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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 I'essere
umano invia segnali anche quando non comunica verbalmente. Il linguaggio del corpo inoltre
nella maggior parte dei casi e piu sincero delle parole che spesso non rivelano cosa si pensa.

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

La coerenza e fondamentale: se la voce, il tono, i gesti e il portamento non sono coerenti, il mes-
saggio e la credibilita dell’oratore vanno persi. La concordanza tra i messaggi verbali e quelli non
verbali & anch’essa decisiva. Tuttavia non bisogna dimenticare che per le persone formali e rigide
& quasi impossibile muoversi con scioltezza. Questa peculiarita puo trasparire dalla gestualita. Il
capitolo seguente illustra quali segnali possono essere emessi dalla voce (verbale e paraverbale),
con la gestualita e il portamento (non verbale).
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Il linguaggio del corpo

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

Grattarsi la testa non & 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 puo significare
I'esatto contrario. Alcuni segnali del corpo sono diventati
universali: nei Paesi occidentali il pollice rivolto verso I'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 e visibile. Anche i coloriti

modi di dire rispecchiano questa interazione:

e chinare il capo indica tristezza, un'alzata di spalle,
rassegnazione

e mettere la coda fra le zampe indica timore

e tremare come una foglia indica paura.
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La persona caparbia viene definita testarda, aggrottare la
fronte puo 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

e un’occhiata che la dice lunga

e cambiare la prospettiva

e guardare in profondita

e chiudere un occhio.

La mimica

Il movimento coordinato (contrazione) dei muscoli del viso

e definito mimica e si basa soprattutto sui movimenti degli

occhi e della bocca. La mimica ha una funzione di appello

e di espressivita.

® 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.



e Lo sguardo, il linguaggio degli occhi, permette a molte
persone di entrare in contatto con gli altri senza servirsi
delle parole e senza toccare I'interlocutore:

— lo sguardo diretto in genere esprime simpatia,

— lo squardo deciso e fisso segnala all’interlocutore sicu-
rezza di sé,

- lo sqguardo dall’alto verso il basso significa orgoglio,
alterigia o addirittura arroganza,

— lo sguardo dal basso verso I'alto, a testa bassa, € un
segnale di insicurezza e di senso di inferiorita,

— lo sguardo di traverso puo 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 pud essere percepito come
offensivo.

La gestualita

La gestualita comprende i movimenti della testa, delle mani
e delle braccia. Il linguaggio dei gesti viene utilizzato molto
pit 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:

¢ | a testa abbassata segnala vergogna e sottomissione,
ma pud anche indicare cortesia durante un saluto (pie-
garsi pud esprimere un tacito consenso).

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

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

Le mani e il palmo della mano

* sono rivolte verso I'alto in un gesto di apertura e di tra-
smissione di idee allo stimato ricevente.

e Sono rivolte verso il basso quando si cercano le parole o
ci si vuole trattenere su una riflessione. Trattenere indica
la volonta di autoaffermazione, ma pud significare an-
che ansieta.

* Sono rivolte in avanti quando spingono lontano qual-
cosa: il gesto significa rifiuto, ma puod anche indicare la
volonta di calmare I'interlocutore. Le dita aperte raffor-
zano il significato del gesto.

comunicare

Soprattutto durante un discorso & 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 piu autentico il discorso. In genere il pub-
blico si accorge dei tentativi di assumere posizioni studiate.
Anche il giocare con penne e matite pud essere percepito
come cattedratico e pedante.

Il portamento

Un torso

e rivolto, viso compreso, verso l'interlocutore indica inte-
resse, mancanza di timori e apertura mentale;

e girato in modo da allontanarsi dall'interlocutore segnala
mancanza di interesse o rifiuto;

* leggermente piegato verso |'interlocutore riflette senti-
menti di simpatia;

¢ leggermente distaccato dall’interlocutore mostra avver-
sione o volonta 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 puo variare a seconda
della disciplina sportiva: il pollice alzato pu voler dire «tutto
ok», ma anche «emersione» quando ci si trova sott'acqua.
Un altro segno molto conosciuto e quello che indica il
time-out.
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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, I'articolazione, la
velocita 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 puo risultare mono-
tono e soporifero: & dunque necessario avere |'accortezza
di variarlo.

Un termine importante puo essere pronunciato volutamente
con un tono piu alto o essere fatto seguire da una breve
pausa per aumentare I'importanza dell’affermazione. Al ter-
mine di una frase il tono della voce deve essere piu basso. |
segnali paraverbali sono importanti in particolar modo du-
rante una conversazione telefonica per sottolineare I'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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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.



Bibliografia

Libri in lingua italiana sulla comunicazione

Anolli, L. (2010). Prima lezione di psicologia della comunicazione. Roma: Laterza.

*Balducci, S. (2007). L'industria della comunicazione sportiva. Analisi, teorie, metodologie
e strumenti. Milano: F. Angeli.

Bianchi, C. (2009). Pragmatica cognitiva. | meccanismi della comunicazione. Roma: Laterza.

Birkenbihl, V.F. (2010). L'arte d’intendersi, ovvero come imparare a comunicare meglio. 7° ed.
Milano: F. Angeli.

Birkenbihl, V.F. (2008). L'arte di persuadere. Come affrontare con successo i propri compiti
di comunicazione. Da colloqui e trattative difficili a discorsi in pubblico. 22 ed. Milano:
F. Angeli.

Birkenbihl, V.F. (2003). Segnali del corpo. Come interpretare il linguaggio corporeo. 142 ed.
Milano: F. Angeli.

Birkenbihl, V.F. (2010). La tecnica delle domande. Training rapido per avere successo nei
colloqui e nelle trattative. Chi domanda, comanda. 72 ed. Milano: F. Angeli.

Boni, F. (2007). Sociologia della comunicazione interpersonale. Roma: Laterza.

Borg, J. (2009). Il linguaggio del corpo. Guida all'interpretazione del linguaggio non verbale.
Milano: Tecniche nuove.

Catolfi, A. (ed.) & Nonni, G. (ed.) (2006). Comunicazione e sport. Urbino: Quattro venti.

Di Lauro, D. (2008). L'assertivita. Comunicare in modo chiaro ed efficace. Milano: Xenia.

Di Lauro, D. (2010). La comunicazione strategica. Il modello sistemico relazionale. Milano:
Xenia.

Di Lauro, D. (2011). Manuale di comunicazione assertiva. Milano: Xenia.

Erba, M. (2009). L'ascolto. Arma di comunicazione. Milano: Xenia.

Livolsi, M. (2011). Manuale di sociologia della comunicazione. 9% ed. Roma: Laterza.

Morcellini, M. (2008). Le scienze della comunicazione. Modelli e percorsi disciplinari. 142 rist.
Roma: Carocci.

Paccagnella, L. (2010). Sociologia della comunicazione. 22 ed. Bologna: Il Mulino.

Priulla, G. (2009). / caratteri elementari della comunicazione. Roma: Laterza.

Rumiati, R. (ed.) & Lotto, L. (ed.) (2007). Introduzione alla psicologia della comunicazione.
Bologna: Il Mulino.

Tessarolo, M. (2007). La comunicazione interpersonale. Roma: Laterza.

Verrastro, V. (2007). Psicologia della comunicazione. Un manuale introduttivo. Nuova ed.
ampliata. Milano: F. Angeli.

Volli, U. (2010). I/ nuovo libro della comunicazione. Cosa significa comunicare. Idee, tecnologie,
strumenti, modelli. Milano: Il saggiatore.

*Watzlawick, P, Beavin, J.H. & Jackson, D.D. (2008). Pragmatica della comunicazione umana.
Studio di modelli interattivi, delle patologie e dei paradossi.

*= disponibile nella biblioteca dell'UFSPO

78 | La comunicazione — Modelli e applicazioni



Libri sull’argomento in francese

Gany, D. (2009): La conduite de réunions. Liege: Editions des CCI SA.

Grueére, J.-P,, Stern, P. (2002): Faciliter la communication de groupe — 35 fiches. Paris: Editions
d’'Organisation.

Jaggi, S. (2011): Communication et information — Compétences de base en leadership. Zurich: Compendio
Bildungsmedien AG.

Licette, C. (2005). Savoir gérer un conflit. Levallois-Perrret: Studyrama.

Martin, J.-R. (2000). Comment prendre la parole en public. Paris: Editions DEMOS.

Nelson, B., Economy P. (2004): Le management pour les nuls. Editions First.

Simonet, R. et J. (2004). Savoir Argumenter — Du dialogue au débat. Paris: Editions d’Organisation.

Libri su cui si basa I'originale del fascicolo in lingua tedesca

Bohringer, J., Bihler, P. & Schlaich, P. (2007). Présentieren in Schule, Studium und Beruf. Berlin Heidelberg:
Springer.

Fittkau, B., Muller-Wolf, H.-M. & Schulz von Thun, F. (1994). Kommunizieren lernen (und umlernen).
Aachen-Hahn: Hahner Verlagsgesellschaft.

Gallo, C. (2011). Uberzeugen wie Steve Jobs. Das Erfolgsgeheimnis seiner Présentationen. Péssneck:
Avriston Verlag.

Gasser, P. (2004). Fihrungsimpulse. Einblicke in die Fiihrungspsychologie. Bern: hep Verlag.

Glasl, F. (2004). Konfliktmanagement. Ein Handbuch fiir Fiihrungskréfte, Beraterinnen und Berater.
(8. aktual. und ergédnzte Aufl.). Stuttgart/Zirich: Haupt.

Kalin, K. & Mri, P. (1995). Sich und andere ftihren. Thun: Ott.

Moesslang, M. (2011): So wiirde Hitchcock présentieren. Uberzeugen Sie mit dem Meister der Spannung.
Minchen: Redline Verlag.

P6hm, M. (2009). Prasentieren Sie noch oder faszinieren Sie schon? Munchen: mvg-Verlag.

Schulz von Thun, F. (2002). Miteinander reden. Stérungen und Kldrungen. Reinbek: Rowohlt.

Schulz von Thun, F. (2006). Miteinander reden: Fragen und Antworten. Reinbek: Rowohlt.

Simon, W. (2007). Gabals grosser Methodenkoffer. Grundlagen der Kommunikation (3. Aufl.). Offenbach:

Gabal-Verlag.

Vigenschow, U. & Schneider, B. (2007). Soft Skills fir Softwareentwickler. Fragetechniken, Konflikt-
management, Kommunikationstypen und -modelle. Heidelberg: dpunkt.verlag.

Watzlawick, P, Beavin, J.H. & Jackson, D.D. (2003). Menschliche Kommunikation. Formen, Stérungen,
Paradoxien. Bern: Huber.

La comunicazione — Modelli e applicazioni | 79



Siti internet in lingua italiana
it.wikipedia.org/wiki/Comunicazione

www.iuav.it/.../claSA0405_TipF_Scarpa.pdf
http://Awww.itg-rondani.it/dida/italiano/La % 20comunicazione % 20linguistica/8A.htm
http://www.costellazionifamiliariesistemiche.it/i-cinque-assiomi-della-comunicazione
http://www.uiltn.it/consigli/13_cons.html

http:/Aww.pnl-nlp.org/10books/5/0.html

80 | La comunicazione — Modelli e applicazioni



Editore: Ufficio federale dello sport UFSPO, in collaborazione con
la Scuola universitaria federale dello sport di Macolin SUFSM

Autori: Hans Ulrich Mutti, Peter Wathrich
Traduzione: Altea ludica Meyer

Foto: Ueli Kanzig, Daniel Kasermann, Paul Friedli, Keystone (p. 73, 75)
Illustrazioni: Grafilu, Pascal Staub
Layout: Media didattici SUFSM

Edizione: 2012

Internet: www.ufspo.ch, www.gioventuesport.ch
Ordinare presso: dok.js@baspo.admin.ch

N. di ordinazione: 30.80.750 i

Tutti i diritti riservati. Riproduzione e diffusione di ogni tipo,
anche parziali, sono possibili solo previa autorizzazione dell’editore
e con indicazione della fonte.



