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"Il corpo parla più forte delle parole. Impara a interpretare il linguaggio del corpo e 
sblocca il segreto del successo personale e professionale." 
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Il linguaggio del corpo è una forma potente e spesso sottovalutata di comunicazione 
non verbale che influisce profondamente sul nostro successo nelle interazioni sociali 
e professionali. Mentre le parole possono esprimere pensieri e intenzioni, i gesti, le 
posture e le espressioni facciali rivelano le vere emozioni e atteggiamenti delle 
persone. Studi scientifici hanno dimostrato che una grande parte della comunicazione 
è non verbale, e il modo in cui ci presentiamo fisicamente può avere un impatto 
significativo su come siamo percepiti dagli altri e sulle opportunità che ci vengono 
offerte. 

In questo articolo, esploreremo come il linguaggio del corpo, influenzato dallo stato 
emotivo, possa determinare il successo nelle interazioni sociali e professionali. 
Scopriremo come la postura, i gesti, il contatto visivo e le microespressioni facciali 
possono influenzare la percezione degli altri e come possiamo utilizzare 
consapevolmente il linguaggio del corpo per migliorare le nostre interazioni 
quotidiane. Analizzeremo anche l'importanza della congruenza tra linguaggio verbale 
e non verbale e come questa coerenza possa costruire fiducia e credibilità. Ecco i punti 
principali che tratteremo: 

1. La Postura e la percezione di potere: come la postura può influenzare la 
percezione di autorità e sicurezza. 

2. Il Contatto visivo e la credibilità: l'importanza del contatto visivo nel costruire 
fiducia e credibilità 

3. Gesti e microespressioni: come i piccoli movimenti e le espressioni facciali 
possono rivelare emozioni nascoste. 



4. La Congruenza tra verbale e non verbale: perché è cruciale che il linguaggio del 
corpo sia coerente con le parole. 

5. Tecniche per migliorare il linguaggio del corpo: strategie pratiche per utilizzare 
consapevolmente il linguaggio del corpo a nostro vantaggio. 

La postura e la percezione di potere  

La postura è uno degli elementi più fondamentali del linguaggio del corpo e ha un 
impatto profondo e immediato su come siamo percepiti dagli altri. La nostra postura 
non solo riflette il nostro stato emotivo, ma può anche influenzare direttamente la 
nostra psicologia e fisiologia. Questo concetto è sostenuto da numerosi studi 
scientifici che dimostrano come una postura corretta possa aumentare la percezione 
di autorità e sicurezza, sia da parte nostra che da parte degli altri. 

Il potere della postura 

La postura è la posizione in cui manteniamo il nostro corpo, sia da seduti che in piedi. 
Una postura eretta e aperta trasmette messaggi di fiducia, potere e sicurezza. Al 
contrario, una postura chiusa e curva può suggerire insicurezza, sottomissione e 
ansia. Quando ci presentiamo con una postura che esprime potere, non solo 
influenziamo la percezione degli altri, ma alteriamo anche il nostro stato mentale. 

L'integrazione delle tecniche di NeuroNegoziAzione 

Le moderne tecniche di NeuroNegoziAzione (tecnica comunicativa negoziale su base 
scientifica che ho ideato e che trovate articoli sulla rivista scientifica “The deeping” 
Amadeo Furlan), che combinano principi di neuroscienza e strategie di negoziazione, 
sottolineano ulteriormente l'importanza della postura nel contesto delle interazioni 
umane. Queste tecniche sfruttano la comprensione del cervello per migliorare le 
abilità di comunicazione e persuasione. Ecco come la postura gioca un ruolo cruciale 
in questo contesto: 

1. ATTIVAZIONE DELLE AREE CEREBRALI ASSOCIATE ALLA FIDUCIA 

Quando adottiamo una postura eretta e aperta, stimoliamo specifiche aree 
del cervello, come la corteccia prefrontale dorsolaterale, che è associata al 
controllo esecutivo e alla regolazione delle emozioni. Questo non solo ci fa 
sentire più sicuri, ma ci rende anche più capaci di gestire lo stress e prendere 
decisioni efficaci durante le negoziazioni. Ad esempio, mantenere una 
postura di potere può ridurre l'attività nell'amigdala, il centro del cervello 
responsabile della risposta alla paura, permettendoci di affrontare situazioni 
di alta pressione con maggiore calma e chiarezza. 



 

2. IMPATTO SULLE NEUROCHIMICHE E CREAZIONE DI EMPATIA 

Le tecniche di NeuroNegoziAzione sfruttano la nostra capacità di influenzare 
la chimica del cervello attraverso il linguaggio del corpo (rinforzeremo questo 
concetto anche al punto 3). Una postura di potere può aumentare i livelli di 
testosterone, che è associato alla dominanza e alla competitività, e ridurre i 
livelli di cortisolo, che è l'ormone dello stress. Questi cambiamenti 
neurochimici possono migliorare significativamente le nostre prestazioni 
durante le negoziazioni, rendendoci più assertivi e meno suscettibili allo 
stress. 

 Testosterone e competitività 

Il testosterone è un ormone steroideo che gioca un ruolo cruciale nella 
regolazione della dominanza, dell'aggressività e della competitività. 
Numerosi studi hanno dimostrato che livelli più alti di testosterone 
sono associati a comportamenti più assertivi e decisi. Adottare una 
postura di potere, come stare in piedi con le braccia sui fianchi e i piedi 
ben piantati a terra, può aumentare la produzione di testosterone nel 
corpo. Questo aumento del testosterone non solo migliora la nostra 
autostima e il nostro senso di controllo, ma ci rende anche più proattivi 
e determinati nelle negoziazioni. 

 Cortisolo e gestione dello stress 

Il cortisolo è noto come l'ormone dello stress e viene rilasciato in 
risposta a situazioni di pressione o pericolo. Livelli elevati di cortisolo 
possono compromettere la nostra capacità di pensare chiaramente, 
prendere decisioni rapide e gestire efficacemente le negoziazioni. Le 
posture di potere sono state dimostrate efficaci nel ridurre i livelli di 
cortisolo, portando a una maggiore calma e lucidità mentale. 
Riducendo il cortisolo, possiamo affrontare le negoziazioni con una 
mente più chiara e una maggiore resilienza emotiva. 

a. La creazione di empatia attraverso la chimica del cervello 

 Ossitocina e legame sociale 

L'ossitocina (lo ripeteremo anche al punto 3 di questo articolo) è 
spesso chiamata "ormone dell'amore" o "ormone della fiducia" per il 
suo ruolo nel promuovere i legami sociali e la fiducia reciproca. 



Durante le interazioni sociali positive, come quelle facilitate da una 
postura aperta e rilassata, i livelli di ossitocina aumentano, rafforzando 
i legami di fiducia e cooperazione tra le parti. Questo aumento di 
ossitocina può rendere le negoziazioni più collaborative e meno 
conflittuali, poiché entrambe le parti sono più propense a lavorare 
insieme per raggiungere un obiettivo comune. 

 Dopamina e sensazione di ricompensa 

La dopamina è un neurotrasmettitore cruciale nel sistema di 
ricompensa del cervello. È associata a sensazioni di piacere e 
motivazione. Durante le negoziazioni, posture che trasmettono fiducia 
e apertura possono aumentare i livelli di dopamina, rendendo 
l'interazione più gratificante per entrambe le parti. Questo non solo 
migliora l'umore e la motivazione, ma crea anche un ciclo positivo in 
cui le interazioni successive sono più piacevoli e produttive. 

 Serotonina e stabilità emotiva 

La serotonina è fondamentale per il nostro benessere emotivo e la 
stabilità dell'umore. Posture che trasmettono sicurezza e tranquillità 
possono aumentare i livelli di serotonina, riducendo l'ansia e 
promuovendo un senso di calma. Questo è particolarmente utile nelle 
negoziazioni, dove la gestione delle emozioni è cruciale per mantenere 
la concentrazione e la strategia. 

b. Implicazioni pratiche nelle NeuroNegoziAzione 

 Preparazione fisica e mentale 

Prima di una negoziazione importante, dedicare qualche minuto a 
praticare posture di potere può preparare il cervello e il corpo ad 
affrontare la situazione con maggiore sicurezza e meno stress. Questo 
semplice gesto può avere effetti duraturi sulla performance. 

 Costruzione di rapport e fiducia 

Durante la negoziazione, mantenere una postura aperta e rilassata 
può facilitare la creazione di empatia e fiducia con l'interlocutore. 
Questo non solo rende la negoziazione più fluida ma aumenta anche 
le possibilità di raggiungere un accordo favorevole. 

 



 

 Risposta fisiologica al successo 

Ogni successo nella negoziazione, facilitato da una postura di potere, 
rafforza il circuito di ricompensa del cervello, rendendo il nostro corpo 
più predisposto a replicare questi comportamenti vincenti in futuro. 

Le tecniche di NeuroNegoziAzione ci offrono potenti strumenti per 
migliorare le nostre capacità di negoziazione attraverso la consapevolezza e 
l'utilizzo del linguaggio del corpo. Adottare una postura di potere non solo 
altera la chimica del cervello in modi che aumentano il testosterone e 
riducono il cortisolo, ma promuove anche l'empatia attraverso l'aumento di 
ossitocina, dopamina e serotonina. Questi cambiamenti neurochimici 
migliorano la nostra assertività, riducono lo stress e facilitano la creazione di 
rapporti di fiducia, rendendo le negoziazioni più efficaci e gratificanti. 
Investire nel miglioramento della nostra postura è un passo cruciale verso 
una comunicazione più potente e un successo negoziale duraturo. 

3. CREAZIONE DI EMPATIA E RAPPORT 

Una postura aperta e rilassata non solo comunica fiducia, ma facilita anche 
la creazione di empatia e rapport con l'interlocutore. Nella 
NeuroNegoziAzione, l'empatia è cruciale per comprendere le esigenze e le 
preoccupazioni dell'altra parte, creando un terreno comune che può portare 
a risultati più favorevoli. Adottando una postura che invita al dialogo e alla 
connessione, possiamo migliorare la nostra capacità di influenzare e 
persuadere. Questo effetto è mediato da una serie di neurotrasmettitori e 
ormoni che giocano un ruolo fondamentale nella regolazione delle emozioni 
e delle interazioni sociali. 

 Il Ruolo di ossitocina, dopamina e serotonina 

 Ossitocina: l'ormone della fiducia e del legame 

L'ossitocina, spesso chiamata "ormone della fiducia" o "ormone 
dell'amore," è cruciale nella formazione dei legami sociali e 
nell'aumento della fiducia interpersonale. Una postura aperta e 
rilassata può stimolare la produzione di ossitocina, creando un 
ambiente di maggiore empatia e connessione. Studi hanno dimostrato 
che livelli elevati di ossitocina sono associati a una maggiore 
predisposizione alla collaborazione e alla generosità. Per esempio, uno 
studio pubblicato su "Nature Communications" ha evidenziato come 



l'ossitocina possa migliorare la capacità di leggere le emozioni altrui, 
facilitando la costruzione di rapporti significativi. 

 Dopamina: il neurotrasmettitore della ricompensa 

La dopamina è un neurotrasmettitore che gioca un ruolo chiave nella 
motivazione e nel circuito della ricompensa del cervello. Interazioni 
sociali positive, inclusa una postura che facilita la connessione, 
possono aumentare i livelli di dopamina, generando sensazioni di 
piacere e soddisfazione. Questo non solo migliora il nostro umore, ma 
rende anche le interazioni sociali più gratificanti. La neuro-
negoziazione sfrutta questa risposta dopaminergica per creare 
esperienze di negoziazione più piacevoli e produttive. 

 Serotonina: il modulatore del benessere 

La serotonina è un altro neurotrasmettitore fondamentale per il 
nostro benessere emotivo. Alti livelli di serotonina sono associati a 
stati d'animo positivi, calma e stabilità emotiva. Una postura aperta e 
rilassata può contribuire ad aumentare i livelli di serotonina, riducendo 
l'ansia e promuovendo un senso di benessere. Uno studio pubblicato 
sul "Journal of Neurochemistry" ha dimostrato che interazioni sociali 
positive possono aumentare la produzione di serotonina, migliorando 
la capacità di gestire lo stress e facilitando la comunicazione efficace. 

 Meccanismi neurobiologici e interazioni sociali 

 Aumento dell'empatia attraverso la neuroplasticità 

L'empatia, la capacità di comprendere e condividere i sentimenti degli 
altri, è supportata da cambiamenti neuroplastici nel cervello. La 
pratica regolare di posture aperte e interazioni positive può rafforzare 
i circuiti neurali associati all'empatia. Le ricerche hanno dimostrato che 
la neuroplasticità consente al cervello di adattarsi e crescere in 
risposta alle esperienze, migliorando la nostra capacità di entrare in 
sintonia con gli altri. 

 Effetti del cortisolo e della riduzione dello stress 

Una postura rilassata non solo stimola la produzione di ormoni positivi, 
ma contribuisce anche a ridurre i livelli di cortisolo, l'ormone dello 
stress. Il cortisolo elevato può compromettere la nostra capacità di 
empatizzare e di rispondere adeguatamente alle esigenze degli altri. 



Riducendo il cortisolo attraverso una postura aperta, miglioriamo la 
nostra capacità di rimanere calmi e presenti durante le interazioni 
sociali, aumentando l'efficacia della comunicazione. 

 Applicazioni pratiche nelle NeuroNegoziAzione 

Adottare una postura che invita al dialogo e alla connessione può 
migliorare significativamente la nostra capacità di influenzare e 
persuadere. In contesti di negoziazione, una postura aperta può: 

 Favorire l'apprendimento sociale: studi hanno dimostrato che i 
livelli elevati di ossitocina e dopamina durante le interazioni 
positive facilitano l'apprendimento sociale, rendendo le 
negoziazioni più produttive. 

 Ridurre i conflitti: una postura aperta riduce il rischio di conflitti, 
creando un ambiente più cooperativo. 

 Aumentare la chiarezza comunicativa: interazioni caratterizzate 
da una buona postura aumentano la chiarezza della 
comunicazione non verbale, essenziale per una negoziazione 
efficace. 

4. SINCRONIZZAZIONE NON VERBALE 

Le moderne tecniche di neuro-negoziazione evidenziano l'importanza della 
sincronizzazione non verbale, una pratica sofisticata che coinvolge il 
rispecchiamento consapevole della postura e dei gesti dell'interlocutore 
per creare un senso di intesa e fiducia. Questa tecnica, anche conosciuta 
come mirroring, non solo facilita una connessione emotiva più profonda, 
ma migliora anche l'efficacia della comunicazione, rendendo le negoziazioni 
più fluide e produttive. 

 Il Potere del mirroring 

Il mirroring è una strategia di comunicazione in cui una persona imita 
deliberatamente i movimenti, i gesti, le espressioni facciali e persino il 
tono di voce dell'interlocutore. Questa tecnica sfrutta il concetto di 
neuroni specchio, un gruppo di neuroni che si attivano sia quando 
eseguiamo un'azione sia quando osserviamo qualcun altro compiere 
la stessa azione. I neuroni specchio sono fondamentali per 
l'apprendimento e l'empatia, permettendoci di comprendere e 
replicare le emozioni e i comportamenti degli altri. 

 



 

 

 Evidenze Scientifiche sul Mirroring 
o Neuroscienza del Mirroring 

La scoperta dei neuroni specchio negli anni '90 ha rivoluzionato la 
comprensione delle interazioni sociali. Studi neuroscientifici hanno 
dimostrato che il mirroring attiva le stesse aree cerebrali in 
entrambe le persone coinvolte nell'interazione, facilitando una 
connessione empatica. Ad esempio, uno studio pubblicato nel 
"Journal of Cognitive Neuroscience" ha rilevato che il 
rispecchiamento consapevole durante una conversazione può 
aumentare l'attività nella corteccia prefrontale ventromediale, una 
regione del cervello associata alla comprensione e alla regolazione 
delle emozioni. 

 Benefici del mirroring nelle NeuroNegoziAzione 

o Creazione di intesa fiducia 

Rispecchiare la postura e i gesti dell'interlocutore crea un senso 
di familiarità e conforto, rendendo l'altra persona più incline a 
fidarsi di noi. Questo è particolarmente utile nelle negoziazioni, 
dove la fiducia è essenziale per raggiungere accordi 
reciprocamente vantaggiosi. Quando le persone percepiscono 
una similitudine nei comportamenti, sono più propense ad 
aprirsi e a collaborare. 

o Rafforzamento della connessione emotiva 

Il mirroring non solo crea intesa, ma rafforza anche la 
connessione emotiva tra le parti. I neuroni specchio facilitano 
l'empatia, permettendoci di "sentire" le emozioni dell'altra 
persona. Questa connessione emotiva può rendere le 
negoziazioni più fluide, poiché entrambe le parti si sentono 
comprese e rispettate. 

o Miglioramento della comunicazione 

Adottare una postura eretta e aperta che rispecchia quella 
dell'interlocutore può migliorare significativamente la 



comunicazione non verbale. Il linguaggio del corpo coerente e 
sincronizzato rende il messaggio verbale più credibile e 
persuasivo. Uno studio pubblicato nel "Journal of Nonverbal 
Behavior" ha dimostrato che le persone che utilizzano il 
mirroring sono percepite come più persuasive e influenti. 

 Tecniche pratiche di mirroring 

o Osservazione attenta 

Il primo passo per implementare il mirroring è osservare 
attentamente l'interlocutore. Prendere nota della sua postura, 
dei gesti, delle espressioni facciali e del tono di voce. Questa 
osservazione deve essere discreta per evitare che l'altra persona 
si senta imitata in modo artificiale. 

o Rispecchiamento subliminale 

Il mirroring deve essere sottile e naturale. Iniziare rispecchiando 
piccoli gesti, come l'inclinazione della testa o la posizione delle 
mani, e gradualmente incorporare posture e movimenti più 
ampi. L'obiettivo è creare una sincronizzazione armoniosa senza 
far sentire l'interlocutore osservato. 

o Adattamento alla conversazione 

Durante la conversazione, adattare il mirroring in base ai 
cambiamenti nella postura e nei gesti dell'interlocutore. Questo 
richiede una flessibilità continua e una consapevolezza del 
proprio linguaggio del corpo. Ad esempio, se l'interlocutore si 
inclina in avanti, rispecchiare questo movimento per mostrare 
interesse e coinvolgimento. 

o Sincronizzazione del tono di voce 

Oltre alla postura e ai gesti, il mirroring può includere la 
sincronizzazione del tono di voce e del ritmo della 
conversazione. Adattare il proprio tono e ritmo a quello 
dell'interlocutore può migliorare ulteriormente la connessione 
e la comprensione reciproca. 

 



o Esempio pratico: il caso di Luca 

Luca, un negoziatore esperto, utilizza regolarmente il mirroring 
nelle sue trattative. Durante un'importante negoziazione con un 
cliente, Luca ha notato che il cliente aveva una postura rilassata 
ma coinvolta, con le mani appoggiate sul tavolo e una leggera 
inclinazione in avanti. Luca ha adottato una postura simile, 
appoggiando delicatamente le mani sul tavolo e inclinando 
leggermente il corpo verso il cliente. Questa sincronizzazione ha 
creato un'atmosfera di fiducia e apertura, facilitando una 
negoziazione più fluida e produttiva. 

La sincronizzazione non verbale, attraverso il mirroring consapevole della 
postura e dei gesti dell'interlocutore, è una tecnica potente nella neuro-
negoziazione. Questa pratica non solo facilita la creazione di intesa e 
fiducia, ma rafforza anche la connessione emotiva e migliora la 
comunicazione. Implementando il mirroring in modo naturale e discreto, 
possiamo migliorare significativamente le nostre abilità negoziali, rendendo 
le interazioni più efficaci e produttive. Investire nell'arte del mirroring è un 
passo cruciale verso una negoziazione di successo e una comunicazione più 
potente. 

Contatto visivo e la credibilità 
Il contatto visivo è una delle componenti più potenti e fondamentali della 
comunicazione non verbale. Esso svolge un ruolo cruciale nel costruire fiducia e 
credibilità nelle interazioni sociali e professionali. La nostra capacità di mantenere e 
gestire il contatto visivo può influenzare profondamente come siamo percepiti dagli 
altri e, di conseguenza, il successo delle nostre interazioni. 

 La scienza del contatto visivo 

Il contatto visivo è direttamente collegato a numerosi processi psicologici e 
fisiologici che influenzano le nostre emozioni e percezioni. Studi 
neuroscientifici hanno dimostrato che il contatto visivo attiva le aree del 
cervello associate alla valutazione delle intenzioni altrui e alla costruzione 
della fiducia. Ad esempio, la ricerca ha rivelato che il contatto visivo diretto 
stimola l'attività nella corteccia prefrontale mediale, una regione del 
cervello coinvolta nella comprensione delle emozioni e delle intenzioni degli 
altri. 



 Il Ruolo dell'Ossitocina (di questo ormone ne abbiamo parlato 
approfonditamente nei paragrafi precedenti) 

L'ossitocina, spesso chiamata "ormone della fiducia," gioca un ruolo 
fondamentale nelle interazioni sociali. Il contatto visivo prolungato può 
aumentare i livelli di ossitocina, rafforzando i legami sociali e promuovendo 
sentimenti di fiducia e connessione. Uno studio pubblicato nel "Journal of 
Neuroscience" ha dimostrato che l'ossitocina facilita l'empatia e la 
comprensione emotiva, rendendo il contatto visivo uno strumento 
essenziale per costruire relazioni solide e autentiche. 

 L'Attivazione del sistema di ricompensa 

Il contatto visivo è anche collegato al sistema di ricompensa del cervello. La 
dopamina, un neurotrasmettitore associato alla sensazione di piacere e 
ricompensa, viene rilasciata durante le interazioni che coinvolgono il 
contatto visivo. Questo aumento della dopamina non solo rende le 
interazioni più gratificanti, ma motiva anche le persone a mantenere il 
contatto visivo, rafforzando ulteriormente il legame sociale. 

 Costruzione della fiducia 

Il contatto visivo diretto è uno dei segnali non verbali più efficaci per 
costruire fiducia. Quando guardiamo qualcuno negli occhi, comunichiamo 
sincerità, interesse e trasparenza. Questo gesto semplice ma potente può 
rompere le barriere emotive e facilitare la costruzione di relazioni 
autentiche e di fiducia. 

 Aumento della credibilità 

Mantenere un buon contatto visivo durante una conversazione può 
aumentare la nostra credibilità agli occhi degli altri. Le persone che 
mantengono il contatto visivo sono percepite come più affidabili, 
competenti e sicure di sé. Questo è particolarmente importante nelle 
interazioni professionali, dove la credibilità è fondamentale per il successo. 

 Facilitazione della comunicazione 

Il contatto visivo facilita la comunicazione efficace, aiutando a regolare i 
turni di parola e a segnalare l'attenzione e l'interesse. Inoltre, permette di 
cogliere meglio le reazioni emotive dell'interlocutore, migliorando la 
comprensione reciproca e la sincronizzazione della conversazione. 



Quattro strategie per migliorare il contatto visivo: 

1. Mantenere un equilibrio naturale 

È importante mantenere un equilibrio naturale nel contatto visivo. Evitare di 
fissare troppo a lungo, poiché potrebbe risultare intimidatorio, ma anche 
evitare di distogliere lo sguardo troppo frequentemente, poiché potrebbe 
essere percepito come insicurezza o disinteresse. Un buon punto di 
riferimento è mantenere il contatto visivo per circa 60-70% del tempo 
durante una conversazione. 

2. Adattare il contatto visivo alla situazione 

Il contatto visivo può variare a seconda del contesto culturale e della 
situazione specifica. In contesti formali, come riunioni di lavoro, mantenere 
un contatto visivo diretto può trasmettere professionalità e competenza. In 
situazioni più informali, un contatto visivo più rilassato può favorire la 
connessione e la spontaneità. 

3. Praticare la consapevolezza del proprio sguardo 

Essere consapevoli del proprio uso del contatto visivo è il primo passo per 
migliorarlo. Praticare la consapevolezza del proprio sguardo durante le 
interazioni quotidiane può aiutare a sviluppare una maggiore abilità nel 
mantenere un contatto visivo efficace. Osservare come reagiscono gli altri al 
nostro sguardo può fornire preziosi feedback per ulteriori miglioramenti. 

4. Sincronizzare il contatto visivo con altri segnali non verbali 

Il contatto visivo è più efficace quando è sincronizzato con altri segnali non 
verbali, come sorrisi, annuire con la testa e posture aperte. Questa 
sincronizzazione crea una comunicazione più coerente e armoniosa, 
rafforzando l'impatto positivo del contatto visivo. 

Esempio pratico: Il caso di Marta 

Marta, una giovane avvocata, ha sempre trovato difficile mantenere il contatto visivo 
durante le presentazioni in tribunale. Sentendosi insicura, tendeva a guardare 
frequentemente i suoi appunti o il pavimento. Dopo aver compreso l'importanza del 
contatto visivo per costruire fiducia e credibilità, Marta ha iniziato a praticare il 
mantenimento del contatto visivo durante le prove delle sue presentazioni. Con il 
tempo, ha notato che il suo sguardo diretto non solo migliorava la sua sicurezza, ma 
anche l'attenzione e la fiducia dei giudici e degli avvocati avversari. Le sue 



argomentazioni erano percepite come più solide e convincenti, contribuendo al suo 
successo professionale. 

Il contatto visivo è un elemento cruciale della comunicazione non verbale che può 
influenzare profondamente la fiducia e la credibilità nelle interazioni sociali e 
professionali. Sostenuto da solide evidenze neuroscientifiche, il contatto visivo facilita 
la costruzione di relazioni autentiche, aumenta la nostra credibilità e migliora 
l'efficacia della comunicazione. Applicando consapevolmente queste strategie per 
migliorare il contatto visivo, possiamo potenziare significativamente le nostre 
capacità di interazione e raggiungere un maggiore successo nelle nostre relazioni 
personali e professionali. 

Gesti e micro-espressioni 
Nel vasto panorama della comunicazione non verbale, gesti e microespressioni 
facciali giocano un ruolo cruciale nel rivelare emozioni nascoste e nel trasmettere 
messaggi che le parole spesso non riescono a esprimere. Questi segnali sottili sono 
fondamentali per comprendere le vere intenzioni e i sentimenti degli altri, rendendo 
le interazioni sociali e professionali più profonde e autentiche. 

 Il potere dei gesti 

a. Gesti Iconici e Illustrativi 

I gesti iconici e illustrativi sono movimenti delle mani che 
accompagnano e rafforzano il discorso verbale. Questi gesti possono 
fornire una chiara rappresentazione visiva delle parole, aiutando a 
chiarire e enfatizzare il messaggio. Ad esempio, muovere le mani per 
imitare la forma di un oggetto o per delineare un concetto può 
rendere la comunicazione più vivida e comprensibile. 

b. Gesti Emblematici 

I gesti emblematici sono movimenti delle mani che hanno un 
significato specifico e riconoscibile all'interno di una cultura. Questi 
gesti possono sostituire completamente le parole in certe situazioni. 
Ad esempio, un pollice alzato per indicare approvazione o un cenno 
della mano per dire "ciao" sono gesti emblematici che trasmettono 
messaggi chiari e immediati. 

Virginia Satir, una delle principali figure nella terapia familiare, ha 
identificato vari gesti e posture che le persone usano inconsciamente 



per comunicare emozioni e atteggiamenti. I gesti e il movimento delle 
mani sono parte del suo lavoro per comprendere meglio la 
comunicazione non verbale nelle relazioni interpersonali. 

 Gesti di Virginia Satir 

a. Mani propiziatorie. Le mani propiziatorie (il palmo delle mani 
e aperto e rivolto verso l’alto e si mettono all’altezza del 
diaframma) sono gesti che mostrano “sono qui per aiutarti”, 
richiesta di approvazione o tentativo di placare l'interlocutore, 
quando è nella sua fase reattiva. Questi gesti spesso implicano 
movimenti delle mani che sono rivolti verso l'alto o gesti di 
apertura, come palmi aperti e rivolti verso l'interlocutore. 
Indicano un atteggiamento di conciliazione e disponibilità a 
cooperare. 

b. Mani super logiche. Le mani super logiche sono gesti che 
comunicano razionalità, controllo e organizzazione. Spesso, le 
mani sono tenute in posizioni strutturate e ordinate, come 
intrecciate o appoggiate simmetricamente su un tavolo o 
destra e sinistra ruotano tra loro, come fossero degli 
ingranaggi. Questi gesti trasmettono un atteggiamento di 
calma, pensiero logico e sicurezza. 

c. Mani direttive. Le mani direttive sono usate per indicare 
autorità e controllo. Questi gesti includono il puntare con il 
dito o tutta la mano, movimenti di taglio con il bordo della 
mano o gesti ampi che segnalano decisione, orientamento e 
comando. Le mani direttive sono spesso utilizzate per 
sottolineare l'autorità o per dirigere l'attenzione e l'azione 
degli altri nel dove si deve andare. 

 Lato negoziale o lato seduttivo 

Ogni individuo possiede un proprio lato negoziale e seduttivo che si esprime, 
anche a livello inconscio, attraverso gesti e posture specifiche. Un esempio 
emblematico di questa espressione non verbale è la stretta di mano, che 
può rivelare molto sulla personalità, i disagi, le credenze e i valori 
dell’interlocutore. Analizzando attentamente questo gesto, possiamo 
ottenere preziose informazioni utili per calibrare la nostra comunicazione e 
negoziazione. 



a. La stretta di mano e le credenze: rigidità o flessibilità del polso 

 Rigidità verso l'esterno 

Quando il negoziatore o consulente effettua una leggera e 
impercettibile rotazione della mano dell'interlocutore prima verso 
l'esterno durante la stretta di mano, ciò può indicare una rigidità 
delle credenze verso l'esterno. Questo segnale non verbale 
suggerisce che la persona non si fida completamente 
dell'interlocutore. In questo caso, il negoziatore dovrebbe utilizzare 
esempi pratici e metafore induttive per ricalcare, a livello 
subliminale, le credenze pratiche dell'interlocutore, rassicurandolo 
e facilitando la costruzione della fiducia. 

 Rigidità verso l'interno 

Se la rotazione della mano è invece verso l'interno, ciò indica che la 
persona ha poca fiducia in sé stessa. Durante la trattativa, è 
essenziale rassicurare questa persona, garantendole sostegno e 
comprensione in ogni fase della comunicazione. Questo approccio 
aiuta a stabilire un ambiente di negoziazione più confortevole e 
produttivo. 

b. Stretta di mano e valori: rigidità o flessibilità dell'avambraccio 

 Avambraccio Rigido 

La rigidità dell'avambraccio durante una stretta di mano può 
fornire indicazioni sui valori dell'individuo. Una micro spinta 
orizzontale dell'avambraccio del negoziatore, consulente, veditore 
può rivelare se l’interlocutore ha valori molto strutturati e regole 
strette. Se l'avambraccio è rigido e resiste alla spinta, significa che 
la persona ha criteri ben definiti e pochi amici fidati. In questo caso, 
la negoziazione deve essere ben strutturata e formale, con 
attenzione ai dettagli per rispettare i valori dell'interlocutore. 

 Avambraccio flessibile 

Un avambraccio flessibile, invece, indica che l'individuo ha valori 
meno rigidi e regole più flessibili. Questo suggerisce una maggiore 
apertura e adattabilità nelle interazioni. La negoziazione con una 
persona del genere può essere più dinamica e meno formale, 
adattandosi meglio alle variazioni e alle esigenze del momento. 



c. Posizione del corpo durante la stretta di mano e relativo 
comportamento di NeuroNegoziAzione 

 Posizione a 45 Gradi lato Cinestesico 

Alcune persone tendono a posizionarsi leggermente di taglio, con 
la spalla sinistra allontanata rispetto all’interlocutore e la mano 
orientata verso il plesso solare. Questa postura indica che 
desiderano percepire l'interlocutore a livello di "pancia", valutando 
istintivamente chi hanno di fronte. Per queste persone, è 
importante creare un'atmosfera di fiducia, trasparenza e 
concretezza, poiché basano le loro percezioni sulla sensazione di 
comfort e sicurezza. Sull’argomento della stretta, più avanti ci sarà 
una parte più specifica. Qui trattiamo solo l’angolo negoziale. 

 Posizione 45 gradi lato Auditivo 

Altre persone preferiscono chiudere lo spazio, orientando la spalla 
sinistra verso l’interlocutore, mostrando un lato auditivo negoziale. 
Per queste persone, la qualità dell'ascolto è cruciale. La 
comunicazione deve essere chiara e ben modulata, evitando toni 
alti che possono risultare sgradevoli. La negoziazione deve 
concentrarsi su una comunicazione verbale efficace e su un ascolto 
attivo. 

 Posizione Frontale Diretta lato Visivo 

Infine, alcune persone stringono la mano frontalmente, 
affrontando le situazioni "a viso aperto" e di petto. Questo 
comportamento è tipico del lato negoziale/seduttivo visivo. In 
questo caso, la negoziazione deve essere supportata da metafore 
induttive visive e percettive, utilizzando immagini mentali e 
descrizioni dettagliate per coinvolgere pienamente l'interlocutore. 

Comprendere le sfumature del lato negoziale e della stretta di mano e la 
posizione del corpo permette di ottenere una mappa dettagliata delle 
credenze, dei valori e delle inclinazioni negoziali e seduttive 
dell'interlocutore. Questa consapevolezza consente di adattare la 
comunicazione e la strategia negoziale in modo da creare un ambiente 
più favorevole alla fiducia, all'apertura e alla collaborazione. Utilizzare 
questi indicatori non verbali come strumenti di analisi può migliorare 



significativamente l'efficacia delle interazioni sociali e professionali, 
portando a risultati più positivi e duraturi. 

d. Stretta di mano 

a. La stretta di mano dominante 

La mano dominante è quella in cui il palmo è rivolto verso il basso 
durante la stretta di mano.  

Significato. Indica un atteggiamento di controllo o dominanza. La 
persona potrebbe cercare di stabilire una posizione di potere o 
autorità. 

b. La Stretta di mano sottomessa 

La mano sottomessa è quella in cui il palmo è rivolto verso l'alto.  

Significato. Indica deferenza, sottomissione o un desiderio di 
accontentare l'altra persona. Può essere usata da qualcuno che vuole 
evitare conflitti o che è in una posizione inferiore. 

c. La Stretta di mano a doppia presa 

Una mano stringe mentre l'altra mano copre o afferra l'avambraccio 
dell'altra persona.  

Significato. Questa stretta di mano può indicare un desiderio di 
sincerità, vicinanza o protezione. Tuttavia, può anche sembrare 
invadente o manipolativa se non è appropriata alla situazione. 

d. La stretta di mano a fischietto 

Una stretta di mano breve e rapida.  

Significato. Può suggerire impazienza, disinteresse o una mancanza di 
coinvolgimento emotivo. Spesso usata quando la persona non è 
realmente interessata a costruire una relazione. 

e. La stretta di mano a morsa 

Una stretta di mano forte e intensa che può persino risultare dolorosa. 



Significato. Indica un desiderio di mostrare forza e determinazione. 
Può essere interpretata come aggressiva o eccessivamente 
dominante. 

f. La stretta di mano a pesce morto 

Una stretta di mano debole e floscia, senza forza.  

Significato. Spesso vista come segno di insicurezza, mancanza di 
energia o disinteresse. Può trasmettere una mancanza di fiducia in sé 
stessi. 

g. La stretta di mano a pompa 

Una stretta di mano in cui il movimento è ripetitivo e esagerato su e 
giù.  

Significato. Può indicare entusiasmo e cordialità, ma se eccessiva può 
essere percepita come poco autentica o esagerata. 

h. La stretta di mano ad ancora 

Una stretta di mano in cui l'altro braccio tiene saldamente 
l'avambraccio della persona che stringe la mano.  

Significato. Può trasmettere un senso di sincerità e desiderio di 
connessione, ma può anche risultare troppo invadente se non 
appropriata. 

i. La stretta di mano sincera 

Una stretta di mano ferma e sicura con un contatto visivo mantenuto.  

Significato. Indica fiducia, sincerità e apertura. È spesso vista come una 
stretta di mano ideale che stabilisce una connessione positiva. 

j. La stretta di mano con spinta o tirata 

Durante la stretta di mano, la persona spinge o tira la mano dell'altra 
persona verso di sé.  

Significato. Può indicare un desiderio di controllo sullo spazio 
personale o un tentativo di dominare la situazione. 



Le strette di mano sono un aspetto importante della comunicazione 
non verbale e possono fornire indizi significativi sulle intenzioni e la 
personalità di una persona. Osservare e comprendere questi segnali 
può migliorare significativamente le nostre interazioni sociali e 
professionali, permettendoci di adattare la nostra comunicazione per 
costruire fiducia e rapporti positivi. 

k. Gesti di regolazione 

I gesti di regolazione sono movimenti che aiutano a gestire il flusso 
della conversazione. Ad esempio, alzare una mano per indicare che si 
desidera parlare o annuire leggermente per incoraggiare 
l'interlocutore a continuare. Questi gesti facilitano l'interazione, 
rendendola più fluida e coordinata. 

 Le microespressioni facciali 

Le microespressioni sono brevi e involontarie espressioni facciali che 
riflettono emozioni genuine. Queste espressioni durano solo una frazione di 
secondo e possono rivelare sentimenti che una persona sta cercando di 
nascondere. Le microespressioni sono universali e trasversali alle culture, il 
che significa che possono essere interpretate da chiunque, 
indipendentemente dal contesto culturale. 

Identificazione delle microespressioni 

La capacità di identificare e interpretare le microespressioni può migliorare 
significativamente la comprensione emotiva e l'empatia. Paul Ekman, un 
pioniere nello studio delle emozioni e delle microespressioni, ha sviluppato 
il Facial Action Coding System (FACS), uno strumento che aiuta a riconoscere 
e classificare le diverse espressioni facciali. Attraverso l'uso del FACS, 
possiamo decifrare emozioni come gioia, tristezza, rabbia, sorpresa, paura, 
disgusto e disprezzo. 

Il 93% della comunicazione è gestita dall’inconscio, che utilizza un linguaggio 
diverso da quello della parte logica. Comprendere il linguaggio dell'inconscio 
significa disporre di una mappa mentale del nostro interlocutore per 
orientarci nell’interazione. In tempo reale, possiamo sapere se quello che 
stiamo facendo è giusto o sbagliato. Infatti, l’inconscio si esprime attraverso 
messaggi di gradimento, stress o rifiuto. 

 Segnali di Gradimento 



I segnali di gradimento indicano che l’interlocutore prova piacere o 
approvazione nei confronti della persona o dell'argomento 
trattato. Ecco alcuni esempi: 

a. Bacio dato a se stessi o bacio analogico: arricciamento delle 
labbra, che esprime gradimento verso la tematica trattata o la 
persona con cui si dialoga. 

b. Pressione della lingua all'interno delle guance: indica che 
l'interlocutore sta raggiungendo un grosso potenziale empatico. 

c. Accarezzamento delle labbra con le dita o il dorso della mano: 
rappresenta un grosso gradimento emotivo verso l'argomento o 
la persona. 

d. Linguino: rotazione della lingua sulle labbra o semplice 
esposizione, che rappresenta il massimo segnale di gradimento. 

e. Mordicchiarsi le labbra: segnala un grosso potenziale di 
coinvolgimento emotivo e invita ad approfondire l'argomento. 

f. Suzione del dito o di un oggetto: rappresenta un’estrema 
gratificazione, spesso con connotazioni sessuali. 

g. Accarezzarsi i capelli: indica una gratificazione emotiva con una 
connotazione affettiva. 

h. Spostare il busto o il corpo in avanti: segnala un interesse per 
l'argomento trattato. 

i. Spostare oggetti verso se stessi: rappresenta il desiderio di fare 
propri i concetti trattati. 

j. Toccare amichevolmente l’Interlocutore: indica un elevato 
potenziale empatico. 

k. Aprire le braccia e le gambe: segnala apertura verso 
l’interlocutore e l'argomento trattato. 

 Segnali di tensione 

I segnali di tensione indicano stress o disagio e possono essere 
collegati a specifici concetti o situazioni: 

a. Arrossamenti al viso: tipico delle persone timide. 
b. Leggera sudorazione sulla fronte o sopra il labbro superiore: 

indica tensione. 
c. Deglutizione forzata: segnala disagio. 
d. Raschietto: tipico di chi deve parlare di fronte a un pubblico. 
e. Grattatine: specialmente sulla punta del naso o la bocca, 

indicano alta tensione. 
f. Battere il tempo con il piede: segnala impazienza o nervosismo. 



g. Battere le dita sul tavolo: indica frustrazione o impazienza. 
h. Far roteare la penna o gli occhiali tra le dita: segnala 

nervosismo. 
i. Grattamento del capo: indica confusione o disagio. 
j. Grattarsi o massaggiarsi la fronte: il soggetto non ha ben chiaro 

l'argomento trattato. 
k. Grattarsi o massaggiarsi l’occhio sinistro o gli angoli dello 

stesso (per u destrimane è l’occhio della relazione, se la 
persona e mancina è l’occhio opposto): il soggetto non ha 
capito l'argomento a causa di poca chiarezza dell'interlocutore 
e della mancanza di rapport relazionale. 

l. Grattarsi o massaggiarsi l’occhio destro o gli angoli dello stesso 
(vale la stessa regola enunciata per l’occhio sinistro): Il 
soggetto non capisce l'argomento per sua stessa difficoltà e 
mancanza di metafore induttive intuitive. 

m. Grattarsi o massaggiarsi il lato sinistro del naso (ricordarsi che 
per il mancino si invertono le situazioni): esprime insicurezza 
derivante dall'ambiente esterno. 

n. Grattarsi o massaggiarsi il lato destro del naso (ricordarsi della 
regalo spiegata prima della differenza tra destrimane e 
mancino): Esprime insicurezza derivante da sé stesso. 

o. Mordicchiamento del labbro superiore: indica una carenza di 
tipo sessuale. 

p. Mordicchiamento del labbro inferiore: esprime una carenza 
energetica di tipo affettivo. 

q. Grattamento o massaggio dell’orecchio o della zona 
circostante: esprime pulsioni represse di tipo sessuale. 

r. Giocare con la collana: indica una carenza di tipo affettivo-
sessuale. 

s. Giocare con l’anello o il bracciale: indica una carenza energetica 
di tipo affettivo o sessuale. 

t. Toccarsi o giocare con la cravatta: segnala una carenza 
energetica di tipo sessuale. 

u. Alzare la punta del piede sinistro con il tallone a terra: indica 
che l'interlocutore preferisce ascoltare. 

v. Alzare la punta del piede destro con il tallone a terra: indica 
che l'interlocutore preferisce parlare. 

w. Puntare il piede destro verso una persona: Segnala interesse 
verso quella persona. 

 



 Segnali di rifiuto 

I segnali di rifiuto indicano chiusura verso l'argomento o 
l'interlocutore: 

a. Sfregare con le dita la punta del naso: il soggetto rifiuta 
l'argomento o la frase espressa. 

b. Spostare il corpo indietro: simbolicamente rappresenta un 
allontanamento dall'argomento o dall'interlocutore. 

c. Spostare oggetti lontano dalla propria persona: indica un 
allontanamento dagli argomenti trattati. 

d. Spolverare o spazzare via polvere o briciole: rappresenta il 
desiderio di liberarsi dai problemi attinenti all'argomento 
espresso. 

e. Gambe accavallate e braccia conserte: l'interlocutore rifiuta 
l'argomento trattato. Prima di arrivare a conclusione, capire 
dalle altre micro espressioni facciali e questo accavallamento è 
per stare maggiormente sull’area di confort/comodità e quindi 
per poter ascoltare con maggiore attenzione. 

Conoscere e interpretare i segnali del linguaggio del corpo è essenziale per 
comprendere le emozioni e le intenzioni nascoste dei nostri interlocutori. 
Questo ci permette di adattare la nostra comunicazione in tempo reale, 
migliorando l'efficacia delle nostre interazioni sociali e professionali. 
Investire nella comprensione della comunicazione non verbale ci fornisce 
strumenti potenti per costruire relazioni più profonde e autentiche, 
facilitando il successo nelle nostre interazioni quotidiane. 

 Applicazioni pratiche nelle interazioni sociali e professionali 

Comprensione delle emozioni nascoste 

Riconoscere i gesti e le microespressioni può rivelare emozioni nascoste e 
intenzioni non espresse. Ad esempio, durante una negoziazione, notare una 
microespressione di disagio può indicare che l'interlocutore non è 
completamente d'accordo con un punto, anche se verbalmente lo ha 
accettato. Questa consapevolezza permette di esplorare ulteriormente il 
problema e risolvere eventuali conflitti nascosti. 

Miglioramento della comunicazione empatica 

L'abilità di interpretare gesti e microespressioni può migliorare l'empatia e la 
comprensione reciproca. Ad esempio, notare una microespressione di 



tristezza in un collega può portare a offrire supporto emotivo, creando un 
ambiente di lavoro più coeso e solidale. Questa sensibilità alle emozioni degli 
altri rafforza le relazioni interpersonali e migliora la collaborazione. 

Aumento dell'efficacia delle presentazioni 

Durante le presentazioni, l'uso consapevole dei gesti può rendere il discorso 
più dinamico e coinvolgente. Ad esempio, utilizzare gesti ampi e aperti può 
trasmettere entusiasmo e fiducia, mentre gesti piccoli e precisi possono 
sottolineare dettagli importanti. Inoltre, essere in grado di leggere le 
microespressioni del pubblico può fornire feedback immediato sull'efficacia 
del messaggio, permettendo di adattare il discorso in tempo reale. 

Studi scientifici sui gesti e le microespressioni 

Ricerca sulle microespressioni 

Studi condotti da Paul Ekman e altri ricercatori hanno dimostrato che le 
microespressioni possono essere utilizzate per identificare bugie e inganni. Ad 
esempio, uno studio pubblicato nel "Journal of Personality and Social 
Psychology" ha rivelato che i soggetti addestrati a riconoscere le 
microespressioni erano significativamente più abili nel rilevare menzogne 
rispetto a quelli non addestrati. 

Impatto dei gesti sulla memoria 

La ricerca ha anche mostrato che i gesti possono migliorare la memorizzazione 
delle informazioni. Uno studio pubblicato nel "Journal of Experimental 
Psychology" ha scoperto che gli studenti che usavano gesti mentre spiegavano 
concetti matematici complessi avevano una comprensione e una ritenzione 
migliore rispetto a quelli che non li usavano. 

Esempio pratico: il caso di Laura 

Laura, una dirigente d'azienda, ha sempre trovato difficile capire i veri 
sentimenti dei suoi dipendenti durante le riunioni. Dopo aver studiato le 
tecniche di interpretazione dei gesti e delle microespressioni, Laura ha iniziato 
a notare segnali non verbali che le permettevano di comprendere meglio le 
emozioni nascoste dei suoi collaboratori. Durante una riunione, ha osservato 
una microespressione di ansia su un dipendente che stava presentando un 
progetto. Questo le ha permesso di intervenire tempestivamente, offrendo 
supporto e risolvendo problemi che altrimenti sarebbero rimasti nascosti. 



Questo ha migliorato la comunicazione interna e ha rafforzato la fiducia nel 
team. 

Gesti e microespressioni facciali sono strumenti potenti che possono rivelare 
emozioni nascoste e migliorare significativamente la comunicazione. 
Comprendere e interpretare questi segnali non verbali ci permette di entrare 
in sintonia con gli altri a un livello più profondo, migliorando l'empatia, la 
comprensione e la cooperazione. Applicare queste competenze nelle 
interazioni sociali e professionali può portare a relazioni più forti e autentiche, 
aumentando il successo personale e professionale. Investire 
nell'apprendimento e nell'interpretazione dei gesti e delle microespressioni è 
un passo cruciale verso una comunicazione più efficace e una maggiore 
capacità di influenzare positivamente gli altri. 

La congruenza tra verbale e non verbale 
La comunicazione efficace non dipende solo dalle parole che usiamo, ma anche da 
come le diciamo. La congruenza tra il linguaggio verbale e non verbale è essenziale 
per costruire fiducia, credibilità e comprensione nelle interazioni sociali e 
professionali. Quando il nostro linguaggio del corpo è coerente con ciò che stiamo 
dicendo, il messaggio risulta chiaro e autentico. Al contrario, incongruenze tra parole 
e gesti possono creare confusione, sospetto e incomprensione. 

a. L'Importanza della congruenza 

 Credibilità e fiducia 

La congruenza tra verbale e non verbale è fondamentale per stabilire 
credibilità e fiducia. Le persone tendono a fidarsi di più di chi esprime 
coerenza tra ciò che dice e come lo dice. Ad esempio, se una persona 
afferma di essere felice ma ha un'espressione facciale triste e una 
postura abbattuta, l'interlocutore percepirà un'incongruenza e potrebbe 
dubitare della sincerità del messaggio. 

 Chiarezza del messaggio 

Un messaggio coerente è più facile da comprendere. La comunicazione 
non verbale, come gesti, espressioni facciali e postura, può rafforzare e 
chiarire il significato delle parole. Quando c'è coerenza tra i due, 
l'interlocutore riceve un messaggio chiaro e preciso. Ad esempio, annuire 
mentre si dice "sì" rafforza l'affermazione, rendendola più convincente. 



 

 Evitare il dubbio e la confusione 

Incongruenze tra verbale e non verbale possono generare dubbi e 
confusione. Se il linguaggio del corpo contraddice le parole, 
l'interlocutore potrebbe non sapere a quale dei due credere. Ad 
esempio, dire "sono felice di vederti" con un tono di voce piatto e 
un'espressione facciale neutra può creare sospetto e minare la fiducia. 

b. Meccanismi della congruenza 

 Sincronizzazione delle espressioni facciali 

Le espressioni facciali sono un potente strumento di comunicazione non 
verbale. La congruenza richiede che le espressioni facciali siano in linea 
con il messaggio verbale. Ad esempio, un sorriso genuino (coinvolgendo 
gli occhi oltre che la bocca) mentre si fa un complimento rende il 
messaggio più credibile e accettabile. 

 Allineamento della postura e dei gesti 

La postura e i gesti devono essere allineati con le parole per mantenere 
la coerenza. Ad esempio, una postura aperta e gesti ampi e accoglienti 
possono enfatizzare un messaggio di benvenuto e apertura. Al contrario, 
una postura chiusa e gesti limitati possono contraddire un messaggio di 
disponibilità. 

 Tono di voce e ritmo 

Il tono di voce e il ritmo del parlare giocano un ruolo cruciale nella 
congruenza. Un tono di voce energico e un ritmo vivace possono 
rafforzare un messaggio entusiasta, mentre un tono monotono e lento 
potrebbe far sembrare lo stesso messaggio noioso o poco sincero. 

c. Studi Scientifici sulla Congruenza 

 Ricerca psicologica 

Studi psicologici hanno dimostrato che le persone sono più inclini a 
fidarsi e a essere persuase quando c'è congruenza tra i segnali verbali e 
non verbali. Ad esempio, uno studio pubblicato nel "Journal of Nonverbal 



Behavior" ha rilevato che i soggetti percepivano i comunicatori 
congruenti come più credibili e affidabili rispetto a quelli incongruenti. 

 Effetti sull'empatia e la connessione 

La congruenza tra verbale e non verbale facilita l'empatia e la 
connessione emotiva. Ricerca condotta dalla "Social Cognitive and 
Affective Neuroscience" ha evidenziato che i neuroni specchio, che 
giocano un ruolo nell'empatia, sono più attivi quando osserviamo 
comportamenti congruenti. Questo suggerisce che la coerenza nelle 
comunicazioni non solo rafforza la credibilità, ma promuove anche una 
maggiore comprensione e connessione emotiva. 

 Esempio pratico: il caso di Anna 

Anna, una manager di progetto, ha notato che spesso i suoi team 
sembravano confusi dopo le riunioni. Dopo aver analizzato il suo stile 
comunicativo, ha realizzato che spesso le sue parole erano in contrasto 
con il suo linguaggio del corpo. Ad esempio, diceva "sono felice dei vostri 
progressi" senza sorridere e con le braccia conserte. Decidendo di 
migliorare la sua congruenza, Anna ha iniziato a sorridere sinceramente 
e a mantenere una postura aperta mentre faceva complimenti. Di 
conseguenza, i membri del team hanno percepito i suoi feedback come 
più genuini e motivanti, migliorando la loro fiducia e collaborazione. 

La congruenza tra linguaggio verbale e non verbale è essenziale per una 
comunicazione efficace. La coerenza crea fiducia, migliora la chiarezza del 
messaggio e facilita la connessione emotiva. Investire nel miglioramento della 
congruenza tra ciò che diciamo e come lo diciamo può portare a interazioni più 
autentiche e produttive, sia nella vita personale che professionale. Capire e 
applicare questi principi migliora non solo la qualità della comunicazione, ma 
anche il successo nelle relazioni e nelle negoziazioni. 

Tecniche per migliorare il linguaggio del corpo 

Il linguaggio del corpo gioca un ruolo cruciale nelle interazioni sociali e professionali. 
Utilizzare consapevolmente il linguaggio del corpo può migliorare la nostra capacità 
di comunicare in modo efficace e persuasivo. Ecco alcune strategie pratiche per 
migliorare il linguaggio del corpo e utilizzarlo a nostro vantaggio. 

 



Postura e posizionamento 

1. Mantenere una postura eretta e aperta 

Una postura eretta con le spalle indietro e il petto aperto trasmette fiducia e 
sicurezza. Evitare di incrociare le braccia o le gambe, poiché questi gesti possono 
essere percepiti come difensivi o chiusi. Una postura aperta invita al dialogo e 
mostra disponibilità. 

2. Orientare il corpo verso l'Interlocutore 

Posizionare il corpo rivolto direttamente verso l'interlocutore indica interesse e 
attenzione. Questo gesto semplice può migliorare significativamente la qualità 
della comunicazione, facendo sentire l'altra persona valorizzata e ascoltata. 

Espressioni facciali 

3. Sorridere genuinamente 

Un sorriso autentico coinvolge non solo la bocca, ma anche gli occhi (sorriso di 
Duchenne). Sorridere genuinamente può creare un ambiente positivo e 
accogliente, facilitando le interazioni e riducendo le tensioni. 

4. Mantenere il contatto visivo 

Il contatto visivo è essenziale per costruire fiducia e credibilità. Mantenere il 
contatto visivo per circa 60-70% del tempo durante una conversazione mostra 
attenzione e interesse. Tuttavia, evitare di fissare troppo a lungo per non risultare 
intimidatorio. 

Gesti e movimenti 

5. Utilizzare gesti naturali e esplicativi 

I gesti naturali che accompagnano le parole possono rendere la comunicazione più 
vivida e comprensibile. Utilizzare le mani per enfatizzare punti chiave o per 
illustrare concetti può aiutare a trasmettere il messaggio in modo più efficace. 

6. Evitare movimenti nervosi 

Evitare movimenti nervosi come giocherellare con penne, toccarsi il viso o muovere 
incessantemente i piedi. Questi movimenti possono distrarre l'interlocutore e 
trasmettere insicurezza o nervosismo. 



 

Tono di voce e ritmo 

7. Modulare il tono di voce 

Un tono di voce ben modulato, variando tra alti e bassi, può mantenere l'interesse 
dell'interlocutore e rendere il discorso più dinamico. Un tono monotono può 
risultare noioso e meno convincente. 

8. Parlare con ritmo adeguato 

Parlare a un ritmo adeguato, non troppo veloce né troppo lento, facilita la 
comprensione e rende la comunicazione più fluida. Pausare dopo punti importanti 
permette all'interlocutore di assimilare meglio le informazioni. 

Consapevolezza e pratica 

9. Osservare e imitare modelli di successo 

Osservare persone che sono riconosciute per la loro abilità comunicativa può 
offrire spunti preziosi. Notare come utilizzano il linguaggio del corpo, le espressioni 
facciali e il tono di voce può aiutare a sviluppare le proprie capacità. 

10. Praticare regolarmente 

Praticare regolarmente le tecniche di linguaggio del corpo può migliorare la 
consapevolezza e la padronanza. Simulare situazioni di comunicazione con amici 
o colleghi e chiedere feedback può essere un esercizio utile. 

Esempio pratico: il caso di Lorenzo 

Lorenzo, un giovane venditore, notava spesso che i suoi clienti sembravano 
disinteressati durante le presentazioni. Dopo aver studiato il linguaggio del corpo, ha 
iniziato a mantenere una postura eretta e aperta, a sorridere genuinamente e a 
utilizzare gesti naturali per enfatizzare i suoi punti. Inoltre, ha modulato meglio il tono 
di voce e ha praticato il contatto visivo. Con questi cambiamenti, ha notato che i clienti 
erano più coinvolti e interessati, aumentando le sue vendite e migliorando la qualità 
delle sue interazioni. 

Conclusioni 

Il linguaggio del corpo è un potente strumento di comunicazione che, se utilizzato 
consapevolmente, può migliorare significativamente l'efficacia delle interazioni 



sociali e professionali. Investire tempo e sforzo nel miglioramento delle proprie 
capacità di comunicazione non verbale può portare a relazioni più forti, una maggiore 
fiducia e successo nelle trattative e nelle presentazioni. Comprendere e applicare 
queste strategie pratiche aiuta a trasmettere i propri messaggi in modo chiaro, 
convincente e autentico. 

 Articoli scientifici, ricerche, e libri 
Se desideri approfondire ulteriormente l'argomento del linguaggio del corpo e la sua 
influenza sulla comunicazione, ecco alcune risorse utili: 

Articoli Scientifici e Ricerche: 

1. "The Influence of nonverbal communication on face-to-face interaction" - 
Journal of nonverbal behavior. Questo articolo esplora come i segnali non 
verbali, inclusi gesti e posture, influenzano le interazioni faccia a faccia. 

2. "The role of body language in communication: a comprehensive review" - 
Psychology Today. Una revisione completa che analizza l'importanza del 
linguaggio del corpo nella comunicazione interpersonale. 

3. "Nonverbal behavior in interpersonal relations" - Journal of personality and 
social psychology. Questo studio esamina l'impatto del comportamento non 
verbale sulle relazioni interpersonali e la fiducia. 

4. "The science of nonverbal communication: understanding body language 
and facial eExpressions" - Annual review of Psychology Una panoramica 
dettagliata delle ultime ricerche scientifiche sul linguaggio del corpo e le 
espressioni facciali. 

5. "The Effects of nonverbal cues on negotiation outcomes" - International 
Journal of business communication. Questo articolo esplora come i segnali 
non verbali influenzano i risultati delle negoziazioni. 

Libri: 

1. "The definitive book of body language" di Allan e Barbara Pease Un manuale 
completo sul linguaggio del corpo, con molteplici esempi pratici e consigli su 
come interpretare i segnali non verbali. 

2. "What every BODY is saying: an Ex-FBI agent's guide to speed-reading 
people" di Joe Navarro. Scritto da un ex agente dell'FBI, questo libro offre un 
approccio pratico e dettagliato alla lettura del linguaggio del corpo. 

3. "The silent language of leaders: how body language can help - or hurt - how 
you lead" di Carol Kinsey Goman. Questo libro esplora come i leader possono 
utilizzare il linguaggio del corpo per migliorare la loro efficacia e influenza. 



4. "Body language: how to read others' thoughts by their gestures" di Allan 
Pease. Un altro lavoro fondamentale di Allan Pease che approfondisce i 
segreti del linguaggio del corpo e come utilizzarlo per comprendere meglio le 
persone. 

5. "Nonverbal communication: the essential guide to bodyLanguage in the 
workplace" di Glenn Wilson. Questo libro si concentra sull'applicazione del 
linguaggio del corpo in contesti lavorativi, offrendo strategie pratiche per 
migliorare la comunicazione e la collaborazione. 

Queste risorse offrono una panoramica completa e approfondita del linguaggio del 
corpo e della comunicazione non verbale, supportata da evidenze scientifiche e 
ricerche all'avanguardia. Approfondire questi testi ti aiuterà a comprendere meglio 
come mantenere un equilibrio emotivo e fisico per una vita più sana e resiliente. 

Conclusioni 
Il linguaggio del corpo è una componente essenziale e potente della comunicazione 
umana. Attraverso i gesti, le posture, le espressioni facciali e il contatto visivo, 
trasmettiamo una vasta gamma di emozioni e intenzioni che le parole da sole non 
possono esprimere. La scienza ha dimostrato che il nostro corpo parla tanto quanto 
la nostra voce, e talvolta anche di più. La capacità di comprendere e utilizzare 
consapevolmente questi segnali non verbali può migliorare significativamente la 
qualità delle nostre interazioni personali e professionali. 

Studi neuroscientifici hanno rivelato che il nostro cervello è programmato per 
interpretare il linguaggio del corpo in modo quasi istintivo. I neuroni specchio, ad 
esempio, ci permettono di empatizzare con gli altri, mentre la produzione di 
ossitocina, dopamina e serotonina può essere influenzata da un semplice sorriso o da 
un gesto amichevole. Questi meccanismi biologici dimostrano quanto profondamente 
il nostro linguaggio del corpo influenzi e sia influenzato dalle nostre emozioni e 
relazioni. 

Imparare a leggere i segnali non verbali e ad adattare il nostro linguaggio del corpo 
può portare a numerosi benefici: costruire fiducia e credibilità, migliorare la 
comunicazione e la comprensione reciproca, e creare connessioni più profonde e 
autentiche. La congruenza tra ciò che diciamo e come lo diciamo è fondamentale per 
essere percepiti come sinceri e affidabili. Inoltre, tecniche pratiche come mantenere 
una postura eretta, sorridere genuinamente, e modulare il tono di voce possono fare 
una differenza significativa nelle nostre interazioni quotidiane. 

In definitiva, investire nel miglioramento del nostro linguaggio del corpo non è solo 
un modo per diventare comunicatori più efficaci, ma anche per crescere come 



individui. Riconoscere e rispettare l'importanza della comunicazione non verbale ci 
permette di navigare con maggiore successo nelle complesse dinamiche delle 
relazioni umane. La conoscenza e la padronanza del linguaggio del corpo sono 
strumenti preziosi che possono arricchire la nostra vita, rendendoci più consapevoli e 
capaci di influenzare positivamente il mondo intorno a noi. 
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