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Introduzione 
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Il linguaggio del corpo viene considerato all’unisono come la forma di comunicazione non verbale per antonomasia. 

La mimica facciale, le espressioni e i movimenti del volto, la postura ed i gesti sono di fondamentale importanza nell’ottica dell’interazione sociale, per il semplice motivo che possono accompagnare le parole, marcandone in maniera maggiormente evidente il significato. 

È proprio il linguaggio del corpo che ti consente di conoscere in maniera più approfondita e nella sua interiorità l’individuo. 

Tutto questo perché più delle parole è proprio la mimica quella che è in grado di svelare il significato delle intenzioni, delle intuizioni e della reale volontà altrui. 

Per la serie, quando si dice che un gesto valga più di mille parole, è perché a venire fuori è proprio un certo stile diretto. Cosa che non sempre la comunicazione verbale è in grado di effettuare.
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Le origini 
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Parti con l’assunto che il corpo umano non mente mai. 

Quando lo fa, però, i tuoi reali pensieri e le tue concrete aspirazioni possono risultare tradite. 

Motivo per cui, apprendere la lettura corretta dei segnali non verbali provenienti dai nostri interlocutori ed essere ben consci di quelli che tu vai ad inviare è essenziale nell’ottica di una soddisfacente interazione con chi ti è accanto. Se le parole sono più o meno semplici da controllare, la postura e la gestualità non possono essere pilotate in maniera agevole, per il semplice motivo che risultano legati al subconscio. 

Nella categoria linguaggio del corpo, uno degli studi più interessanti ha di sicuro per protagonista l’espressività della mimica facciale. 

Il 26 novembre del 1872, Charles Darwin pubblicò The expression of the emotions in Man and Animals, dove evidenziava i parallelismi che intercorrevano tra l’uomo e l’animale nel momento in cui le emozioni venivano palesate. Il naturalista britannico sottolineava all’interno di quest’opera come la mimica venisse acquisita attraverso apprendimento oppure fosse già innata e, di fatto, non avesse alcun legame con la sfera culturale del soggetto. 

Più di un secolo dopo, Ray Louis Birdwhistell, affermato antropologo statunitense, sosteneva l’esistenza di un para-linguaggio, incentrato su precisi movimenti corporei che vanno a formare una vera e propria grammatica, analizzabile sulla stessa falsariga di quanto si verifica con la comunicazione di tipo verbale. 

Detto in altri termini, mediante lo sviluppo di uno spirito critico di osservazione, puoi contare su tutte le basi necessarie per la corretta decifrazione dei significati latenti del non detto da parte dell’individuo con cui ti stai intrattenendo. 

Premettendo che di differenze culturali ce ne sono davvero innumerevoli, molti segni e gesti corporei sono comuni a qualsiasi contesto culturale. Fra i gesti di tipo universale, il digrignare i denti è sinonimo di rabbia, così come lo sbattere i pugni sul tavolo. Un sorriso palesa sempre e comunque felicità, se non risulta tirato. L’oscillare la testa lateralmente è sinonimo di rifiuto. L’accigliare il viso esprime tristezza. 

In ogni caso, ciò che Ray Louis Birdwhistell ha sempre voluto intendere è che il linguaggio del corpo è costituito da tutta una serie di gesti che all’interno di un contesto vanno letti sempre in sequenza e non a sé stante. Solo così, il non detto viene correttamente interpretato. La comunicazione non verbale ha perciò regole ben definite, parole, frasi e punteggiatura precise. 

Lo studioso statunitense, inoltre, era solito dire che ogni individuo non comunica, ma che partecipa in modo diretto ad un processo di comunicazione, divenendone parte integrante. 

Da buon pioniere in materia di comunicazione non verbale, gran parte dei suoi studi si sono focalizzati sui movimenti del corpo e, nello specifico, sulla cinesica, tema sul quale sviluppò un metodo incentrato sull’analisi dei processi comunicativi appresi ed eseguiti mediante i movimenti delle parti del corpo. 

Collegandosi alla linguistica di natura descrittiva, Ray Louis Birdwhistell sentenziava che non vi sono movimenti corporei casuali. Il motivo principale tuttora risiede nel fatto che ogni singolo movimento del corpo assume sempre un significato, interpretabile sulla base di una grammatica più o meno analoga a quella della comunicazione classica, di tipo verbale. Secondo questo studioso, in media, un individuo pronuncia parole che messe insieme durerebbero tra i 10 e gli 11 minuti al giorno, tenendo conto della durata media di ogni frase, pari a quasi 2,5 secondi. 

Desta infine una certa impressione il fatto che l’individuo è in grado di fare e di riconoscere la bellezza di 250.000 espressioni facciali differenti. 

Il suddetto tema venne affrontato anche da uno psicologo statunitense di origine armena, Albert Mehrabian, il quale ha più volte sottolineato che in una comunicazione tradizionale, soltanto il 35% è di tipo verbale e che il restante 65% può essere catalogata come non verbale. 

Ogni persona riesce a descrivere i movimenti con il semplice ascolto della voce. A volte, basta solo osservare i gesti, per comprendere la lingua di chi comunica. 

Nel 1998, lo psicologo statunitense Paul Ekman, già noto per le sue innumerevoli ricerche scientifiche sul riconoscimento delle emozioni e sull’enfatizzazione della mimica facciale, presentò uno studio sull’argomento, partendo proprio dal manoscritto di Darwin. 

In sostanza, Paul Ekman asserisce che vi sono tutta una serie di emozioni, come la felicità, la tristezza, la rabbia e via dicendo che presentano molti tratti in comune tra tutti gli esseri viventi. Questi stati d’animo, di fatto, risultano esternalizzati più o meno alla stessa maniera. Prendendo perciò in esame la mimica facciale, secondo lo psicologo statunitense, è possibile interpretare il linguaggio del corpo e intuire se le emozioni sono genuine e spontanee oppure se risultano tirate. 

All’interno del testo che gli ha garantito fama a livello internazionale, I volti della Menzogna, Paul Ekman sottolinea come vi siano tre elementi cardine per decifrare correttamente le emozioni e per interpretare correttamente la mimica facciale. 

In ordine: 

	Tempo: le espressioni spontanee presentano una durata pressoché istantanea, pari ad un decimo di secondo. Di converso, quelle artefatte presentano una durata maggiore, pari a pochi secondi. La differenza sta nel fatto che un’emozione palesata in maniera volontaria, e quindi costruita a tavolino, necessita di pianificazione (pensiero ed azione) e quindi finisce per durare di più. 


Chiaramente sul posto e al momento, nessuno (se non qualche fine psicologo o qualche addetto ai lavori) è in grado di soffermarsi sulla questione relativa alle tempistiche. Per questo motivo, l’asimmetria e la collocazione all’interno del discorso, tendono ad assumere un ruolo maggiormente rilevante. 

Nello specifico: 

	Asimmetria: le due metà del volto risultano chiaramente coinvolte nelle espressioni attinenti alla mimica facciale. Se una metà del viso è maggiormente intensa rispetto all’altra, allora vuol dire che l’emozione viene esternalizzata in maniera innaturale. 

	Collocazione all’interno del discorso: la mimica facciale accompagna le parole. Solo se è simultanea con quanto detto, allora vuol dire che è in linea con l’espressione verbale. Viceversa, a fronte di una mimica anticipata o posticipata rispetto alle parole, si registra una vera e propria incongruenza. Se una persona in un dato momento è felice, tenderà ad accompagnare il suo stato di felicità con le parole che esprimono in simultanea uno stato di gioia. Ciò vuol dire appunto che il diretto interessato si sente veramente contento. Nel caso in cui, i gesti che esprimono contentezza anticipano o susseguono le parole, il significato è che non risulta poi così tanto felice, come invece lascerebbe intendere. 


Va inoltre evidenziato come il linguaggio del corpo sia costituito da gesti che assumono un significato differente a seconda del contesto culturale. Lo stesso discorso è poi valevole per quei gesti che mutano con l’evolversi dell’età. 

Nello specifico, riferendoci a quei gesti che variano in base al contesto culturale, va detto che con il passare del tempo questi si sono trasformati in una specie di esperanto. Tuttavia, in determinati contesti culturali, il significato dei suddetti gesti tende a differire. 

Ad esempio: 

	Dita a V: Winston Churchill fu il primo a diffonderlo nel corso del Secondo Conflitto Mondiale. L’indice ed il medio alzati quando indicano la V assumono il significato di vittoria. Tuttavia, in molti altri Paesi, come Australia, India, Sudafrica la V suona come un insulto. Letteralmente, “Va al diavolo”. In altri contesti, la V in questione indica il numero 2. Se poi la V è costituita da indice e medio puntati in direzione degli occhi, il significato cambia e vuol dire “Ti tengo d’occhio”. Se poi indice e medio si flettono, formando sempre una sorta di V, il significato è “tra virgolette” 

	Segno OK: con il passare del tempo, il segno OK viene interpretato in quasi tutte le culture come Okay, tutto bene. Vi sono però determinate aree della Francia, dove il segno Ok sta per nulla, zero. La spiegazione risiede nel fatto che, una volta terminato uno scontro di guerra, questo segno indicava che nessuno era morto, quindi 0K, vale a dire zero kills, zero uccisioni. 

	Pollice in su: il significato varia anche in questo caso dal contesto culturale. Quasi dappertutto indica approvazione. In Iran, invece, no ed equivale a fare il dito medio. Anche in Grecia, il pollice in su assume un senso dispregiativo. 


Vi sono poi dei gesti che assumono un significato differente con l’evolversi dell’età. Ad esempio, se un bambino racconta una bugia, è solito coprire la bocca con entrambe le mani. 

Tra i ragazzi, invece, la gestualità della bugia vede le dita delle mani sfiorare la bocca. Infine, tra gli adulti è solo il naso ad essere sfiorato dalla mano. 

Lo stesso dicasi per il contesto. 

Uno stesso gesto, può assumere significati differenti. Si prenda
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