lo sguardo in modo da guardare tutti almeno una volta. 

Non alzare mai lo sguardo, poiché considerato segno di riflessione e si vuole dare l'idea che si abbia 
già in mente cosa dire, né abbassarlo mai, poiché dà l'idea di sottomissione o mancata sicurezza, 
entrambe cose che non si vogliono dimostrare.  
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• La forza del gesto deve accompagnare la forza di ciò che si dice: tanto più si avrà alzato la voce, si 
sarà stati enfatici e tanto più le parole saranno state forti, tanto più i nostri gesti dovranno essere 
marcati, scattanti ed ampi; viceversa, tanto più avremo parlato con tono basso, calmo e lento, tanto 
più le parole saranno moderate e tanto più il discorso sarà stato tranquillo, tanto meno dovranno 
essere ampi, marcati, forti e veloci i nostri gesti.  

• Quando si fanno elenchi puntati si devono indicare con la mano i vari elementi enumerandoli, ossia 
indicheremo «uno» con la mano al primo elemento dell'elenco della lista, due al secondo, tre al 
terzo eccetera.  

• Ogni volta che si dice un numero naturale inferiore a 6, lo si deve indicare con la mano. 
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Come migliorare gli input vocali[W17, W18, M]

 

• La prima regola degli input vocali è «variare»: non c'è nulla di più noioso di un discorso in cui gli input 
vocali rimangono pressoché invariati.  

• La seconda regola degli input vocali è «non variare troppo», perché ciò aumenterebbe la teatralità e 
ridurrebbe la credibilità. Come sempre quindi, in medio stat virtus.  

• Aumentare il volume mentre si parla cattura l'attenzione e dà risalto a una singola parola, ma a lungo 
andare può essere considerato come esagerato e sgarbato; viceversa, tenere la voce bassa può dare un 
senso di calma, soprattutto se fatto dopo una frase in cui si è accelerato o si è aumentato il volume, ma 
a lungo andare dà un effetto di noia e fa quindi perdere l'attenzione.  

• Quando si fa un elenco dove ogni elemento è più grave o più enfatico di quello precedente e meno di 
quello successivo, può essere utile aumentare il tono (ossia la tonalità della voce, letteralmente la nota 
musicale corrispondente alla nostra voce) mano a mano che si va avanti: ad esempio, se si vuole parlare 
dei danni causati dall'inquinamento, partendo dai danni ai monumenti fino ad arrivare alla morte di 
moltissime specie animali, può essere utile, mano a mano che la gravità dei danni aumenta, aumentare 
anche il tono e il volume della voce, anche se ciò aumenta la teatralità del discorso.  

• La velocità di un debate dovrebbe essere medio-alta, non troppo alta affinché siano comprensibili tutte 
le parole, ma nemmeno abbastanza bassa da far credere al giudice che abbiamo poche cose da dire e 
che quindi stiamo prendendo tempo, fermo restando che tanto più si parla veloci, tante più cose si 
riescono a dire.  

• È utile rallentare quando si vuole sottolineare qualcosa e dare ad essa particolare gravità, quando si 
vuole far comprendere qualcosa o quando ci si vuole mostrare autorevoli. Esistono quattro modi di 
rallentare un discorso:  
– Rallentare su delle singole parole, per dare loro importanza.  
– Staccare le parole le une dalle altre con delle minuscole pause.  
– Inserire all'interno della frase, qua e là, dei piccoli incisi. 
– Fare una pausa  
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• Per velocizzare un discorso invece è utile fare delle frasi molto corte, oltre che aumentare 
effettivamente il numero di parole dette al minuto. Ciò è utile quando si vuole sembrare sicuri, a 
proprio agio e a conoscenza della materia o quando si vuole dare poca importanza a qualcosa, ad 
esempio perché lo si è già detto (ed è quindi una ripetizione) e si vuole far capire al pubblico che sia 
ripetizione.  

• Le pause sono utili dopo una frase d'effetto, dopo un periodo in cui si è parlato a velocità molto 
sostenuta o a conclusione di un ragionamento; è comunque meglio fare una pausa che dire 
«parole» tipo «ehm», «uhm» et similia. 
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Come migliorare gli input verbali 

Per quanto riguarda gli input verbali c'è poco che si possa dire, nel senso che le parole variano, come è 
ovvio che sia, in base al dibattito. È importante però ricordare che:  

• Un linguaggio molto forbito aumenta la credibilità e la serietà di un discorso, ma se si esagera si 
rischia di ottenere l'effetto opposto, sembrando qualcosa di inutilmente pomposo.  

• È sempre importante mantenere un linguaggio specifico e appropriato. 

• Può essere utile usare espressioni popolari o dialettali al fine di sembrare «simili» all’audience, al 
prezzo però di risultare meno autorevoli e, in certi casi, meno credibili. 
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L’enfasi e la teatralità 
Citando wikipedia: «L'enfasi (dal greco èmphasis, da empháinō, «esibisco, mostro») è una figura retorica 
di tipo sintattico che consiste nell'accentuare, mediante una determinata costruzione, una parola o una 
frase, in modo da sottolinearne il significato e le implicazioni. [...] Nel linguaggio parlato l'enfasi si 
accompagna a un aumento di intensità della voce e dei gesti». Per intenderci, l’enfasi è quell'elemento 
che aumenta l'importanza di una determinata parola o frase.  

• Per enfatizzare il discorso mediante input visivi è necessario fare dei gesti più ampi, più veloci e più 
scattanti. 

• Per enfatizzare il discorso mediante input vocali è necessario aumentare la velocità, il tono e 
soprattutto il volume di ciò che si dice.  

• Per enfatizzare il discorso mediante input verbali è necessario utilizzare esagerazioni e metafore o 
utilizzare quei temi che tocchino l'emotività delle persone. Questi sono:  

– Religione: «è un Dio nel suo campo».  

– Indifesi come i bambini o gli anziani: «i nostri figli sono in pericolo!».  

– Avvenimenti tragici: «quel gesto è uno stupro alla decenza e un omicidio del buon senso»  

• Alcune parole o espressioni hanno un significato naturalmente positivo o naturalmente negativo e 
pertanto vanno utilizzate se si vuole enfatizzare la positività o la negatività di qualcosa: ad esempio, 
«assegnare le cariche» è un’espressione neutrale, «affidare le cariche» è un’espressione 
naturalmente positiva, «spartire le cariche» è un’espressione naturalmente negativa.  
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• Alcune parole o espressioni sono naturalmente più enfatiche di altre: ad esempio, «agonizzare» è 
più enfatico di «soffrire» che è più enfatico di «stare male»; «è stramazzato» è più enfatico di «è 
morto» che è più enfatico di «è scomparso» 

• Quale parola venga enfatizzata all’interno di una frase ne cambia l'impatto: ad esempio, nella frase 
«a me piacciono le mele verdi» enfatizzare «a me» porterà l'ascoltatore a credere che si voglia fare 
una distinzione tra sé e qualcun altro, enfatizzando «piacciono» si darà l'impressione che si voglia 
enfatizzare quanto ci piacciano e, pertanto, l'ascoltatore sentirà «a me piacciono molto» pur non 
avendolo detto, infine, enfatizzando «verdi» l’ascoltatore capirà che si vuole fare la distinzione tra 
quelle verdi e quelle di un altro colore.  

• L’enfasi ha la caratteristica di spostare parzialmente l’attenzione dell’uditore da «cosa viene detto» 
a «come viene detto», poiché punta a colpire l’audience più mediante il significante che non il 
significato, pertanto è sconsigliato usarla continuamente o nei momenti di spiegazione, mentre è 
utile se, soprattutto dopo una spiegazione, si vuole aggiungere impatto a qualcosa o se si vuole che 
l’ascoltatore ricordi una frase, aiutando l’enfasi a memorizzare le singole parole. 

Infine, la regola d'oro dell'enfasi: «escluso l'inizio, che può essere più enfatico, l'enfasi deve essere 
sempre progressiva» 

 

La teatralità è invece «quanto il discorso assomiglia ad un monologo teatrale». È strettamente collegato 
all’enfasi poiché tanto più un discorso sarà enfatico tanto più sarà teatrale, anche se l’enfasi è solo uno 
degli elementi che determinano la teatralità. In generale, un discorso teatrale è più emozionante ma 
meno credibile, pertanto la teatralità va moderata in base al fine del discorso. 

Nel debate, enfasi e teatralità sono da usare con moderazione. Il terzo speaker può permettersi di 
essere il più enfatico, il primo speaker dovrebbe usare l’enfasi meno di chiunque altro. 

49 
De  Bello  Rhetorico  -  Riccardo  

Martinenghi  Cava 



Capitolo 4:  
La confutazione e la rebuilding
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Cosa sono confutazione e rebuilding 

• Tanto importante quanto l'argomentazione, se non di più, la confutazione è quella parte del 
discorso in cui lo speaker mostra perché non condivide ciò che dice la squadra avversaria e perché 
crede che le proprie idee siano migliori.  

 

• Non meno importante della confutazione, la rebuilding (o «ricostruzione») è quella parte del 
discorso in cui lo speaker mostra perché quanto detto dagli speaker precedenti della propria 
squadra sia da considerarsi valido e superiore a ciò che ha detto la squadra avversaria. Può avvenire 
screditando la confutazione, in un processo chiamato «contro-confutazione» o «rebuttle» oppure 
mostrando come questa non sia applicabile a ciò che è stato detto. 
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Cosa confutare e come[W17, W18,

 
H] 

Ogni argomentazione può essere paragonata ad un albero: se lo vogliamo abbattere, dobbiamo sapere 
cosa colpire.  
  
• Le radici, ossia ciò da cui l’argomentazione trae nutrimento, sono i valori; questi spesso non sono 

confutabili ed è anzi sconsigliato incentrale la confutazione su questi, poiché spesso difficili da 
attaccare. È, ovviamente, una buona idea mostrare che la teamline avversaria non rispetti i valori 
che la squadra avversaria dice di difendere. 

• La base del tronco è composta dal presupposto; qui è dove è il più efficace possibile la confutazione, 
poiché dimostrare che l'intera argomentazione si basi su qualcosa di completamente sbagliato (ad 
esempio, qualcosa distante dalla realtà o concettualmente errato) fa crollare l'intera 
argomentazione, proprio come un albero tagliato alla base. In due casi particolari non è possibile 
confutare il presupposto: il primo caso è che il presupposto sia corretto, poiché è qualcosa di 
comunemente accettato (come «lo stato ha il dovere di interessarsi al bene dei cittadini» oppure «la 
guerra è qualcosa che va evitato») o oggettivamente vero, il secondo caso, a cui prestare 
particolarissima attenzione, è quello in cui entrambe le squadre partano dallo stesso presupposto 
con due esiti diversi; come spiegato nel capitolo sul Toulmin Model, infatti, due squadre possono 
partire dallo stesso presupposto e costruirci due reasoning diversi, in questo caso è vietato dal 
buonsenso e dalla strategia confutare il presupposto, al contrario, nel momento della confutazione 
si dovrà dire «concordiamo anche noi con la squadra avversaria nell'affermare  che [il presupposto], 
ma crediamo che il ragionamento su esso fondato sia sbagliato perché…».  

• La parte centrale del tronco è appunto costituita dal reasoning. La confutazione di questa parte è 
tanto efficace quanto la confutazione del presupposto, anche se più complicata e dispendiosa di 
tempo e pertanto meno preferibile. Questa varia a seconda del tipo di ragionamento: per quanto 
riguarda i quattro tipi descritti nel capitolo 1, tratteremo in un paragrafo dedicato come confutarli.  
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• La parte alta del tronco dell'albero è composta dall'impatto, che si può confutare in due modi: 
mostrare che esso sia minuscolo, ridicolo, insignificante e pertanto ininfluente ai fini del dibattito, 
oppure, più efficacemente ma anche più difficilmente, dimostrare che in realtà esso sia a proprio 
favore. Confutare l'impatto di un argomentazione è generalmente sufficiente a farla cadere. 
 

• Infine, la chioma dell'albero è paragonabile  agli esempi: come un albero a cui vengono tagliate le 
fronde non risulta abbattuto ma semplicemente ridotto, così un argomento privato di un esempio 
rimane comunque un argomento valido, semplicemente un po' più debole e un secondo o terzo 
speaker capace di portare un nuovo esempio oppure di dimostrare come il reasoning sia 
abbastanza buono da non necessitare di prove reali può vanificare la confutazione. Pertanto, è 
sconsigliato, se non in casi estremi, concentrarsi solo sugli esempi, tuttavia, se si ha già confutato il 
warrant e/o il reasoning e si vuole dimostrare quanto sia erroneo il ragionamento avversario e 
rendere la rebuilding più complicata da realizzare può essere utile confutare gli esempi, ma non 
può essere l'unica confutazione. 
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Confutare il reasoning[W17, W18,

 
H]

 

• Ragionamenti di tipo induttivo: la confutazione migliore è quella che riesce a dimostrare che la 
legge generale che si ricava dagli esempi sia sbagliata, o dimostrando che gli esempi in realtà non 
portino a quella generalizzazione (ossia che lo speaker avversario abbia fatto una generalizzazione 
errata) oppure dimostrare che gli esempi siano in realtà «di nicchia» e che quello che succede di 
solito sia tutt'altro (generalmente, portando altri esempi o trovando negli esempi una caratteristica 
invalidante). Riprendendo l'argomento di tipo induttivo del capitolo 1 «gli Stati in cui si consuma più 
zucchero sono anche quelli in cui si trovano più casi di malattie cardiache e da quando sono entrati 
in commercio prodotti ad alto contenuto di zucchero e questi hanno iniziato ad essere  consumati in 
modo maggiore abbiamo visto un aumento delle malattie cardiache; pertanto, ne deduciamo che 
consumare lo zucchero possa portare a malattie cardiache», la confutazione può essere «gli stati in 
cui si consuma più zucchero in realtà sono quelli più sviluppati, pertanto, la correlazione tra alta 
quantità di zucchero consumato e malattie cardiache non è un rapporto di tipo causa-effetto, bensì 
sono entrambe effetti dello stesso fenomeno, ossia il miglioramento dello stile di vita; infatti, i paesi 
in cui si consuma molto zucchero sono quelli industrializzati, quelli del ‘primo mondo’ o i paesi 
BRIICK, quelli in cui lo stress è più alto, i ritmi della natura sono stravolti e l’inquinamento è 
maggiore e sono queste ultime cose a causare le malattie cardiache».  
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• Ragionamenti di tipo deduttivo o sillogismi: le confutazioni possono puntare a dimostrare che la 
generalizzazione di partenza sia sbagliata o a dimostrare che questa non sia applicabile al caso 
specifico di cui stiamo parlando. Riprendendo l'argomento di tipo deduttivo del capitolo 1, 
«partendo dalla generalizzazione la gente consuma quello che costa poco e adottando la specifica 
Lo zucchero è qualcosa che viene consumato e che costa poco si può dire lo zucchero viene 
consumato perché costa poco», la confutazione può sia essere «L'altra squadra dice che la gente 
consuma ciò che costa poco. Noi non siamo d'accordo, perché sappiamo che in realtà la gente 
spende i soldi in ciò che ritiene più importante: se davvero la gente consumasse ciò che costa poco 
non esisterebbero ristoranti di lusso e non esisterebbero i prodotti di marca in ambito alimentare. 
Pertanto, il fatto che questi esistano è la prova che la gente non consuma ciò che costa poco, perciò 
la generazione da cui parte l'altra squadra è sbagliata e il ragionamento non ha fondamenta», sia 
essere «siamo tutti d'accordo che la gente compri ciò che costa poco, ma quando si parla di 
zucchero ciò non vale. Lo zucchero, infatti, crea dipendenza, pertanto la gente non sceglie di 
comprarlo ma è portata a comprarlo da questo sorta di dipendenza. Alla luce di ciò, per quanto la 
generazione sia vera, non è applicabile in questo caso». Quale delle due sia da preferire dipende 
ovviamente dal tipo di ragionamento deduttivo.  
 

• Ragionamenti di tipo causale: la confutazione deve dimostrare che uno dei vari passaggi logici sia 
sbagliato e ne basta uno: nell'esempio del capitolo 1 «se facciamo pagare di più i prodotti 
zuccherati, la gente li compra di meno, come già dimostrato il mio precedente speaker, e per questo 
la gente inizierà a mangiare più cose sane; mangiando più cose sane starà meglio e avrà tutti i 
principi nutritivi necessari; questo farà sì che abbiano un  sistema immunitario più forte; una 
persona sana con sistema immunitario forte ha meno bisogno delle cure, quindi andrà meno spesso 
all'ospedale; andando meno spesso all’ospedale farà risparmiare lo Stato. Per questo, se mettiamo 
la tassa lo stato risparmierà in sanità» una confutazione può essere «l'altra squadra ha detto che 
mangiando cose sane le persone avranno un sistema immunitario più forte. Noi non siamo 
d'accordo, perché sappiamo che tra i fattori che determinano la forza del sistema immunitario c'è 
anche lo stress e siamo certi, come vi dimostrerò successivamente, che una tassa del genere 
aumenterebbe lo stress delle persone perché le farebbe sentire private nell'intimo di un qualcosa 
che a loro piace, cioè lo zucchero. Pertanto, essendo più stressate di prima, le persone avrebbero un 
sistema immunitario più debole e non ci sarebbe alcun vantaggio in questo ambito». 
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• Ragionamenti di tipo analogico: la confutazione deve dimostrare che non è credibile che se in un 

caso sia successa una cosa, la stessa cosa accadrà nell'altro caso. Prendendo un'ultima volta 
l’esempio dal capitolo 1 «se quando abbiamo alzato il prezzo delle sigarette la gente ha iniziato a 
consumarle di meno, allora alzando il prezzo dello zucchero la gente ne comprerà di meno», si può 
dire «l’altra squadra ha affermato che se abbiamo avuto un calo con le sigarette lo avremo anche 
con lo zucchero. Noi non siamo d'accordo, perché mentre le sigarette sono socialmente osteggiate, 
ad esempio, ne è impedito l'utilizzo nei luoghi pubblici o in presenza di minori e donne incinta, con 
lo zucchero non abbiamo questo tipo di restrizioni; inoltre, non abbiamo neanche la stessa 
pressione da parte di amici, parenti, colleghi e conoscenti affinché qualcuno smetta di fare uso 
smodato di zucchero, come invece si ha per le sigarette ed è quindi molto difficile credere che 
avremmo un abbassamento del numero di consumatori. Pertanto, ciò che dice l'altra squadra non 
tiene conto di un importantissimo fattore che nulla ha a che fare con i soldi e che, essendo ciò che 
veramente ha determinato la diminuzione dei fumatori, non porterà ad alcuna diminuzione nel 
consumo di zucchero».  
 

Oltre a questo tipo di confutazioni specifiche per ogni tipo di argomentazione, ci sono due cose che è 
sempre consigliato fare quando si confuta: La prima è trovare tutte le contraddizioni all'interno della 
singola argomentazione e denunciarle, la seconda è evidenziare tutte le fallacie logiche all'interno del 
reasoning, possibilmente dicendone il nome. 
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Confutazione difensiva e offensiva[W18, H] 

• La confutazione difensiva è quella confutazione in cui si spiega perché ciò che dice l'altra squadra 
sia sbagliato, ossia si mostra che c'è un errore. Tutte le confutazioni del paragrafo precedente sono 
di tipo difensivo  

• La confutazione offensiva, al contrario, è quella in cui si dà ragione all'altra squadra, ma si dimostra 
che ciò vada a proprio vantaggio, ossia si mostra che l’elemento provato dalla squadra avversaria sia 
a proprio vantaggio; ad esempio, sempre sulla Sugar Tax, se la squadra Contro dice «non dovremmo 
implementarla poiché gli stati che basano la loro economia sulla coltivazione di canne da zucchero 
vedrebbero una diminuzione del esportazioni di zucchero» una confutazione di tipo offensivo è 
quella in cui la squadra Pro dice «loro hanno detto che lo zucchero verrà esportato in quantità 
minore; è vero, ma questo è un bene: infatti, non dovendo più rispondere all’enorme richiesta di 
zucchero che oggi hanno, gli stati coltivatori potranno utilizzare le canne da zucchero per cose più 
remunerative quali, per esempio, la vendita per decorazione di interni o la produzione di 
superalcolici come il rum; In questo modo avrebbe una spinta e una motivazione per cambiare la 
loro economia verso qualcosa di più redditizio. Pertanto, poiché questa tassa creerebbe una 
situazione favorevole per gli stati coltivatori, noi crediamo che vada implementata».  

• Alcuni giudici inoltre, tra cui Helen, considerano confutazione offensiva anche dimostrare che 
l’impatto sia l’opposto di ciò che l’altra squadra abbia predetto: se la squadra Pro dice che censurare 
l’hate-speech porterà ad una società più tollerante, la confutazione offensiva dimostra che la 
censura porterebbe ad una società meno tollerante. 

 
In parole un po' più complesse, la confutazione di tipo difensivo mostra perché il reasoning o il warrant 
siano sbagliati o l’impatto sia minuscolo, la confutazione di tipo offensivo mostra come in realtà, 
analizzando l'impatto, questo vada a favore della squadra che sta confutando. 
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Struttura della confutazione[W17, W18,

 
H]

 

Come già visibile dagli esempi, una buona confutazione è composta di tre parti:  
• La prima parte, introdotta da «l'altra squadra ha detto» riprende molto velocemente 

l’argomentazione avversaria, evidenziando quale sia la parte su cui vogliamo concentrarci (ad 
esempio, in un ragionamento di tipo causale si deve riprendere solo il passaggio logico che 
vogliamo confutare invece che l'intera argomentazione). 

• La seconda parte, introdotta da «noi non siamo d'accordo perché» spiega quale sia la visione della 
propria squadra nei confronti di quel determinato argomento, ossia quale siano gli elementi che 
rendano priva di valore l’argomentazione della squadra avversaria (contraddizioni o fallacie). Nelle 
confutazioni offensive, questa parte spiega perché ciò che gli avversari hanno descritto sia positivo 
per chi confuta e viene introdotta da  «siamo d’accordo/è vero, ma questo è un bene». 

• Infine la terza parte, che pur essendo la più importante viene quasi sempre dimenticata, introdotta 
dal «pertanto/per questo» spiega perché la nostra confutazione sia importante e quale sia l'impatto 
che ha sull'argomentazione avversaria, spiega cioè perché ciò che è stato detto dalla propria 
squadra sia talmente forte e importante da far crollare l'intera argomentazione avversaria; se non si 
fa, si rischia che al giudice arrivino semplicemente due idee diverse che però non considererà in 
relazione, per questo è compito dello speaker far capire che quello che ha detto la propria squadra 
non solo vada direttamente contro l’argomentazione avversaria, ma la distrugga anche. 
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Charity confutation[C] 

Per "charity confutation" si intende quella pratica per cui si confuta qualcosa che l'altra squadra 
potrebbe o avrebbe potuto dire ma non lo ha fatto. Questo tipo di confutazione ha senso in due casi: il 
primo è quando si sta argomentando o confutando e si vuole anticipare una confutazione o contro-
confutazione che l'altra squadra potrebbe fare, col fine di mostrare di aver già pensato alle possibili 
confutazioni e rendere più difficile alla squadra avversaria la confutazione; secondo caso è quando un 
terzo speaker, nel momento della rebuilding,  voglia ripetere i propri argomenti non solo mostrando che 
non siano mai stati confutati, ma anche che non potrebbero nemmeno venire confutati, perché 
un’ipotetica confutazione della squadra avversaria sarebbe smentibile ed è specialmente utile per il 
terzo speaker Pro, se teme che il terzo speaker Contro possa confutare gli argomenti che gli speaker 
precedenti non hanno potuto confutare.  
Questo tipo di confutazione è strategicamente vantaggiosissimo, poiché mostra ottime capacità di 
anticipazione e di confutazione ma ha il difetto di essere molto dispendioso di tempo che potrebbe 
essere usato, ad esempio, per rendere la propria argomentazione più forte e immune da altri tipi di 
confutazione. 
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Confutare le contraddizioni[W17, W18] 

A volte capita che una squadra porti due argomenti contrastanti che, pertanto, non possono essere veri 
contemporaneamente. In questi casi, a seconda dell’evenienza, possiamo o decidere di tenerne buono 
uno, ossia avallare un argomento avversario col fine di confutare l'altro, dimostrando poi che 
quell’argomento vero sia di importanza inferiore rispetto ai propri argomenti, oppure confutarli 
entrambi, ossia dimostrare che la verità sia una terza cosa ancora. Prendiamo un esempio realmente 
accaduto (nel senso che è capitato che la squadra di cui io facessi parte commettesse questo errore): Il 
topic è «questa casa crede che tutti gli stranieri che vengono in Italia dovrebbero italianizzare il loro 
nome», Il primo argomento della squadra Pro è «non comporterebbe alcun danno per il singolo» e il 
reasoning è «poiché la cosa che veramente importa di un nome non è la parola in sé, ma il significato 
che questa parola ha, cambiarne la lingua, ossia tradurlo, non porterebbe alcun problema per la 
persona singola: pensiamo, ad esempio, ad una francese che si chiama ‘Sophie’ e che in Italia dovrebbe 
cambiare il nome in ‘Sofia’, il cambio non le farebbe alcuna differenza, poiché in entrambi i casi il suo 
nome sarebbe ‘Sapienza’, dal greco ‘Sophia’, quindi si chiamava ‘sapiente’ prima e si chiamerà ‘sapiente’ 
dopo, solo in una lingua diversa e ciò ovviamente non può portare alcun problema», mentre il secondo 
argomento della squadra è «aiuterebbe l‘integrazione» e il reasoning è «gli italiani riconoscerebbero 
l'enorme sforzo fatto dallo straniero per adattarsi all‘Italia, capirebbero il sacrificio che è stato 
rinunciare ad una parte così importante di sé come il nome e, pertanto, lo vedrebbero come uno o una 
che ama lo stato in cui viene al punto di essere disposto anche a cambiare il proprio nome, rendendo più 
facile per lui o lei l'integrazione». 
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È evidente che o non è uno sforzo, ma quindi gli italiani non avrebbero nulla da apprezzare, oppure è 
uno sforzo, ma allora la prima argomentazione è sbagliata. A questo punto, come già detto, abbiamo 
due scelte, o prendiamo un’argomentazione per vera oppure entrambe per false: nel primo caso diremo 
«l’altra squadra ha detto che gli italiani apprezzerebbero lo sforzo, ma ciò è falso perché, come loro 
stessi hanno dimostrato, non c'è alcuno sforzo; tuttavia, noi vi dimostreremo della nostra 
argomentazione che, pur non essendo uno sforzo per il singolo, è comunque sbagliato moralmente e 
molto complicato per lo stato, ergo lo straniero non acquisita nessun vantaggio e anche se 
effettivamente non accuserà nemmeno alcuno svantaggio non dovrebbe cambiare il nome»; nel 
secondo caso diremo «l'altra squadra ha affermato che per lo straniero non sarebbe uno sforzo perché il 
significato rimarrebbe uguale e cambiare sarebbe solo il significante, ma ciò non è vero perché in 
moltissimi casi non esiste un nome che abbia lo stesso significato e in molti altri casi il significante ha un 
valore importantissimo, ad esempio se è lo stesso nome di un altro parente, e cambiarlo sarebbe 
addirittura più dannoso di cambiarne il significato. L’altra squadra inoltre ha detto che italiani 
apprezzerebbero lo sforzo compiuto ma ciò non è vero, infatti, non avrebbero modo gli italiani di sapere 
che la straniera ha cambiato il nome, semplicemente in quanto si presenterà come ‘Sofia’ e non come 
‘Sofia fu Sophie’; pertanto, poiché la persona straniera oltre ad avere una perdita dal punto di vista 
morale non avrebbe nemmeno dei vantaggi sul piano sociale, noi crediamo che non dovrebbero 
cambiare il loro nome». 

 
È dovere di ogni buon terzo speaker far notare queste contraddizioni anche se non è esclusivamente 
compito suo 

 

61 
De  Bello  Rhetorico  -  Riccardo  

Martinenghi  Cava 



Rebuilding 

Con rebuilding (o ricostruzione) s'intende quella parte del discorso in cui uno speaker mostra perché ciò 
che è stato confutato dalla squadra precedente in realtà sia ancora valido, ossia da considerarsi non 
confutato. Ciò può avvenire in tre modi:  
• Dimostrare che la squadra avversaria abbia sbagliato ad interpretare la propria argomentazione, 

che in realtà voleva dire qualcos'altro; in altre parole, si confuta la prima parte dell'argomentazione. 
• Dimostrare che la confutazione non sia valida, ossia mostrare che ciò che l'altra squadra ha portato 

per provare che l’argomentazione della squadra che sta ricostruendo fosse falsa è sbagliato; in altre 
parole, si confuta la seconda parte dell’argomentazione (in questo caso, la rebuilding si chiama 
anche «contro-confutazione»).  

• Dimostrare che, seppure ciò che dice la confutazione sia giusto, ciò che la confutazione dimostra 
non abbia niente a che fare con argomentazione, oppure non ne è superiore; in altre parole, si 
confuta la parte che viene dopo il «pertanto», ossia la terza parte della confutazione. 

Ovviamente, quale sia la parte da confutare dipende da quale sia quella più facilmente confutabile, al 
fine di non perdere troppo tempo. Inoltre, anche se dispendioso di tempo, nulla vieta di poter 
ricostruire su due livelli, ad esempio mostrando che non solo l'altra squadra abbia sbagliato a 
interpretare le parole, ma che quello che dicono sia anche sbagliato. 
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Capitolo 5: La strategia di squadra  

63 



Cos’è la strategia di squadra 

Spesso ingiustamente trascurata, la strategia di squadra (SDS) è la chiave per vincere un dibattito. È un 
qualcosa di trasversale ai singoli speech che trascende dai meri elementi di valutazione di cui tiene 
conto il giudice nella valutazione in strategia. 

• Con «strategia di squadra» si intende come una determinata squadra abbia scelto di impostare il 
proprio dibattito. Gli elementi più importanti che vengono considerati sono:  

– Quali argomenti sono stati portati  

– Quanto tempo è stato dedicato loro  

– Come è stato deciso di opporsi all'altra squadra 

– Se è stato deciso di portare un piano e/o un contropiano. 

– Se è stato ampliato o ristretto il topic 

– Cosa è stato prioritizzato 

– La coerenza di squadra 

– La pertinenza degli esempi 

– Il rispetto dei ruoli 

Di seguito analizzeremo questi aspetti. 
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Ampliamento e restringimento[W18] 

  

• L'esempio più lampante di strategia di squadra è l'ampliamento o il restringimento del topic. 
Prendiamo l’esempio «questa casa legalizzerebbe gli allucinogeni». La strategia di squadra consiste 
nel decidere se parlare di quanto gli allucinogeni siano così diversi da meritare una legislazione a 
parte, semplicemente spiegare perché sarebbe vantaggioso senza addentrarsi nella specificità 
dell’allucinogeno (e usare quindi le stesse argomentazioni che ci sarebbero per qualunque altra 
droga, dalla marijuana alla cocaina) oppure decidere di ampliare il topic e dire che il motivo per cui 
si crede che gli allucinogeni vadano legalizzati è che si crede che non esista una droga che non vada 
legalizzata. Si prega di notare che sia la squadra Pro che la squadra Contro possono ampliare, ma 
entrambe quando lo faranno dovranno spiegare perché sia corretto ampliare, ossia, la squadra Pro 
dovrà spiegare perché il fatto che sia una droga sia abbastanza per legalizzarli e la squadra Contro 
dovrà spiegare perché proprio perché è una droga non vadano legalizzati. Attenzione, se la squadra 
Pro amplia il dibattito e la squadra Contro riesce a dimostrare che l'ampliamento sia fuori luogo, ad 
esempio dicendo «Sì, è vero, tutte le droghe andrebbero legalizzate, ma non gli allucinogeni 
perché…» quest’ultima risulterà strategicamente molto avvantaggiata.  

• Viceversa, restringere Il topic significa fare delle specifiche e delle precisazioni col fine di creare dei 
limiti al di fuori dei quali il dibattito non si deve spingere; ad esempio, un restringimento del topic 
precedente potrebbe essere «legalizzare il consumo e non la produzione di quelle sostanze che lo 
Stato riconosce come droghe capaci di creare effetti allucinogeni» questo perché altrimenti il 
dibattito si sposterebbe sul legalizzare o meno l'azoto che, se inalato in alte concentrazioni, può 
dare effetti allucinogeni (con questo restringimento, invece, l’azoto, non essendo riconosciuto come 
«droga» dallo Stato, viene escluso). Differentemente dall’ampliamento, il restringimento può essere 
operato solo dalla squadra Pro e anche se la squadra Contro può, anche se è sconsigliato, mostrare 
che il restringimento sia esagerato, non può «riallargare» il topic e dovrà rispettare il restringimento 
della squadra Pro.  

• Se e quanto sia meglio ampliare o restringere un topic dipende, ovviamente, dal topic stesso ed è 
per questo che è una scelta che va operata successivamente alla Motion Analysis, anche se in Italia 
si tende a non apprezzare mai gli ampliamenti. 
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Prioritizzazione[W17, W18] 

• Un altro esempio di SDS è la prioritizzazione, ossia a cosa una squadra abbia deciso di dare la 
priorità e su quale punto abbia deciso di «spingere» di più: ha deciso di insistere sul lato etico, 
trascurando un po' gli effetti pratici o ha deciso di insistere sul lato pratico, anche se magari l’etica 
veniva un po' mancare? Su quale stakeholder deciso di insistere di più?  

• Ovviamente, non esiste una regola che insegni quali cose si debbano prioritizzare e quali no, 
principalmente perché dipende dal topic, ma è sempre strategicamente vantaggioso spiegare 
perché si sia deciso, ad esempio, di insistere su uno specifico stakeholder, oppure di prediligere il 
lato teorico o il lato pratico; a questo proposito, è importante tenere a mente che gli argomenti etici 
sono sempre leggermente superiori a quelli pratici, per il semplice fatto che se qualcosa porta dei 
vantaggi ma è eticamente sbagliato non si riuscirà mai veramente a convincere il giudice che sia 
implementabile.  

• Ad esempio, nel topic «questa casa supporta uno stato assistenzialista» insistere sullo stakeholder 
delle persone bisognose è strategicamente più efficace che insistere solo sullo stakeholder delle 
persone facoltose, a condizione che, per quanto possa sembrare ovvio, si spieghi il perché di questa 
prioritizzazione, soprattutto perché se la squadra avversaria dovesse mostrare che le persone 
facoltose sono più degne di attenzione da parte dello stato rispetto a quelle non abbienti, ad 
esempio usando l'argomentazione del «Ripple Down Effect» tanto famosa quanto provata falsa, 
potrebbe risultare strategicamente migliore.  

• La prioritizzazione vale anche all'interno del singolo intervento, poiché a cosa un singolo speaker 
abbia deciso di dedicare più tempo e con cosa abbia deciso di iniziare e di finire sono elementi di 
valutazione per l’assegnazione del punteggio in strategia. 
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I Livelli di analisi[W18, W19]

 

Molto spesso all'interno di una mozione esiste più di una cosa che si può dire e più di un tema che si 
può affrontare, ma questi non sono tutti allo stesso livello: alcuni sono più importanti di altri e vincere 
quelli è molto più importante, al punto che una squadra che ha vinto uno solo di questi livelli di analisi 
può tranquillamente battere una squadra che ha vinto tutti gli altri. Prendiamo come esempio Il topic 
«questa casa crede che lo Stato dovrebbe concedere il diritto di voto solo a chi passa un test di 
educazione civica» 
  
• Il primo livello di analisi e il più importante è «ma lo stato davvero concede i diritti?»: se ci si pensa 

infatti, dimostrare che lo stato non conceda diritti, perché questi sono intrinseci all'uomo e lo stato 
non può fare altro che riconoscerli, è la cosa più importante e una squadra che riesce a dimostrare 
che lo stato non ha il potere di togliere i diritti a qualcuno o in generale il potere di scegliere chi 
abbia i diritti e chi no, perché questa è una cosa più alta dello Stato, potrebbe battere qualunque 
altra argomentazione poiché è proprio alla base di tutto questo. Per questo, il primo livello di analisi 
è proprio «ma lo Stato davvero concede i diritti?»  

• Il secondo livello di analisi è «Esiste un collegamento tra l'educazione civica e il voto?»: se ci si 
pensa, infatti, se una squadra riesce a dimostrare che il voto non dipenda da quanto ne si sappia, ad 
esempio, di Diritto o della Costituzione, ma semplicemente da dei valori che sono innati o 
comunque condizionati da cose diverse dal background culturale (come ad esempio dove si vive, 
l'ambiente in cui si cresce e le condizioni economiche), riesce a dimostrare anche che sarebbe 
inutile fare questo test, perché si testerebbe qualcosa che non ha niente a che fare a il voto e 
sarebbe come valutare le capacità culinarie.  
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• Il terzo livello è, infine, «ci sarebbero degli effettivi vantaggi per lo stato e per i cittadini?». Sono 
disposti in questo ordine perché anche se avesse molti vantaggi ma fosse immorale (perché lo stato 
non può permettersi di scegliere a chi dare i diritti) sarebbe comunque inapplicabile,  ancora, se sì, 
portasse dei vantaggi, ma l'educazione civica non c’entrasse nulla col voto sarebbe, di nuovo, uno 
spreco.  

• In generale, è sempre consigliabile ricordare la regola del «se, come e perché»: infatti, il «se si può 
fare qualcosa» è sempre più importante del «come si può fare qualcosa», che a sua volta è sempre 
più importante del «perché si può fare qualcosa», perché se qualcosa ha un motivo valido per 
essere fatto ma o non si può fare o si fa in modo sbagliato non ha senso parlarne. Con quest’ultima 
frase, riferendosi all’esempio, si intende dire che dimostrare che «un voto fatto da persone che ne 
sanno beneficia la democrazia», dimostrazione che risponde alla domanda «Perché», è meno 
importante che dimostrare che «le conoscenze in ambito giuridico non influiscono su cosa uno 
voti», che risponde alla domanda «come si deve fare qualcosa», poiché quest’ultima dimostrazione 
prova che costringere le persone a studiare per un test di educazione civica non farebbe cambiare 
loro il voto. Va detto che un buon debater è capace di dimostrare perché ciò in cui sta vincendo sia 
più importante di ciò in cui stanno vincendo gli avversari. 

• Personalmente, per ricordarmi quali siano le domande e il loro ordine, trovo comoda la parola 
«scope» (Se, COme, PErchè). 
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Ulteriori elementi di SDS[W17, W18, W19] 

Altri tre elementi di cui si deve tener conto nella strategia di squadra sono: la pertinenza degli esempi, il 
rispetto dei ruoli degli speaker e la coerenza di squadra.  
• Per quanto riguarda la prima, è quanto mai necessario che una squadra scelga sempre esempi che 

siano pertinenti e mai esageratamente distanti, pertanto, è caldamente consigliato che lo speaker 
che porta l'esempio spieghi perché è coerente.  

• Per quanto riguarda il secondo, si ricorda che:  
– Solo e soltanto il primo speaker Pro può portare il piano e solo e soltanto il primo speaker 

Contro può confutarlo o farne notare la mancanza. È strategicamente sbagliato che un 
secondo speaker costruisca l'argomentazione, ad esempio, sulla mancanza del piano. Capita, a 
volte, che alcune squadre nel secondo speech parlino di «impossibilità di realizzazione» o 
«difficoltà di implementazione» ed è corretto che, nel momento in cui ne parla, faccia notare 
l'assenza del piano, ma è strategicamente sbagliato che non l'abbia fatto prima anche il primo 
speaker: infatti, se primo speaker non dice nulla è implicito per il giudice che la squadra accetti 
di impostare il dibattito sull'assenza di piano, ossia accetti implicitamente il fatto che il piano 
non sia necessario, perché «non importa come, importa farlo». Si ricorda infatti che una 
squadra Pro può, se lo ritiene necessario, decidere di non portare il piano e fare tutti i 6/8 
minuti a spiegare perché non importi come, importi farlo e, si ricorda, ciò fa parte della 
strategia di squadra. Infine, solo il primo speaker contro può portare contro-piani, anche se 
non è mai un'ottima scelta strategica. 

– Il primo speaker dovrebbe portare gli argomenti etici e/o i più importanti, per rendere ben 
chiara quale sia la direzione verso cui la squadra voglia tendere coi propri discorsi (in gergo, la 
teamline).  

– Alla fine del secondo speech deve essere ben chiaro quale sia il «caso», cosicché il terzo 
speaker possa passare il tempo a spiegare perché sia migliore rispetto a quello dell'altra 
squadra; non dovrebbe infatti un terzo speaker avere l’obbligo di rispiegare quale sia l'idea alla 
base delle argomentazioni della propria squadra. 
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• Infine, per coerenza di squadra si intende quanto le argomentazioni siano lineari e coese l’una con 
l'altra, poiché è strategicamente sbagliato che due argomentazioni si basino su due presupposti 
opposti. Ad esempio, nel topic «questa casa crede che gli stranieri che vengono in Italia dovrebbero 
italianizzare il proprio nome» è strategicamente sbagliato che il primo argomento spieghi perché 
ciò non comporterebbe alcun trauma alla persona che cambia nome, mentre il terzo argomento 
spieghi perché gli italiani apprezzerebbero l'enorme sforzo della persona straniera ha compiuto 
pertanto la accetterebbero e la farebbero sentire integrata più facilmente.  
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Errori più comuni[W18, W19] 

Qui di seguito elencherò alcuni dei comportamenti da evitare: 
 

• Nei topic del tipo «questa casa crede che [qualcosa] causi più bene che male» non si deve mai 
negare che esistano dei problemi e, soprattutto, ricordarsi che Il topic è al presente, pertanto un 
argomentazione che spiega perché [qualcosa] causerà bene in futuro è da evitare.  

• Quando si è nella posizione Contro, si deve evitare di perdere tempo a spiegare perché lo status 
quo vada bene. Il Contro non ha il dovere di spiegare perché adesso vada tutto bene, anzi, può 
essere esso stesso ad ammettere che adesso ci sia un problema: questo perché non importa quanto 
tremendo sia il presente, al Contro basta dimostrare che implementando ciò che la squadra Pro 
vuole implementare il futuro sarà peggiore per vincere. Ovviamente, è strategicamente vantaggioso 
mostrare che il problema che la squadra Pro ha portato sia falso. 

• Quasi mai si riesce a vincere il 100% in un dibattito e a volte un terzo speaker non riesce nemmeno 
a dimostrare che si sono vinte tutte e tre le macro-aree nelle quali lui stesso ha diviso il dibattito; 
pertanto, è strategicamente sbagliato stracciarsi le vesti o sprecare tempo per cercare di vincere un 
punto minore ed è molto meglio ammettere che si è perso quel punto, a condizione che poi si 
spieghi perché quel punto sia completamente irrilevante o comunque di molto inferiore ai punti 
vinti. 

• Non bisognerebbe mai dimenticarsi di spiegare perché l'argomentazione che si sta portando abbia 
un impatto sul dibattito. Attenzione, non si parla dell'analisi del impatto dell'argomentazione nella 
realtà, ma di spiegare perché è quella argomentazione è importante all'interno del dibattito che si 
sta dibattendo: è sempre strategicamente vantaggioso spiegare perché un argomento sia cruciale 
per l'andamento dell'intero dibattito, soprattutto perché se si è l'unica squadra che lo si fa si è quasi 
certi di vincere. Se si ha tempo, deve essere fatto dopo il linkback dell'argomentazione di cui si 
vuole analizzare l'impatto e prima dell'inizio della successiva.  

• Nelle fact Motion, è strategicamente sbagliato perdere tempo a spiegare perché ciò di cui si parla 
sia un bene o un male; nel topic «questa casa crede che la globalizzazione uccida le tradizioni 
nazionali» non c'è motivo di spiegare perché sia un bene o un male che questa uccisione avvenga, 
ma si deve soltanto dimostrare se sia vero o se non sia vero. 
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Motion analisys[W18, W19, M] 

La chiave per capire quale sia la strategia di squadra migliore è capire perfettamente il topic. Di seguito 
una serie di regole e trucchi per analizzare al meglio una mozione.  

 
• La primissima cosa che si deve fare quando ci si trova davanti a un topic è chiedersi  cosa avessero 

potuto avere in mente coloro i quali hanno scritto Il topic, su quali cose vorrebbero che noi 
insistessimo e su quali altre sorvolassimo. Molto spesso infatti, chi sceglie Il topic ha in mente una 
determinata problematica o una determinata domanda e vorrebbe che il dibattito vertesse su 
questa. Ovviamente, non è obbligatorio seguire quella determinata idea ma è caldamente 
consigliato; seguono due esempi per renderlo più chiaro.  
 

• Nel topic «questa casa crede che il trucco maschile dovrebbe essere accettato come quello 
femminile» possono esserci due interpretazioni, la prima è «deve» in senso di «dovrebbe», 
«avrebbe tutti i requisiti per e sarebbe vantaggioso che», la seconda è «deve» in senso di «è 
necessario», «è d'obbligo». Per quanto non esista, ovviamente, una definizione corretta, è 
strategicamente molto più vantaggioso discutere della prima invece che impostare tutte le proprie 
argomentazioni su spiegare perché gli uomini possano truccarsi ugualmente anche se il trucco 
maschile non venisse accettato.  
– Nota a margine: mi è capitato di giudicare un dibattito in cui, su questo topic, le due squadre 

avevano due visioni diverse, ossia, la squadra Pro aveva seguito la prima interpretazione, la 
squadra Contro la seconda. Ciò ha portato quindi non a un'ora di dibattito, ma a due 
monologhi su due questioni diverse che entrambe le squadre avevano vinto ma, de facto, 
avevano vinto due cose diverse e convinto il giudice di due cose diverse. Poiché non andavano 
una contro l'altra, ero stato convinto che il trucco maschile sarebbe bene che venisse 
accettato, ma che ciò non fosse necessario a un uomo per truccarsi; inutile dire che entrambe 
le squadre hanno preso un punteggio molto basso. Pertanto, pur seguendo la definizione più 
sensata, è sempre bene avere quanto meno un'idea di cosa dire se l'altra squadra dovesse 
dare un'interpretazione diversa, soprattutto se si è Contro, poiché, dovendo il Conto opporsi al 
Pro, se non si oppone perde (come ha perso nel dibattito che ho giudicato).  
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• Nel topic «questa casa crede che il progresso tecnologico elimini l'unicità dell'uomo» l'unicità 
dell'uomo si può intendere in due modi diversi: Il primo è intenderla come l'unicità del singolo, 
ossia l’insieme di tutto ciò che rende una singola persona unica e diversa da tutte le altre, il 
secondo è intenderla come l'unicità della specie umana, presupponendo cioè che il progresso 
tecnologico avrebbe a breve creato qualcosa di talmente uguale all'uomo che l'uomo, da intendersi 
come specie umana o il genere umano, avrebbe smesso di essere unico. Quando lo abbiamo 
dibattuto, abbiamo deciso, come squadra, di seguire la prima interpretazione, perché ci siamo resi 
conto che la seconda sarebbe stata molto poco dibattibile e perché, dopo esserci chiesti «su cosa 
avrebbero voluto che noi dibattessimo coloro i quali hanno creato il topic?» la risposta «su come il 
progresso tecnologico impatti sulla società» ci è sembrata la più sensata; ciononostante, qualora la 
squadra Pro avesse inteso il topic nel secondo modo, avevamo già pronta la teamline come Contro 
(che sarebbe stata «nel momento in cui il progresso tecnologico creerà qualcosa di uguale all’uomo 
allora avrà creato un uomo») 

 

• Successivamente, si devono sottolineare quali siano le parole importanti, che sarà utile non solo 
per identificare gli stakeholders, ma anche perché si deve sempre portare almeno un argomento o 
un riferimento per ogni parola importante; ad esempio, tornando al topic precedente «questa casa 
crede che il trucco maschile debba essere socialmente accettato come quello femminile» le parole 
importanti sono «trucco maschile», «deve» e «socialmente accettato», pertanto, si dovrà sia fare 
riferimento al fatto che sia trucco maschile e spiegare quindi le differenze tra maschile e femminile, 
sia parlare del «deve» spiegando come si è deciso di intenderlo, sia fare riferimento al «socialmente 
accettato» spiegando come la società infierisca e cosa comporti che qualcosa sia socialmente 
accettato.  

• Fatto ciò, si deve analizzare lo status quo, trovare il problema, creare un piano se lo si ritiene 
necessario ed infine trovare gli argomenti. Per sapere come fare tutto ciò si rimanda al capitolo sul 
primo speaker. 
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Capitolo 6: Il primo speaker 
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Filosofia del primo speaker 

Se mi venisse chiesto quale dei quattro ruoli sia il più ingrato all'interno del debate, non avrei il benché 
minimo dubbio a dire che è quello del primo speaker, poiché ha un compito arduo ma non riconosciuto: 
Un primo speaker ha il dovere di portare la giuria là dove alla squadra serve che questa sia, nel senso 
che deve spiegare alla giuria quale sia l'idea della squadra, quale sia la situazione corrente, quale sia il 
piano e fa sì che alla fine del proprio discorso la giuria pensi come pensa la squadra e abbia in mente 
quello che alla squadra serve che abbia in mente, ma soprattutto,  fa in modo che la giuria abbia ben 
chiaro quale sia l'idea della squadra e perché sia una buona idea. Sono vari i modi in cui il primo speaker 
espleta questa funzione di «accompagnatore della giuria»: mostra piano, definizione, problema e 
teamline, introduce un gancio che sappia cogliere l'attenzione e porta l'argomento più importante. 
 
Dico che non è riconosciuto perché il modello WSD è letteralmente è stato costruito perché non si possa 
vincere una dibattito al primo speech: difatti, si ricorda, non vince chi ha l’idea migliore ma chi la 
difende meglio e pertanto non c'è modo che colui il quale ha il dovere di portare l’idea e spiegarla riesca 
a far vincere la squadra; tuttavia, se un primo speaker viene meno al proprio dovere la squadra 
potrebbe trovarsi con un «caso» o impossibile da difendere o troppo debole. 
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Struttura del primo speech[W18, W19] 

Il primo speaker è quello con la struttura più ferrea e con il maggior numero di differenze tra Pro e Contro 
• Per prima cosa, è caldamente consigliato che si inizi con un gancio, ossia una citazione o una frase ad 

effetto che sappia cogliere l'attenzione della giuria, che sia pertinente e che dia già l'idea di dove si 
voglia andare a parare con il proprio «caso».  

• Legge il topic. 
• Se è Pro, porta la definizione, ossia spiega come la squadra intenda le parole chiave del topic  
• Se è Contro, contesta la definizione se lo ritiene necessario, ossia cambia il modo in cui vengono 

intese determinate parole. Attenzione, dal momento in cui la definizione viene contestata entrambe le 
squadre devono mostrare perché le proprie argomentazioni valgano per entrambe le definizioni: non 
basta quindi mostrare perché le argomentazioni siano giuste nella propria definizione, bisognerà 
anche mostrare che vadano bene anche per la definizione dell'altra squadra, per questo motivo è 
sconsigliato, se non in casi gravissimi, contestare la definizione; al contrario, se lo si ritiene necessario, 
è caldamente consigliato ampliarla, ossia definire le parole che l'altra squadra non ha inserito 
nell'elenco di parole degne di essere definite, poiché in quel caso la definizione è valida e la squadra 
Pro non può, nel secondo speech, confutarla.  

• Spiega lo status quo ed evidenzia il problema, spiegherò tra qualche slide come.  
• Porta la teamline, che deve essere composta di due parti: La prima è una frase nella quale viene 

mostrata «l'idea di squadra», una sorta di «filo conduttore» di tutte le argomentazioni, la seconda 
parte è composta dai Claim di tutte le argomentazioni; le due parti sono generalmente collegate dalla 
frase «tre punti su questo». Ad esempio, nel topic «questa casa crede che i social network non 
dovrebbero oscurare le pagine di associazioni o movimenti politici senza il consenso dello stato in cui 
questi operano» una buona teamline  per la squadra Pro è «noi crediamo che nulla possa ostacolare i 
partiti se non lo Stato, 3 punti su questo: 1, lo stato non deve avere concorrenti nell'operazione di 
protezione della democrazia; 2, i social i social network sono, per costruzione, inadatti alla tutela della 
democrazia; 3, la politica cambierebbe».  
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• Se è Pro, quando necessario, porta un piano (o modello), spiegherò nella prossima slide come fare 
un buon piano.  

• Se è Contro, espone tutti i problemi del piano, ossia spiega perché secondo la propria squadra il 
piano o non può funzionare o porterebbe un peggioramento della situazione. Il primo speaker è 
l'unico che può farlo, però il terzo può, durante il proprio intervento e prima dei tre punti, ripetere 
come il primo speaker abbia dimostrato che il piano non funzionerebbe, aggiungendo anche tutte 
le confutazioni e contro-confutazioni alle critiche del piano. In teoria, una squadra Contro può 
portare un contropiano (ossia un piano diverso da quello della squadra Pro), ma ciò è quasi sempre 
sbagliato, poiché il compito del Contro è, perdonate il gioco di parole, «dare contro» al Pro, non 
risolvere il problema, ed è molto poco strategico dire «siamo contro al piano perché riteniamo il 
nostro piano migliore, mentre è molto strategico dire «siamo contro al piano perché non va bene 
ed è pieno di errori». 
 

• Se necessario, fa una premessa: nel dibattito «questa casa crede che l'uomo sia la causa principale 
del cambiamento climatico» la squadra contro può premettere «noi non vogliamo né negare 
l’esistenza del cambiamento climatico né negare il coinvolgimento umano, semplicemente vogliamo 
dimostrarvi che l’umanità sia un agente causante di minore importanza rispetto ad altre cause non 
umane».  
 

• Infine, comincia con la prima argomentazione. 
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Come fare un buon piano[W18, W19, M] 

• Quando Miha ha dovuto parlarci del Piano durante il corso coach, il primo consiglio che ci ha dato è 
stata la citazione di Voltaire «che la perfezione non sia il nemico di buono», proseguendo con 
«quando si prepara un piano spesso si è così concentrati a fare piano perfetto che si finisce per fare 
un piano che non porta nulla, oppure (come tristemente capita soprattutto in Italia, nda) si fa un 
piano della durata di 4/5 minuti, quando un buon piano non dura mai più di un minuto».  
 

• A seconda del topic, gli ambiti che il piano può toccare e sui quali quindi può essere utile informarsi 
sono otto. Per ricordarli tutti è utile l'acronimo «TRE MASSI»: 
– Tecnologia  
– Relazioni internazionali  
– Economia  
– Media  
– Ambiente  
– Società  
– Salute  
– Istruzione  

 
• Non capiterà mai durante la creazione di un piano di dover tenere conto di tutte questi fattori, ma, 

tornando alla tassa sullo zucchero, il piano dovrà tenere conto sicuramente dell'economia, poiché è 
una tassa, ma anche della società (quale sarà l'impatto su questa? Come minimizzare lo scontento e 
massimizzare i benefici?), dell'impatto sulla salute, dell’impatto sulle relazioni internazionali (dal 
momento che lo zucchero è qualcosa che si importa, soprattutto in Italia) e sull'ambiente 
(dobbiamo aspettarci un aumento delle coltivazioni di Stevia?); una semplice tassa va quindi a 
toccare 5 ambiti e un buon piano tiene conto di tutto questo, ossia cerca di creare una tassa che 
non impatti troppo sull'economia e non penalizzi le fasce basse della società, senza incrinare i 
rapporti con gli stati coltivatori e danneggiare l’ambiente, mentre cerca di portare un effettivo 
beneficio per la salute. 
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• Quando in un piano si prevedono ingenti investimenti di denaro, la cosa migliore che si possa fare è 

dimostrare che si guadagneranno più soldi di quanti se ne siano investiti: in questo modo infatti non 
si dovrà perdere tempo a spiegare da dove si prenderanno i soldi e perché proprio da lì, poiché 
dovunque li prenderemo, li potremo rimettere con gli interessi; se ciò non è possibile, si dovrà 
spiegare da dove si prenderanno quei soldi e dimostrare, nell'arco del proprio discorso, che siano 
soldi ben spesi.  
 

• Un piano non deve sempre spiegare tutto: nella sugar tax il piano può dire «ogni Stato dovrebbe 
inserirne una in base alla propria economia», poiché in questo modo non si dovrebbe perdere 
tempo a spiegare come in ogni singolo stato dovrebbe essere implementata (anche perché 
enunciare un piano per un paese produttore e un altro per un paese  esportatore richiederebbe già 
8 minuti di tempo). 
 

• Se in un piano si prevede che un determinato agente (o stakeholder) faccia qualcosa, è doveroso 
spiegare perché si sia scelto proprio quell’agente. 
 

• Spesso può essere utile rifarsi a qualcosa di già fatto: se si vuole creare un piano per legalizzare la 
marijuana, ad esempio, può essere molto utile dire «vogliamo che venga legalizzata con le stesse 
regole con le quali è stata legalizzato il tabacco», tuttavia, se lo si fa, è doveroso spiegare come sia 
stato legalizzato il tabacco, poiché giudice non è tenuto a saperlo. 
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Creare un problema[W18, W19, M]

 

Citando Miha: «se non c'è un problema, non serve una soluzione». Pertanto, quando si vuole apportare 
una modifica (come sempre accade nei Policy topic) è importantissimo mostrare che sia necessario fare 
qualcosa, come quando nelle televendite vediamo come prima cosa la presentazione di un problema e 
poi il prodotto come soluzione: la squadra Pro deve vendere la propria soluzione (il modello) e per farlo 
ha bisogno di un problema da risolvere, perché, tornando a Miha, «anche se dopo si starebbe 1000 
volte meglio, se adesso non c'è un problema non ne vale la pena, mai».  
• Alla luce di ciò, la prima cosa che una squadra deve fare è analizzare lo status quo e spiegare come 

funzioni il mondo, ovviamente mettendo in evidenza ciò che alla squadra serve venga messo in 
evidenza; successivamente deve evidenziare un problema.  

• Come il piano, anche il problema può toccare vari ambiti, per ricordarli tutti è utile l'acronimo «RE 
SEPPIA»: 
– Religiosi  
– Etici  
– Sociali  
– Economici  
– Politici  
– Personali  
– Individuali  
– Ambientali  

 
• Il primo contro, non avendo né il dovere di spiegare lo status quo né di trovare un problema, nel 

proprio speech può negare o sminuire il problema, mostrando che in realtà ciò di cui la squadra Pro 
parla non sia un problema, oppure concordare con il Pro sul fatto che lo status quo presenti il 
problema descritto dall'altra squadra, a condizione che però dimostri anche che successivamente 
all'implementazione del piano quella problematica sarebbe aggravata, oppure si risolverebbe al 
prezzo di creare problemi peggiori. 
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Capitolo 7: Il terzo speaker 
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Filosofia del terzo speaker 

Oltre alla già citata analogia del portiere, che spiega chiaramente quale sia il rapporto che esiste tra un 
terzo speaker e resto della sua squadra, per comprendere la funzione di un terzo speaker si può 
ricorrere ad un'altra analogia: si può pensare al terzo speaker come ad una persona che fino alla fine del 
secondo speech Contro non avesse un'idea particolare e stesse cercando di razionalizzare quanto 
accaduto è che, alla fine della seconda speech Contro, abbia perfettamente capito da che parte stia la 
ragione (NB, non «chi abbia vinto», ma «dove stia la ragione») e spiega quali siano i motivi per cui ne è 
convinto; non vuole quindi fare un riassunto di quanto detto e spiegare perché la sua squadra abbia 
vinto, ma mostrare quanto la parte per la quale ha appena deciso di tenere (ossia la sua squadra) sia 
inattacabile e veritiera, al fine di convincere anche il giudice spiegando come sia stato convinto lui. 

 

• Citando letteralmente il coach della WSDA 2018 che si occupava delle terze speech: «Once you’re a 
third speaker, you will always be» («Una volta che sei un terzo speaker, lo sarai sempre»).  
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Differenze tra Pro e Contro[W19] 

Per la prima volta da quando è stato approvato internazionalmente il modello WSD (che è quello che si 
usa in Italia e nei dibattiti internazionali), il corso Giudici WSDA (ritenuto il più importante, nonché 
quello cui ho partecipato io nel 2019) ha detto che, con la sola esclusione della possibilità del terzo 
speaker Pro di portare argomentazioni e confutare il secondo Contro, non ci deve essere alcuna 
differenza nella valutazione del terzo speech Pro rispetto al terzo speech Contro; in Italia, invece, 
esistono ancora delle differenze residue (si ritiene che il terzo speaker Contro debba essere meno libero 
e più aderente a quanto detto precedentemente nel dibattitto, con meno rianalisi). Il consiglio che 
posso dare comunque è che, che si sia Pro o Contro, si deve mostrare il più possibile che quanto è stato 
detto sia sufficiente a far vincere la propria squadra: si ricorda infatti che un buon terzo speaker non è 
quello che fa vincere la squadra, ma è quello che dimostra che la squadra avesse già vinto alla fine 
dell'intervento precedente della propria squadra o comunque dimostra che ciò che fa vincere la propria 
squadra non sia la sua bravura o qualche confutazione tirata fuori dal cilindro, ma l'andamento del 
dibattito fino ad allora e l'idea portata e difesa dei due speaker precedente. Per questo, consiglio di 
tenere a mente che voi siete stati convinti dai due speech precedenti e volete spiegare al giudice perché 
siete stati convinti; così facendo, non correrete il rischio di fare delle aggiunte esagerate.  Tenete a 
mente infatti che dover fare delle aggiunte vuol dire ammettere che gli speaker precedenti non sono 
stati sufficienti.  Un buon terzo speaker dovrebbe, virtualmente, essere capace di far alzare il punteggio 
dei due speaker precedenti; viene da sé quindi che ci viene in mente l’esempio perfetto o la 
confutazione perfetta ma non siamo i prossimi a parlare dovremo «cederli» (ossia dirli) agli speaker 
precedenti. 

 
Quando si confuta il secondo speaker Contro o contro-confuta il terzo speaker Pro, ovviamente, si è 
completamente liberi di fare nuove aggiunte, pertanto, è bene dire «e qui confuto il secondo/contro-
confuto il terzo speaker avversario», al fine di ricordare al giudice che in quel momento si è liberi di 
aggiungere ciò che si vuole. 
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Compiti e oneri del terzo speaker[W18, W19] 

Il regolamento è sicuramente molto vago sulla funzione del terzo speaker. Quello che è certo però, è che 
il terzo speaker sia l'ultima speranza di ogni squadra per vincere il dibattito, per due motivi: 
Innanzitutto, è l'ultimo che può aggiungere nuovi elementi, nuove analisi e  nuovi esempi;  inoltre, il 
modello secondo cui si batte in Italia e all'estero (ossia il WSD Model) è stato letteralmente costruito 
affinché non vincesse  la squadra con la migliore idea, ma quella che la sapesse difendere meglio e, 
pertanto, non vince chi ha portato l'idea migliore, chi ha messo sul piatto l'idea migliore o chi è riuscito 
a costruire un'idea fantastica, ma chi è riuscito a rendere il proprio «caso» (ossia la propria idea, il 
proprio pensiero, la propria posizione) immune da qualunque attacco e fare sì che il «caso» sia 
inattaccabile è letteralmente uno dei compiti del terzo speaker che, pertanto, si trova l'onere di fare ciò 
che il modello pretende che tutta la squadra faccia al fine di vincere. Il terzo speaker dimostra che il 
caso della propria squadra sia migliore di quello dell'altra squadra argomentando, confutando e 
rafforzando: nelle prossime slide andremo ad analizzare queste tre parole, per poi spiegare cosa debba 
fare un buon terzo speaker per favorire la propria squadra. Prima di spiegare cosa un terzo speaker 
debba dire, però, risulta essenziale spiegare come debba dire le cose. 
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Struttura del terzo speech[W17, W18, W19] 

La struttura è fondamentale per un terzo speaker, sia perché lo aiuta a comprendere, sia perché lo aiuta 
a capire cosa deve dire, cosa non deve dire, su cosa deve insistere e su cosa deve essere superficiale. 

 
• Un buon terzo speaker dovrebbe prendere appunti su tutto quello che viene detto dai primi due 

speaker (ossia il primo Pro e il primo Contro), piano, teamline, status quo, problema e definizioni 
assolutamente compresi, annotando immediatamente a lato le proprie idee o confutazioni possibili 
e iniziando a collegare tra loro gli argomenti che parlano di cose simili. Alla fine del primo 
intervento Contro dovrebbe già aver individuato, anche con l'aiuto delle teamline, due o tre 
«macro-aree» entro cui far ricadere tutte le argomentazioni (alcune molto comuni sono, ad 
esempio, «economia/impatto sull'economia», «etica», «reazione delle persone» ecc.); fatto ciò, 
oltre a cercare di inserire quanto detto dai due primi speaker nelle varie macro-aree, deve cercare 
di prendere appunti per i secondi speaker già inserendo quello che dicono all'interno di queste, 
ovviamente prendendo nel frattempo anche appunti su cose che si vogliono aggiungere, 
rianalizzare o confutare.  

• A volte può essere difficile trovarle: se alla fine del secondo speech contro non si è ancora riusciti 
nell’intento, la seconda scelta è impostare tre domande e, aiutandosi con quelle, andare avanti nel 
discorso. Domande che possono essere utili sono, ad esempio, «cosa succederà da qua a 5 anni?», 
«perché dovremmo farlo?» o «ha lo stato il diritto di farlo?». 

• Se nemmeno è possibile trovare 3 domande, oppure se il dibattito lo richiede, possiamo anche 
trovare tre stakeholders (ossia tre parti chiamate in causa, tre agenti «tirati in ballo») e raggruppare 
tutto quanto è stato detto a seconda di quale vadano ad impattare. 
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• Una volta raggruppato tutto il dibattito all'interno di tre macro-aree, domande o stakeholders che 
siano, si dovranno molto velocemente ordinare queste per importanza tenendo a mente che 
l'importanza degli argomenti non sia determinata dalle nostre considerazioni ma da quanto siano 
stati dibattuti e da quanto li stiamo perdendo: infatti, si dovrà insistere di più su una 
argomentazione che pende molto verso l'altra squadra.  

• Fatto tutto questo, lo speaker deve alzarsi e iniziare con una frase del tipo «buongiorno a tutti, 
come terzo speaker vorrei mostrarvi perché analizzando bene questo dibattito esso non può che 
pendere verso la nostra squadra. Sono state tre le aree tematiche, o i concetti se preferiamo, entro 
cui si è combattuto questo dibattito» e da lì leggere i nomi delle tre aree, dei tre stakeholder o delle 
tre domande, poi iniziare ad analizzare dal più importante al meno importante, dedicando 
ovviamente al più importante più tempo rispetto agli altri.  

• Anche se all'inizio risulterà certamente difficile, tutto ciò non solo aiuta ad essere più chiari, ma 
aiuta anche a trovare contraddizioni o argomentazioni da confrontare: difatti, in questo modo ci si 
renderà subito conto se una squadra si sia contraddetta tra il primo e il secondo speech oppure se 
in un determinato ambito la nostra squadra risulti più debole dell'altra (e sarà quindi lì che 
dovremmo insistere di più).  

• In extremis, è possibile andare in ordine cronologico, ossia iniziare dal primo speech Pro, analizzarla 
e, a seconda che siamo Pro e Contro, rafforzarla o confutarla, passando poi alla prima Contro, alla 
seconda Pro ecc.; tuttavia, ciò è consigliato solo se il dibattito è molto caotico o se, ad esempio, una 
o entrambe le squadre hanno cambiato le loro idee e la loro posizione nell'arco del dibattito e 
quindi riesce molto difficile trovare delle macro-aree. 
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Argomentare da terzo speaker[W17, W18, W19] 

• Non esiste una ragione al mondo per cui un terzo speaker dovrebbe portare un argomento. Anche 
se regolamento ufficialmente permette ai terzi speaker Pro di portare argomenti, non c'è nulla di 
più strategicamente suicida di farlo, per due motivi: il primo è che se i 6/8 minuti del primo e del 
secondo speaker non sono bastati per portare tutti gli argomenti necessari significa che 
evidentemente la squadra abbia sbagliato; il secondo è che, come già detto, non conta tanto chi 
abbia l’idea migliore ma chi riesce a difenderla meglio e se si impedisce al terzo speaker di 
difendere le proprie idee perché deve portarne di nuove riesce poi molto difficile dimostrarsi 
migliori. 

• Ciò che deve argomentare il terzo speaker è la superiorità delle propria squadra, ossia mostrare 
come le idee della propria squadra siano migliore delle idee altrui. 

• Viene da sé che il miglior modo per mostrarsi migliori sia mostrare che le proprie argomentazioni 
stiano in piedi, mentre le argomentazioni dell'altra squadra no, ossia confutare le argomentazioni 
altrui e rinforzare le proprie; tuttavia, a volte può capitare che sia impossibile o comunque 
sconveniente confutare un argomentazione altrui e che, pertanto, il terzo speaker si trovi davanti a 
due argomentazione dette da due squadre diverse, entrambe valide, che non si contraddicono. 
Tornando all'esempio sulla Sugar Tax, nella macro-area «impatto sulle economie nazionali» 
l'argomento della squadra Pro è «l'Italia risparmierebbe poiché spenderebbe meno soldi in sanità 
per malattie come diabete o obesità» mentre l'argomento della squadra Contro è «il Brasile 
perderebbe in guadagni poiché basa la propria economia sulla coltivazione di canna da zucchero». 

• Spiegheremo nella prossima slide quali siano i quattro elementi da tenere in considerazione per 
mostrare la propria idea superiore a quella degli altri. 
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Come confrontare due argomenti[W19, D] 

Il trucco per confrontare due argomenti e mostrare che il proprio sia migliore è analizzare l'impatto e 
mostrare che il proprio sia più interessante. Come già accennato, ci sono quattro fattori da tenere 
d'occhio quando si vogliono confrontare due argomenti, per spiegarli mi servirò di questo scenario: c'è 
un gruppo di amici che deve decidere in quale ristorante andare a mangiare e le proposte sono o una 
pizzeria o un ristorante vegetariano. Ognuno utilizza uno dei 4 punti per convincere gli altri.  

 
 

• Grandezza, ossia dimostrare che l’impatto del proprio argomento sia numericamente superiore 
poiché fa il bene o l’interesse di più persone: «siamo in 10 e ben otto di noi apprezzano la pizza: 
andando in pizzeria sarebbero felici 8 persone e scontente in due soltanto; pertanto, essendo la 
pizzeria l’opzione che rende più persone felici, dovremmo scegliere questa».   
 

• Agenti, ossia dimostrare che l’impatto del proprio argomento tocchi agenti che meritano 
un'attenzione particolare: «è vero che solo in due sarebbero infelici, ma una delle due persone oggi 
compie gli anni e pertanto è più giusto accontentare questa; pertanto, anche se numericamente 
inferiore, essendo il ristorante vegetariano l’opzione che rende felice gli agenti più degni di essere 
tutelati, dovremmo scegliere questa». 
 

• Gravità, ossia dimostrare che l’impatto del proprio argomento coinvolga problemi più importanti: 
«è vero che scontenteremmo solo due persone, ma tra queste c'è un celiaco; andando al ristorante 
vegetariano avremmo il problema di persone che mangiano cose che non gradiscono, ma non 
avremmo il problema di persone che rischiano di avere problemi di salute a causa delle 
contaminazioni, viceversa andando in pizzeria e le contaminazioni e i problemi di salute sono più 
gravi di una preferenza; pertanto, essendo il ristorante vegetariano quello che risolve il problema 
maggiore, dovremmo andare al vegetariano». 
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• Probabilità, ossia dimostrare che l’impatto del proprio argomento sia più probabile: «il 90% delle 
cose che si trovano al ristorante vegetariano, come le insalate e le verdure, si trovano anche in 
pizzeria, mentre la pizza non si trova nel ristorante vegetariano, dunque, andando in pizzeria è 
meno probabile che le due persone che non volevano andarci restino scontente, mentre è più 
probabile che le 8 persone che non volevano andare al vegetariano restino scontente andandoci; 
pertanto, essendo la pizzeria l’opzione che ha maggiori probabilità di rendere tutti contenti, 
dovremmo andarci. 
 

Un esempio di questo, seppure non perfettamente realizzato, si può trovare nel mio terzo speech 
nell'analisi dei diritti degli Stati: comparando l'impatto tra «perderebbero gli stati che ce l'hanno 
adesso» e «perderebbero gli stati che non ce l'hanno adesso» faccio notare come sia più importante che 
non ci perdano gli stati di origine che non gli stati che ce l'hanno adesso, perché ciò ha un impatto anche 
sull’arte. Anche se non l'ho specificato, principalmente perché ai tempi di quello speech non avevo 
ancora scoperto questi quattro punti, avevo ritenuto l'impatto della nostra squadra più grave di quello 
dell'altra.  

 
La comparazione può avvenire all'interno dello stesso contesto o all'interno di contesti diversi.  
Prendiamo come esempio il topic «questa casa supporta l’academic streaming» (ossia la divisione nelle 
classi degli studenti di scuole superiori in base alle proprie abilità e non casualmente; i più bravi con i 
più bravi, i meno bravi con quelli meno bravi).  

 
• All'interno dello stesso contesto:  

– Squadra Pro: essere tutti sulla stessa barca li incoraggia, poiché essendo tutti allo stesso livello 
non si sentiranno in soggezione rispetto agli altri compagni di classe e questo li fa stare 
meglio.  

– Squadra Contro: sapere di essere considerati «così poco bravi da essere nella classe di quelli 
poco bravi» sarebbe un tale fardello psicologico che impedirebbe loro di migliorare, 
continuerebbero a credere di essere «quelli che meritano di stare ai margini perché non sono 
bravi» e ciò li demoralizzerebbe. 
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In questo caso siamo all'interno di uno stesso contesto (l’impatto psicologico sui meno bravi). 
Come facilmente intuibile, entrambe le squadre dovranno puntare sulla probabilità, ossia riuscire a 
dimostrare che è molto più probabile, se non addirittura certo, che il proprio impatto accada. La 
squadra Pro, ad esempio, può dire «noi crediamo che il nostro argomento sia migliore secondo il 
criterio della probabilità: è vero, si sentiranno etichettati come peggiori ma, sapendo che la scuola 
li ha divisi per il loro bene e per aiutarli ad a prendere meglio non si sentiranno emarginati ma, al 
contrario, valorizzati, ossia penseranno  che sono stati messi in quel livello perché possano 
imparare meglio»; viceversa, il Contro dovrà dire «anche noi crediamo che il nostro argomento sia 
meglio per il criterio della probabilità, perché essere sulla stessa barca non li incoraggia: sappiamo 
perfettamente che la cosa che più spinge i ragazzi a dare il massimo sia la rivalità, tutti vogliono 
essere i migliori della classe! Pertanto, avere dei compagni bravi li stimolerà ad essere migliori 
della classe semplicemente perché darà loro un obiettivo alto cui tendere, che non avrebbero se 
circondati da ragazzi del proprio livello. Pertanto, riteniamo impossibile che l’essere sulla stessa 
barca li incoraggi».  

 
 

• Contesti molto diversi : 
– squadra Pro: tutti impareranno molto bene le conoscenze teoriche che la scuola insegna.  
– squadra Contro: i ragazzi più bravi non impareranno a operare con persone meno brave, cosa 

che sicuramente capiterà nella vita vera e pertanto si troveranno penalizzati.  
 

In questo caso abbiamo due stakeholders diversi (per il Pro tutti, per il Contro solo i più bravi) e 
abbiamo da una parte ciò che si impara, dall'altra ciò che non si impara. La squadra Pro potrebbe 
usare la categoria degli agenti: «Noi crediamo che il nostro argomento sia meglio per il criterio 
degli agenti impattati: è vero, i più bravi non impareranno qualcosa, ma come ha detto anche la 
squadra contro sono bravi e, pertanto, potranno sopperire a questa incapacità con la loro bravura, 
mentre i ragazzi non bravi se non acquisiscono le competenze non potranno compensare con altro, 
proprio perché non sono bravi; pertanto, noi crediamo che sia più giusto prendere una decisione 
che avvantaggi i deboli, anche a costo di penalizzare chi ha già le capacità».  
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La squadra Contro invece potrebbe usare il criterio della gravità: «noi crediamo che il nostro 
argomento sia meglio secondo il criterio della gravità: le conoscenze teoriche oggigiorno si 
possono apprendere tranquillamente anche a casa, da soli, su un libro, ma la cooperazione con le 
persone meno brave no, perché necessitano di qualcun altro; pertanto, crediamo che sia meglio 
prediligere quelle competenze che non possono essere apprese in solitaria, come la cooperazione, 
a quelle che si possono apprendere da soli, perché non apprendere qualcosa che non puoi 
apprendere da solo è più grave che non apprendere qualcosa che poi comunque apprendere a 
casa, seduto sul letto, con un libro in mano». 

 
• Per tornare all'esempio della slide precedente sulla Sugar Tax, la squadra Pro può facilmente 

risultare migliore dicendo: «noi crediamo che la nostra argomentazione sia meglio secondo il 
criterio degli agenti: lo Stato Italiano deve pensare ai propri conti, non ai conti degli altri stati; 
pertanto, poiché far quadrare i propri conti è più importante che far quadrare i conti altrui, anche 
se non possiamo negare che l'altra squadra abbia ragione dovrebbe comunque essere 
implementata». 
 

• Come già fatto vedere gli esempi la struttura migliore per un confronto del genere è: 
– «noi crediamo che il nostro argomento sia meglio secondo il criterio…» 
– Nome del criterio 
– «…lo crediamo perché...»  
– Reasoning  
– Esempi (qui omessi per non dilungarmi troppo) 
– Linkback («pertanto…») 
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Confutazione e Rebuilding 

Su questo non mi dilungherò, principalmente perché c'è un capitolo per queste due cose. Tuttavia, è 
importante ricordare che un terzo speaker non può, né nella confutazione né nella rebuilding, 
aggiungere argomenti nuovi, mentre può portare nuove analisi e nuovi esempi 
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Rianalisi[W17, W18] 

Una delle cose più difficile da comprendere per chi fa il terzo speaker è la regola «Il terzo speaker non 
può portare nuovi argomenti ma può portare nuove analisi». 
  
• Con «rianalizzare» si intende letteralmente «prendere quanto è stato detto e dirlo con parole 

diverse o approfondirlo». Un esempio di ciò, seppure imperfetto,  si trova nel mio speech quando 
dico «quello che all'altra squadra è sfuggito è che hanno detto, quasi sottointendendolo, che l'arte 
basti vederla per comprenderla». Si noti che avrei dovuto citare l'argomento della squadra 
avversaria 
 

• Domande utili per la rianalisi di un argomento sono: «a cosa porta?», «cosa stanno veramente 
dicendo?», «qual è il punto?», «cosa stanno implicitamente ammettendo o sottintendendo?». 
 

• La rianalisi si può fare sia di argomenti propri, per dimostrare ad esempio che sono molto più ampi 
di quanto l'altra squadra abbia voluto far credere o che abbiano un impatto diverso da quello che è 
stato confutato, sia di argomenti avversari, facendo poi combaciare questa analisi con una 
confutazione come nel mio discorso.  
 

• Purtroppo per tutti, dagli speaker ai giudici, non esiste una linea netta tra una nuova 
argomentazione e una rianalisi; un consiglio per far sì che il giudice non interpreti l’intervento come 
troppo libero è quello di fare spessissimo riferimento alle parole che vengono dette dagli speaker 
che stiamo citando e, se possibile, far notare che già altri speaker hanno notato questa rianalisi (ad 
esempio, tornando al mio intervento, facendo vedere che il concetto «non basta mostrare l'arte» 
era già stato confutato dalla nostra squadra stavo implicitamente ammettendo che avevamo già 
capito che l’altra squadra stesse ammettendo questo e che, pertanto, l'avevamo già confutato) 
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Gli esempi nel terzo speech[W17, W18] 

Uno dei più grandi crucci del terzo speaker sono gli esempi. Il consiglio che posso dare è, quando 
possibile, per ogni cosa che viene detta portare un esempio che è già stato portato e un esempio nuovo; 
questo perché, così facendo, dimostreremo sia che gli esempi sono già stati portati, sia che ce ne sono 
altri. Tuttavia, fare ciò per ogni punto richiede moltissimo tempo, pertanto risulta efficace riutilizzare gli 
esempi già utilizzati quando possibile, al fine di dimostrare che già i nostri due precedenti speaker 
hanno dato esempi sufficienti per vincere del dibattito, e introdurne di nuovi quando lo si ritiene 
necessario o non ne sono stati portati. Io ho provato a fare questo nel mio speech portando l'esempio di 
Laocoonte, che era stato portato dalla mia prima speaker, e l'esempio della Pala degli Oddi, che invece 
era nuovo.  
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Consigli e trucchi[W17, W18] 

Di seguito una serie di consigli che ho avuto modo di raccogliere in questi quasi tre anni di accademie e 
tornei. 
• «Un buon terzo speaker deve cristallizzare il dibattito»: come dice la Treccani, «cristallizzare» 

significa «Fissare definitivamente un pensiero, un concetto, ecc., in una forma statica, rigida, 
astratta». Un buon terzo speaker deve cercare di fissare nel dibattito alcuni concetti rigidi e alcune 
idee e far capire perché queste portino il dibattito dalla parte della propria squadra. 

• Un buon terzo speaker presenta grandi immagini. È poco funzionale che un terzo speaker spenda 
tempo a fossilizzarsi su piccoli dettagli, mentre è molto efficace che lo spenda mostrando come 
siano i grandi temi, le grandi idee e i grandi concetti a pendere dalla propria; pertanto, se da terzi 
speaker ci accorgessimo che un dettaglio nell’argomentazione avversaria è sbagliato, dovremmo 
dirlo ai precedenti speaker in modo tale che lo facciano notare nella propria confutazione, viene da 
sé quindi che i dettagli del secondo speech Contro siano da confutare, se lo si ritiene necessario, 
nella parte confutativa del terzo speech Pro.  

• È intelligente chiedersi se il piano funzioni, poiché se una parte della confutazione del primo 
speaker Contro si è concentrata sul piano, è efficace nel primo minuto del terzo speech ripetere 
quali siano i motivi per cui sia stato dimostrato che il piano funzioni o non funzioni, con tutte le 
confutazioni e contro-confutazioni necessarie.  

• Il terzo speaker può permettersi di essere il più enfatico della squadra. 
• È sempre utile appuntarsi definizione, teamline e argomentazioni, indipendentemente che si sia Pro 

o Contro.  
• Nella preparazione, che sia impromptu o preparato, buon terzo speaker aiuta gli altri e inizia ad 

immaginare quali possano essere le macro-aree entro le quali potrebbe essere possibile riassumere 
il dibattito. In teoria, dovrebbe anche preparare i POIs, ma si ricorda che un POI basato su ciò che la 
squadra avversaria ha detto è sempre più efficace di uno preparato prima dell'inizio del dibattito.  
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• È il ruolo più libero e non si dovrebbe esitare a fare una cosa mai fatta prima o poco usuale se è la 
cosa necessaria per vincere.  

• Un buon terzo speaker compara sempre, ma, attenzione, non come la reply (vedasi paragrafo 
dedicato), bensì mostra perché ciò che viene detto dalla propria squadra come insieme sia meglio 
di ciò che viene detto come insieme dagli avversari, aiutandosi ovviamente con le macro-aree; per 
questo, il terzo speakers deve confutare e ricostruire più di qualunque altro speaker, anche perché 
non ha l'onere di argomentare. 

• Un buon terzo speaker prova a pensare quali domande il giudice potrebbe avere in testa dopo aver 
ascoltato i precedenti speaker della propria squadra e cerca di rispondere a queste.  

 

Concludo con due traduzioni letterali di ciò che mi è stato insegnato alla WSDA 2018: 

• «Una volta che avrai iniziato a fare il terzo speaker, non potrai più smettere».  

• «Ogni errore che l'altra squadra farà, un buon terzo speaker lo farà pagare con il sangue». 
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Differenze tra 3° e 4° speaker[W18, W19] 

Concludo questa presentazione con una delle domande che mi viene sempre posta da chi vuole 
imparare a fare il terzo speaker: «qual è la differenza tra un terzo e un quarto speaker?».  

 
• Le differenze tecniche consistono nel fatto che il terzo speaker possa fare nuove analisi e nuovi 

esempi mentre il quarto no, che il terzo speaker sia più libero del quarto, che il terzo speaker possa 
confutare mentre il quarto no e, soprattutto, che il terzo speaker raggruppi ciò che è stato detto 
sotto dei grandi temi, mentre il quarto prende dei punti su cui le due squadre si sono scontrate e le 
spiega meglio. Per spiegare quest’ultima frase, che può risultare ambigua, mi servirò di una 
semplificazione: il terzo speaker mostra perché in un determinato tema la propria squadra è ottima 
mentre la squadra avversaria pessima, il quarto speaker mostra perché per un determinato 
concetto ciò che ha detto la squadra a cui appartiene «batta» quello che ha detto la squadra 
avversaria. Questa è, ripeto, una semplificazione, ma può essere utile, soprattutto a chi è poco 
esperto, per capire quali siano le differenze tra un terzo speech e una reply.  
 

• Le differenze di ruolo e di compito stanno nel fatto che il terzo speaker debba mostrare perché 
meritino di vincere il dibattito mentre il quarto perché abbiano già vinto il dibattito, il terzo abbia il 
dovere di chiudere le toppe che due speaker precedenti hanno lasciato grazie a nuove analisi, nuovi 
esempi e nuove confutazioni mentre il quarto abbia il dovere di prendere tutto quello che è stato 
detto, senza poter aggiungere niente, e mostrare perché sia valido; pertanto, in caso di mancanze, 
dovrà glissare e non rattoppare.  
 

• Le differenze strategiche risiedono nel fatto che il terzo speaker sia più coinvolto, più «nella scena» 
e più «sul campo di battaglia» mentre quarto speaker parli quasi «a freddo»; come si dice, «un 
buon quarto speaker parla il giorno dopo». 
 

• Oltre a ciò, si prega di confrontare il paragrafo «filosofia del terzo speaker» (Cap. 7) e il paragrafo 
«filosofia del replier» (Cap. 8). 
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Il terzo speech «d'emergenza» 

Il terzo speech «d'emergenza», nome inventato da me per far capire quanto debba essere disperata la 
situazione per un terzo speaker per essere costretto a farla, è un tipo particolare di terzo speech in cui il 
terzo speaker spende 6/8 minuti solo a confutare quanto detto l'altra squadra. La casistica per cui un 
terzo speaker potrebbe essere costretto a fare questo tipo di discorso è, generalmente, quella in cui la 
squadra avversaria non renda comprensibile quello che stia dicendo: capita a volte infatti che fino 
all’ultimo speech prima della propria non si capisca quale sia la linea di pensiero della squadra 
avversaria, dove vogliano andare a parare o, più semplicemente, non li si riesca a confutare perché non 
si capisca da che parte prenderli; a questo punto, il terzo speaker si trova ad essere l'unico che può 
confutare e, pertanto, deve fare un discorso quasi di accusa in cui spiega perché gli altri abbiano torto. 
Fortunatamente, a me è capitato una volta sola di dover fare un intervento del genere. 
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Trascrizione di un terzo speech  
Di seguito troverete la trascrizione di quello che io considero un buon terzo speech. La lascio come 
riferimento per poter confrontare quanto dico nella teoria con quanto poi viene fatto nella pratica. Il 
dibattito si è tenuto in lingua italiana e il topic era "questa casa crede che le opere d'arte dovrebbero 
essere restituite agli stati d'origine". Per correttezza, si comunica che alcune parti sono state modificate 
poiché dall'audio di scarsa qualità era impossibile capire cosa avessi detto. 

 

 
«Buongiorno a tutti, sono Cava Riccardo e sono il terzo speaker della squadra Pro[1]. In questo dibattito 
sono stati tre i diritti più discussi e quelli di cui più abbiamo parlato: il diritto dell'arte, i diritti delle 
persone e i diritti dei singoli stati; andiamo ad analizzarli uno per uno[2]. Per quanto riguarda i diritti 
dell'arte, loro hanno detto per ore e ore e ore che «l'arte deve essere fruibile, ha il diritto di essere fruibile 
ed è universale e non può essere legata ad un singolo stato» ma quello che noi abbiamo fatto notare fin da 
subito è che sia il messaggio intrinseco all'opera ad essere inevitabilmente legato allo stato di origine e vi 
abbiamo portato vari esempi e vari prove di questo: la mia prima speaker vi ha portato l'esempio di 
Laocoonte[3]. Il complesso di Laocoonte è vero che chiunque lo guardi può dire che sia bello, ma 
rappresentando i valori dell'epoca romana[4], in uno stato in cui non ci è mai arrivato l'impero romano, 
come ad esempio la Polonia, non ci sarebbe questa valorizzazione e l'arte perderebbe una parte del suo 
valore. Hanno anche detto che «ha il diritto di essere protetta e che non deve subire danni», per quanto 
riguarda questo mi permetto di far notare quello che abbiamo detto nel piano: nel piano abbiamo 
sottolineato come l'UNESCO controlli  sia il Trattato[5] sia lo stato in cui va[6]. Secondo voi davvero l'UNESCO 
manderebbe un'opera in uno stato in guerra? Davvero l’UNESCO manderebbe un’opera in uno stato che la 
distruggerebbe? Hanno poi parlato dell'impossibilità di stabilire quale sia il paese di origine per alcune 
opere, ma davvero l’UNESCO con una commissione apposta[7] non avrebbe la capacità di definire, ad 
esempio, se i fregi del Partenone appartengano al Regno Unito, alla Grecia o alla Turchia? Davvero 
l'UNESCO non ha questa capacità? 
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Essendo stati anche loro stessi a dire «la funzione dell'UNESCO è indispensabile», cito loro stessi come 
confutazione! Per quanto riguarda invece il riferimento alla geografia, porto l’esempio della Pala degli 
Oddi[8]. La Pala degli Oddi è divisa in due parti e la parte inferiore ha come sfondo i colli umbri: il pittore, 
Raffaello Sanzio, ha dipinto i colli umbri per dare l'esempio di realtà, voleva che la parte sotto 
rappresentasse la realtà, ma come può uno capire che la parte sotto rappresenti la realtà se quelle 
colline sono a 500 km o magari al di là della Manica? Per fortuna, questo è rimasto in Italia, ma pensate 
se fosse in Inghilterra, come potremmo capire questo? E con questo andiamo a quello che noi abbiamo 
detto per tutto il tempo, ossia che l'arte, nel suo diritto di insegnare e nel suo diritto di mostrare quello 
che è, ha bisogno di stare nel luogo in cui è, perché nel momento in cui viene spostata, appunto come 
gli esempi che abbiamo fatto, si perde una parte di questo. Abbiamo poi detto che tra i diritti dell'arte 
c’è il diritto di esplicare e [abbiamo detto] che ha il diritto di essere guardata da persone che la possano 
capire e con questo voglio andare al secondo punto ossia «i diritti delle persone». A questo proposito 
hanno detto «tutti noi abbiamo il diritto di vedere l'arte, tutti noi abbiamo il diritto di arricchirci con 
l'arte». Benissimo! Siamo perfettamente d'accordo anche noi, ma quello che abbiamo detto è «come 
possiamo arricchirci con l’arte se messaggio che arriva è solo parziale?», non possiamo davvero trarre 
vantaggio dalla arte se metà del suo significato è perso per dove è! È di questo che si parla. Quando loro 
dicono «l'arte deve essere accessibile a tutti» va bene, ma che senso ha un'arte a metà? Allora 
copriamo metà della Gioconda, praticamente è la stessa cosa![9] Una parte del suo messaggio viene 
persa, appunto, quella parte che abbiamo spiegato prima.  Abbiamo poi detto noi che le persone che 
più capiscono l'arte hanno più diritto di vederla. Abbiamo fatto l'esempio del Bacio di Hayez: una 
persona che non è italiana non potrebbe capire quella parte di arte, ma non perché sia stupida, ma 
perché semplicemente non l'ha mai vissuta! Come noi non possiamo capire, ad esempio, le suppellettili 
africane con le labbra larghe perché per noi non hanno lo stesso significato che hanno per loro[10], così 
per gli altri il Bacio non ha il significato che ha per noi e come l'arte, come abbiamo detto, ha il diritto di 
essere vista dalle persone che più la apprezzano, così le persone che possono capire appieno l'arte 
hanno il diritto di vederla. Hanno più diritto degli altri? Sì! Perché, come già detto, le altre persone non 
potrebbero capirla e quindi, non dandola alle persone del paese di origine, stiamo togliendo all’arte 
parte della sua funzionalità[11].  
Prima di continuare, prego[12]».  
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POI avversario:  
 «Quindi secondo te non è una cosa buona far conoscere la storia di certe opere d'arte, come esempio il 
bacio come hai detto te, ad altre persone che non sono italiane e vengono da un’altra nazione?[14]». 

 
Riprendo io: 
«Ecco, e con questo andiamo al prossimo sottopunto, ossia Il diritto di persone di vedere le opere. 
Siamo tutti d'accordo che se è nel grande museo viene vista, ma ci sono molti altri modi di far conoscere 
le opere che non siano, semplicemente, il mostrarla. Quello che all'altra squadra è sfuggito è che hanno 
detto, quasi sottintendendolo[15], è che l'arte basti vederla per capirla, invece come noi vi abbiamo 
dimostrato, sia nei diritti dell'arte che nei diritti delle persone, non basta vederla, la semplice 
esposizione non è sufficiente! Quello che abbiamo mostrato con tutti i sottopunti, sia dei diritti dell'arte 
che dei  diritti delle singole persone è che è necessario il luogo di origine. Poi siamo tutti d'accordo che 
l’arte sia universale, ma il messaggio di certe opere no, è intrinseco ad un luogo geografico ed, essendo 
così, necessita di essere in questo luogo. Abbiamo poi i diritti degli stati. Loro hanno detto che gli stati 
che perderebbero l'opera ci sarebbero delle perdite economiche. Benissimo, non possiamo negarlo, ma 
per lo stato che non le riceve? Ci guadagna qualcosa l'Egitto a non avere la Stele di Rosetta? Ci guadagna 
forse l'Italia a non avere certe opere rubate dai tedeschi? No che non ci guadagna! E allora, chi dei due 
ha più diritto di guadagnare? Ha più diritto di guadagnare uno stato che non la mette nel contesto 
giusto, uno stato che non la sa valorizzare, ma non perché non la sappia esporre, attenzione, ma perché 
non ha tutto quel complesso che si ha, ad esempio, in Grecia quando si va a vedere il Partenone, perché 
quando si va in Grecia a vedere il Partenone si vede tutto il complesso e si capisce di cosa si sta 
parlando, quindi, ha più diritto uno stato che non può fare queste cose o uno stato chi le può fare? 
Secondo noi, per tutte le motivazioni dette, fra i due stati, visto che uno dei due deve per forza perdere 
soldi, perché funziona così, ha più diritto di guadagnare soldi lo Stato che può dare all’arte tutto quello 
che abbiamo dimostrato nei diritti dell'arte e nei diritti delle persone[16]. Noi non abbiamo mai 
specificato quale tra i diritti dell’arte  o i diritti delle persone sono più importanti, perché secondo noi, 
oltre ad essere tutti e due dello stesso livello, sono tutti e tre i diritti (dell'arte, delle persone e degli 
Stati) motivi per essere favorevoli alla restituzione. 
Grazie a tutti».  

 
• Durata: 6' 10" 
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Note alla trascrizione 
1. Presentazione, obbligatoria in Italia, sbagliata a livello internazionale. 

2. Introduzione in cui si elencano i punti (cfr. «struttura del terzo speech»). 

3. Cfr. «gli esempi nel terzo speech». 

4. Essendo ciò che ha detto la prima speaker, anche se sbagliato DEVO ripeterlo, onde non contraddire 
la prima speaker, soprattutto perché, dal momento che l'altra squadra non lo aveva confutato, era 
un esempio valido. 

5. Nel piano avevamo parlato di un trattato tra paese donante e paese ricevente. 

6. Ossia controlla che abbia le caratteristiche necessarie, ne avevamo parlato nel piano. 

7. Prevista dal piano. 

8. Esempio nuovo, cfr. «gli esempi nel terzo speech». 

9. Esagerazione per ottenere enfasi, cfr. cap. 8 

10. Esempio del secondo speaker 

11. Confronto, non perfettamente eseguito, dell’impatto. Anche se non l'ho specificato, principalmente 
perché i tempi di quel terzo speech non avevo ancora scoperto questi quattro punti, avevo ritenuto 
l'impatto della nostra squadra più grave di quello dell'altra. Cfr. «come confrontare due argomenti». 

12. Sto accettando un POI. 

13. POI molto ben eseguito. 
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14. POI molto ben eseguito. 

15. Rianalisi, cfr. «Rianalisi». 

16. Confronto, non perfettamente eseguito, dell’impatto. Anche se non l'ho specificato, principalmente 
perché i tempi di quel terzo speech non avevo ancora scoperto questi quattro punti, avevo ritenuto 
l'impatto della nostra squadra più grave di quello dell'altra. Cfr. «come confrontare due argomenti». 

 

103 
De  Bello  Rhetorico  -  Riccardo  

Martinenghi  Cava 



Capitolo 8: La reply 
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Filosofia del replier[M] 

Ultima, ma non per importanza, il quarto speech (o «arringa» o «reply») ha il compito di chiudere un 
dibattito spiegando perché si abbia vinto. L’analogia migliore per capire è quella usata da Miha: «il 
quarto speaker è una mamma che racconta una partita di calcio in cui ha giocato proprio figlio a un 
gruppo di amiche che non l'hanno vista: darà uno sguardo esterno e a tutto tondo, ma cercando sempre 
di far risaltare quanto il proprio figlio sia bravo e vincente. Allo stesso modo, il quarto speaker deve dare 
una visione di insieme del dibattito facendo però risaltare la propria squadra». Potremmo definirla una 
visione d’insieme faziosa.  

Se il terzo speaker era una persona che era stata convinta dagli speaker precedenti e cercava di spiegare 
al giudice perché fosse stato convinto da questi, il quarto speaker è un osservatore esterno che spiega al 
giudice perché secondo lui la squadra abbia vinto e, pertanto, è più distaccato. 
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Come realizzare una reply[W17, W18] 

Esistono due strade per fare un’arringa: la prima è quella «asfaltata» ed è quella dei Point of Clash, la 
seconda è «sterrata» ed è quella dei Due Mondi. 
• Nel quarto speech «per Point of Clash» il quarto speaker, o replier, trova tre punti di scontro e 

spiega perché siano stati vinti dalla propria squadra. Per «punti di scontro» si intende un concetto 
attorno a cui le due squadre hanno detto cose opposte e spiega perché li abbiano vinti; 
differentemente dalle macro-aree del terzo speaker, infatti, i points of clash sono punti nei quali le 
due squadre si sono effettivamente date battaglia, punti nei quali le due squadre si sono 
direttamente scontrate e non categorie nelle quali possono raggruppare ciò che è stato detto, come 
invece erano le macro-aree del terzo speaker.  

• Particolarmente adatta alle Policy Motion (ossia quelle in cui si vuole implementare una modifica), 
mentre completamente inutile nelle Fact Motion (ossia quelle in cui si dibatte la veridicità di 
qualcosa), nella quarta speech «dei Due Mondi» il replier divide il proprio intrvento in tre parti di 
durata pressoché uguale: per il primo terzo del tempo spiega come sarebbe il mondo se la proposta 
del Pro venisse implementata, nel secondo terzo del tempo spiega come sarebbe il mondo se la 
proposta non venisse implementata e, nell'ultimo terzo, li confronta, spiegando, a seconda che sia 
pro o contro, perché implementare sia meglio di non implementare o viceversa. Questo tipo di 
reply è molto enfatico e  gradevole da ascoltare, ma presenta molte insidie, perché necessita di 
un’ottima capacità di gestire il tempo e di confrontare. 
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Intesa con il Terzo Speaker[W18] 

È essenziale che il quarto speaker abbia un'ottima intesa con il terzo speaker: innanzitutto è 
strategicamente efficace che insista su quei punti su cui il terzo speaker, motivi di tempo o di necessità, 
ha dovuto essere più superficiale, cosicché il terzo e il quarto speech insieme possano insistere su tutti i 
punti; inoltre, il terzi speaker hanno già mostrato al quarto speaker su quali cavalli (o meglio, argomenti) 
una squadra abbia deciso di puntare; infine, poiché entrambi prendono appunti, se uno dei due perde 
qualcosa l'altro lo deve aiutare. 
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Curriculum 
• Gennaio 2017: corso di formazione di introduzione al debate a Santa Caterina del Sasso, Leggiuno (VA) 

con Bojana Skirt.   
• Giugno 2017: partecipazione al torneo internazionale e accademia «WSDA 2017» a Kranjska Gora, 

Slovenia, in qualità di debater. Mi classifico undicesimo in classifica oratori (o speaker) 
• Febbraio 2018: partecipazione al torneo internazionale di Copenaghen, in qualità di debater. Partecipo 

anche ai workshop. 
• Aprile 2018: vengo chiamato a dibattere, insieme ad altri 9 ragazzi, alla Fiera Nazionale dell’Istruzione 

«Didacta» di Firenze.  
• Maggio 2018: partecipazione al torneo nazionale «MDTMA 2018» di Monza in qualità di debater. La 

squadra di cui faccio parte si classifica prima e vince il torneo, io personalmente arrivo primo in 
classifica oratori (o speaker) e realizzo 118/120 punti.  

• Giugno 2018: partecipazione torneo internazionale e accademia «WSDA 2018» a Kranjska Gora, 
Slovenia, in qualità di debater. La squadra di cui faccio parte arriva ai quarti di finale.  

• Novembre 2018: inizio, insieme ai miei due compagni di squadra, l’attività di insegnamento del debate 
nella mia scuola. Il corso ha cadenza settimanale, dura fino a maggio 2019 e il programma l’ho scritto 
io. Viene frequentato da circa 30 alunni del Liceo Ferraris di tutte le età. 

• Aprile 2019: partecipazione al torneo internazionale di Bratislava, in qualità di debater.   
• Maggio 2019: partecipazione come giudice al torneo nazionale «MDTMA2019» di Monza. Giudico sia 

la finale in lingua italiana che quella in lingua inglese,  in entrambi i casi il mio giudizio si rivela congruo 
a quello degli altri Giudici; giudico inoltre due dibattiti, uno in italiano e uno in inglese, da solo.  

• Giugno 2019: partecipazione al torneo internazionale e accademia «WSDA 2019» a Kranjska Gora, 
Slovenia,  in qualità di «allievo giudice e coach». Seguo un corso alla fine del quale ottengo un diploma 
abilitante all'insegnamento e al giudizio del debate a livello internazionale, titolo che molto raramente 
viene riconosciuto prima del termine del percorso di studi superiore. Ho anche occasione di fare il 
giudice ombra in tre dibattiti e di dare una restituzione personale.  

• Ottobre 2019: inizio, da solo, l’attività di insegnamento del debate nella mia scuola; il corso ha le 
stesse modalità dell’anno precedente. Viene frequentato da circa 40 alunni di tutte le età. 

• Novembre 2019: vengo chiamato a dibattere, insieme ad altri 5 ragazzi, all’Università LIUC di 
Castellanza (VA) 
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