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Salve Quarta C!!! Ecco i riassunti.

§ 1. La comunicazione verbale e non verbale

Comunicazione verbale (CV) = il significato logico delle parole che usiamo.

Comunicazione non verbale (CNV) = tutto ciò che ha a che fare 

a. con la voce (timbro, volume, ritmo, tono, inflessione) = comunicazione paraverbale;

b. con il corpo: postura, mimica, gestualità, prossemica.

Comunicazione verbale: le cinque c.

Per comunicazione efficacemente a livello verbale sono importanti le 5C:

1) Chiarezza. Essere diretti e logici, evitare fraintendimenti, accertarsi che l’interlocutore capisca il codice che stiamo utilizzando;

2) Completezza. Non dimenticare nessun elemento che possa rendere il nostro messaggio chiaro e comprensibile;

3) Concisione: essere brevi e arrivare subito al punto;

4) Concretezza: basare la comunicazione su fatti espressi in maniera chiara su usare esempi che siano facilmente comprensibili dai nostri interlocutori;

5)Correttezza: basare la propria comunicazione sulla sincerità per non perdere la fiducia dell’interlocutore.

Comunicazione non verbale.

Comunicazione paraverbale

Comunicazione paraverbale = ha a che fare con i fenomeni collaterali  (para) all’espressione di un messaggio.

Elementi fondamentali:

1) timbro = insieme di caratteristiche che l’individuo utilizza nell’emissione della voce. Il timbro dipende dalle parti del corpo che si usano per amplificare il suono. Si possono usare: testa, naso, petto, diaframma, laringe, gola. P

2) volume = intensità sonora della voce;

3) ritmo =  riguarda la velocità con cui si parla, le pause e i silenzi del discorso;

4) tono = indica l’intenzione che si vuole dare alla comunicazione (ad esempio: tono minaccioso o ironico;

5) inflessione = cadenza e modulazione della voce (ad esempio: inflessione milanese…)

Comunicazione non verbale

1. Postura

Postura = indica il modo in cui un individuo si pone con il corpo nello spazio.

Per osservare la postura di un persona bisogna tenere conto di due elementi:

a- congruenza tra la posizione di chi comunica e ciò che viene detto. Infatti il modo in cui una persona si pone nello spazio ci dice qualcosa sul suo stato interiore;

b-posizione di chi comunica rispetto all’interlocutore.

Per quanto riguarda il punto a., vi ricordate che il vostro libro parla di alcune posture tipiche della nostra cultura? Ne abbiamo parlato in classe (c’era anche traistaru quel giorno, e guarda caso stava litigando con Federica… )

Ecco l’elenco delle posture:

1. Molto Interessante!

2. Non vedo l’ora di andare via!

3. Comodi, comodi

4. Non cambierò mai idea

5. Come la Regina d’Inghilterra

6. Mi dondola la gamba

7. Le gambe attorcigliate.

Per quanto riguarda il punto b, il vostro libro parla del fenomeno del “ricalco”.

Cos’è il ricalco? E’ un fenomeno che consiste nel ricalcare, nel ricopiare la postura del nostro interlocutore quando parliamo: se metto le braccia lungo i fianchi, le metto anch’io; se incrocio le bracca, le incrocio anch’io).

Il ricalco serve a sintonizzarsi sull’interlocutore in maniera immediata, senza usare il linguaggio verbale. 

2. Mimica

Mimica = indica i movimenti del viso, in generale, e anche i movimenti delle singole parti del viso.

Le parti più espressive del viso sono la bocca e gli occhi.

Mantenere il contatto oculare (=guardare le persone negli occhi quando ci parlano) è indice di sicurezza. 

La bocca comunica non solo attraverso la sua posizione ma anche attraverso la congruenza con le altre parti del viso.

3. Gestualità

Gestualità =  si intende il movimento delle mani e delle altre parti del corpo.

I gesti possono essere:

1. emblematici: quando possiedono un’equivalente espressione verbale che non si utilizza per fattori contingenti o per convenzione sociale: alzare la mano per prendere la parola.

2.descrittivi: quando illustrano un concetto espresso;

3.di regolazione: tentano di interferire e di controllare la comunicazione dell’interlocutore;

4. di manifestazione affettiva: rappresentano i diversi stati emotivi.

5. di adattamento: servono a dominare i propri stati d’animo, ad esempio schioccare le dita.

4. La prossemica

Prossemica = indica la distanza e l’orientamento del corpo di una persona in relazione agli altri.

Siamo “avvolti” da quattro involucri:

1. zona intima = l’area più vicina a noi. In questa zona ci sentiamo al sicuro, facciamo entrare solo le persone di cui abbiamo completa fiducia.

2. zona personale = in questa zona facciamo entrare le persone con cui non siamo in intimità ma che non sono del tutto estranee, ad esempio gli amici e i compagni o colleghi con cui abbiamo un buon rapporto.

3. zona sociale = è la zona dei contatti più superficiali: conoscenti, colleghi, superiori, professori. Anche se la distanza non è eccessiva, non è previsto il contatto fisico

4. zona pubblica = è la zona più distante dal corpo, quella in cui siamo coinvolti nel rapporto con altre persone che ci sono estranee in situazioni pubbliche (camminare per strada, fare la fila in un supermercato…).

§ 2. La comunicazione efficace

Che cos’è la comunicazione efficace? E’ quella parte della comunicazione che si occupa dell’efficacia nelle relazioni interpersonali.

Si parte dalla consapevolezza di se stessi per arrivare a comprendere il punto di vista delle altre persone al fine di costruire e gestire relazioni basate sul rispetto e sulla capacità di raggiungere obiettivi comuni.

2.1. Consapevolezza

2.1.1. L’intelligenza emotiva

L’intelligenza emotiva riguarda:

1. la capacità di comprendere e gestire le proprie emozioni;

2. la capacità di comprendere le emozioni degli altri;

3. la capacità di mettersi nei panni degli altri (empatia);

4. la capacità di entrare in relazione con altre persone.

L’intelligenza emotiva è un tipo di intelligenza che integra e completa l’intelligenza cognitiva (quella che viene misurata a scuola, tanto per capirci…)

Imparare a conoscersi significa anche imparare a comprendere le proprie emozioni.

2.1.2. Comprendere la personalità nostra e degli altri.

Jung ha elaborato un modello di funzionamento della personalità basato su quattro coppe di comportamenti basate su due poli opposti.

1. Estroverso vs (versus, contro) Introverso

Estroverso = chi tende a creare relazioni con l’ambiente esterno (persone e cose);

Introverso = chi è più interessato al proprio mondo interiore (idee).

2. Empirico vs Intuitivo

Empirico = preferisce lavorare su fatti noti;

Intuitivo = ricerca e approfondisce tutte le possibilità; tende a creare collegamenti tra elementi differenti.

3. Razionale vs Sentimentale

Razionale = fonda le sua analisi su un’indagine obiettiva e sulla logica;

Sentimentale = basa le sue analisi su considerazioni di ordine personale.

4. Pianificatore vs Spontaneo

Pianificatore = basa la sua vita su un programma predefinito;

Spontaneo = utilizza un atteggiamento più immediato e flessibile.

Sulla base delle teorie di Jung, Storey (L’arte della comunicazione efficace e persuasiva) ha elaborato un test della personalità.

Il test è quello che avete fatto in classe (il primo, tanto per intenderci)

I risultati del test evidenziano la possibilità di quattro profili di personalità.

Tutti i profili hanno caratteristiche positive e negative.

1. Personalità attiva-leader: vuole sempre assumersi la responsabilità

Caratteristiche:

· tende a gettarsi nelle situazioni senza analizzarle in maniera accurata prima;

· mettono in discussione le idee degli altri;

· in una discussione, cerca di dominare;

· sono persone attive;

· tendono a pianificare e ad essere disciplinati e organizzati;

· sono in grado di assumersi le responsabilità

· amano il confronto;

· non amano atteggiamenti sottomessi;

· tendono ad infastidirsi 

· sono impazienti, accentratori e a volte aggressivi.

Come relazionarsi con questa personalità: lasciare che prendano l’iniziativa, facendo passare le nostre idee come se fossero loro.

2. Personalità analitico-ascoltatrice: vuole sentirsi responsabile

· E’ una personalità dominante;

· nelle discussioni, tende a lasciar parlare ma tende a scoprire i punti di debolezza dell’interlocutore;

· è obiettivo e determinato;

· esamina in profondità tutti i dati a disposizione e prende le decisioni in modo ponderato;

· vuole essere indipendente;

· sono precisi e tenaci, molto disciplinati;

· sono appassionati di statistiche e dati;

· tendono ad essere perfezionisti e quindi ci mettono un po’ di tempo per prendere una decisione;

· tendono a non fidarsi in maniera immediata delle persone: hanno bisogno di prove continue.

Come relazionarsi con questa personalità? Essere precisi, documentati, pazienti.

3. Personalità reattivo-gregaria: cerca una relazione di dipendenza.

· tende ad essere riservato;

· aspettano che gli altri prendano l’iniziativa;

· sono timidi ed incerti, cercano qualcuno che li consigli;

· sono persone capaci di riflettere, calme, hanno discrete capacità di ascolto;

· sono attenti agli altri e affidabili;

· a volte sono troppo cauti, sottomessi, arrendevoli e dipendono troppo dai consigli degli altri.

4. Personalità creativo-comunicativa

· tipi socievoli al primo impatto, molto servizievoli e pronti a dare sostegno;

· sono un po’ approssimativi e disorganizzati: spesso promettono e non mantengono;

· puntano tutto sulla relazione con gli altri, mettendo in secondo piano la presa di decisioni e la ricerca di soluzioni ai problemi;

· sono comunicativi, informali, semplici, creativi;

· a volte sono indisciplinati e disorganizzati;

· impulsivi e impazienti

· tendono a semplificare troppo le situazioni.

Citazione dalla p. 68 del libro:

“Instaurare una relazione efficace non comporta problemi di tipo comunicazionale, ma la fermezza nel mantenere chiari gli obiettivi prefissati e il perseguirli, nonostante i tentativi dell’altro di non affrontare eventuali situazioni sgradevoli”.

2.2. L’assertività

Assertività = indica l’atteggiamento volto a definire chiaramente la propria posizione, a renderla nota, a difenderla senza aggressività, ammettendo anche posizioni diverse da parte degli altri. Questo atteggiamento si manifesta attraverso:

1. predisposizione all’ascolto;

2. esposizione chiara del proprio punto di vista.

L’assertività si contrappone all’aggressività e alla passività.

Aggressività = tendenza a dominare gli altri e ad imporre il proprio punto di vista.

Passività = tendenza a farsi dominare dagli altri, ad essere passivo e sottomesso.

Dal secondo test che abbiamo fatto insieme “”il mio comportamento abituale nelle relazioni” emergono quattro tipi possibili di modalità di relazione.

La fonte è un testo di Linch e Kordis.

1. Atteggiamento di fuga delle carpe.
Atteggiamento da eremita, che respinge ogni tipo di comunicazione;

Non escono allo scoperto , tendono a mascherare le proprie esigenze;

Tendono a fallire nella comunicazione perché si auto-escludono.

Comportamenti che possono assumere:

- inattività;

-agitazione: ansia da disorganizzazione;

- sovradattamento = si adattattano in maniera acritica a qualsiasi esigenza, cercando di realizzare i compiti assegnati senza il minimo coinvolgimento;

- violenza, soprattutto verso se stessi;

2. Atteggiamento aggressivo degli squali.

Instaurano relazioni aggressive e autoritarie. 

Cerca di raggiungere il proprio obiettivo a scapito degli altri.

Sono convinti di essere efficienti e considerano gli altri dei buoni a nulla o dei perdenti.

Sono molto esigenti verso se stessi ma non hanno il minimo rispetto per colleghi o collaboratori.

3. Atteggiamento manipolativo delle murene.

Manifestano un interesse nei confronti degli altri. L’interesse però è solo un mezzo per raggiungere i propri fini.Le murene non creano problemi nella relazione: passano tutto il tempo a studiare gli altri per realizzare le proprie strategie.

4. Atteggiamento assertivo dei delfini.

Ha come obiettivo il rispetto di se stesso e degli altri.

Non è né aggressivo né passivo; è capace di dire di no;sa fare delle richieste in maniera esplicita.

L’atteggiamento è simile a quello dei delfini perché è flessibile e centrato rispetto all’obiettivo di entrare in relazione con gli altri. 
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