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La comunicazione non verbale
In breve

Nel linguaggio del nostro corpo spesso traspaiono le nostre sensazioni, le emozioni, gli atteggia-
menti e lo stato d’animo del momento. L’affermazione «Il corpo non mente» indica che l’essere 
umano invia segnali anche quando non comunica verbalmente. Il linguaggio del corpo inoltre 
nella maggior parte dei casi è più sincero delle parole che spesso non rivelano cosa si pensa. 

Un osservatore attento e perspicace può leggere nell’animo degli interlocutori. Un oratore capace 
e carismatico può inviare ulteriori messaggi e informazioni oltre a quelle verbali modulando il tono 
di voce e servendosi della gestualità appropriata.

La coerenza è fondamentale: se la voce, il tono, i gesti e il portamento non sono coerenti, il mes-
saggio e la credibilità dell’oratore vanno persi. La concordanza tra i messaggi verbali e quelli non 
verbali è anch’essa decisiva. Tuttavia non bisogna dimenticare che per le persone formali e rigide 
è quasi impossibile muoversi con scioltezza. Questa peculiarità può trasparire dalla gestualità. Il 
capitolo seguente illustra quali segnali possono essere emessi dalla voce (verbale e paraverbale), 
con la gestualità e il portamento (non verbale).
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La persona caparbia viene definita testarda, aggrottare la 
fronte può significare biasimo, arricciare il naso indica avver-
sione o disgusto. Se una persona sembra pietrificata, mostra 
rifiuto o intenzione di mantenere le distanze. Soprattutto 
con lo sguardo si possono esprimere numerosi stati d’animo:
•	penetrare qualcuno con lo sguardo
•	leggere qualcosa dagli occhi
•	un’occhiata che la dice lunga
•	cambiare la prospettiva
•	guardare in profondità
•	chiudere un occhio.

La mimica
Il movimento coordinato (contrazione) dei muscoli del viso 
è definito mimica e si basa soprattutto sui movimenti degli 
occhi e della bocca. La mimica ha una funzione di appello 
e di espressività. 
•	Rughe orizzontali sulla fronte (dovute al movimento di 

alzare le sopracciglia) possono indicare stupore.
•	Rughe verticali sulla fronte (tra le sopracciglia) segnalano 

in genere interesse.

Il linguaggio del corpo

L’interpretazione del linguaggio del corpo non è una scienza 
esatta: si basa su osservazioni. I segnali non possono mai 
essere ricondotti con sicurezza a ragioni ben definite o essere 
ritenuti scientificamente provati.

Grattarsi la testa non è sempre un segnale di imbarazzo: 
forse si tratta veramente di un semplice prurito. In ogni caso 
i segnali del corpo e il modo di comportarsi possono indicare 
determinati stati d’animo. Ma attenzione: non si dimentichi 
la cultura di provenienza della persona analizzata. Un gesto 
che in un ambiente culturale viene generalmente interpre-
tato in modo positivo, in un altro contesto può significare 
l’esatto contrario. Alcuni segnali del corpo sono diventati 
universali: nei Paesi occidentali il pollice rivolto verso l’alto 
e la mano a pugno chiuso sta ad indicare un ok – va tutto 
bene, sono pronto.

Il corpo e lo spirito interagiscono costantemente. Nella mag-
gior parte dei casi le emozioni causano una reazione fisica. A 
seconda della situazione, il segnale è visibile. Anche i coloriti 
modi di dire rispecchiano questa interazione:
•	chinare il capo indica tristezza, un’alzata di spalle, 

rassegnazione
•	mettere la coda fra le zampe indica timore 
•	tremare come una foglia indica paura. 
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•	Lo sguardo, il linguaggio degli occhi, permette a molte 
persone di entrare in contatto con gli altri senza servirsi 
delle parole e senza toccare l’interlocutore:
–	lo sguardo diretto in genere esprime simpatia, 
–	lo sguardo deciso e fisso segnala all’interlocutore sicu-

rezza di sé, 
–	lo sguardo dall’alto verso il basso significa orgoglio, 

alterigia o addirittura arroganza,
–	lo sguardo dal basso verso l’alto, a testa bassa, è un 

segnale di insicurezza e di senso di inferiorità,
–	lo sguardo di traverso può svelare scetticismo e 

diffidenza,
–	evitare di guardare qualcuno negli occhi: non riteniamo 

la persona che ci sta di fronte degna di uno sguardo, 
un comportamento che può essere percepito come 
offensivo.

La gestualità
La gestualità comprende i movimenti della testa, delle mani 
e delle braccia. Il linguaggio dei gesti viene utilizzato molto 
più nei Paesi dell’Europa del sud. Spesso dipende anche dal 
temperamento e dallo stato d’animo della persona che parla.

I movimenti della testa assumono un significato particolare 
mentre si parla:
•	La testa abbassata segnala vergogna e sottomissione, 

ma può anche indicare cortesia durante un saluto (pie-
garsi può esprimere un tacito consenso).

•	Se una persona tiene la testa alta, probabilmente si 
sente sicura di sé e attiva.

•	Piegare la testa di lato mostra che si sta valutando una 
situazione: può indicare consenso o dissenso.

Le mani e il palmo della mano 
•	sono rivolte verso l’alto in un gesto di apertura e di tra-

smissione di idee allo stimato ricevente.
•	Sono rivolte verso il basso quando si cercano le parole o 

ci si vuole trattenere su una riflessione. Trattenere indica 
la volontà di autoaffermazione, ma può significare an-
che ansietà.

•	Sono rivolte in avanti quando spingono lontano qual-
cosa: il gesto significa rifiuto, ma può anche indicare la 
volontà di calmare l’interlocutore. Le dita aperte raffor-
zano il significato del gesto.

Soprattutto durante un discorso è consigliabile lasciare che 
le mani assumano la posizione naturale. Le mani sono stru-
menti di comunicazione, vogliono esprimersi a seconda del 
temperamento dell’oratore. Mani che si muovono con na-
turalezza rendono più autentico il discorso. In genere il pub-
blico si accorge dei tentativi di assumere posizioni studiate. 
Anche il giocare con penne e matite può essere percepito 
come cattedratico e pedante.

Il portamento
Un torso 
•	rivolto, viso compreso, verso l’interlocutore indica inte-

resse, mancanza di timori e apertura mentale;
•	girato in modo da allontanarsi dall’interlocutore segnala 

mancanza di interesse o rifiuto;
•	leggermente piegato verso l’interlocutore riflette senti-

menti di simpatia;
•	leggermente distaccato dall’interlocutore mostra avver-

sione o volontà di mantenere le distanze.

I segni con le mani in ambito sportivo
Anche nello sport si usano le mani per segnalare messaggi: 
molti di questi segni sono ormai ufficiali. In particolare il 
linguaggio degli arbitri si avvale molto di questi segni. Ma 
attenzione, il significato dei segni può variare a seconda 
della disciplina sportiva: il pollice alzato può voler dire «tutto 
ok», ma anche «emersione» quando ci si trova sott’acqua. 
Un altro segno molto conosciuto è quello che indica il 
time-out. 
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Sintomi vegetativi 
Il contatto visivo permette ulteriori segnali che possono es-
sere raccolti dall’interlocutore: il sudore, il rossore, il dilatarsi 
o il restringersi delle pupille.

Sistemi olfattivi
L’olfatto determina simpatie e antipatie.

Altri termini e il loro significato nel processo comunicativo

La comunicazione paraverbale
Il ricevente non ode solo le parole del messaggio, ma an-
che il tono della voce, la modulazione, l’articolazione, la 
velocità con cui vengono pronunciate le parole e la melodia 
della lingua, comprese le pause del discorso, che possono 
assumere un notevole significato a seconda del momento 
in cui vengono fatte. 

Un timbro di voce uniforme e costante può risultare mono-
tono e soporifero: è dunque necessario avere l’accortezza 
di variarlo. 

Un termine importante può essere pronunciato volutamente 
con un tono più alto o essere fatto seguire da una breve 
pausa per aumentare l’importanza dell’affermazione. Al ter-
mine di una frase il tono della voce deve essere più basso. I 
segnali paraverbali sono importanti in particolar modo du-
rante una conversazione telefonica per sottolineare l’impor-
tanza delle parole anche senza il contatto visivo.

Secondo gli autori del sito www.rhetorik.ch, la lingua, la 
melodia e il ritmo sono la carta da visita di ognuno di noi. 
Con le pause generiamo tensione e ritmo: aiutano a preci-
sare la struttura e i pensieri nonché a preparare la prossima 
riflessione.
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