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IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO



Molto spesso mi rivolgono questa domanda: “Si può veramente capire la psicologia di una persona guardandogli soltanto il viso o il corpo?” La risposta è un po’ più articolata di un semplice si.



!



L’essere umano è un essere pensante, capace di apprendere e per questo motivo è un essere in continuo divenire. Di conseguenza è in continuo cambiamento, e quindi come possiamo bloccarlo i modelli di pensiero attraverso schemi, regole, caratteristiche morfologiche?



!



Chi tenta di farlo con schemi fissi cade in errore. In effetti il dibattito sulla fisiognomica e sua attendibilità scientifica e sempre molto controversa.



!



Eppure molto spesso incontriamo persone e commentiamo: “quella faccia non mi piace”, “c’è qualcosa che non va.. aveva una faccia!..”



!



Gli appassionati di comunicazione non verbale, di fisiognomica, di lettura del viso o del corpo, avranno certamente notato che ci sono delle discordanze tra i diversi libri che hanno letto sull’argomento.



!



Ma deve pur esistere qualche regola per identificare quello che spontaneamente osserviamo nei volti delle persone.



!



La problematica fondamentale è che molti autori si fissano su una sola scuola di pensiero o su un solo modello.



!



La fisiognomica è stata studiata non solo da menti illustri ma anche da intere comunità e popolazioni. Già Platone, Aristotele e Socrate hanno affrontato questo interessante argomento. Fino ad arrivare a Michelangelo Buonarroti, Leonardo da Vinci,  Della Porta, Kassner, Giacinto Viola, al torinese Cesare Lombroso, Lavater, Thomas Browne, Benedict Lust, Lowen e molti altri.



!



Grande contributo all’arte della diagnosi visuale è stata data dall’antica arte Bo-Shin orientale sviluppata e modernizzata poi da George Osawa.
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IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO



Un’altra interpretazione è stata data negli anni 30 dal francese Louis Corman con la sua morfopsicologia.



!



Chi è stato da un medico Ayurvedico avrà certamente ricevuto una diagnosi del viso per determinare il vostro “prakruti”, cioè la combinazione dei dosha e in questo modo è stato in grado di cogliere i vostri squilibri che evidenziano squilibri o patologie. L’elenco è ancora molto lungo, ma il concetto fondamentale che voglio trasferirvi è che tra tutti questi pensieri c’è un fondo di verità, una linea di congiunzione.



! E il punto è proprio questo: trovare quel “fondo di verità”. !



Ciò che mi ha sorpreso negli anni di studio dell’arte visuale è che nonostante l’era diversa in cui hanno vissuto questi autori e la lontananza non solo geografica ma soprattutto di pensiero tra le diverse popolazioni che hanno trattato questo argomento, son riuscito a trovare dei punti di contatto.



!



Ci sono dei punti fissi dove tutti gli autori e scuole di pensiero sono d’accordo. A questo punto non mi restava altro che tracciare una linea e collegare tutti questi punti di contatto. Quindi il modello è: se tutti sono d’accordo allora vale la pena approfondire. Solo attraverso quest’analisi si riesce a trovare una, per così dire “scientificità” di interpretazione.



!



Durante i miei seminari di “Linguaggio Segreto del Corpo”, a  qualche allievo capita di osservare che una certa caratteristica del viso è collegata ad una determinata attitudine psicologica secondo la Morfopsicologia e discordante dalla mia interpretazione.



!



La risposta che do è sempre la stessa: quella caratteristica del viso è interpretata in quel modo solo dalla Morfopsicologia e non è coincidente con tutte le altre scuole di pensiero. E quindi non “attendibile”. L’interpretazione che io insegno deve avere il “benestare” di tutti i pensieri altrimenti si tratta solo di dogmi.



!



E’ importante ricordare che le tecniche di diagnosi visuale non possono essere considerate come unica fonte di informazioni sulla persona perché suscettibili di grossolane sviste o banalizzazioni. Ancor di più non devono essere secondo me considerate come diagnostiche ma solo interpretative e analitiche.
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IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO



Ad oggi la fisiognomica non può essere considerata “scientifica” ma solamente una chiave di analisi e di interpretazione dell’essere umano da verificare nella comunicazione e inserita nel contesto,  perciò bisogna stare attenti a non costruire su di essa teorie che possano dar luogo a pregiudizi o addirittura ideologie razziste.



!



Di certo c’è che conoscere queste tecniche e utilizzarle a livello personale e professionale, ci consente di capire meglio gli altri e prima di tutto noi stessi e di poterci esprimere al meglio e con successo in ogni situazione.



! Spero di poterti conoscere presto in uno dei miei corsi dal vivo o online! ! A presto! ! Golia V. Pezzulla
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IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO



Le Microespressioni ! Le microespressioni del viso ci dicono cosa realmente il nostro interlocutore pensa… e sono le stesse per ogni popolo della terra e sono istintive, quindi non governabili!



!



Sarebbe fantastico riuscire le leggere i segni del volto in modo così semplice e veloce, vero? Immagina se questo sistema fosse possibile impararlo in breve tempo. Quanto sarebbe utile per te, in ogni occasione della tua vita? Immagina le straordinarie applicazioni di questo sistema…



!



Quello che hai appena visto è il pezzo iniziale della serie TV “Lie To Me”, dove in modo più cinematografico, portano alla coscienza di tutti un vero sistema di interpretazione e lettura del viso, messo a punto dal Dott. Paul Ekman e dai suoi collaboratori.



!



La buona notizia è che questo sistema di interpretazione si può imparare! Ed è anche molto semplice!



!



Questo sistema però, non che l’ultimo gradino, lo stadio più evoluto dell’interpretazione del linguaggio non verbale. Gli stati iniziali del linguaggio del corpo partono dall’interpretazione della forma del corpo, dalla sua postura e soprattutto dalla forma del viso.



!



La forma del viso è stata studiata nel corso di milioni di anni da ogni popolo e l’aspetto interessante è che ci sono dei tratti comuni di interpretazione, dei punti di incontro. Nel corso del tempo ha assunto più nomi: dalla Morfopsicologia alla fisiognomica, dalla diagnosi visuale alla straordinaria arte diagnostica orientale Bo-Shin.



!



L’osservazione del viso ci consente di capire noi stessi e gli altri, ci mette in condizione di comunicare meglio, di instaurare relazioni più gratificanti, riconoscere i nostri talenti, o ancora più importante riconoscere i talenti dei nostri figli, per guidarli verso le loro più naturali inclinazioni. Immagina quanto sarà più facile la vita di tuo figlio, quando intraprenderà un lavoro verso il quale è particolarmente portato!
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 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



Per una completa interpretazione del viso è necessario prendere in esame tutte le teorie e tutte le ricerche in questo campo e trovare il punto in comune. Qual è il segreto della vera arte diagnostica? “il punto di incontro tra il nostro patrimonio genetico a l’ambiente che ci ha formati”.



!



Quindi, quale cibo ha mangiato nostra madre e in che modo ci ha condizionati? Quali emozioni abbiamo provato da piccoli e dove si vedono nel nostro corpo e viso? La forma del viso, occhi, naso, bocca, zigomi dicono chi siamo, riflettono il nostro vissuto emotivo ed esperienziale, la nostra personalità e il nostro stato di salute.



!



Ad esempio, se incontri una persona con il viso a “forma piramidale” con la mascella pronunciata, non tanto alto e con il corpo compatto, ti trovi di fronte ad una persona particolarmente “radicata”, stabile, come si suol dire “con i piedi per terra”, razionale. Con una predisposizione per i lavori manuali e per lo sport.



! L’istinto prevale sull’intelletto. !



L’aspetto fondamentale che contraddistingue questo tipo di viso, è il suo aspetto pratico, che applica in ogni aspetto della sua vita. Nel relazionarci con lui, dobbiamo sempre ricordarci di questo aspetto. Se ad esempio siamo dei venditori o vogliamo proporre una nostra idea, lo dobbiamo fare in modo pratico e preciso, ricordandoci sempre che il nostro interlocutore ha una costante domanda interna inconscia, che è: ”ma questo a cosa mi serve?” La mamma di questa persona, durante la gravidanza ha preferito cibi caldi e salati, carni e magari formaggi salati e stagionati. Insomma tutti cibi contenenti energia contrattiva.
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 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



All’opposto se dovessimo trovarci di fronte ad una persona con il viso a triangolo capovolto, ci troviamo in presenza di un creativo, con una particolare predisposizione all’arte o alla sfera intellettuale. Certamente non è portato per le cose concrete o manuali, ma ama sognare e da particolare importanza alle emozioni.



! L’intelletto prevale sull’istinto. !



Possiede uno spiccato senso dell’intuito e grande intelligenza. Quando ci relazioniamo con questa persona, dobbiamo fare leva su queste sue predisposizioni. Potremmo invece, avere difficoltà di comunicazione se ci rivolgiamo a lei parlando in modo pratico e sbrigativo. Sua madre, in gravidanza, ha preferito cibi freschi, insalate, verdure, frutta, dolci. Tutti cibi di natura espansiva, quindi rinfrescanti.



!



Il viso è anche una mappa completa del nostro stato di salute. Comprendere questa mappa è facilissimo perché ogni area del viso corrisponde ad un organo o ad un sistema specifico del nostro organismo. Ad esempio, le famose borse sotto gli occhi riflettono le condizioni dei nostri reni, che potrebbero trovarsi in condizioni di difficoltà, per un eccesso di acidi oppure sono sovraffaticati perché beviamo troppo. Riuscire a fare una “diagnosi allo specchio”, ci consente di individuare quale organo è in difficoltà prima che si manifesti una patologia. Quindi porre rimedio, attraverso sistemi naturali di disintossicazione o attraverso il cibo adatto.



!



Capire il nostro volto è una vera risorsa fondamentale e dalle incredibili applicazioni. Possiamo usarla per persuadere, convincere e motivare i nostri familiari e amici, clienti e collaboratori, identificando i bisogni psicologici, le aspettative, il carattere, offrendo un “aiuto vero” perché non in contrapposizione ma coerente con la personalità di queste persone.



©Golia V. Pezzulla - DISTRIBUITO DA ENJOY Segreteria 345.4224453 - [email protected] - www.enjoyformazione.it



8



 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



Le Espressioni Facciali ! Dopo l’uscita in tv del telefilm “Lie to Me”, che vede protagonista lo straordinario Tim Roth nei panni di Cal Lightman, uno studioso esperto di linguaggio del corpo e capace di scoprire la menzogna in chiunque, si è scatenato in giro un esercito di smaschera-bugie ed “esperti” dell’inganno… insomma dei Cal Lightman in miniatura.



  Ma cosa c’è di vero in tutto questo? Possiamo scoprire veramente chi mente soltanto guardando il viso di chi ci sta di fronte?



!



Quello che pochi sanno è che la storia e il personaggio del dottor Lightman non sono frutto della fantasia, maispirati agli studi reali del dottor Paul Ekman, psicologo studioso del comportamento umano ed esperto di rilievo mondiale sul linguaggio del corpo e sulle espressioni facciali (che ha inoltre assunto personalmente il ruolo di consulente scientifico della serie TV). Professore emerito di psicologia all’Università della California di San Francisco, Paul Ekman ha studiato per 40 anni le espressioni umane.
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IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO



Una delle sue scoperte più importanti fu scoprire “l’Universalità delle Espressioni Facciali”. Si recò in diverse parti del mondo e raccolse moltissime foto di persone appartenenti a diverse etnie, estrazioni sociale, colore, sesso e razza che li ritraevano in momenti di gioia, tristezza, rabbia, paura, sorpresa e disgusto. Confrontando le foto, scoprì che ovunque andasse le persone sembravano comprendere e usare le stesse espressioni facciali dei nordamericani.



!



Ekman non si fermò e si spinse oltre. Pensando che la cosa riguardasse solo la civiltà moderna, decise di visitare delle isolate tribù che vivevano nelle giungle della Nuova Guinea. Anche lì constatò che gli indigeni sapevano riconoscere ed esprimere le stesse emozioni di base delle popolazioni “civili”.



!



Quindi il linguaggio del volto, con i suoi movimenti muscolari e le dirette emozioni ad essi associati, aveva origini biologiche e la cultura non esercitava significativa influenza su di esso.



!



Tornando al telefilm “Lie To Me” ed al suo grande seguito, si è cominciato a credere che le micro-espressioni costituiscano l’intero mondo della Comunicazione Non Verbale. In realtà non è così… ne rappresentano solo una piccolissima parte.



!



Quando le persone vengono ai corsi sul Linguaggio Segreto del Corpo©, aspettano sempre con grande impazienza il momento dedicato alle micro-espressioni e alle menzogne. In effetti queste vengono insegnate, ma lo scopo più profondo del Linguaggio del Corpo e della Comunicazione Non Verbale in genere, è quello di insegnare alle persone a comunicare meglio e avere una migliore capacità di relazione con gli altri.



!



Concentrare tutta l’attenzione nello scoprire le menzogne di chi ci sta di fronte, ci fa correre il rischio di vedere solo bugiardi e ingannatori…. Anche quando non ce ne sono.



!



Non diciamo che non possa essere utile scoprire l’inganno prima di finirci dentro; ciò che intendiamo è che ci sono altre centinaia di emozioni che possiamo scoprire e di cui tenere conto. Ad esempio leggere sul viso di una persona una profonda tristezza ci aiuta a capirla di più e a modulare la nostra comunicazione in linea con l’emozione che sta vivendo. Quante volte abbiamo detto: “Non mi ha capito!”, oppure “Possibile che non si sia accorto di come mi sentivo?”
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 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



Conoscere i segnali che il corpo e il viso inviano continuamente, migliora enormemente l’empatia con gli altri, perché quando leggiamo sul viso e comprendiamo la vera emozione che sottostà alle parole, la persona a sua volta si sente più “capita” e si apre maggiormente alla comunicazione facendo innescare il circolo virtuoso che porta entrambi gli interlocutori ad un livello di comunicazione mai visto in prima.



!



Un altro aspetto interessante che coinvolge le espressioni facciali non riguarda solo la comunicazione verso gli altri, ma anche quella che facciamo verso noi stessi. In che senso?



!



Ekman scoprì un altro interessante fenomeno dopo una lunga giornata trascorsa nel suo laboratorio tentando di riprodurre uno sguardo convincente di “tristezza”: quella sera divenne depresso. Capì che se trascorreva del tempo a simulare un’espressione collegata a qualunque emozione, il suo umore cambiava in base alle espressioni che stava simulando.



!



Questo contraddiceva la vecchia nozione che i sentimenti si originano nella psiche e poi il corpo li comunica semplicemente all’esterno. Ekman e Friesen furono capaci di dimostrare che l’attivazione coordinata di certi muscoli facciali non solo influenzava la pressione del sangue e il battito cardiaco, ma poteva scatenare l’emozione corrispondente.



!



Quindi se durante la giornata ci rendiamo conto di sentirci un po’ giù, portiamo subito attenzione alla postura del corpo e alle espressioni del viso.



!



Quasi sicuramente ci renderemo subito conto di avere un atteggiamento trasandato, piegato su se stesso, magari con gli angoli della bocca verso il basso. A quel punto dobbiamo sforzarci di mettere il nostro corpo in una postura di forza, spalle dritte e passo deciso… e magari accennare un sorriso.



!



Ti assicuriamo che non passeranno neanche 10 minuti che ti sentirai sicuramente meglio.
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IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO



Quindi è con piccoli cambiamenti quotidiani che possiamo migliorare la nostra comunicazione.



!



Quando una comunicazione non sta andando nella direzione da te voluta, sia che sia verso l’esterno sia che sia al tuo interno, fatti queste semplici domande: – Qual è il messaggio che l’altra persona sta ricevendo? – E’ proprio questo ciò che voglio che venga recepito? – Il messaggio che sto dando è veramente utile o è solo un modo per sfogarmi? – Cosa posso fare per migliorarla? – Ciò che mi sto dicendo, è produttivo per me?



!



Questi sono solo degli esempi (quindi puoi fare tutte le variazioni che ritieni opportune)… La cosa importante è farsele, perché sappi che la domanda obbliga la mente a trovare e dare una risposta.



!



Pertanto, se sarai in grado di farti Buone Domande avrai di rimando sicuramente Buone Risposte.



©Golia V. Pezzulla - DISTRIBUITO DA ENJOY Segreteria 345.4224453 - [email protected] - www.enjoyformazione.it



12



 !



IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO



Le Parole dei Bugiardi ! Nel mio corso IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL CORPO ci occupiamo esclusivamente di linguaggio del corpo. Di menzogna si parla solo indirettamente, cioè quando scorgiamo sul volto del nostro interlocutore un’emozione diversa dal quella dichiarata verbalmente. Non c’è quindi un gesto, un’espressione o altro segnale per svelare la menzogna. Il miglior metodo per scoprire la menzogna è conoscere le espressioni facciali e dedurre l’inganno attraverso l’incongruenza tra il linguaggio verbale e il linguaggio del viso e/o del corpo.



! Esistono diversi modi di mentire: !



DISSIMULAZIONE: Con la dissimulazione il gioco è molto semplice, basta dire “non ricordo” e il bugiardo se la cava con poco, perché non deve inventare nulla e non si sente in colpa come nella falsificazione.



!



FALSIFICAZIONE: In effetti quando falsifichiamo una storia entrano in campo una molteplicità di emozioni come ad esempio il “sentirsi in colpa” (che possiamo facilmente vedere sul suo viso) o addirittura possiamo vedere sul viso del bugiardo “il piacere della beffa”.



!



SVIARE I SOSPETTI: in questo caso  il bugiardo ammette l’emozione visibile sul viso o il nervosismo del corpo ma ne indica una causa falsa.



!



MENTIRE DICENDO LA VERITA': questo è il tipico caso di chi ammette il misfatto ma lo fa in modo esagerato includendo magari altre esagerazioni o usando l’umorismo. In questo modo si tenta di far passare l’accusa come del tutto fuori luogo.



!



DISSIMULARE A META': qui si ammette solo parte della verità, magari quella meno compromettente, in modo da sviare l’interesse da ciò che si vuole celare. Riuscire a scoprire la menzogna dipende da una molteplicità di fattori. Senz’altro la variabile più importante è la “posta in gioco”. A volte incontro delle persone incuriosite dal mio lavoro e in men che non si dica mi sento rivolgere sempre la stessa domanda: “indovina se ora sto mentendo?”.
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In questo caso la possibilità di cadere in errore da parte mia è davvero molto elevata. Perché? Ovviamente la “posta in gioco” è inesistente, la menzogna in questo caso non danneggia il bugiardo perché si tratta di un gioco.



!



Ma cosa accadrebbe se la posta in gioco fosse alta, come ad esempio mandare a monte un matrimonio per tradimento?!



!



In questo caso la possibilità che il bugiardo cada in errore sono davvero alte, perché la tensione emotiva legata all’eventuale danno è molto forte. Quindi in generale possiamo dire che più è alta la “punizione” più facilmente scopriremo l’inganno. Se invece, la menzogna porta una ricompensa  per il bugiardo e la punizione in caso di scoperta è bassa, qui le possibilità che l’inganno venga scoperto diminuiscono molto.



! Quali sono le bugie difficili da scoprire? !



Ogni volta che il bugiardo può prevedere quando dovrà mentire e quindi prepararsi una linea difensiva. Se la bugia implica solo una  dissimulazione, senza bisogno di falsificare. In caso di bugia altruistica che non porta alcun vantaggio per mentitore.  Nel caso il cui il bugiardo abbia già raggirato con successo la vittima dell’inganno. Naturalmente ci sono dei trucchi per scoprire il nostro indiziato, ma questo richiede la conoscenza delle espressioni e micro-espressioni facciali e soprattutto grande capacità di osservazione e ovviamente allenamento!



! Ma ci sono altri modi per svelare un’eventuale inganno? !



Beh.. si. I bugiardi, quando mentono, hanno una molteplicità di cose a cui pensare: devono cercare di avere uno sguardo sincero, una postura rilassata, parole fluenti, mani non nervose, ricordarsi la menzogna, ecc. Insomma una quantità enorme di informazioni, che senz’altro renderà dura la vita del nostro bugiardo. Al di là del linguaggio del corpo, ci sono una serie di segni rivelatori nascosti tra le parole.



!  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Ecco il modo in cui i bugiardi usano le parole durante una menzogna.



!



1. RIPETIZIONE DELLA DOMANDA: Uno dei modi più usati dai bugiardi è l’uso della ripetizione. Cioè, quando gli viene posta una domanda diretta, loro si faranno ripetere la domanda per guadagnare tempo e formularsi la giusta risposta. Es. Lei: “Amore, sei andato al pub con gli amici ieri sera?”. Lui: “Cosa?.. se sono sono andato al pub con gli amici?..”.



!



Questo è un classico esempio di ripetizione.  A volte invece, è lo stesso bugiardo a ripetere la domanda con tono interrogativo, come a per dire “ho capito bene?!”  Es. “Mario hai telefonato a Paolo?” e Mario risponde: “Se ho telefonato a Paolo?..”. Se Mario risponde in questo modo, molto probabilmente non ha telefonato a Paolo!  Questa è un’altra variante con cui il bugiardo guadagna un po’ di tempo per preparare la risposta.



!



2.  DARE ENFASI ALLA LORO ONESTA: “A dire la verità …” “Onestamente …” “Ti giuro …” ecc.  Quando le persone utilizzano queste costruzioni, rafforzando e sottolineando la loro onestà, c’è una buona probabilità che stiano nascondendo qualcosa. Se davvero si sta dicendo la verità, non c’è bisogno di aggiungere rafforzativi, è uno sforzo inutile.



!



3. LUNGHE E DETTAGLIATE INTRODUZIONI: Quando un bugiardo vuole costruirsi credibilità in relazione ad una storia che sta raccontando, tende a fornire tantissimi dettagli nel prologo della storia. Se avete già dei sospetti rispetto a qualcuno, fate allora attenzione alla grande quantità dei dettagli forniti nell’introduzione del racconto; ma notate il modo in cui i dettagli si riducono quando ci si avvicina all’evento principale, quando la menzogna entra in campo. A volte l’evento principale si sorvola quasi completamente, magari si fa solo un piccolo accenno.



!
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4. PAUSE: Gli indizi più comuni che fanno sospettare un inganno sono le pause. Se durante il dialogo le pause diventano troppo lunghe, allora possiamo pensare che il bugiardo è stato colto alla sprovvista e non si è preparato una difesa, questo comporta delle pause per “pensare” a cosa dire. E’ importante osservare eventuali pause al momento di attaccare a parlare, soprattutto in risposta ad una domanda inquisitoria. Anche l’intromissione di “non parole” ha lo stesso effetto come ad esempio “ehm, “uhm”, “bee”, “io, io veramente”, ecc.



!



5. LAPSUS: Freud diceva: “la soppressione inconscia dell’intenzione di dire qualcosa è la condizione indispensabile per la comparsa di un lapsus”. In effetti quando compare un lapsus linguae all’interno di un discorso, ci sono buone probabilità che il nostro interlocutore voleva dirci qualcosa di diverso e il lapsus ne è una fuga di notizia.



! !



Naturalmente non sempre i lapsus sono indizi di menzogna, di solito il contesto ci aiuta a capire se siamo di fronte ad una bugia oppure no. Non ne siamo sicuri ma è interessante supporre che il lapsus rappresenta in desiderio inconscio di essere scoperti per senso di colpa.



!



Naturalmente esistono tante altre costruzioni di parole usate dai bugiardi, ma come sempre è meglio che ci concentriamo su ciò che possiamo incontrare più spesso nella vita di ogni giorno.
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La Stretta di Mano ! Il nostro corpo, lo sappiamo già, è un gran bel chiacchierone! ! Che lo vogliamo o no, il nostro corpo comunica continuamente in modo non verbale. E anche se il nostro interlocutore non ha mai fatto un corso sulla comprensione del linguaggio del corpo, riuscirà comunque a comprenderne i significati in modo inconscio. Perché?



!



Perché il linguaggio del corpo è precedente al linguaggio verbale. E’ stata la prima manifestazione di espressione dell’essere umano. E’ un linguaggio primitivo che di solito accompagna i nostri discorsi. E’ un linguaggio universale inscritto nei nostri geni, che ci sono stati trasmessi milioni di anni fa.



!



Tra le diverse forme di comunicazione del corpo, quella che usiamo più comunemente è la STRETTA DI MANO.



!



L’atto di stringere la mano è un retaggio del passato. Quando le tribù primitive si incontravano, si salutavano con una forma di stretta di mano simile alla nostra, solo che piuttosto che la mano si stringevano il polso, per indicare che non nascondevano nulla. Oggi usiamo la stretta di mano per suggellare un accordo, come segno di fiducia, per salutare e congedarsi, ecc.



! E’ sempre il caso di stringere la mano? !



Stringere la mano la prima volta che si incontra una persona è un’usanza tradizionalmente accettata, ma ci sono delle circostanze in cui è inopportuno farlo. Come dicevo prima la stretta di mano è anche un segno di fiducia, e prima di tendere la mano dobbiamo farci una domanda: “Sono il benvenuto?”, “Questa persona è contenta di vedermi o la sto forzando in qualche modo?”.



!



Tendere la mano quindi può avere un effetto negativo… basti pensare all’ultima volta in cui un venditore particolarmente invadente ti ha teso la mano… che effetto ti ha fatto?
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 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



Parità o predominio?



!



La comunicazione viaggia su canali inconsci: non c’è bisogno di pensarci e istintivamente ci arriva un messaggio… che può avere un’influenza positiva o negativa … e può bastare anche un solo incontro.



! Ad esempio? il caso della mano dominante. ! !



Quando la nostra mano viene stretta in modo forte e ci viene ruotata portando il nostro palmo verso l’alto, è un chiaro gesto di predominio (a volte di arroganza). Il messaggio è: “Gestisco io l’incontro, non tu”.



! !



Condizione di parità



Quando due persone si stringono la mano dovrebbero mantenere i loro palmi verticali, perché questo genera una sensazione di parità e di reciproco rispetto in quanto nessuno dei due dimostra dominio o sottomissione.



! Dovremo ricordare inoltre di adattare la stretta di mano al nostro interlocutore. !



La stretta maschile, ad esempio, è più forte il doppio rispetto alla donna, pertanto comporta qualche aggiustamento. Questo non significa che se riceviamo una stretta molle, anche noi dobbiamo avere la mano da “pesce morto”.



!



Stringiamola sempre con intenzione positiva, ma senza stritolare. Vi ricordo che la stretta di mano si è evoluta come gesto di saluto, di fiducia o per suggellare un accordo, pertanto deve essere sempre calorosa, amichevole e positiva.
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Sottomissione



!



La peggiore stretta di mano che possiamo ricevere è quella del “pesce morto”. La sensazione è quella di toccare qualcosa di molle e inerte. Questo tipo di stretta di mano la si associa a persone con un carattere debole e sottomesse. Anche se questo non corrisponde sempre a verità, di sicuro ricevere questa stretta di mano denota disinteresse da parte del nostro interlocutore.



! !



Insicurezza e distanza 



Un’altra stretta di mano negativa è quella con la “presa della punta delle dita”. La sensazione è come se il nostro interlocutore avesse “mancato il bersaglio” ed avesse afferrato per sbaglio le nostre dita.



!



Queste persone, anche se sembrano cordiali, in realtà sono persone poco sicure di sé e vogliono mantenere le distanze.



!



Se dovesse capitarvi, afferrate la mano del vostro interlocutore con la sinistra e ponetela nella vostra. Naturalmente il tutto dovrà avvenire in modo scherzoso, magari dicendo:”Riproviamo!” o “Ricominciamo!”, questo vi conferisce credibilità perché comunicate all’altro che lo ritenete importante tanto da ripartire in modo giusto.



!



Noi non sapremo mai che impressione si è fatto il nostro interlocutore al nostro primo incontro, pur essendo consapevoli dell’importanza della prima impressione. A volte i primi minuti dell’incontro possono determinare il successo o il fallimento del rapporto, perché vige la regola dei 4 secondi (tempo in cui un essere umano “valuta” chi ha di fronte e decide se “gli piace oppure no”).



!



Vale quindi la pena prestare attenzione a che tipo di stretta di mano abbiamo… La stretta di mano perfetta? E’ la stretta decisa, non stritolante, con entrambi i palmi verticali … e quando la stretta viene corrisposta in modo identico.
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L’Importanza della Prima Impressione ! C’è un detto che dice: “l’abito non fa il monaco”, che sottolinea l’importanza di non fermarsi alle apparenze o alla prima impressione. Ma è davvero così? Una ricerca della psicologia sociale suggerisce il contrario: le persone rispondono in modo più positivo quando qualcuno si presenta come “degno di fiducia”, invece che soltanto sicuro di se stesso.



!



Le domande curiose e interessanti diventano allora: “Come si fa a fare una buona prima impressione?” e, soprattutto, “Come si formano le “prime impressioni”?



!



Di solito, quando incontriamo qualcuno o un gruppo di persone per la prima volta, valutiamo due aspetti: il primo è il livello di AFFIDABILITA’ della persona, mentre il secondo è quello della COMPETENZA. E questo lo facciamo entro pochi secondi, più o meno coscientemente.



!



La buona notizia è che si può imparare a fare “per primi” una buona impressione. Vediamo come funziona.



!
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Quando si forma la prima impressione nella nostra mente, in realtà non è mai “un’unica” impressione. In modo istintivo giudichiamo la persona e ricerchiamo, attraverso i segnali del viso e del corpo, tutti quegli indicatori che possano farci sentire al sicuro e che ci confermino di non trovarci di fronte ad una potenziale minaccia.



!



La nostra mente cerca le risposte alle domande: “Quali sono le reali intenzioni che questa persona ha verso di me?”; “sarà amico o nemico?“; “Quant’è forte e competente questa persona?”



!



Queste due domande rappresentano la base per formazione della “prima impressione”, ne sono responsabili per l’80 e il 90%, e sono uguali in tutte le culture.



!



Curiosamente pensiamo che per fare una buona impressione dobbiamo dimostrarci forti e dominanti: in realtà questa è la strada migliore per far chiudere le persone, o farle mettere sulla difensiva, o peggio ancora, farle sentire minacciate.



!



In realtà quando incontriamo nuove persone, quello che realmente vogliamo è “sentirci al sicuro”; ciò che deve emergere quindi è l’aspetto della FIDUCIA, con un pizzico di sicurezza in se stessi, tenendo conto che l’istinto (e quello che abbiamo ereditato dai nostri antenati) è quello di valutare l’eventuale pericolo.



!



Quindi, per cominciare con il piede giusto, mettiamo subito in evidenza la nostra vera natura. La gente ha bisogno di sentirti al sicuro e deve avere fiducia in voi, e questo avviene se “sente” che di fronte ha una persona vera, disinvolta, sicura di sé, affidabile e degna di fiducia. Insomma, una persona naturale e non costruita. In questo modo ci sarà una maggiore propensione affinché le persone si fidino di voi.



!



Tra le tante cose che si possono fare per aumentare le probabilità di una buona prima impressione, eccone due molto semplici: 1. Lascia parlare per prima l’altra persona. 2. Metti il tuo interlocutore in primo piano.



!



E questo è possibile semplicemente facendo loro una domanda.
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Molte persone fanno l’errore, soprattutto nei contesti di lavoro, di pensare che tutta la conversazione sia un negoziato continuo, dal primo momento in cui ci si incontra fino a quando ci si saluta. Pensano: “Io devo essere in primo piano, in modo che possa controllare ciò che accade e guidare la conversazione.”



!



Il problema è che con questo atteggiamento non si riesce a trasmettere calore, che è davvero la miglior cosa da fare per far sentire gli altri compresi! La gente ama sentirsi compresa, e quando riusciamo a farlo, consentiamo loro di aprirsi completamente.



!



La fiducia si stabilisce inoltre attraverso la raccolta di informazioni sugli interessi dell’altra persona. A mano a mano che si chiacchiera, avviene uno scambio, e questo aiuta le persone a condividere informazioni su se stesse. Le ricerche dimostrano in modo inequivocabile che cinque minuti di chiacchiere prima di un negoziato aumenta la quantità di valore scambiato nella negoziazione.



!



La cosa divertente è che più chiacchieriamo, più aumenta la fiducia, e più aumenta la fiducia più aumenta la capacità di negoziare o “semplicemente” di comunicare e persuadere.



!



Quindi attenti a non considerare le chiacchiere una perdita di tempo, perché potreste perdervi un bel po’ di occasioni!



!



Ovvio che mostrare sicurezza in se stessi aiuta, ma attenzione a non essere “dominanti“ dimenticando il rapporto di fiducia e il calore umano. Siate asseritivi, sicuri di voi ma senza dominare gli altri e soprattutto rispettando l’altrui opinione.



! Non si è un leader solo se si è forti. !



Come si fa a essere un buon leader se le persone che dovrebbero seguirvi non si sentono comprese? Come potrebbe essere possibile? Si può governare attraverso la paura? Certo che si può! Ma non dura molto.



!



Le persone si aprono e ricevono il messaggio che vuoi trasmettere solo se si fidano. E la fiducia è il condotto perfetto attraverso il quale viaggiano le idee e la crescita.
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Cosa dicono le Foto su di Te ! Ti potrà sembrare strano, ma le foto che usi per i tuoi profili, pagine social o i siti internet dicono molte più informazioni di quello che pensi. Sarà la prima impressione che gli altri si faranno di te. In questo articolo ti svelerò alcuni segreti della scienza del linguaggio del corpo e di come usarla a tuo vantaggio, perché immagino che tu voglia foto che ispirino autenticità, positività, magari fedeli alla realtà e attraenti.



! !



Dall’alto o dal basso?



Attenzione quando ti fai i selfie oppure ti fai fare una foto, perché l’angolazione dello smartphone o della macchina fotografica può cambiare completamente l’impressione che



si faranno le persone del tuo atteggiamento.



!



Quando l’angolazione della camera è posta dall’alto verso il basso, il risultato sarà di un’immagine vista da sopra, e questo tipo di posizione suscita debolezza e bisogno di protezione. Dal punto di vista evolutivo abbiamo sempre guardato i bambini dall’alto verso il basso, e i bambini si sa, vengono percepiti come deboli e suscitano in noi istinti di protezione e aiuto.
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Se oltre all’angolazione della foto dall’alto in basso, porti anche il mento verso il basso e gli occhi in alto come per guardare attraverso le sopracciglia, allora l’effetto debolezza e protezione sarà massimo.



!



Non dico che questo tipo di foto non va bene. Tutto dipende da cosa vuoi che gli altri percepiscano guardando il tuo profilo. Se ad esempio guardi la foto segnaletica dell’attrice Lindsay Lohan, nonostante tutti i suoi guai giudiziari, ti viene voglia di essere più clemente con lei.



!



!



L’opposto accade invece quando guardiamo qualcuno dal basso verso l’alto.



!



Anche in questo caso, quando eravamo piccoli guardavamo gli adulti con ammirazione, loro erano forti e si prendevano cura di noi.



!



Ed è per questo che le foto che hanno un’angolazione dal basso verso l’alto suscitano inconsciamente ammirazione, sicurezza in se stessi, e più in generale le persone sembrano più socievoli e attraenti.



!



©Golia V. Pezzulla - DISTRIBUITO DA ENJOY Segreteria 345.4224453 - [email protected] - www.enjoyformazione.it



24



 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



Foto frontale



! La foto frontale può sembrare la più ovvia, ma non tanto per la scienza del linguaggio del corpo. Quando si parla con una persona assumendo una posizione frontale, cioè testa corpo e piedi rivolti verso il nostro interlocutore, è un segno di rispetto non verbale.



!



Al contrario, ti sarà capitato di parlare con qualcuno che ti porge il fianco e anche se tenti di rimetterti di fronte, lui di nuovo si gira di lato. Questo è un segno di non rispetto, di insicurezza o inganno. Quindi in una foto frontale riusciamo a fare un’istantanea completa della persona, ad avere una visione di insieme e questa posizione viene percepita come aperta, affidabile e simpatica.



!



Nota le foto usate nelle campagne elettorali americane: c’è una maggiore attenzione nell’utilizzo di foto degli aspiranti presidenti dal basso verso l’alto, o frontali e sorridenti.



Queste foto ad esempio mostrano sicurezza in se stessi, apertura e affidabilità.
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Mentre le foto che vengono pubblicate dai concorrenti sono foto che esprimono emozioni contrarie, come insicurezza e debolezza.



! !



Sorriso vero o finto?



Quando ci facciamo una foto, molto spesso ci stampiamo sul viso un sorriso a 32 denti… che però non basta a lasciare impressa un’emozione vera e autentica di gioia e felicità. Spesso capita che quando riguardiamo quelle foto ci accorgiamo che qualcosa che non va. E se ne accorgono anche gli altri. Il problema è che il sorriso è finto!



!



Nell’espressione facciale universale della felicità entrano in gioco non solo i muscoli che muovono gli angoli della bocca, ma anche i muscoli lungo i lati degli occhi, che quando vengono attivati da un sorriso vero e sentito, formano le famose “zampe di gallina” ai lati degli occhi.



!



Quindi il vero indicatore delle felicità avviene quando le guance si sollevano socchiudendo un po’ gli occhi e formando le zampe di galline. E’ così che abbiamo un sorriso vero, sentito e genuino.
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Ecco un esempio di sorriso vero



! E qui invece degli esempi di sorriso falso o di circostanza



!
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!



Evita i mezzi sorrisetti



Un altro  errore  frequente che si fa nelle foto dei social o selfie sono i mezzi sorrisetti o ghigni, cioè sorridere solo con un lato delle labbra come in questa immagine:



!



Questa è l’espressione universale del disprezzo o del disappunto!



!



Solitamente facciamo questa espressione quando non siamo d’accordo con qualcosa o quando detestiamo qualcosa o qualcuno. C’è un’interessante statistica sui politici americani. Quando vengono fatte vedere delle foto con questa espressione, la loro popolarità si riduce notevolmente. L’effetto prodotto in chi vede quest’espressione è di una persona saccente, poco affidabile o antipatica.



!



!



Che effetto ti fanno per esempio queste espressioni?



©Golia V. Pezzulla - DISTRIBUITO DA ENJOY Segreteria 345.4224453 - [email protected] - www.enjoyformazione.it



28



 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



!



Evita le mani al collo



Ancestralmente le mani al collo servivano per proteggere la parte più vulnerabile da eventuali attacchi alla giugulare. Ci si tocca il collo quando emozionalmente non siamo a nostro agio, quando siamo insicuri, abbiamo dei dubbi o siamo semplicemente timidi.



!



Nell’immaginario di molte donne c’è il falso mito che toccarsi il collo sia sensuale. Forse sì, in un certo senso, e dipende dal contesto e da come lo si fa. In realtà “mostrare” il collo esprime meglio il significato di sensualità, ma toccarselo è un segno di insicurezza nella maggior parte dei casi.



! Fai caso ogni volta che sei in imbarazzo per qualcosa o mentre parli con qualcuno: la tua mano salirà istintivamente a proteggere il collo. Tra l’altro, coloro che si sfregano continuamente la nuca hanno la tendenza ad essere negativi e critici.
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 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



!



Mento verso l’alto



Un’ultima considerazione sulle foto usate nei profili social. Evita di portare il mento verso l’alto: esprimerà arroganza e sfida.



! Come vedi quindi bastano pochi elementi e accorgimenti per rendere la tua foto e le tue espressioni sincere e aperte. Fai delle prove e seleziona con attenzione solo le foto che più ti rappresentano. Ricorda: una immagine vale più di mille parole.
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 IL LINGUAGGIO SEGRETO DEL VISO E DEL CORPO  



L’Autore di questo Ebook Golia V. Pezzulla



!



Golia V. Pezzulla è laureato in Psicologia e diplomato in Naturopatia. Master in Alternative Healing, Ipnosi Ericksoniana e Costruttivista. Esperto di comunicazione non verbale e linguaggio del viso, ha studiato insieme a maestri Taoisti dove ha appreso l’antica arte Bo-Shin dell’interpretazione dei segni del viso e del corpo in relazione alle predisposizioni fisiche e mentali. Ha approfondito gli studi sulle microespressioni facciali presso il centro ricerche Facial Action Coding System e attraverso seminari avanzati con Erica Rosemberg allieva di Paul Ekman. E’ certificato F.A.C.S. dalla “Paul Ekman Group”. Grazie a questi studi e all’integrazione con la Morfopsicologia, la Fisiognomica e le più accreditate scuole di pensiero sulla lettura del viso e del corpo, propone un sistema interpretativo unico nel suo genere che può avere numerose applicazioni, apportando preziosi elementi di riscontro alla medicina, alla psicologia, alla caratterologia e all’orientamento professionale. Ha elaborato quindi diversi seminari per l’applicazione pratica del linguaggio del corpo e della comunicazione non verbale insegnato a numerosi venditori, aziende, privati, fondamentali per migliorare la propria comunicazione nei rapporti familiari, nell’ambiente lavorativo e qualunque rapporto interpersonale.



!



www.enjoyformazione.it



www.goliapezzulla.it



©Golia V. Pezzulla - DISTRIBUITO DA ENJOY Segreteria 345.4224453 - [email protected] - www.enjoyformazione.it



31



 SCOPRI I TUOI TALENTI  



Cosa puoi fare, già da oggi, per migliorare la tua capacità di comunicare in modo eccellente? ! ! Partecipa alla Scuola di Carisma e Leadership



!



!



La prima e Unica scuola in Italia in cui:



- Imparerai a leggere in modo preciso le emozioni di chi ti sta di fronte - Scoprirai come far emergere il tuo messaggio e a comunicarlo in modo efficace e persuasivo - Imparerai il tuo stile unico di leadership - Scoprirai come comunicare in modo eccellente - Risveglierai le tue innate doti di carisma - Scoprirai i tuoi talenti e i tuoi punti di forza - e molto altro ancora!



LINGUAGGIO SEGRETO  DEL CORPO



COMUNICAZIONE  D’IMPATTO



PARLARE  IN PUBBLICO



RISVEGLIA IL TUO CARISMA
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 10 PASSI + 1 PER CREARE LA TUA MIGLIOR VERSIONE



Ti è piaciuto questo e-book?  



Vuoi approfondire questi temi? Vuoi conoscerti di più, conoscere i tuoi talenti e le tue risorse per vivere meglio?



! Vieni ai corsi Enjoy!



! ! ! ! ! ! Nei corsi dei weekend, ma anche quelli di una sola giornata o nei mini corsi, avrai la possibilità di sperimentare e fare tuoi concetti innovativi, imparare tecniche ed esercizi, incontrare altre persone in questo percorso e vivere emozioni indimenticabili.



! Il gruppo da sempre ha svolto un ruolo fondamentale per lo sviluppo dell’essere umano e per il suo benessere emozionale. Nel gruppo potrai confrontarti, dare e ricevere supporto, amicizia, idee, stimoli, ricaricare la tua



Alberta Cuoghi e Golia V. Pezzulla



motivazione, imparare qualcosa di te che non conoscevi.     E’ l’occasione giusta per frequentare un gruppo di pari, cioè persone che la pensano come te, che credono come te che dentro di noi ci siano tutte le risorse necessarie per farcela e che sono fortemente intenzionati come te a fare della propria vita un capolavoro!
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 INOLTRE...



! Visita il nostro sito: www.enjoyformazione.it Iscriviti alla Newsletter Scarica le tantissime risorse gratuite



! ! Trovaci su



! Facebook



Twitter



Youtube



! ! Google +



Linkedin



Pinterest



 



! ! Condividi queste conoscenze con le persone a te care: ti consentirà di migliorare l’ambiente e le persone che ti circondano.



SCOPRI TUTTI I NOSTRI CORSI



PER INFORMAZIONI E ISCRIZIONI! Segreteria: 345-422 44 53 ! [email protected] - www.enjoyformazione.it
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