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Capitolo primo

Premessa

1. Il contenuto del libro

Ricordo che da ragazzino ero abba-
stanza timido, introverso, riflessivo,
talvolta mi capitava di starmene un
po’ in disparte, seduto a osservare.

A divertirmi, incuriosirmi e stimo-
larmi era il tentativo di comprende-
re cid che stava accadendo tra le
persone che avevo di fronte e di cui
non potevo valutare la conversazio-
ne. Mentre esaminavo mentalmente
ogni possibile indizio, gesto, sposta-
mento, continuavo a chiedermi:
"Chissa cosa pensano quelle perso-
ne l'una dell’altra”, e ancora: “Sara
d’accordo con lui, gli stara dicendo
la verita, e attratta da lui?”.

Questi e altri interrogativi mi han-
no sempre affascinato e mi hanno
spinto a intraprendere un magico
viaggio nel mondo della comunica-
zione non verbale, ricco di scoper-
te, ricerche sul campo e studi teori-
ci, fatto di conferme e smentite di

quanto altri autori hanno affermato
in passato.

Ho condensato in questo testo il
frutto del mio viaggio con lo scopo
di offrire a tutti i lettori una duplice
prospettiva. Da un lato, infatti, se-
guendo le indicazioni in esso conte-
nute il lettore acquisira una maggior
sensibilita nel comprendere i com-
portamenti altrui. Dall’altro potra
adeguare i suoi messaggi non verbali
per offrire I'immagine di sé che in-
tende trasmettere e rendere cosi la
propria comunicazione piu coeren-
te su diversi piani.

Nella prima parte del testo impa-
rerete a valutare istante per istante,
durante le vostre conversazioni quo-
tidiane, cosa l'altro stia realmente
pensando di voi e di quanto state
dicendo.

Nella seconda parte, invece, gra-
zie alle piu efficaci strategie della



programmazione neurolinguistica,
scoprirete come valutare le diverse
tipologie di persone in base al loro
comportamento e a entrare istanta-
neamente in sintonia con loro.

Trarrete i maggiori benefici dalla
lettura di questo testo se ne mette-
rete in pratica i principi e i suggeri-
menti e se seguirete le esercitazioni
proposte.

2. Perché studiare il linguaggio del corpo

Prima di partire con I'analisi dettaglia-
ta di gesti, posture e distanze, e di
fondamentale importanza avere ben
chiaro lo scopo di questa lettura.

I ricercatore Paul Watzlawick, del
Mental Research Institute di Palo
Alto, defini nel 1971 col suo testo
Pragmatica della comunicazione umana
due assiomi fondamentali della co-
municazione. Esaminiamoli insieme:

* QOgni comportamento € comuni-
cazione.

* Non si pud non comunicare.

Cosa significano secondo voi questi
due principi, che sono stati adottati
da ogni comunicatore come veri e
propri pilastri?

Semplicemente che in ogni mo-
mento della nostra vita stiamo co-
municando qualcosa alle persone
che ci circondano. Questo accade
quando parliamo con il nostro mi-
gliore amico o con i nostri figli e ine-
vitabilmente accade anche quando
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non proferiamo parola.

Immaginate che fuori ci sia una
bella giornata di sole e decidiate di
andare al parco. Dopo una passeg-
giata, giunto il momento di riposarvi
un po’, date un’occhiata alle panchi-
ne per scegliere dove sedervi. Alcu-
ne di queste sono occupate da di-
verse persone ed € per voi impossi-
bile mettervi i, mentre su due pan-
chine & seduta una sola persona e
lo spazio & quindi sufficiente per
ospitare anche voi. Nella prima 'uo-
mo e seduto al centro e abbraccia la
spalliera, nella seconda, ¢ seduto
lateralmente.

Quale panchina scegliete? E pro-
babile che abbiate optato per que-
st’'ultima. Qual ¢ la ragione? Eviden-
temente, nonostante entrambe le
persone gia sedute siano in silenzio,
vi hanno comunicato qualcosa di
diverso, che da voi e stato interpre-
tato nel primo caso come un: “Pre-
ferisco stare per i fatti miei”, e nel
secondo come un: “Sono propenso
ad avere compagnia”.



Come nell’esempio precedente,
dobbiamo sempre tener presente
che, anche quando non ci esprimia-
mo a parole, stiamo comunque tra-
smettendo silenziosi messaggi che
giungeranno a chi ci sta vicino e sa-
ranno interpretati in qualche modo.
Conoscere questa silenziosa forma
di comunicazione vi dara la possibi-
lita di avere maggior capacita di co-
gliere feedback anche in assenza di
conversazione verbale e vi permet-
tera di trasmettere agli altri un'im-
magine coerente con le vostre inten-
zioni.

Aggiungiamo poi che il professor
Albert Mehrabian e numerosi altri
studiosi hanno dimostrato che solo
il 7% del significato percepito nella
comunicazione & determinato dalle
parole (canale verbale), il 38% dal
modo in cui tali parole sono dette

(canale paraverbale) e ben il 55%
dalla comunicazione non verbale.

In pratica il canale verbale serve
a trasmettere agli altri il contenuto
del messaggio, ma a fare la differen-
za nel modo di interpretare questo
contenuto saranno il canale paraver-
bale e quello non verbale.

Per avere una verifica immediata
facciamo un semplice esempio: im-
maginate che il vostro amico Nico-
la vi dica con tono allegro, saltel-
lando verso di voi, la seguente fra-
se: "Ho una notizia per te”. Cosa
sareste portati a pensare? Probabil-
mente che si tratta di una bellissi-
ma notizia. Ma cosa provereste se
la stessa frase fosse pronunciata
con tono triste e una faccia imbron-
ciata? Probabilmente in tal caso sa-
reste pronti ad aspettarvi il peggio.
Nonostante il contenuto verbale del

PARAVERBALE 38%

INFLUENZA DEI DIVERSI CANALI NELLA COMUNICAZIONE
VERBALE 7%

NON VERBALE 55%




messaggio sia rimasto identico, il
significato percepito sarebbe total-
mente differente.

Fin da quando eravamo piccoli ci
¢ stato insegnato che il mezzo di
comunicazione per eccellenza ¢ la
parola. I nostri genitori hanno esul-
tato quando abbiamo proferito le
prime sillabe, le maestre di scuola ci
hanno spiegato come coniugare i
verbi e con gli anni abbiamo acqui-
sito un vocabolario sempre pil for-
bito. In pratica, pero, la nostra edu-
cazione ci ha spinto a impegnarci a
fondo per sviluppare la fetta pit pic-
cola di questa grande torta chiama-
ta "comunicare”.

Pensate a quante volte, pur aven-
do ascoltato attentamente cid che
vi € stato detto, siete incappati in
equivoci e malintesi. Quante volte,
fidandovi solo delle parole, non ave-
te prestato attenzione a un’espres-
sione 0 a una postura che vi poteva
svelare il vero significato di una cer-
ta comunicazione?
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Nell'intento di superare questi li-
miti, inizieremo ora ad avventurarci
nel misterioso mondo della comuni-
cazione non verbale. Lo scopo di
questo libro e quello di aumentare il
vostro acume sensoriale, focalizzan-
do l'attenzione su alcuni aspetti
comportamentali significativi, ma ai
quali normalmente non si presta at-
tenzione.

Proseguendo nella lettura impa-
rerete a:

* Capire cid che I'altro pensa riguar-
do a quello di cui state parlando;
Intuire se I'altro sta provando sen-
timenti di rabbia, tristezza, per-
plessita, convinzione, timore, ri-
sentimento, fiducia;
Comprendere quando l'altro vi
vuole sedurre;

Scoprire quando I'altro mente;
Utilizzare il vostro corpo per con-
vincere e attrarre a voi gli altri;
Conoscere meglio voi stessi e co-
municare in maniera piu efficace
e congruente in ogni contesto.



3. Istruzioni per uso

E opportuno e doveroso dare al let-
tore che ha un primo approccio con
la disciplina alcune regole prelimi-
nari. Un po’ come avviene per i me-
dicinali, leggete attentamente le av-
vertenze: lo scorretto utilizzo di
quanto diro in seguito puod avere ef-
fetti collaterali.

1. Non si pud dedurre nulla basan-
dosi su un solo gesto. Un solo
segnale non puod essere esplicati-
vo del pensiero di un’altra perso-
na. Troppe sono le variabili a cui
puo essere dovuto.

2. Si possono formulare buone ipo-
tesi se si osservano almeno
quattro o cinque segnali con-
temporaneamente. Tutti i mes-
saggi non verbali verranno tratta-
ti singolarmente per facilitarne la
comprensione, tuttavia € bene
precisare che I'effettivo stato
d’animo delle persone puod esse-
re dedotto solo quando osserva-
te piu gesti coerenti sotto il pro-
filo del significato.

3. Le interpretazioni dei gesti sono
basate su studi prevalentemen-
te empirici e percio validi nella
maggior parte dei casi, ma non
infallibili.
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4. Qualcuno di tanto in tanto mi chie-
de: "Ma non e difficile captare
tutti questi segnali contempora-
neamente?”, e io rispondo: “E fa-
cile guidare I'automobile?”. Pro-
babilmente la vostra risposta, se
avete preso la patente, sara affer-
mativa. Ma provate a pensare alle
vostre prime guide. E stato facile
imparare a coordinare freno, ac-
celeratore, cambio e insieme con-
trollare gli specchietti retrovisori
e tenere sotto controllo le auto
davanti a voi e i semafori? Eppu-
re ora tutto cid vi sembrera faci-
lissimo. Talmente facile che qual-
cuno percorre centinaia di chilo-
metri senza nemmeno renderse-
ne conto e magari per aumentare
un po’ il livello di difficolta, parla
al cellulare, fuma una sigaretta o
addirittura si trucca mentre ¢ al
volante. Insomma, inizialmente
potrebbe sembrare difficile co-
gliere tuttii segnali, tuttavia, dopo
aver allenato i vostri sensi, si in-
nestera quella sorta di pilota au-
tomatico che rende tutto molto
semplice.

5. Analizzeremo la cinesica trattan-
do ogni segmento corporeo di-
stintamente all'unico scopo di
semplificare al massimo I'appren-



dimento. Vale in ogni modo la re-
gola numero 1.

6. Tenete sempre conto del conte-

sto in cui avvengono i comporta-
menti osservati. E chiaro che no-
tare che una persona tiene le mani
in tasca mentre vi parla potrebbe
fornirvi un’utile indicazione se
fuori fa caldo, e allo stesso tem-
po non rivelarvi assolutamente
niente se fuori nevica e il vostro
interlocutore non indossa i guan-
ti.

7. Avviso per gli aspiranti mani-

polatori: la nuova capacita di os-
servare che acquisirete vi porte-
ra, lo vogliate o0 no, a una mag-
giore comprensione degli altri.
Comprendere significa prendere
con sé, quindi, se non desiderate
diventare pil comprensivi e sen-
sibili (abili con i sensi), regalate
questo libro a qualcun altro.

. Gli schemi motori che gli esseri
umani seguono si ripetono in ma-
niera automatica e fissa al riaffio-
rare di una stessa emozione o
sensazione. Se avete notato che
il vostro amico Luca quando &
preoccupato si sfiora la fronte,
ogni volta che lo vedrete effettua-
re tale movimento € probabile che
sia preoccupato. Se volete una

14

prova della ripetitivita degli sche-
mi motori, fate il seguente eser-
cizio.

Prima fase: Unite le mani intrec-
ciando le dita e controllate quale
dei due pollici si trovi sopra. Si-
curamente per rispondere a que-
sta domanda dovete guardarvi le
mani e pensarci un secondo.

Ognuno ha un pollice dominan-
te, che & sempre sopra l'altro ogni
volta che si intrecciano le dita.
Con il passare degli anni avete svi-
luppato, senza rendervene conto,
un modello fisso di intrecciare le
dita che & sempre lo stesso, in
pratica si e cristallizzato, perché
a un certo momento avete smes-
so di metterlo in discussione.

Seconda fase: Ora provate a inver-
tire la posizione del pollice: se
avevate sopra il sinistro, ora met-
tete sopra il destro e viceversa. E
probabile che questa postura vi
sembri strana, goffa e scomoda.
La maggior parte delle persone
riterra pit naturale il primo modo
proposto.

In realta le due posizioni hanno
lo stesso valore, anche se usate
da sempre la prima, che vi risulta
pitl spontanea. Facendo pit vol-
te questo esercizio vi accorgere-
te che entrambe diventano fami-



liari e avrete a disposizione due
possibilita, conquisterete quindi
la liberta di poter scegliere.

Questo € solo un esempio, ma in
realta molte delle azioni effettua-
te dall'uomo seguono un model-
lo fisso che viene eseguito in
modo automatico. Uno schema
appreso e fatto proprio, spesso
senza saperlo, e che si rimette in
atto ogni volta che si prova la
stessa emozione. Questa consa-
pevolezza vi da un considerevole
vantaggio: se diventerete buoni
osservatori, inizierete a notare
che, in presenza di una particola-
re emozione, il vostro interlocu-
tore eseguira tipicamente alcuni
gesti piuttosto che altri, e sarete
in grado di capire senza nemme-
no ascoltare le sue parole, le emo-
zioni che sta provando in quel
momento.

9.1l comportamento cinetico si ma-
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nifesta prima di quello verbale. 1l
buon osservatore quindi riesce
spesso ad anticipare il pensiero
altrui.

10. I gesti che esamineremo sono

per la maggior parte delle volte
inconsci. Mentre le parole sono
frutto di una premeditazione, il
non verbale € in genere espres-
sione dell’istinto e non viene
mediato dalla ragione. Per que-
sto motivo talvolta riuscirete a
comprendere 'altro meglio di
quanto non faccia lui stesso, os-
servando i suoi gesti.

11. Tenete anche presente che quan-

do si fa un certo gesto e dopo una
breve pausa lo si ripete, si rin-
forza il significato di quel gesto.
Per esempio, se spostare dolce-
mente i capelli € un segnale di
seduzione, questo gesto ripetuto
pil volte indica una grande attra-
zione verso l'altro.



