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Cosa significa comunicare
Ognuno di noi e stato costretto a inventare la comunicazione.

Nella nostra cultura non esiste un apprendimento specifico della
comunicazione ma esso avviene iniziando da un condizionamento che
sussistera in seguito nelle relazioni con gli altri.

Spesso questo condizionamento si basa su un postulato sbagliato:
comunicare significa capirsi,

capirsi significa essere d’accordo,

essere d’accordo significa essere simili.




/Ciascuno di noi e stato obbligato a inventare le proprie modalita di
comunicazione in funzione delle tolleranze, delle stimolazioni, delle
censure, delle paure e delle possibilita del suo ambiente circostante.

Comunicare sara per ciascuno una maniera di entrare nel mondo, di
continuare a generarsi.

Abbiamo imparato a comunicare partendo dalla parola di un altro che ha
parlato per noi (madre).

e in seguito sara difficile affermare la nostra parola.
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/\/i e una sensazione diffusa di «comunicare male» con gli altri e con se
stessi. Comunicare ed essere in relazione sono bisogni fondamentali e
vitali nell'ecologia dell'esistenza umana.

Cos’e comunicare?
Comunicare significa mettere in comune.




Le quattro modalita della comunicazione: ascoltare, comprendere, dire,
non dire

Ogni tentativo di comunicazione ha luogo secondo quattro modalita:
ASCOLTARE

COMPRENDERE ELEMENTI COSTITUTIVI DELLA
COMUNICAZIONE
BL)R[E DlRE sodifica decodifica
E) i MESSAGGIO / : B)
k0 o CANALE .
- T
Feed-back

La maggior parte delle difficolta sono legate all'una o all'altra di queste
dinamiche.
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' ASCOLTARE

Ascoltare gli altri comporta una rinuncia:
* aparlare

e a giustificarsi

* aspiegare

* aconvincere

* arispondere

Accettare di recepire cio che viene detto, anche se questo non vuol dire
approvarlo.

L'ascolto suppone decentramento e intenzionalita; avviene su tre livelli: dei
fatti, di cio che si prova e della ripercussione.

Vi e poi un quarto livello: quello del pensiero.
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concettualizzazione

messaggio
3
cadice Rumore
T N
trasmettitore "" I I I I I .

canale

L'ascolto rappresenta il lato ricettivo della comunicazione e consiste nel:
* Ricevere informazioni tramite l'udito e la vista

e Dare un significato a tali informazioni

 Elaborare e selezionare le informazioni ricevute

e Rispondere a cio che si € udito
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L'ascolto attivo fa perno sulla concentrazione, la focalizzazione e
'amplificazione.

Alcuni ostacoli all'ascolto sono:

e |arisonanza

e |aripercussione

e il desiderio nei confronti dell'altro

e ['indisponibilita

«Quando ascoltiamo qualcuno, ascoltiamo sempre il discorso di due
persone: quello del nostro interlocutore e quello che noi facciamo a noi
stessi mentre ascoltiamox

Vannuccio Barbaro
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/¢ Come si realizza un ascolto attivo efficace e come poter aumentare la
propria capacita di ascolto

Aumentare la propria capacita di ascolto permette di capire con chiarezza |l

messaggio del nostro interlocutore e quindi di essere in grado di
rispondergli appropriatamente.

Chi sa ascoltare € in grado di:

 Capire meglio i problemi

e Mantenere un costante grado di attenzione
* Ritenere maggiori informazioni

| passaggi:
Ascoltare
Elaborare quanto detto
Visualizzare quello che si desidera memorizzare
Memorizzare
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/Per ascoltare veramente “l'altro” sarebbe auspicabile astrarsi dai propri
bisogni personali, perché solo cosi possono cadere le barriere
comunicative per dar vita ad un dialogo piu maturo e costruttivo.

Come puo I'ascoltatore aiutare chi parla?
Facendo domande
Rilevando interesse

Partecipando
Prestando attenzione
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Per poter instaurare un rapporto comunicativo efficace il parlante e
I'ascoltatore devono avere uno scopo comune.

E’ importante dunque capire I'obiettivo di chi parla: influisce sul modo in cui
noi ascoltiamo e su come percepiamo cio che viene detto.

Gli elementi chiave dell’ascolto efficace sono:
o SENTIRE IL MESSAGGIO

o INTERPRETARE IL MESSAGGIO

o VALUTARE IL MESSAGGIO

o RISPONDERE AL MESSAGGIO




/SENTIRE IL MESSAGGIO N

|l nostro cervello riconosce il suono e mette in funzione altri canali d’ascolto
per far si che essi cerchino conferme del messaggio attraverso
comunicazioni non verbali. L'atto del sentire, che all'inizio € involontario e
non selettivo, diventa volontario quando si decide di ascoltare.

L'uomo seleziona cio che desidera ascoltare. La selezione da noi operata in
fatto di ascolto dipende dalle esperienze precedenti filtrate dai propri
bisogni e dai propri interessi.

Perché scegliamo di ascoltare?

* il messaggio e importante

e siamo interessati

* siamo in vena di ascoltare

 abbiamo gia ascoltato questo tipo di messaggio in passato

fare attenzione
selezionare | dati importanti
riconoscere | messaggi di tipo emotivo

N




/INTERPRETARE IL MESSAGGIO A
Iniziare il processo di decodificazione di cid che si & udito.

E’ raro che due persone percepiscano le medesime cose allo stesso modo,
ma dare lo stesso significato alle parole pronunciate € la base della
comprensione reciproca. Il processo dell'ascolto € complesso; infatti la
comunicazione verbale comprende:

 Parole

o Filtri

 Tono di Voce

e Segnali Metalinguistici

e Conoscere se stessi
 Desiderare di capire
e Chiedere chiarimenti
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/VALUTARE IL MESSAGGIO

| buoni ascoltatori si accertano di possedere tutte le informazioni chiave
prima di formarsi un concetto, evitando di giungere direttamente alle
conclusioni sulla base di informazioni incomplete o di pregiudizi.

e Fare domande
e Analizzare | dati
e NON “saltare” alle conclusioni

* NON pensare alla replica prima che la persona abbia terminato la
trattazione




/RISPONDERE AL MESSAGGIO A

Chi ascolta deve far pervenire al parlante, con mezzi verbali e non, che ha
sentito cio che gli e stato detto e il modo in cui sta reagendo. E’ opportuno
quindi che I'ascoltatore rimandi all'altra persona il feedback necessario per
completare il processo comunicativo. |l buon ascoltatore e motivato dalla
volonta di giungere a una comprensione comune e si premura di
trasmettere all'interlocutore la certezza che il messaggio:

e sia pervenuto a destinazione
e sia stato compreso
* sia stato valutato appropriatamente

Tecniche: il silenzio; la ripetizione speculare di una frase; i rinforzi selettivi; il
riassunto; la riflessione; I'elaborazione; la chiarificazione; la spiegazione;
I'interpretazione
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o stile d’'ascolto riflette I'atteggiamento e il comportamento dell’ascoltatore,
In quanto rappresenta il suo modo di reagire. Per evitare di erigere delle
barriere comunicative, € necessario conoscere gli errori piu comuni.

e Persona assente

» Persona ipercritica
e Persona arrendevole




Alcuni suggerimenti...
ANNOTARE LE NOTIZIE IMPORTANTI

INTERESSARSI AL MESSAGGIO PER ESSERE IN GRADO DI
RIFERIRLO




" MIGLIORARE LA COMUNICAZIONE h

ASCOLTARE IN MODO EFFICACE




/ ASCOLTARE CON TUTTO IL CORPO

SINTONIZZARSI SUL RITMO DELL'ALTRO




/CONTROLLARE LE VALVOLE DI SFOGO EMOTIVO

GONTROLLARE LE DISTRAZIONI




' COMPRENDERE
Comprendere si realizza attraverso due livelli:
e capire i diversi linguaggi dellaltro
e capire se stessi

In un ascolto approfondito dovrei cercare di capire su quale registro parla
'altro: realistico? simbolico? immaginario?

Una delle fonti piu attive di inquinamento delle relazioni sono le frustrazioni
legate alle attese implicite nelle quali abbiamo rinchiuso l'altro, senza che
egli lo sappia.




'DIRE

Dire consiste nel tentativo di raccontarsi, nell'esprimere la propria
percezione della realta, nel condividere il proprio vissuto, nell'informare e
forse nel correre il rischio di disturbare.

Per raccontarsi occorrono tre condizioni:
e bisogno dell'uno, disponibilita dell'altro
e intimita senza la costrizione del dire tutto
* linguaggio noto con un codice accessibile

Nel dire ritroveremo tre livelli: il livello dei fatti, del provato e delle
ripercussioni.




Qualche volta siamo responsabili del non ascolto dell'altro. Inviando
messaggi troppo codificati, mascherati, cifrati oppure scegliendo il
momento in cui l'altro e stremato, preoccupato, irritato o saturo.

e |l gioco delle domande incrociate

e I risentimento e I'inquinamento relazionale accumulati nei precedenti
tentativi di comunicazione

Una grande difficolta relazionale consiste nel potersi esprimere ed essere
ascoltati senza essere giudicati, rassicurati, rifiutati, etichettati.




/NON DIRE A

Il non dire puo essere un atto di assenso, di segnalazione o
differenziazione dall'altro.

Puo riguardare:

e |l territorio

e |a comunicazione differita

* la possibilita di dire con altri linguagg
e |e condizioni

e il non aver bisogno di parole per...
* il non dire per evitare conflitti




Come trasmettere messaggi efficaci e coinvolgenti e quali errori evitare per
migliorare la propria comunicazione

Una comunicazione per essere soddisfacente deve prendere in
considerazione otto condizioni di base:

1. la disponibilita

Il tener conto dell'inquinamento

la capacita di ascoltare o interrogare

un‘alternanza nell'ascolto

la necessaria alternanza di posizioni di influenza alte e basse
apposizione/opposizione

dire di me

comprendere con sufficiente rimando

© N o o B




/Consigli per una comunicazione efficace...
STARE CONCENTRATI

NON INTERROMPERE L'ALTRO




/E’ UNA CONVERSAZIONE, NON UN MONOLOGO

ESSERE FLESSIBILI




/I cinque segreti della comunicazione...
 Solo imparando ad ascoltare si pud comunicare in modo efficace
* [ modo in cui si dicono le cose prevale sempre sul loro contenuto
 Una solida rete di rapporti: ecco il frutto migliore della comunicazione

» E inutile avere qualcosa da dire se non lo si esprime in modo chiaro e
sintetico

e Coerenza, coraggio, assertivita: ecco i tre pilastri per fare della
comunicazione il piedistallo del proprio successo




e

Errori da evitare...

* Ripetere | concetti: si diventa logorroici

o Usare "I cavalli di battaglia": appare nostalgico e pedante
 Parlare per esempi e didattico e stantio

e Interrompere € antipatico e prevaricante

e Aprire parentesi produce dispersione

» Usare troppi intercalare e contorto

» Fare sempre la "battuta finale" rischia di essere patetico
» Guardare altrove e segno di disinteresse




Intorno a te...




/I fondamenti... A
e CNV nel mondo animale

* Aristotele, Fisiognomica «quando 'anima muta anche il volto ed il corpo
cambiano aspetto» - e possibile individuare il carattere e le disposizioni
innate di un uomo dalla sua struttura corporea - Cicerone, Quintiliano,
Plinio, Seneca, Galeno, Alberto Magno, Campanella

» 1500, Barthélemy Cocles, Physiognomonia: uomini irascibili, crudeli,
cupidi, pettegoli..., donne spudorate, con temperamento caldo/freddo...
1586, Giovanni Battista Della Porta, De humane physiognomonia:
paragoni tra volti umani e animali — Cardano, Lavater




e

 Franz Joseph Gall, la frenologia: scienza che studia le facolta mentali,
gli istinti, i sentimenti e le affezioni dell'uomo, specialmente anormale,
desumendole dalle protuberanze presentate dalla conformazione del
cervello, «bozze cranichey

» 1872, Charles Darwin, L'espressione delle emozioni nell’'uomo e negli
animali I

» 1897, Cesare Lombroso
e Dal 1914, Charlie Chaplin - mimica
» 1967, Albert Mehrabian, Ray Birdwhistell

Mehrabian I punto & come lo dici, non cosa dici

Communication
Model

=wwae  Dallo studio delle persone che
comunicano, allo studio del
comportamento della comunicazione




ﬁ linguaggio del corpo ¢ il riflesso dello stato emozionale di un soggetto.
Ogni gesto o movimento puo essere un indizio importante per capire che
cosa stia provando un individuo in un determinato momento.

IS /:"’ __~..,.;-_" - "

A | “Quando gli occhi dicono una
cosa e la bocca un’altra,
I'uomo avveduto si fida del
linguaggio dei primi”,
R.W.Emerson

La comunicazione non verbale comprende:

- la presentazione (aspetto, andatura, abbigliamento, comportamento

spaziale, postura, contatto fisico);

- 1 segni logicl, | gesti illustratori e | gesti regolatori;

- 1 segni analogici (il viso, le manifestazioni dellemozione e i gesti

manipolatori);

- 1 segnali vocali non verbali comprendono i segni prosodici (es.pause), |
Qegni paralinguistici e i rumori emozionali (es.riso).

™~
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Quale il rapporto uomini-donne e CNV?
nnato, genetico o culturalmente appreso?
_e emozioni....

Darwin - L'espressione delle emozioni
nell'uomo e negli animali:
dolore e pianto;

depressione, ansieta, affiliazione, scoraggiamento,
disperazione;

gioia, allegria, amore, sentimenti affettuosi, devozione;

riflessione, meditazione, irritabilita, malumore,
determinazione;

odio e collera;

disdegno, disprezzo, disgusto, colpevolezza, superbia,
incapacita, affermazione e negazione;

sorpresa, stupore, paura, orrore:

attenzione concentrata su se stessi, vergona, timidezza,
modestia.

Capacita comunicativa - valutati\h

42% 87%

4-6 aree 14-16 aree

Harvard University




/- Le emozioni sono uguali in tutte le culture?
v Ekman, Friesen e Sorenson

«Le emozioni sono risposte adattative, predisposte biologicamente, a
situazioni ed eventi importanti per il benessere dell'organismo nella sua
storia evolutiva. Le emozioni rappresentano una sintesi tra specifici
programmi genetici ed esperienze culturali e soggettive compiute
dall’individuo»

Tre funzioni comunicative:

- segnalare all'esterno il proprio stato e le proprie intenzioni;

- Informare del nostro stato in rapporto all'ambiente e alle altre persone;
- regolare l'interazione durante gli scambi comunicativi.

Le emozioni presentano delle rilevanti variazioni culturali sia nella loro
natura sia nelle loro modalita espressive. Ogni cultura ha elaborato |l
proprio lessico emotivo, in funzione del quale gli individui ad essa
appartenenti riescono a dare un nome alle esperienze emotive, a
comunicarle e a riconoscerle negli altri.

- /




|l termine ‘emozione’ non € universale. Tale parola e assente presso |
tacitiani, i bimin-kuskusmin della Papua Nuova Guinea. In layardild, la
lingua di una popolazione dell'Australia centrale, si usa la parola bardaka
(letteralmente stomaco) per indicare i sentimenti positivi e negativi. Presso |
chewong si usa il termine fegato per indicare le emozioni. In francese,
italiano e spagnolo i termini sentiment - sentimento - sentimiento indicano
uno stato d’animo cognitivo, mentre l'inglese feeling indica anche una
condizione fisica. Le parole emotion - emozione - emocion hanno un
significato piu ristretto rispetto all'inglese emotion e fanno riferimento a un
preciso episodio emotivo, piuttosto intenso e improvviso.

Le forme grammaticali concernenti la comunicazione verbale delle emozioni
variano notevolmente da cultura a cultura.
Un’emozione puo presentare configurazioni diverse nelle varie culture.




g A seconda del genere, dell'eta, della cultura e del gruppo di appartenenza\
varia anche la condivisione sociale dell'emozione.

“Le emozioni vengono rimodellate sulla base di un intreccio tra eventi
culturali e bisogni individuali che danno luogo alla formazione di climi
emozionali tipici di una cultura e a preoccupazioni cronicamente accessibili
tuttavia rimangono in primo luogo faccende di corpo’, Frijda

La prospettiva emotiva delle espressioni facciali, 1972
Paul Ekman, Wallace Friesen e Phoebe Ellsworth
“Emotion in the Humane Face”: emozioni universali

Y
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/Video Lie to me https://www.youtube.com/watch?v=7i0Wqtb80q|




e

La teoria sottolinea il ruolo dei muscoli facciali sulla percezione delle
emozioni. Le emozioni hanno un carattere innato, quindi una specifica
configurazione facciale e associata o determina una specifica emozione.

Prove empiriche:

- capacita degli adulti di associare espressioni facciali di soggetti
appartenenti a culture diverse a emozioni specifiche;

- presenza fin dalla nascita di espressioni emotive differenti;

- capacita di differenziare ed elaborare un’identica percentuale di
espressioni facciali da parte di bambini ciechi e non.

- Emozioni ipercognitivizzate/emozioni ipocognitivizzate




v Pacori -

Le emozioni espresse dal volto

Paura
Gioia
Tristezza
Rabbia
Disprezzo
Disgusto
Sorpresa




/Immaginate di aprire la porta del bagno di una casa che state visitando insieme a un A
agente immobiliare e di scoprire una donna nuda nella vasca: come reagirebbe alla
vostra presenza?

Una donna britannica o americana si coprirebbe il seno con una mano e i genitali con
l'altra, una svedese solo i genitali, una musulmana il volto, una originaria di Sumatra le
ginocchia e una della Samoa solo 'ombelico.

La televisione americana sta portando a una graduale scomparsa delle
differenze culturali nel linguaggio corporeo.

Gesti universali - Palmi aperti = non si nasponde nulla
S R - Spalle sollevate = protezione gola
LA W - Fronte corrugata = sottomissione

Le maggiori differenze culturali si registrano in relazione a spazio
territoriale, contatti fisici e visivi e gesti d'insulto. Le regioni che presentano
Il maggior numero di gesti diversi sono i Paesi arabi, alcune parti dell'Asia e
il Giappone.

- /
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4 Il labbro superiore tirato all'inglese: le espressioni vengono limitate e
rivelano poco dei propri sentimenti = buona padronanza di sé.

Labbra increspate e palpebre sbattute a lungo = timore

- saluto/inchino per i Giapponesi

- cenno del capo = si/ in Bulgaria = no, in Giappone = «ti ascolto»
- soffiarsi il naso inglesi / asiatici-giapponesi

|l gesto pud significare «due»
per un americano, «vittoria»
per un tedesco e «va a quel
paese» per un britannico,
quando e rivolto verso l'autore.

Football Texas Longhorn

Ok, Occidente

» «Denaro», Giappone
«Zeroy, Francia

Un insulto, Turchia e Brasile

A seconda del luogo, il
gesto puo significare

«beney, «unoy, «va a
quel paese». J




" Toccare o non toccare? A
Ken Cooper, frequenza del contatto fisico (contatti all'ora):
Porto Rico 180, Parigi 110, Florida 2, Londra 0

Non toccare

Toccare
Germania India
Giappone Turchia
Inghilterra Francia
Stati Uniti e Canada Italia.
Australia Grecia
Nuova Zelanda Spagn?
Estoni Medioriente
stonia >
Portoaall Alcune regioni asiatiche
oriogdro . Russia
Europa settentrionale
Scandinavia

- /




Guardare

Micheal Argyle: quando parlano angolofoni ed europei guardano
l'interlocutore in media per il 61% del tempo 0 meglio, per il 41% del
tempo quando parlano, per il 75% quando ascoltano e per il 31% quando
ricambiano lo sguardo. La durata media dello sguardo e di 2,95 second;,
quella dello sguardo reciproco di 1,18 secondi. L'entita del contatto visivo
In una conversazione standard varia dal 25 al 100% a seconda di chi parla
e della cultura dei due interlocutori. Quando parliamo, manteniamo |l
contatto visivo per il 40-60%, la media sale all'80% quando ascoltiamo.
Fanno eccezione | giapponesi € alcune culture asiatiche e latino
americane presso cui il contatto visivo prolungato e ritenuto scortese o
aggressivo. | giapponesi tendono a guardare altrove o a fissare la gola
dell'interlocutore.




/T erritorio e spazi personali
e Edward Hall, antropologo: la prossemica

maggiori esigenze di spazio rispetto al resto della popolazione.

@® zonaintima

zona intima ristretta (sotto i 15¢cm) zona personale

@ zonasociale
@® :zona pubblica

Se persone ostili entrano in
questa zona, reazione del B P
«combatti o fuggi» + e

modificazioni a livello corporeo

Perché le masse s'infuriano?
Perché le aree che presentano la maggiore densita di popolazione si
Qzaratterizzano per un tasso piu elevato di crimini e violenza?

L'uomo ha il suo spazio personale, la cui dimensione dipende dalla densita
della popolazione in cui e cresciuto. Chi e stato in carcere ha solitamente

~
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ltalia # altre culture — es. giapponesi (zona intima 25¢cm)

™~




e

Tre regole:

 Leggere i gesti nell'insieme
* Attenzione alla coerenza e
 Contestualizzare

E’ possibile fingere?

Sbagliarsi e facile! Ha la stretta di mano debole, I'artrite o fa il chirurgo?

Perché i bambini sono piu facili da decifrare?

Mentire: bloccare le parole




™~

La testa

Il cenno con il capo = risposta di assenso. E’ utilizzata anche dai soggetti
ciechi, sordi e muti, il che suggerisce che si tratti di un comportamento
Innato di sottomissione. La velocita dei cenni € indicativa della pazienza o
dellimpazienza dell'ascoltatore. Annuire favorisce 'accordo € la

collaborazione.
= ‘.‘ gy

Scuotere la testa = rispondere negativamente. E’ un gesto innato che
affonda le sue radici nell'allattamento al seno (e il primo atto che il bambino
apprende quando € sazio). Quando qualcuno cerca di convincervi,
osservate se scuote la testa mentre afferma di convenire con voi, potrebbe
mentirvi.

- /




La testa dritta = atteggiamento neutrale. Il soggetto
potrebbe abbinare dei piccoli cenni di assenso.
Quando la testa viene sollevata di pit e il meno
risulta sporgente, la persona si dimostra superiore,
impavida o arrogante.

Testa inclinata = segnale di sottomissione, assenza
di minaccia oppure di interesse

Testa china = atteggiamento critico,
negativo 0 aggressivo.
Inglesi, torsione del capo = saluto

Abbassare la testa = un modo per cercare di sembrare piu piccoli e non

infastidire gli altri




Il sorriso

- inizio del 19° secolo, primi studi (teste dei ghigliottinati) Guillaume
Duchenne de Boulogne

Due muscoli interessati nel sorriso:

e grande zigomatico — decorre sul lato della faccia e giunge all'angolo
della bocca, tende la bocca all'indietro, determina I'esposizione dei denti
e aumenta il volume della guancia, e volontario = sorrisi falsi

* orbicolare dell'occhio — tende gli occhi all'indietro, socchiude gli occhi e
causa le «zampe di gallina», & involontario = sorrisi veri
















/II sorriso € un segno di sottomissione:
comunica agli altri che non siamo pericolosi
e li invita ad accettarci a livello personale.

Perché il sorriso e contagioso?
Neuroni specchio: attivano la regione

responsabile del riconoscimento delle facce e delle espressioni,
determinando l'imitazione.

|l sorriso puo ingannare il cervello?

La capacita di decifrare un sorriso € insita nel cervello, in quanto facolta
utile alla sopravvivenza (avi).

«Non aspettare di essere felice per sorridere. Ma sorridi per essere felice.»

Edward L. Krame
\

Paura o gioco?

/




Paul Ekman: quando qualcuno dice il falso, sorride meno del solito,
soprattutto se e un uomo, indipendentemente dalla cultura di
appartenenza. Le persone innocenti aumentano la frequenza dei sorrisi.

Quando un bugiardo mente, il sorriso e di solito pit pronunciato sul lato
sinistro che su quello destro; quando € vero invece le espressioni facciali
sono simmetriche.

Cinque sorrisi comuni

e |l sorriso a labbra tirate

e |l sorriso storto

e |l sorriso a mandibola abbassata

e |l sorriso con lo sguardo di traverso
e |I'sorriso alla George Bush




/II sorriso a labbra tirate: comunica che la persona ha un’opinione
personale o un atteggiamento che non intende rivelare o condividere. E’
tipico delle donne ed € un segnale di rifiuto.

\




|l sorriso storto: e un sorriso che rivela sentimenti contrastanti, uno per lato
del volto. E tipico della cultura occidentale e puo essere abbozzato solo
volontariamente. Comunica sarcasmo.

~

Shiiia - Il sorriso a mandibola abbassata:

| s e un sorriso artefatto in cui la
mandibola viene abbassata per
dare I'impressione che si stia
ridendo o scherzando. Serve per
ottenere consenso.




/II sorriso con lo sguardo di traverso: comunica seduzione
Il sorriso alla George Bush: sorriso falso, affettato, sempre presente

i %
LiE o

- Il sorriso influenza il nostro sistema nervoso autonomo - endorfine
- Piangere e spesso un’estensione del riso

- Chi ride, vive piu a lungo

- Sorrisi e risate sono un modo per stringere legami
- L'umorismo aiuta a vendere

- Riso e amore




/Chi ha una personalita recessiva sorride di piu in presenza di soggetti A
dominanti o superiori, in circostanze amichevoli od ostili, mentre chi ha una
personalita dominante sorride solo in circostanze amichevoli.

Le donne sorridono di piu degli uomini; gia a otto settimane le bambine
sorridono di piu dei maschi.
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