COMUNICACIÓN


El objetivo de la Comunicación                                                

Es importante recalcar, que no existen leyes inmutables sobre los mensajes y debe subrayarse que estos no tienen una vida propia. Operan dentro del contexto del proceso de la comunicación, y el proceso mismo puede cambiar el significado y el efecto de un mensaje. Es por esto que el objetivo mismo de la comunicación debe ser:
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Características de la Comunicación Oral


Si la comunicación oral puede sintetizarse…

· El orador traduce su pensamiento a un conjunto de 

Signos lingüísticos ( Codifica.

· Que el oyente percibe e interpreta ( Decodifica.

… La tarea del:

· Orador ( consiste en evitar errores interpretativos y conducir la decodificación del oyente.

· Oyente  (  consiste en tratar de descubrir el significado preciso del pensamiento del orador.

La Comunicación Oral es un acto psicosocial, una intención y un efecto;

razón por la cual es correcto aseverar que:




Un Modelo de Comunicación


En su forma más simple, la comunicación implica: una fuente o emisor, con alguna razón para dedicarse a la comunicación; cuyo propósito consiste en mandar   

un mensaje a través de un canal para llegar a un receptor.

Sin embargo, en la comunicación suelen intervenir otros tres subelementos: 

Codificación: consiste en traducir las ideas de la fuente y darles significado. En 

situaciones simples de comunicación la fuente y el codificador son la misma persona (ej: en comunicación cara a cara entre dos personas), pero en situaciones complejas donde interviene una organización, fuente y 

codificador son por lo general dos personas distintas (ej: una empresa contrata a un profesional para que capacite a su personal. La idea “mejor rendimiento”, es codificada en forma de mensaje 

“capacitación”).

Decodificación: representa lo contrario de la codificación y significa una nueva 

traducción del mensaje. Al igual que en la codificación, se presentan situaciones simples y complejas. En situaciones simples la fuente codifica por medio de sus habilidades motoras y el receptor decodifica por medio de sus habilidades sensoriales. En situaciones más complicadas - si bien la función de decodificación quedará a cargo del receptor - sus habilidades sensoriales actuarán en un mismo plano con sus percepciones, actitudes, opiniones y por la situación existente en el momento cuando se lleve a cabo el proceso de la comunicación.    

Retroalimentación: es en esencia una corriente que regresa del mensaje tal y como 

es recibido del receptor. Opera en todos los niveles pero tiene una  importancia especial en el nivel de la fuente; ya que permite ajustar, modificar o cambiar los mensajes de acuerdo a los dictados de la retroalimentación.

El Proceso de la Comunicación

De este modo, el Proceso de Comunicación, la forma por la cual un emisor entra en contacto con un receptor; se compone de seis pasos:


                   Emisor                                                         Receptor



Organizar       codificar      transmitir              recibir       decodificar        usar
   ideas



Sin embargo, las figuras de emisor y receptor, no son entidades vacías sino que es preciso determinar el grado de conocimiento o Competencias; que deben ser compartidas por ambos. Estas son esencialmente 3:


Competencia Lingüística: grado de conocimiento del código lingüístico. 


Competencia Para-lingüística: grado de conocimiento de códigos no- 

Lingüísticos (actitud corporal).


Competencia Cultural: grado de conocimiento, general o del tema 

específicamente tratado.

Ruidos


Asimismo la efectividad de los mensajes, se ve condicionada o afectada por lo que en el proceso de la comunicación se denominan Ruidos.

Un ruido es un obstáculo que entorpece el mensaje y produce cierta 

entropía: pérdida de información.

Se pueden identificar tres tipos de ruidos:

Ruido de Canal: es la interferencia física que obstaculiza a un mensaje.

Ruido Epistemológico: es una discordancia entre el código de emisión y el de recepción. Es una dificultad a nivel del lenguaje.

Ruido Epistemofílico: es cuando un mensaje se ve afectado negativamente por los sentimientos del receptor y actúa de igual manera a nivel relacional. Es una dificultad a nivel psicológico.

La Comunicación Oral

La Comunicación Oral, por otra parte tiene tres características que resultan de fundamental importancia a la hora de organizar los mensajes:

· Transmisión y recepción dirigida: se dirige a un auditorio presente y con características definidas: intereses, motivaciones, necesidades y competencias específicas.
· Evanescencia rápida: los mensajes se desvanecen en el tiempo y en la secuencia de enunciados. El auditorio no tiene posibilidad de volver a percibir el texto.

· Intercambiabilidad de roles: los receptores pueden convertirse en emisores de enunciados instantáneamente.
Estas características determinan la diferencia entre los mensajes escritos y los orales; en cuanto a la sintaxis (en la lengua oral hay una mayor libertad sintáctica) y al estilo.

Por otro lado, los elementos distintivos y exclusivos del mensaje oral lo constituyen la VOZ - como canal - y  la ACCIÓN CORPORAL.

Las cualidades de una buena voz se resumen en los siguientes aspectos:

· Pureza

· Claridad

· Fluidez

· 
Melodía


    Hablar con voz monocorde sin               marcar matices

                                                                 acentuar ninguna frase


           Es asegurarse el adormecimiento de la audiencia
La forma de combatir esta falla              

                               PENSAR EL TEXTO DE MANERA VISUAL          

                                                      Compuesto de:    ( párrafos

       ( pasajes subrayados

                                                                                 ( puntuación

   




       ( palabras resaltadas









       ( paréntesis

       ( etc.

Teoría y Técnica de la Persuasión

La Comunicación Persuasiva

Los  intentos de cambiar las opiniones de los demás son más antiguos que la historia registrada, y debemos suponer que se originaron con el desarrollo del lenguaje. Por medio de la palabra se adquiere el poder de manejar o persuadir a la gente sin recurrir necesariamente a la fuerza física.

Cambiar la disposición mental de las personas plantea problemas científicos y morales, cualquiera sea la forma que adopte.


La organización social supone necesariamente comunicaciones. Pero comunicar no es suficiente. Es necesario que el destinatario comprenda y adopte una actitud acorde con el mensaje remitido.


Se puede decir que persuadir es el triunfo de la palabra. La palabra es el instrumento primordial de la persuasión, especialmente en las estructuras que refleja la sociedad de masas.

La persuasión no utiliza sólo el lenguaje hablado. Su material puede ser gráfico, redaccional, etc.

El hombre no es un ente de razón pura. Su conducta se rige más por las preferencias del sentimiento que por las exigencias de la lógica.

Para actuar sobre el sentimiento es conveniente y necesario conocer ciertas Leyes Psicológicas de la Persuasión.

( Ley de la Compenetración:


El arte de persuadir se ejerce según sea la personalidad del receptor, por lo tanto es indispensable para el persuasor, informarse al respecto.

El primer paso será, en consecuencia, ponerse en el lugar del otro. La persuasión es más fuerte cuanto más completa sea la compenetración. Utilizando el lenguaje adecuado; que se ajuste el método al temperamento, al carácter, inteligencia, educación, opiniones, tendencias y gustos del oyente; interesándose por sus problemas, deseos, aficiones y aspiraciones.

Los móviles que decidirán al receptor no son los motivos del persuasor, por buenos que estos sean, sino sus propios móviles; es decir, sus intereses y deseos.   

( Ley del Agrado:



La segunda cuestión será, pues, que para obtener una actitud del receptor, inducirlos a cualquier conducta, o participación; es necesario aportarles placer. La persuasión es más eficaz cuanto más grande sea la satisfacción. 

Se trata de poner al receptor en un estado de receptividad. Una tarea de tacto y cortesía al mismo tiempo, que de atracción.

Se trata de mostrar la necesidad de una nueva actitud. La creencia está siempre adherida a una idea; identifica la idea con la cosa en cuestión; le confiere necesariamente una realidad objetiva. Es esta realidad la que el persuasor debe mostrar, como es lógico, en la forma más favorable.

Sin embargo, no se puede actuar directamente sobre la voluntad, aunque sea a partir de una demostración irrefutable. Un juicio no es suficiente para provocar una acción. Es necesario hacerse ayudar por la imaginación de los oyentes. Las imágenes hacen revivir en ellos sensaciones que prolongan la experiencia adquirida. Enriqueciendo la imaginación, se afirma la simpatía y se estimula el espíritu de imitación.

( Ley de la Representación:


El persuasor describe el objeto, le da forma, vida, color y relieve. Debe, pues, ofrecerse una visión del objeto deseable. La fuerza de la persuasión es directamente proporcional a la nitidez de la representación. 

La imagen induce a la acción; y las palabras son también imágenes. El individuo que escucha o lee, está sumergido en un mundo de palabras. Las palabras son objetos verbales asociados a otras percepciones. 

( Ley de Identificación:


Esta ley es correlativa de la primera. El persuasor se ha puesto en el lugar del otro, y éste le devuelve el cumplido. Se completa el ciclo. El grado de persuasión es proporcional al de la identificación. 

Ya conocemos que la acción que se considera está en función de tres elementos interrelacionados: emisor, mensaje y receptor. En efecto, el persuasor debe conocerse, conocer de lo que habla y saber a quien le habla.


Estas cuatro Leyes Psicológicas apelan fundamentalmente al sentimiento, a la esfera afectiva. Sin embargo, es importante tener presente en la Comunicación Persuasiva, también, las condiciones para dirigirse ala razón: la esfera intelectiva. 


La razón del receptor no se satisface si no se respetan ciertos principios lógicos, en el despliegue del pensamiento y del lenguaje. Una idea es lógica cuando constituye el desarrollo de un orden. Una tesis, que en sí no sea evidente, debe apoyarse en un razonamiento que desarrolle una cadena de motivos que conduzcan a una conclusión. Es decir, una argumentación. 


Para esto, es necesario tener en cuenta dos condiciones básicas:

· La primera condición es la documentación: reunir datos, investigarlos y compararlos. Conocer a fondo todo lo referente a la comunicación que debe establecerse. Todos los datos objetivos con respecto al receptor y su entorno. La riqueza de la documentación - sobre lo que le interesa al receptor - no sólo refuerza la eficacia de la comunicación, sino que de alguna u otra forma esto será percibido y repercutirá sobre el impacto de la comunicación misma.

· La segunda condición es el convencimiento: el comunicador debe estar convencido del fin deseado. Se debe, por lo tanto, aportar pruebas. La realidad de un hecho sobre el cual apoyarse. Es necesario contar con un arsenal de razonamientos y argumentos.

Siete Condiciones Básicas de la Comunicación

Las siete “ces” de las Comunicaciones

Para introducirnos en el tema de la Comunicación, cualquiera sea su forma, es importante tener en cuenta ciertas características esenciales y propias de su naturaleza.


La Dimensión Inconsciente: hablar al Corazón o a la Razón


Una parte importante de lo que expresamos en la comunicación pasa por 

SIGNOS NO VERBALES        reflejan la participación del    Tratamiento  Analógico de la  Información, del Inconsciente.

Recíprocamente, los interlocutores perciben y analizan los signos simultáneamente en el Modo Asociativo y Analógico.

Ahora bien, nos expresamos mediante una mezcla de mensajes surgidos de nuestro consciente e inconscientes; apelando a la comprensión consciente e inconsciente del interlocutor. 

El consciente nos dicta buenas razones para validar o combatir decisiones inconscientes que surgen de la intuición, denominadas ( Razones del Corazón, y casi siempre resultan ser las más determinantes; especialmente en los contextos de Toma de Decisión.

Por más que aquel que decide, a menudo se justifique después con argumentos lógicos aparentemente indiscutibles, no es menos cierto que en el momento de decidir prevalece una Razón de Orden Afectivo o Inconsciente. 

No obstante, existe una creencia (   “Uno debe desconfiar de sus emociones y

no dejarse llevar o sumergir por su poder”.

 

La influencia de esta creencia explica con claridad como la mayoría 

de la gente no reconoce ni quiere reconocer que tomó una decisión 

en función de lo que sintió.


Esto se facilita aún más cuando la sensación de haber tomado la decisión acertada, frecuentemente es seguida por un diálogo interior que la refuerza justificándola.

Así lo muestra el Estudio de las Estrategias que propone la PNL.

En este modelo se define una 

Estrategia como (
Se observa con frecuencia, puntos comunes en las Estrategias de Toma de Decisión, particularmente, la presencia cuasi general de una Modalidad Cenestésica asociada a la etapa final de la estrategia.

En todos los casos para tomar una decisión:

Etapa Inicial: 

· Se comienza por reunir las informaciones necesarias. 

· Las modalidades que acompañan esta etapa son, frecuentemente Visuales o Auditivas. 

Etapas de Tratamiento:

· Consisten en organizar las informaciones de modo de satisfacer una serie de criterios.

· Se apoyan, a menudo en comparaciones entre imágenes. Imágenes de objetos comparadas con las representaciones de esos objetos, comentadas o no, por un diálogo interno.

Ocasionalmente medidas en función de una sensación cenestésica.

Finalmente, las etapas de tratamiento de los datos llegan a su fin cuando la persona alcanza una sensación particular: 

El Punto Test de la Estrategia ( se asocia, en la mayoría de los casos, una modalidad 

cenestésica. Esta juega un rol muy importante ya que permite salir de la Estrategia, pasar a la decisión cuando es positiva. 

Si la Estrategia desemboca en una decisión negativa puede haber una salida 

sin decisión:

· abandono del proyecto de decisión,

· retorno a las etapas de compilación de datos, o bien,

· retorno a uno de los criterios.

Sucede también que la gente toma una decisión de todos modos, en desmedro de una

sensación negativa, reemplazando entonces su Intuición por su Razón. 

En esta experiencia corriente se cree hacer la elección correcta porque se han encontrado buenos argumentos en su favor; luego de algún tiempo uno se da cuenta de que se equivocó porque la elección no corresponde a las expectativas reales. La dimesión Cenestésica, sin embargo, nos daba esa información.


Este Modo de Representación Sensorial está íntimamente ligado a las emociones, a la intuición, a los aspectos afectivos del comportamiento. 

Por este motivo la mayoría de las decisiones son tomadas cuando la persona siente algo positivo, aún cuando esté referido a cuestiones que no son de orden afectivo.

No obstante, como no es del todo admisible decir: “Decidí esto porque tenía ganas”, se disfraza el fenómeno presentándolo de modo más aceptable: “Decidí esto en función de la coyuntura económica”.

Esto nos lleva, sin duda, a utilizar esta dimensión afectiva cada vez que queremos favorecer una toma de decisión.

Implica también que debemos aprender a reconocer, cuando nos comunicamos, aquello que pertenece al lenguaje del corazón y no de razón.



Esto implica que



Esquema: Diferentes Etapas de una Estrategia
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                                                                                                    SALIDA DE LA ESTRATEGIA


Las flechas oblicuas de arriba, indican las informaciones compiladas para entrar en el proceso. 

A lo largo de esta etapa, al igual que de las demás están implicados los tres Sistemas Sensoriales: visual, auditivo y cenestésico, pero su organización en el interior de la Estrategia

es variable según los individuos.

El tratamiento de las informaciones está simbolizado por una balanza, cuyo eje representa el Sistema Sensorial que conduce a la reflexión, y los platillos representan las comparaciones a las cuales se asocian otros Sistemas Sensoriales. Estos se reparten de una manera personal a cada individuo; como lo indican las flecha oblicuas situadas a ambos lados del círculo.

Los criterios implementados en la Estrategia influyen en el tratamiento de los datos, por lo tanto figuran a cada lado de la balanza.

Finalmente el Punto Test de la Estrategia está materializado con un muro de ladrillos para mostrar que se trata de un obstáculo a franquear: para salir de la Estrategia, es preciso que el resultado del tratamiento de las informaciones sea positivo, es decir, que satisfaga los criterios.

Lo que constituye la barrera a franquear es el conjunto de estas verificaciones.

Ejercicio:

· Dos personas son actores son actores de un rol-playing en el cual una de ellas trata de convencer a la otra.

· El resto del grupo tiene como misión observar lo que pasa y calificar de 0 a 10 “la calidad de interacción”.

· Al cabo de unos minutos, se pide a la gente que diga que nota le pusieron y se comparan las notas.

· En la discusión que sigue, el formador invita a los participantes a debatir en qué basaron su juicio. 

En el ejercicio se pone de manifiesto que las notas:


Son más elevadas        cuanto más placer le haya dado al observador asistir al debate.


Son más bajas              cuanto más se haya aburrido, o no haya habido intercambio (uno de los  dos actores permanecía mudo mientras el otro hablaba).


En realidad, lo que los participantes califican cuando se les pide que evalúen “la calidad de interacción” es simplemente su propio nivel de participación emocional.

Este ejercicio en enseñanza para todos:

· Los participantes ( descubren mediante la observación y la experiencia que su sensibilidad emocional juega un rol mucho más importante de lo que creen. 

· El formador ( conoce mejor los puntos de partida y las referencias de los participantes.

Al subrayar la importancia de los aspectos afectivos de la comunicación, se le pide a cada uno que haga a la vez un ejercicio de autoobservación y de observación.

Con respecto a la autoobservación ( consiste en entrar en contacto con lo que se siente.

Esto no es sencillo para algunos. En efecto, muchas personas tienden a reemplazar la experiencia sensorial por palabras, y esto les impide manifestar experimentalmente sus emociones.


Este mecanismo de mediación lingüística es muy útil para protegerse de emociones violentas y negativas, pero también muy inoportuno e inapropiado cuando de lo que se trata  es de concentrarse en las propias emociones o intuición.


Es esencialmente en la dimensión vaga y con el lenguaje no verbal como uno se dirige a la comprensión afectiva del interlocutor.

I-CREDIBILIDAD: la comunicación comienza en una atmósfera de credibilidad 


y esta depende  de la fuente informativa, que revela el firme propósito de serle útil al receptor.


II-CONTEXTO:  el programa de comunicación debe adaptarse a las realidades 


del ambiente local.


III-CONTENIDO: el mensaje debe tener un significado para el receptor. Debe 


constituir una revelación para él.


IV-CLARIDAD: el mensaje debe redactarse con sencillez. El significado de las 


palabras debe ser el mismo para el receptor que para el transmisor.


V-CONTINUIDAD Y CONSISTENCIA: la comunicación es un proceso infinito. 


Para lograr penetración hay que practicar la repetición.


VI-CANALES DE COMUNICACIÓN: deberán emplearse los que el receptor 


utiliza y respeta.


VII-CAPACIDAD DEL AUDITORIO: la comunicación debe tener en cuenta la 


capacidad del receptor. 








           


                     ( No se habla  


                                                  sino que


                             ( SE HABLA PARA








    Relacionar  los   (  SIGNOS                   con los  (  SIGNIFICADOS


                                         (                                                           (


                          aquello que se desea                      aquello que los receptores


                                comunicar                                  interpretan finalmente





“La información es un dominio estéril 


si no le acompaña la persuasión”





Dice PASCAL: “Para interesar a los hombres, bastará con hablarles de sí mismos tal como son en el momento preciso en que se les habla. Hay un arte de decir las cosas de tal forma que aquellos a quienes se habla pueden entenderlas sin molestia y con agrado, de tal forma que se sientan interesados, y el amor propio los lleve voluntariamente a reflexionar”.





La eficacia del persuasor depende de la cantidad de sus argumentos,


de su calidad y de la manera como los utiliza








“una sucesión de etapas orientadas hacia un objetivo, ligados entre sí por distintas operaciones de comparación o de implicación, y que poseen cada una de las modalidades sensoriales mediante cuya observación es posible comprender su organización”





Mediante la observación se evidencia que no son tanto las palabras en sí mismas las que cuentan, sino el acompañamiento no verbal que determina 


si nos dirigimos al corazón o a la razón de nuestro interlocutor.








Se puede tocar el corazón de las personas sin abordar temas reconocidos 


como afectivos.
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