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In ogni dettaglio esiste la grazia dell'Universo, fermati ad ascoltare il rumore del tuo cuore, annusa il sapore dell'aria che 

respiri, dona un sorriso a chi ti guarda, vivi lo straordinario di ciò che ti è accanto, comprendi le sfumature, donati un attimo di 

tempo sospeso tra il passato e il futuro. Vivi oltre le apparenze, urla il bambino che hai dentro, non accontentarti di 

sopravvivere. 

Ti auguro di intensamente vivere il mistero che ti circonda.
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Oggi il successo delle imprese, degli
uomini e dei prodotti dipende dalla loro
capacita’ di comunicare e di tessere
proficue relazioni con il territorio…
(Bill Gates)

PRINCIPI DELLA COMUNICAZIONE
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Il significato della nostra comunicazione è 
la risposta che
se ne ottiene, indipendentemente da 
quanto intendiamo 
realmente comunicare. Se vi accorgete di 
non ottenere ,
quel che volevate cambiate quel che state 
facendo. 

•(Richard Bandler - John Grinder)

PRINCIPI DELLA COMUNICAZIONEPRINCIPI DELLA COMUNICAZIONE
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PERCEZIONE
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I nostri 5 sensi raccolgono ogni secondo qualcosa

come 11 milioni di micro informazioni dal mondo che

ci circonda e solo 40 di queste vengono elaborate

dalla nostra parte conscia.

PERCEZIONE



9

PERCEZIONE
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PERCEZIONE : ANCORAGGIO

Dan Ariely è uno dei più famosi e 
autorevoli esperti di economia 
comportamentale. Il suo primo libro, 
Predictably irrational, pubblicato in 
italiano da Rizzoli, è diventato un 
successo mondiale e ha portato il suo 
lavoro all'attenzione del grande 
pubblico, anche grazie alla sua 
straordinaria capacità di comunicare le 
ricerche più tecniche e specialistiche in 
un linguaggio semplice, accattivante e 
sempre venato di una bonaria ironia. 
Ariely è uno spirito (e un cervello) 
libero, e per seguire i suoi interessi e le 
sue curiosità non si preoccupa di 
percorrere strade che possano magari 
non coincidere con le regole non 
scritte della rispettabilità accademica. 
Una delle sue ricerche più celebri, che 
gli è valsa il premio IgNobel per la 
Medicina nel 2008, riguarda il modo 
con cui uno stato di eccitazione 
sessuale cambia la valutazione che le 
persone danno di certe scelte. La 
ricerca, che essendo condotta come 
sempre per via sperimentale 

https://www.ted.com/talks/dan_ariely_asks_are_we_in_control_of_our_own_decisions?language=it#t-
8996
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Se nel suo primo libro Ariely si era concentrato 
soprattutto sulle distorsioni prodotte dal 
comportamento irrazionale, e quindi 
soprattutto su possibili difetti da correggere, in 
questo secondo libro egli insiste piuttosto 
proprio su quegli elementi del comportamento 
irrazionale che stanno alla base della 
produzione dei significati della vita di ogni 
giorno, come nel cosiddetto "effetto Ikea", che 
ci porta a sopravvalutare gli oggetti che noi 
stessi fabbrichiamo non tanto per il loro valore 
estetico o per la loro utilità effettiva ma 
perché, letteralmente, contengono "qualcosa 
di noi".
Oppure, la nostra ostinazione nel persistere in 
scelte che ci sono costate profonde sofferenze 
personali, perché al di là dei vantaggi e degli 
svantaggi oggettivi nel portarle avanti, la 
persistenza diviene l'unico modo per dare un 
senso alle sofferenze che abbiamo patito, per 
riscattare i momenti dolorosi della vita.
Oppure, ancora, la nostra propensione a 
vendicarci di un torto subito anche a costo di 
sopportare conseguenze negative e svantaggi 
personali, per provare la soddisfazione di 
ribadire l'importanza e il valore di un 
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FILTRI DELLA PERCEZIONE

I filtri culturali o “frames culturali” determinano l’interpretazione 

dei messaggi, in base all’identità, al ruolo, ai valori e 

atteggiamenti derivanti dall’acculturazione sociale dell’individuo,

I filtri biologici dipendono dalla caratteristiche del sistema percettivo 

umano, che differisce da persona a persona, in funzione del sesso, 

dell’età, delle caratteristiche degli apparati ricettivi, dello stato di salute.

I filtri mnemonici separano i segnali attraverso  meccanismi di 

percezione selettiva, attenzione selettiva e ricordo selettivo. 

La realtà oggettiva è data dalla moltitudine dei segnali cui 

potenzialmente l’individuo può prestare attenzione: oggetti, 

persone, materiali, situazioni, stati d’animo, emozioni.

L’esperienza della realtà proviene dall'attività interpretativa culturale e sociale, 

psicografica e di atteggiamento, dei segnali filtrati attraverso la percezione biologica
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TRUST SIGNALS, DISTRUST SIGNALS E COMUNICAZIONE 

D’IMPRESA

Trust signals: elementi che generano 

fiducia e rassicurazione

Distrust signals: elementi che generano 

preoccupazione o sfiducia
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PRINCIPI DI COMUNICAZIONE VERBALE 

PRINCIPI BASE DI DALE CARNEGIE



21

PRINCIPI DI COMUNICAZIONE VERBALE 

PRINCIPI BASE DI DALE CARNEGIE

• 1 Non criticate, non condannate, non recriminate (paradosso di Al Capone) 
anzi  fate sentire gli altri importanti

• 2 Siate prodighi di apprezzamenti sinceri ( Paradosso di Paul Harvey alias Stevie 
Wonder)

• 3 Non vendersi, ma farsi comprare, comprendere gli obiettivi degli altri ( le 
fragole con la panna e i pesci). Vedete le cose dal punto di vista del vostro 
interlocutore

• 4 Interessatevi alle altre persone
• 5 Sorridete
• 6 Siate buoni ascoltatori
• 7 Valorizzate e ricordate il nome degli altri (F.D.Roosevelt)
• 8 Il modo migliore per aver la meglio in una discussione è evitarla
• 9 Mostrare rispetto per le opinioni altrui
• 10 Riconoscete i vostri errori
• 11 Fate domande anziché impartire ordini diretti
• 12 Se avete torto ammettetelo subito



22

TECNICHE DI FONETICA

• 5 dimensioni 
• Picchi e valli
• Accelerazioni e 

Rallentamenti
• Pause
• Caricamento della 

voce
• Interpretazione : 

aria, terra, fuoco, 
roccia
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TECNICHE DI FONETICA

• 4 interpretazioni 
• Aria ( EMPATIA)
• Terra ( INTIMITA’)
• Fuoco ( AZIONE)
• Roccia ( 

ATTENZIONE)

• Circuito della 
credibilità
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TECNICHE DI FONETICA

• 4 interpretazioni 
• Aria ( EMPATIA)
• Terra ( INTIMITA’)
• Fuoco ( AZIONE)
• Roccia ( 

ATTENZIONE)

• Circuito della 
credibilità
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TECNICHE DI FONETICA

• Intepretando con 
stili diversi le stesse 
parole ne escono 
fuori significati 
diversi…

• Ci sono parole che 
hanno bisogno di 
un loro stile 
interpretativo per 
essere efficaci
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PREVISIONI SBAGLIATE

• Quali sono i gesti spazzatura? 
• Che cosa i gesti lucchetto?
• Che cosa i gesti che comunicano piacere?
• Quali sono i gesti terra?

COMUNICAZIONE  NON  VERBALE
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QUALE? 

INTELLIGENZA
CORPOREA
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LA COMUNICAZIONE NON VERBALE
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This Simple 

'Power Pose' 

Can Change 

Your Life And 

Career

AMY CUDDY: LINK AL  VIDEO 

https://www.ted.com/talks/amy_cuddy_your_body_language_shapes_who_you_are
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POWER POSE

AMY CUDDY: LINK AL  VIDEO 
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unPOWER POSE

In low power situations, meanwhile, when people or 

animals are feeling feeble and helpless, they close up.

AMY CUDDY: LINK AL  VIDEO 
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AMY CUDDY: LINK AL  VIDEO 
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AMY CUDDY: LINK AL  VIDEO 
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Giacomo Rizzolatti (Kiev, 28 aprile 1937) è

un neuroscienziato italiano.

GIACOMO RIZZOLATTI
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Scoperti nelle scimmie dal team di Giacomo

Rizzolatti dell’Università di Parma in una serie di

lavori compiuti tra gli anni ’80 e ’90, i neuroni

specchio sono nella corteccia cerebrale a livello

frontale e parietale e sono alla base della

capacità di comprendere e riprodurre le azioni

altrui.

GIACOMO RIZZOLATTI
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Funzionano proprio come uno specchio riproducendo

nel nostro cervello azioni o stati d’animo osservati

in altre persone.

In pratica, cioè, si attivano sia quando compiamo

un’azione, sia quando la vediamo compiuta da altri.

Il sorriso di qualcuno che arrivi ai nostri occhi,

quindi, li eccita come si ecciterebbero se fossimo

noi stessi a sorridere.

GIACOMO RIZZOLATTI
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A fornirla il team dell’italiano Marco Iacoboni dell’Università di Los Angeles in uno 

studio tanto atteso perché finora la loro esistenza nell’uomo era solo teorizzata o 

provata in modo indiretto. E non è tutto: il team ha anche scoperto nuove popolazioni 

di neuroni specchio in varie aree neurali.
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https://www.youtube.com/watch?v=WAsApo6IQe0

Cani e neuroni specchio: Angelo Vaira intervista Marco

Iacoboni
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La parola “empatia” 

deriva dall’etimologia greca (in - dentro, pathos -

soffrire/sentire) che vuol dire provare le stesse 

sensazioni dell’altro.
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Si è in empatia con un’altra persona nel momento in 

cui ci si cala nei suoi stessi panni e si percepisce 

allo stesso modo la realtà.
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E’ naturale che una mamma si trovi in perfetta 
empatia con i propri figli riuscendo a coglierne le 

esigenze più intime vivendo in uno stato di simbiosi. 
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Anche un bravo attore che interpreta una parte deve essere in empatia con il 

personaggio che interpreta.
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http://www.youtube.com/watch?v=LEwIdh-eC74

NEURONI SPECCHIO : LINK AL  VIDEO 
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https://www.youtube.com/watch?v=SCpbz75hNz8

EMPATIA : LINK AL  VIDEO 
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GABRIELE  MICOZZI - 2008 -

gmicozzi@yahoo.it
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GABRIELE  MICOZZI - 2008 -

gmicozzi@yahoo.it

• Paul Eckman ha studiato per molti anni le 
espressioni facciali, 

• Per esempio anche in un gruppo della Nuova 
Guinea, di cultura primitiva, le espressioni 
facciali relative a particolari emozioni 
somigliano molto a quelle delle società più 
avanzate; ciò accade in particolare per 
l’emozione della rabbia, del disgusto, della 
felicità, della tristezza, della paura e della 
sorpresa, che sembrano universalmente 
espresse allo stesso modo, probabilmente 
perché biologicamente più primitive e 
dunque universali. 
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GABRIELE  MICOZZI - 2008 -

gmicozzi@yahoo.it

I consulenti e i terapeuti che sorridono di più, guardano 
di più e in generale sono più espressivi sono considerati 
più cordiali e più competenti dai loro clienti (Leathers, 
1986: Patterson, 1983). 

Gli allievi lavorano di più se gli insegnanti sorridono 
molto e questo effetto è più forte di quelli prodotti dalle 
gratificazioni verbali (Keith, Tomatzky e Pettigrew, 1974). 

Altri studi hanno riscontrato livelli più alti di attenzione 
quando gli allievi sono osservati di più, maggiore 
apprendimento quando gli insegnanti gesticolano di più 
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IL VOLTO

Piano dell’istinto

Piano affettivo

Piano celebrale



52

IL TONO GENERALE DEL BUSTO

E L’ANGOLAZIONE DEL CORPO

• Osserviamo come una persona si raddrizzi quando 
trova motivo di interesse e come invece si “ accasci” 
quando è stanca e demotivata.

• Si protende verso di noi con attenzione “bevendo” le 
nostre parole, o rimane appoggiata allo schienale della 
poltrona, a gambe distese, completamente 
abbandonata?

• Ostenta una calma, il busto è fermo  e le mani sono 
nelle tasche? Oppure si dondola nervosamente da 
sinistra a destra, manifestando malessere ed 
imbarazzo?
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LA RESPIRAZIONE

• La respirazione è strettamente legata alle emozioni.
• Ascoltiamo se il ritmo respiratorio del nostro interlocutore 

cambia, se diventa

• piu’ rapido,

• piu’ calmo, 

• piu’ profondo. 

• il respiro è trattenuto? 

• e’ leggero?

• Traiamone le conclusioni.
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MOVIMENTI

DELLE BRACCIA  E DELLE GAMBE

MOVIMENTI DELLE BRACCIA
• Guadagnare spazio, essere a proprio agio, o al contrario 

restare in guardia, i gomiti contro il corpo. Scandire la 
propria opinione in modo deciso o raggomitolato per 
battere in ritirata, ecco cio’ che deve metterci in guardia.

MOVIMENTI DELLE GAMBE
• Incrociate o  disincrociate, distese o annodate, indicano 

rifiuto o collaborazione, disimpegno o timore
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GLI AUTOCONTATTI

• Toccarsi  il viso, la nuca, la fronte è spesso un modo per 
rivivere il senso di sicurezza e conforto dato dal contatto 
fisico con i genitori

• Sono manifestazioni d’incoraggiamento o di difesa che ci 
prodighiamo nei momenti di stanchezza o di tensione 
interna.

• Piccole carezze, riscaldamento, appoggio, massaggio: la 
mano sostiene il capo o trattiene il braccio, accarezza il 
naso o la barba, massaggia la fronte o la radice del naso.

• Il messaggio è chiaro, la persona è stanca, deconcentrata; 
si sta’ ricaricando per riprendere il controllo.
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GABRIELE  MICOZZI - 2008 -

gmicozzi@yahoo.it
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TEST

Gesti simpatici ( aria)

Gesti stimolanti ( fuoco)

Gesti diretti ( roccia)

Gesti assertivi ( terra) 

Gesti scomposti

Gesti coordinati 
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Determinazione

( roccia) 
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Israeli Prime Minister Benjamin Netanyahu 

delivers a statement to members of the 

foreign press in Jerusalem, Tuesday, Jan. 11, 

2011. Netanyahu insists that Iran will not 

stop its nuclear program unless economic 

sanctions are backed with a "credible 

military option." 

GESTI ROCCIA : ATTENZIONE E DETERMINAZIONE
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Israel's Prime Minister Benjamin Netanyahu 

gestures as he addresses members of the 

foreign media during a reception in Jerusalem 

January 11, 2011. Only the convincing threat of 

military action headed by the United States will 

persuade Iran to drop plans to build an atomic 

bomb,

GESTI ROCCIA : ATTENZIONE E DETERMINAZIONE
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Incitamento

(fuoco) 
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GESTI FUOCO : AZIONE, MOTIVAZIONE
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GESTI FUOCO : AZIONE, MOTIVAZIONE
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GESTI FUOCO : AZIONE, MOTIVAZIONE
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Professionalità e 

leadership 

( terra) 
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GESTI TERRA : INTIMITA’, ASSERTIVITÀ
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GESTI TERRA : INTIMITA’, ASSERTIVITÀ
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Stand up straight but relaxed

If you stand up straight, it shows that you 

are self-confident and self-assured. Feet 

should be apart properly and both hands 

relaxed by your side. You can occasionally 

gesture with your hands in order to 

underscore a point or direct your audience’s 

attention towards something interesting. 

Chest up and head high. Be confident 

without showing any arrogance.

GESTI TERRA : INTIMITA’, ASSERTIVITÀ
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David Cameron has a convincing narrative on the economy, welfare and education to take to 

the electorate

Don’t ignore your gestures 

Whenever you talk you will make arm 

movements, facial gesture and you may even 

pace around the room! Every one of your 

gestures tells your audience a message; it 

may display nerves, confidence or simply 

uncertainty. 

GESTI TERRA : INTIMITA’, ASSERTIVITÀ
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GESTI TERRA : INTIMITA’, ASSERTIVITÀ



71

Simpatia

( aria) 
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GESTI ARIA  : EMPATIA, SIMPATIA 
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GESTI ARIA  : EMPATIA, SIMPATIA 
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LO SGUARDO

Lo sguardo è legame, senza 

sguardo non c’e’ rapporto.

Lo sguardo puo’ essere schiaffo o 

carezza

Distolto o presente?, Sfuggente, o 

rivolto verso il basso? 

Allegro o smarrito nel vuoto?

I due registri dello sguardo  

professionale
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How to Read a Person Like a  Book

Gerard I. Nierenberg  and Henry H. 

Calero

LO SGUARDO: GESTI DI DUBBIO 
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LO SGUARDO: GESTI DI DUBBIO 
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Gesti spazzatura

( disprezzo) 
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GESTI SPAZZATURA : DISPREZZO
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Simpatia

GESTI SPAZZATURA : DISPREZZO
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GESTI SPAZZATURA : DISPREZZO
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GESTI SPAZZATURA : DISPREZZO
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SORRISO : LINK AL VIDEO 

https://www.ted.com/talks/ron_gutman_the_hidden_power_of_smiling#t-371255
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Negli ultimi anni molti studi dimostrano come agendo sul corpo possiamo 

influenzare atteggiamenti, giudizi e motivazione. E’ la cosiddetta intelligenza 

corporea: se sorridi sarai felice e ti passerà la tristezza. Un bel sorriso sembra 

poter cambiare il nostro stato emotivo, come ipotizzarono ai primi del 900 James 

Lange e Walter Cannon formulando la “Teoria Periferica” delle emozioni che 

potremmo sintetizzare così: non sorridiamo perché siamo felici, siamo felici perché 

sorridiamo. 

http://www.corriere.it/salute/neuroscienze/15_marzo_31/basta-musi-lunghi-agire-

muscoli-volto-basta-cambiare-umore-06190cfa-d7a3-11e4-82ff-02a5d56630ca.shtml
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ANTROPOLOGIA DEL SORRISO:

LE ORIGINI

Il sorriso è un comportamento esclusivo della specie umana. Ciò significa
che anche le specie biologicamente più vicine all’uomo, come lo scimpanzé
(98%) o il gorilla (97%) non sorridono. Il sorriso compare sul volto dell’uomo
soltanto dopo alcune settimane di vita. In tutte le popolazioni i bambini
sorridono anche i bambini ciechi.

L’origine biologica del sorriso risiede nel ghigno di minaccia che il progenitore
dell’uomo lanciava verso il rivale per spaventarlo.

Il ghigno, benché minaccioso, svolgeva una funzione sociale, pacifica, in
quanto tentava comunque di ottenere in modo incruento ciò che altrimenti

sarebbe potuto ottenersi solo con il ricorso alla violenza.
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ANTROPOLOGIA DEL SORRISO:

IL RAPPORTO CIRCOLARE

Il sorriso si manifesta intorno ai 2 mesi.

Al sorriso del bambino, che viene interpretato come il riconoscimento di 
una figura amata e privilegiata la madre risponde con un altro sorriso 
con vocalizzazioni e carezze. 
Questo comportamento della madre rinforza il comportameto del 
bambino creandosi un rapporto circolare : 

il bambino sorride, la madre risponde affettuosamente, il bambino 
sorride di nuovo.

Tale rapporto circolare del sorriso permane negli adulti.
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• Lo studioso Paul Ekman ha messo in 
luce, tramite la misurazione dell'attività 
cerebrale di varie persone sorridenti, 
che solo quelle che contraggono 
questo muscolo attivano aree cerebrali 
che determinano sensazioni di piacere.
Quando invece si sorride in modo 
manierato questo non accade e le 
“zampe di gallina” che si producono a 
lato degli occhi e il lieve abbassamento 
delle sopracciglia che compaiono nel 
sorriso autentico non sono presenti.

Paul Ekman, nato a Washington DC nel 1934, . 

Professore di psicologia al Dipartimento di 

Psichiatria dell’Università della California 

(UCSF). Pioniere negli studi delle emozioni e 

delle espressioni facciali Al contrario di molti 

antropologi del suo periodo, compreso 

Margaret Mead, Ekman, scoprì che alcune 

espressioni facciali e le corrispondenti 

emozioni, non erano culturalmente determinate, 

ma erano universali alla cultura umana, quindi 

di origine biologiche, come precedentemente 
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• Già alla metà del diciannovesimo secolo il 
neurologo francese Duchenne de 
Boulogne aveva individuato le 
caratteristiche del vero sorriso sincero 
che coinvolge, oltre ai muscoli della 
bocca, anche quelli degli occhi. 
In genere, si è notato che le persone si 
lasciano facilmente ingannare dai falsi 
sorrisi; la causa di questi frequenti 
fraintendimenti è l'incapacità di 
distinguere i veri sorrisi da quelli creati ad 
hoc.
Il tratto comune al sorriso autentico è la 
modificazione nell’aspetto prodotto dal 
muscolo zigomatico maggiore che 
contraendosi, solleva gli angoli della 
bocca inclinandoli verso gli zigomi. 
II sorriso genuino è contraddistinto da 
una contrazione spontanea di un 
muscolo dell'occhio noto come pars 
lateralis

http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/b/bb/Duchenne_de_Boulogne_3.jpg
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IL LINGUAGGIO DEI GESTI: 

I SEGNALI DI INVITO

• “Non temo nulla”, “Lei mi interessa”, “Sono 
d’accordo”. 

• Mostrano all’interlocutore le parti vitali del 
corpo: occhi, cuore, ventre, viso, gola; oppure i 
loro equivalenti:  palme, piante dei piedi, parte 
inferiore o anteriore del braccio, interno della 
coscia 

• Messaggi dalla pace alla sfida
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IL LINGUAGGIO DEI GESTI: 

I SEGNALI DI INVITO

• Una mano tesa
• Un oggetto porto ad una persona accompagnato da uno 

sguardo diretto
• Un sorriso
• Toccare leggermente l’interlocutore
• Braccia aperte o disincrociate
• Togliere le mani dalle tasche
• Qualsiasi posizione in cui ci si puo’ distendere
• Togliere gli occhiali per guardare le persone
• Una giacca che si apre
• Uso di colori chiari
• Ascoltare qualcuno con  attenzione
• Una domanda da rivolgere: “ Che cosa ne pensa?”
• Dare la parola a qualcuno
• Togliere un oggetto che separa le due persone
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IL LINGUAGGIO DEI GESTI: 

I SEGNALI DI INVITO E PRESUNZIONE
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IL LINGUAGGIO DEI GESTI:

I SEGNALI BALUARDO

• “Sto’ in guardia”, “Non mi interessa”, “ Non sono 
d’accordo”

• Mostrano all’interlocutore i punti del corpo meno 
vulnerabili, o utilizzano l’incrocio o la copertura delle 
zone vulnerabili come scudo: dorso, spalle,zona
posteriore o lato del capo, l’incrocio delle gambe e 
delle braccia, protezione delle parti vitali. Lo sguardo 
è distolto

• Messaggi : dalla fuga alla dissimulazione
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IL LINGUAGGIO DEI GESTI:

I SEGNALI BALUARDO

• Una scrivania dietro la quale si rimane seduti
• Alcuni accessori come una borsetta
• rispondere al telefono durante una riunione
• La pipa e la sigaretta
• Un gruppo: ridere con dei colleghi guardando qualcuno
• Alcuni capi di abbigliamento come: un impermeabile 

ripiegato su un braccio, un pullover troppo largo, le 
giacche dalle spalle molto marcate, una sciarpa, i colori 
scuri, le giacche doppio petto

• Gli occhi bassi sfuggenti 
• Gli occhiali da sole o quelli da vista specie quando calati 

sul naso 
• Un eloquio troppo rapido che non permette 

interruzioni
• La voce: parlare a voce troppo alta o troppo bassa
• Una stretta di mano troppo sfuggente o troppo forte
• Una  cartellina o un bouquet tenuto sul petto
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BACIO 

ANALOGICO
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BACIO ANALOGICO: I GESTI DEL PIACERE E DELLA 
CONDIVISONE
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BACIO ANALOGICO: I GESTI DEL PIACERE E DELLA 
CONDIVISONE
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ALCUNI LIBRI E MATERIALI DI APPROFONDIMENTO 

PSICO
LINGUISTICA
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ALCUNI LIBRI E MATERIALI DI APPROFONDIMENTO 



«Non possiamo pretendere che le cose cambino, se continuiamo a fare le 
stesse cose. La crisi è la più grande benedizione per le persone e le nazioni, 
perché la crisi porta progressi. La creatività nasce dall’angoscia come il 
giorno nasce dalla notte oscura. E’ nella crisi che sorge l’inventiva, le 
scoperte e le grandi strategie. Chi supera la crisi supera sé stesso senza 
essere superato.» (Albert Einstein)
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