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Per un docente è fondamentale e naturale chiedersi come raggiungere l’obiettivo primario del suo lavoro: il conseguimento di una adeguata preparazione da parte degli studenti.

Esamineremo, quindi, i principali elementi che costituiscono il sistema della comunicazione e che possono favorire o inficiare l’atto della trasmissione della conoscenza tra docente e discente.

SISTEMA DI COMUNICAZIONE CHIUSO O APERTO

Esistono due sistemi di comunicazione: il sistema chiuso e il sistema aperto.

Il sistema chiuso è un sistema che ha fini specifici e si basa su elementi scontati e definiti che non consentono aggiunte o variazioni.

Ne sono l’esempio l'alfabeto o i sistemi numerici.

Da questo possiamo dedurre che, quando esiste l'impossibilità di intervenire sul messaggio comunicativo, cioè quando il soggetto ricevente la comunicazione non può agire cambiando quel messaggio, non può fare domande, non può partecipare, si trova di fronte ad un sistema di comunicazione chiuso.

Tutti gli altri sistemi sono aperti, cioè sistemi nei quali è possibile intervenire, modificare, partecipare, agire, chiedere.

Il linguaggio che noi usiamo è un sistema di comunicazione aperto; è un linguaggio che troviamo codificato nel vocabolario della lingua italiana, ma se solo prendessimo un vocabolario di 50 anni fa, ci accorgeremmo di quante siano le evoluzioni avvenute nella nostra lingua. Ogni anno esce una nuova edizione con nuove parole, esiste, cioè, una modificazione della lingua che rispecchia una realtà circostante in continuo mutamento.

Può accadere che spesso siamo convinti di usare un sistema di comunicazione chiuso quando nella realtà non è così: quando l'altro non interpreta il linguaggio come qualcosa di chiuso, ma lo vive come un sistema aperto, a cui può ribattere, con cui può confrontarsi, il sistema è effettivamente aperto; viceversa, quando la comunicazione prevede come unica risposta un'affermazione, il sistema è chiuso. Potremmo fare l’esempio di un genitore che dice al figlio: "Tu fai come ti dico io e basta!".

E’ facile intuire come molte persone ritengano di usare, a livello di comunicazione, sistemi aperti quando in realtà sono sistemi molto, molto chiusi. In questo mi riferisco ai cosiddetti manipolatori, che usano la comunicazione in maniera subdola, dove c'è una sostituzione del giudizio senza che i soggetti coinvolti ne abbiano percezione.

Uno dei principi chiave della comunicazione è costituito dalla chiarezza.

Il fraintendimento nasce quando l’interlocutore, convinto di avere strutturato una domanda aperta a più risposte, pone delle domande che in realtà sono affermazioni chiuse.

Troppo spesso si comunica senza chiarezza, aspettando risposte definite alle nostre domande e nasce la pretesa che gli altri entrino sulla nostra lunghezza d’onda e capiscano ciò che vogliamo comunicare. 

Ci si può trovare sovente di fronte a richieste come: “Mi porti “il” foglio....”

Di quale foglio stiamo parlando?

Come si può agire allora in queste situazioni?

Il ricevente può decidere di utilizzare il sistema aperto di comunicazione, utilizzare le sue proprie proiezioni o percezioni rispetto alle tematiche che gli hanno sottoposto, muoversi per proprio conto rispetto a quello che è l’input iniziale, cominciare cioè ad anticipare le situazioni.

Esiste comunque un rischio, perché nel momento in cui la situazione viene anticipata, ad esempio si porta un foglio, quel foglio potrebbe anche essere quello sbagliato, ne conseguirà una frustrazione che deriva dal fatto di sentirsi doppiamente incapace.

Cosa diventa importante, quindi, a livello di comunicazione?

Conoscere innanzitutto il sistema di comunicazione, perché non conoscerlo significa non riuscire assolutamente ad entrare nell’azione.

Diventa inoltre importante la conoscenza dei tempi delle operazioni di comunicazione, cioè quanto velocemente si adottano questi sistemi. In tal senso, più è veloce lo strumento di comunicazione, più è necessaria la conoscenza.

Se la conoscenza è insufficiente, più mi addentrerò nel problema, più aumenterà la velocità e meno sarò efficiente.

La percezione è sopravvivenza, è ciò che ci permette di andare avanti, che ci porta a velocizzare le decisioni, ma il suo limite è l’alto rischio di errore che comporta.

La soggettività delle percezioni comporta infatti un processo di automatizzazione.

E comune, cioè, utilizzare la propria personale percezione per automatizzare l’apprendimento.

In ambito professionale, specialmente dopo aver lavorato per un certo periodo di tempo in una determinata struttura, certi processi inerenti a quella struttura vengono automatizzati.

Nelle automatizzazioni rientrano anche le “associazioni”, che diventano pericolose quando ci portano alla strutturazione di schemi mentali fissi. Si può, in tal senso fare l’esempio dell’idea preconcetta (per es. che tutte le persone con gli occhiali siano persone studiose e via di seguito).

Cosa significa comunicare?

Comunicare significa:

trasmettere un messaggio – esprimere le proprie idee – sapere ascoltare – conoscere le opinioni degli altri – mettersi in discussione – migliorarsi – dare qualche cosa di se – stare insieme – relazionarsi – vivere.
Comunicare significa trasmettere nella mente di chi riceve, informazioni relative a delle immagini, delle idee e concetti, delle percezioni o degli stati d’animo, che sono nella mente di chi emette il messaggio.

Uno dei punti di partenza della comunicazione efficace consiste nella necessità di fare chiarezza nei concetti dentro di noi, e questa si chiama conoscenza.

Succede molto spesso che, seppure non vi sia chiarezza interiore sui sentimenti che ci muovono in un dato momento, attraverso la comunicazione non verbale, emergano, nostro malgrado determinati messaggi come il disappunto, il disaccordo, l’antipatia.

La relazione si fonda sulle caratteristiche delle componenti personali che, passando attraverso un filtro, portano al ricevente messaggi e significati. Nasce da ciò la necessità di fare interagire tutte le proprie componenti e di imparare a gestire quelle che entrano in conflitto tra loro nel momento della comunicazione stessa.
  

Il primo obiettivo all’interno della comunicazione è capire qual è lo scopo e cosa si vuole ottenere da un determinato tipo di relazione.

La maggioranza delle persone parla senza chiedersi che cosa realmente voglia trasmettere, ma comunicare non significa parlare solamente.

Parlare non è di per sé comunicare: comunicare significa trasferire un messaggio; non sempre nel parlare si trasferiscono messaggi e non sempre con il parlare si creano relazioni.

La comunicazione gestisce una relazione, la quale sicuramente non trova il suo momento fondamentale nel “parlare”, anche se il parlare è comunque un sintomo di comunicazione in quanto principio di interesse verso l’altro.

A volte il parlare è anche sintomo di puro protagonismo, chi usa la parola nei termini di tale dinamica lo fa solo per prendere spazio in una determinata realtà, cioè per confermare la sua esistenza.

Parlare è vivere, perché l’uso delle parole dà la sensazione di essere vivi, anche se nel farlo non si entra in correlazione con gli altri. Si possono definire in questo modo le cosiddette comunicazioni incongrue; esse sussistono là dove non esiste un vero legame con la realtà comunicativa di quel momento.

Shannon ha studiato tre livelli di comunicazione:

Il primo livello riguarda l’accuratezza della trasmissione dei simboli, vale a dire conoscere la connotazione esatta dei termini che vengono usati.

E’ preferibile usare parole con connotazioni non troppo ampie, perché più è ampia la gamma dei significati, più si da adito a varie interpretazioni. In tal senso, l’uso di parole molto specifiche permette e facilita la comunicazione.

Il secondo livello semantico riguarda la capacità di dare il significato voluto.

Se io uso un simbolo, questo simbolo deve essere chiaro per tutti. Ad esempio, nella segnaletica stradale esistono alcuni segnali che vengono riconosciuti a livello mondiale.

Allora, se portiamo dei simboli nella comunicazione, dobbiamo anche preoccuparci che il significato semantico dei simboli usati sia chiaro per tutti, può altrimenti pervenire al ricevente una comunicazione scorretta.

Il terzo livello è costituito dall’efficacia, cioè quanto ciò che ho comunicato riesce a modificare il comportamento dell’interlocutore.

Ogni volta che comunico, per verificare l’efficacia della mia comunicazione ho bisogno del “feedback”, cioè di un ritorno rispetto a quello che intendevo trasmettere.

IL FEED-BACK

Più un rapporto è intimo, meno ci preoccupiamo del feedback, perché diamo purtroppo per scontato che l’altro capisca e conosca i nostri bisogni.

Un ‘assistente dovrebbe interessarsi alla qualità della concentrazione che riesce a ottenere da se stessa e dal paziente, dall’odontoiatra e dalle colleghe, alla loro capacità mnemonica e quindi alla loro possibilità di focalizzare e ricordare quanto è stato detto.
Un sistema semplice ed efficace è quello di porre delle domande:
Agire in un sistema di comunicazione aperto significa indurre gli studenti a comunicare il più possibile. 

In tal modo si va a interagire con la loro memoria a lungo termine. La parte razionale che noi utilizziamo, quindi il linguaggio verbale, è quella che normalmente resta sul piano della memoria a breve termine; la percentuale di quanto udito durante una lezione che resta impressa in maniera significativa nella memoria è appena del 5%.

Il primo passo, fondamentale per divenire un buon comunicatore, è preoccuparsi che esista sempre il feedback, il quale può essere di tipo fisico, quando mi viene restituito un oggetto, ma soprattutto di tipo mentale.

Nell’ambito di una buona comunicazione il feedback deve essere percepito sia da chi comunica sia da chi riceve la comunicazione.

Il paradosso è quello che solitamente chi comunica non pone attenzione al feedback, o per un eccesso di presunzione personale, oppure per una sopravvalutazione dell’interlocutore; la stessa operazione mentale avviene anche nel ricevente, e, come risultato nasce l’incomunicabilità.

E’ perciò controproducente, specialmente nell’ambito lavorativo, peccare di zelo, non fermarsi a chiedere il significato delle cose.

L’importante è capire, non produrre.

Se manca la comprensione di ciò che si sta facendo non c’è conoscenza.

La scientificità nella comunicazione nasce dall’interpretazione di quello che è il feedback: dal capire cioè se i messaggi lanciati siano risultati chiari.

Occorre stabilire qual è il livello di comunicazione, cioè la difficoltà di rapporto tra voi e l’altro. All’interno della comunicazione di un messaggio esistono due tipi di significati: quello superficiale e quello profondo.

Il significato superficiale si imprimerà nella memoria a breve termine, mentre quello profondo è legato essenzialmente ad un processo assimilativo culturale.

Se si hanno dei concetti importanti e profondi da trasmettere, oltre alle parole occorre utilizzare dei simboli chiari, che restino impressi.

Le immagini più incisive sono quelle costituite da una fotografia, che immortalino un gesto, un simbolo che, per esempio, possa ricordare un dato prodotto.

Eppure succede che la maggior parte delle persone che intendono comunicare usino tantissime parole, pur sapendo che la maggior parte di queste verrà dimenticata.

Quando si vuole essere scientifici nella propria comunicazione, e ricordate che la scientificità supera il principio di simbolo, bisogna partire dal concetto generale, entrare nello specifico particolare e quindi rappresentarlo attraverso uno scritto.

La sintesi, comunque, nasce dal simbolo.

Nell’ambito della comunicazione bisognerebbe esprimere non di più e non di meno dello stretto necessario ed esprimerlo in maniera pertinente.

Come già detto, l’ambiguità nella comunicazione può nascere dalla stessa connotazione ambigua di un termine che può assumere più di un significato. 

L’ utilizzo di termini che hanno significati vasti rende la comunicazione ambigua.

L’ambiguità nasce soprattutto da un modello mentale. Esistono persone che non sono mai chiare e specifiche, ma lasciano sempre una possibilità alla reinterpretazione, dicono una cosa che può significarne un’altra ed un’altra ancora.

Un altro processo importante all’interno della comunicazione riguarda la gestione dell’ansia: la tempestività e la velocità sono utili in situazioni di emergenza, ma nella realtà quotidiana essere chiari, tranquilli, chiedere spiegazioni, permette di gestire meglio se stessi e il proprio livello di emotività.

EMOZIONI E MEMORIA

Per riuscire ad imprimere nella memoria più profonda, quindi nella memoria a lungo termine, i dati che noi inviamo, dobbiamo sicuramente legare questi dati alle emozioni.

Mettiamo il caso che qualche famoso gruppo musicale oppure il Papa entrassero in aula e dicessero tre parole agli studenti stringendo loro la mano, sicuramente quel ricordo resterebbe loro a livello di memoria profonda: l’emozione di incontrare una persona che normalmente è vista o incontrata da pochi e che si rivolge espressamente a loro, li indurrà a ricordare più del 95%.

In tale frangente si è creato un varco nella componente razionale attraverso il canale di quella emozionale; il livello di profondità di acquisizione di alcuni dati, quindi, è direttamente proporzionato a quanto di emozionale noi vi abbiamo legato in quel momento. 

In alcuni casi, però, la spinta dell’emozione non basta a ricordare a lungo: è un esempio classico quello della preparazione degli esami. Molti hanno l’abitudine alla concentrazione negli ultimi dieci giorni prima dell'esame, sul momento ricordano le nozioni, danno l'esame, lo passano e dopo quindici giorni si accorgono di aver dimenticato tutto.

Si potrebbe obbiettare che questo è in contraddizione con quanto detto fin qui.

Come mai un evento del genere, iscritto nella memoria attraverso uno stato emozionale (la cosiddetta paura dell'esame che genera effetto emotivo), resta a livello di breve termine e non di lungo termine?

Eppure le situazioni sono le stesse a livello emotivo: da una parte c'è il Papa o Presidente della Repubblica che stringono la mano, forse c'è la stessa paura, dall’altra c’è l’emozione dell’interrogazione. 

La differenza è costituita dal fatto che alla prima situazione è stato attribuito un significato, all'altra no.

Non conta soltanto il livello emotivo ma è importante anche il contenuto dell'informazione, basterebbe altrimenti creare forti emozioni in tutti gli studenti e avremmo la certezza che tutto il materiale d'informazione didattico verrebbe acquisito e impresso nella memoria a lungo termine.

Questo non avviene perché ciò che ha veramente valore è la cernita razionale che ognuno di noi elabora in un secondo momento sul tipo di materia che va ad immagazzinare.

CUT-OFF

E' vero che si può studiare in quindici giorni, è vero che si può studiare in uno stato di paura, è altresì vero che ricorderemo maggiormente la materia da cui siamo affascinati rispetto a quella che siamo costretti a studiare e che probabilmente non ci interessa.

Un altro meccanismo, infatti, che interviene sulla memoria sono i cut-off, cioè i tagli che la nostra stessa mente elabora.

Paragoniamo la nostra memoria a un computer: ogni tanto avremo bisogno di fare pulizia nella memoria stessa, esistono dei file che non ci interessano, quindi elimineremo il materiale di troppo.

La nostra memoria funziona come quella di un computer, vale a dire che strutturiamo, creiamo dei compartimenti stagni nei quali ogni file componente ha una sua specifica classificazione: gioco, apprendimento di cose piacevoli, studio, parte relazionale, etc.

Tutto ciò avviene sul piano mentale. Noi stabiliamo cioè, secondo una scelta personale, quali e quanti componenti inserire nella nostra memoria. 

Il contenuto e lo stato emozionale si relazionano tra loro, es.: sia nella memoria a breve che in quella a lungo termine la noia non funziona, i file relativi vengono presto rimossi.

Esistono poi i traumi, ai quali ogni essere umano reagisce in maniera diversa.

Vi sono informazioni traumatiche che possono essere legate ad eventi specifici (si pensi ad un incidente automobilistico): il trauma agisce sullo stato emozionale, cioè favorisce ancora una volta l'ingresso di un'informazione rispetto all'altra.

Spesso anche delle informazioni non volute entrano nella memoria a lungo termine; se ad esempio il vostro dentista o una collega o il paziente vi aggredisce verbalmente e vi attacca su una determinata informazione, sarà difficile che ve ne dimentichiate.

Sia lo stato emozionale positivo, quindi dovuto a una cosa piacevole, che lo stato emozionale negativo, agiscono allo stesso modo.

Comunque sia, l'emozione è uguale, il conduttore dell'emozione è lo stesso. Sia per l'evento positivo che per quello negativo, il target a livello mnemonico è il medesimo.

In termini analitici esiste ciò che si chiama "rimozione", cioè reset.

Ci sono degli eventi che, con l’inconscio, noi andiamo a rimuovere completamente: il cosiddetto “buco a livello mentale”. 

Se abbiamo subito un evento molto doloroso, la nostra mente ha la capacità, per proteggerci, di rimuoverlo in modo automatico; ognuno di noi possiede una determinata soglia di dolore oltre la quale non è in grado di andare.

Per non creare una situazione troppo complessa e dolorosa da gestire diamo alla nostra mente, in modo ovviamente inconscio, un input: "questo dimenticalo!".

Il lavoro analitico consiste nel recuperare questi buchi neri per capire cosa è successo. Razionalmente la persona non ricorda, ma a livello profondo, nell’inconscio, l’evento traumatico resta nascosto.

La nostra parte razionale, cioè la memoria a breve e a lungo termine appartiene alla sfera del conscio.

La comunicazione non verbale

E’ importante che siate consapevoli di quello che vi succede nell’ambito delle relazioni.

Per far questo cercatevi persone antipatiche!

Può sembrare una battuta, ma non lo è.

Normalmente si tende a cercare e a frequentare persone simpatiche, ma in tal modo si impara molto poco perché queste persone hanno delle caratteristiche che non sono in grado di rimandarci grandi messaggi che possano migliorare il nostro modo di comunicare. Le persone che ci inviano messaggi utili all’apprendimento sono quelle antipatiche.  

Spesso le persone antipatiche sono quelle che ci manifestano ciò che noi vorremmo essere e non siamo capaci di essere, quindi stare loro vicino può essere utile per studiare determinati comportamenti. Più facilmente ancora queste persone tendenzialmente manifestano quelli che sono dei comportamenti che noi non amiamo in noi stessi e, nell'istante in cui li vediamo rappresentati in modo chiaro da qualcun altro, questo ci crea un moto di rabbia e repulsione o rifiuto.

Per questo lo scegliere le persone antipatiche è sicuramente un ottimo esercizio. Noterete anche che, nel tempo, le persone che vi stavano antipatiche tendono a diventarvi simpatiche; quante volte sarà capitato anche a voi di pensare: “Appena
l’ ho conosciuto lo trovavo insopportabile!”.

Il segreto risiede solo nell'esercizio, nel ricercare sempre l’attitudine a dire: “Voglio provare a non crearmi dei pregiudizi su quella persona “, anche se ci sono dei moti inconsci che si attivano al di là di quello che voi vorreste.

Ci sono poi i condizionamenti familiari: o ci uniformiamo a quello che nostro padre o nostra madre ci hanno detto riguardo a determinate persone, e allora le giudichiamo antipatiche, o, per reazione alla cultura della nostra famiglia, le consideriamo simpatiche.

I nostri condizionamenti sono frutto certamente di esperienze precedenti.

I bambini sono più liberi da questi condizionamenti, viaggiano a livello di percezione sensoriale, hanno delle reazioni o molto positive o molto negative. 

Il bambino usa le percezioni, un po’ come il cane usa il fiuto, sente l'adrenalina, ormone che circola nel nostro organismo ed è più aggressivo verso le persone che manifestano paura.

I bambini fanno molto più riferimento di noi ai messaggi non verbali.

Attraverso tutta una serie di atteggiamenti non verbali che l’altro ci invia, operiamo una sintesi e mentalmente andiamo a cogliere tutte le informazioni, dalle espressioni facciali, al movimento delle braccia, dal tono della voce, che vanno al di là delle parole che la persona ci dice.

Usiamo tutte queste informazioni un po’ come il computer, la nostra reazione è frutto di una sintesi razionale molto veloce.

Che cosa è la comunicazione non verbale?

Praticamente quali sono le sue modalità di impiego?

La comunicazione non verbale serve da sostegno al linguaggio verbale, specialmente quando quest'ultimo non è abbastanza efficace, o per distanza fisica, per cui esiste una limitazione a livello uditivo, o per problemi di perdita di canale.

La usiamo per esprimere delle emozioni, per trasmettere delle informazioni su ciò che siamo: nelle cerimonie e nei rituali, (pensate al segno della pace quando si va in chiesa o allo stringersi la mano quando si incontra qualcuno), nella propaganda, nelle assemblee o nelle manifestazioni politiche e nelle arti, (pensate alla gestualità dei cantanti). 

Queste sono solo alcune delle modalità di utilizzo della comunicazione non verbale.

Il primo impatto è dovuto a ciò che noi mostriamo, è la nostra presentazione.

La globalità del nostro aspetto funziona come primo impatto della comunicazione non verbale, cogliamo una visione di insieme dell'altro; nel momento in cui gli andiamo incontro facciamo una sintesi immediata di ciò che ci colpisce.

Andatura e abbigliamento, che nella comunicazione non verbale connota e rinforza in maniera chiara ciò che noi vogliamo comunicare.

La prossemica, ovvero il comportamento nello spazio che prevede la delimitazione di quella che è una zona a cuscinetto che corrisponde in pratica ad una delimitazione di un proprio territorio. La postura
Le emozioni primarie che riguardano tutte le culture del mondo, studiate su tutti i popoli sono:

FELICITA'

SORPRESA

TIMORE

TRISTEZZA

RABBIA

DISGUSTO

INTERESSE

Queste espressioni sono parte integrante dell'uomo, cioè sono codificate con quelli che sono i primi momenti del bambino nella sua capacità espressiva.

Sono espressioni che appartengono generalmente a tutti i popoli, e, dunque, la comunicazione non verbale ha un valore notevole nella comprensione dell'altro, perché, proprio essendo gestita dalla parte inconscia, si avvicina moltissimo a ciò che è la verità.

Sul piano razionale la comunicazione non verbale può essere controllata: se per esempio pensate a un giocatore di professione che ha in mano una scala reale e che dimostra felicità, il gioco è fatto; facendolo per professione è attentissimo alle sue espressioni facciali, diventa quasi inespressivo.

Alcune di queste emozioni sono legate al parasimpatico, struttura del nostro sistema centrale che riguarda il sistema vegetativo il quale non è controllabile.

Pensate alla paura: la pupilla si allarga automaticamente.

I comportamenti non controllabili, cioè quelli gestiti dal sistema nervoso parasimpatico, sono non gestibili sul piano volontario. 

La pupilla si dilata in tutte quelle situazioni in cui c'è un grosso scarico di adrenalina - paura, aggressività etc. – e noi, anche volendo, non possiamo indurla a restringersi.

Non basta però il dilatarsi della pupilla per individuare esattamente quale emozione l'altro stia provando, ma si tratta comunque di un'indicazione non controllabile.

Merhabian sostiene una cosa molto importante: noi riusciamo a trasmettere il 55% delle informazioni con il nostro atteggiamento corporeo e soltanto il 7% con le parole.

Analizzando questo dato riusciamo a comprendere quanto sia importante la comunicazione non verbale e perché.

Tale comunicazione non verbale diventa soprattutto importante nel raggiungere il destinatario del messaggio e cioè per realizzare un rapporto di comunicazione esatto con l’interlocutore.

Se non provo un vero interesse nei confronti dell’altro, probabilmente non mi prenderò cura della comunicazione non verbale.

Il restante 38% delle informazioni contenute nel messaggio viene stabilito dal tono della voce.

E’ abbastanza normale che, se per esempio voglio lavorare con i pazienti, la mia voce non possa essere monotona.

La comunicazione non verbale, ancora prima di quella verbale è un ottimo strumento per imparare a conoscere l’altro, o, perlomeno a prendere informazioni sulla sua personalità.

TRE DOMANDE PER LA COMUNICAZIONE EFFICACE

Per poter trasmettere i propri messaggi in modo efficace occorre porsi tre domande fondamentali

Chi sono?

Che cosa voglio?

Dove voglio andare?

Se non ci poniamo queste domande riduciamo l’uso della parola a una inutile emissione di voce.

Sapere comunicare significa soprattutto sapersi esprimere, cioè farsi capire, raggiungere il significato comunicativo.

Per fare ciò occorre suscitare l’interesse negli altri, attraverso le parole, gli scritti o altri strumenti di relazione.

Non posso avere la presunzione che gli altri siano necessariamente interessati a ciò che voglio comunicare loro.

Per comunicare occorre:

Conoscere il destinatario, è indispensabile sapere a chi mi rivolgo.

Usare appropriati veicoli di trasmissione legati al tipo di destinatario; che sono tutti gli strumenti, il microfono, i media, lo scritto, l’audiovisivo, che rappresentano i veicoli di trasferimento della comunicazione.

Suscitare l’interesse; molto spesso chi comunica non si pone questo obbiettivo che dovrebbe essere sempre chiaro (anche quando si promulga una legge, per esempio) e informare esaurientemente.

Ascoltare e valutare le reazioni del destinatario.

Attivare nuovi stimoli per suscitare l’interesse

 L’ABITUDINE

Nella comunicazione l’abitudine è uno degli aspetti più deleteri perché, invece di facilitare l’aspetto creativo, tende a sviluppare un concetto di ripetitività e nella ripetitività si innesca un meccanismo automatico che complica il vostro tentativo di comunicare.

Dovete comprendere che la vostra attitudine nel relazionarvi con gli altri e la ripetitività che ne consegue riducono la vostra presenza nei confronti dell’interlocutore e vi porta ad acquisire un ruolo ed una identità che potrebbero non essere le vostre.

Sia nelle relazioni interpersonali che nell’ambito professionale si interpretano dei ruoli dai quali è difficile uscire perché le persone intorno a voi li daranno per scontati anche quando magari sareste in grado di cambiare.

L’abitudine è il peggiore nemico della comunicazione perché tende a creare una situazione di stasi, di non presenza, a volte di non affettività, di non vero scambio.

La creatività è qualcosa che va esercitata, se esercitate solo l’aspetto razionale, e quindi la ripetitività degli eventi, nel tempo potreste non trovare delle soluzioni alternative.

Al massimo potrete riuscire a rendere schematico ciò che fate e in questi schemi illudervi di trovare una sicurezza apparente, quando, in realtà, le risposte che potete trovare sono solo dentro di voi. 

Cercate di mettere del vostro in tutto ciò che fate, questo vi darà una maggiore sicurezza nel rapporto con gli altri.

Se vogliamo essere consapevoli, dobbiamo mantenere la consapevolezza che davanti a noi c'è un interlocutore, la comunicazione prevede l'altro; chiedetevi sempre - cosa voglio - , qual è il tipo di investimento e di obiettivo che vi ponete quando comunicate... altrimenti esiste anche l'arte di tacere.

I sei punti essenziali della comunicazione.

CONTENUTO                                OBIETTIVI


  STRUMENTI                                                                             CONTESTO
       RUOLI                                            RELAZIONE

Esiste un interrelazione tra ciascuno di questi elementi, i quali rappresentano le sei punte di un esagono.

In un rapporto di comunicazione, possiamo partire da qualsiasi punto e da ognuno di essi si può realizzare comunque, a qualunque livello, la struttura di comunicazione.

Se il mio punto di partenza essenziale è il ruolo, da questo posso dedurre sia l'uso degli strumenti necessari, che basarmi sul contesto, sulla relazione, ed arrivare agli obiettivi.

Se invece ho chiari gli obiettivi, posso relazionarmi al contesto, al ruolo, al contenuto e agli strumenti per realizzarlo.

Per avere una comunicazione chiara, evidente e completa è necessario che intervengano tutti e sei gli elementi.

Un elemento solo non è sufficiente, due mi rendono la comunicazione incompleta e così via.

Gli obiettivi della comunicazione sono tre:

Obiettivo di contenuto

Obiettivo di relazione

Obiettivo di immagine. 

Sono diversi in funzione del tipo di comunicazione che vogliamo impostare.

E' difficile farli convivere contemporaneamente.

- OBIETTIVO di IMMAGINE: - quando parlo di immagine, sto parlando di me stesso, di cosa desidero che gli altri percepiscano di me, dell'impressione che voglio lasciare; se desidero che percepiscano un'immagine di competenza, di serietà, di simpatia o di affidabilità, etc..

Normalmente quando il nostro obiettivo è quello di immagine, non saremo naturali e spontanei.

L'obiettivo di immagine si riferisce all'impressione, all'immagine che preferisco che gli altri abbiano di me. 
- OBIETTIVO di RELAZIONE: - è il rapporto che voglio instaurare con l'altro, mentre gli altri due obiettivi sono riferiti a me, in questo caso faccio intervenire anche l'altro.

Non mi preoccupo solo della relazione ma anche del clima, dell'atmosfera, dell'ambiente che voglio creare, se il rapporto è più o meno profondo.

L'obiettivo di relazione favorisce la partecipazione, quindi chi e quante persone voglio far partecipare, è un obiettivo che affronta la diversità. Mi pongo il problema di quanto ricerco il consenso dell’altro. Questo obbiettivo definisce i rapporti di forza.

L'obiettivo di relazione risponde alla domanda: " che tipo di rapporto e di clima voglio stabilire con i miei interlocutori?".

- OBIETTIVO di CONTENUTO: - è il messaggio che voglio lasciare, ciò che voglio trasmettere agli altri.  Con l'obbiettivo di contenuto mi preoccupo di cosa voglio fare conoscere e, soprattutto, cosa voglio che l'altro faccia, dica o pensi.

Attraverso l'obiettivo di contenuto mi preoccupo di informare, analizzare e decidere.

Mi pongo dunque tre domande - che cosa voglio fare conoscere? - come voglio definire il problema?  quali soluzioni devo ricercare rispetto a ciò che sto comunicando?-

In pratica l'obiettivo di contenuto si può riassumere in un'unica domanda: "che cosa voglio che l'altro pensi, dica o faccia rispetto al mio problema?".

Come prima cosa devo capire se l'obiettivo che voglio realizzare è un obiettivo immediato o differito nel tempo, se dalla comunicazione voglio ottenere una risposta immediata o futura.

Devo valutare se devo sollecitare la memoria a breve termine o quella a lungo termine, questo ovviamente varierà la quantità di emozione che riverso nella comunicazione.

Se desidero una risposta immediata, la componente emotiva sarà molto forte, non lascio il tempo all'altro di razionalizzare, di riflettere; se invece desidero che la risposta sia differita nel tempo, la parte razionale sarà quella dominante.

C'è un convincimento diffuso: le persone che parlano molto, contano molto; basta che osserviate i politici, parlano molto ma non sanno ascoltare.

Una delle dominanti dell'essere umano è la capacita' di ascoltare. Nella misura in cui so ascoltare, conosco le idee degli altri, mentre quando parlo conosco solo le mie.

Nella comunicazione, parlare in gruppo impegna molto meno nel rapporto con gli altri, mi aiuta il ruolo che assumo.

Se il mio obbiettivo è l'ascolto, per me l'ascolto diventa determinante.

L'obiettivo che ho verso gli altri è quello di ottenere una percentuale di ritorno, di riscontro da parte loro.

In aula io vi invito, ogni volta che mi si pone una domanda, ad alzare la voce, perché in realtà, quando lo studente si rivolge a me, la sua diventa una comunicazione a due, non c'è un vero interesse per gli altri, ma solo un interesse personale.

Possiamo paragonare la comunicazione ad un modello matematico: - emittente - ricevente.

L’ASSERTIVITA’

Cos’è l’assertività?

Assertività significa essere onesti con se stessi e con gli altri, significa essere in grado dire qual è la cosa che vogliamo, di cui abbiamo bisogno o che proviamo, ma non a spese del prossimo.

Significa avere fiducia in se stessi, essere positivi e comprendere il punto di vista degli altri, significa essere in grado di comportarsi in modo razionale e adulto, nonché riuscire a negoziare e a raggiungere un compromesso realizzabile.

Essere assertivi significa avere rispetto per se stessi, ma anche e soprattutto per gli altri.

Sembra alquanto facile, ma è diverso dall’essere aggressivi.

Essere aggressivi significa manovrare le persone, imporsi ed averla vinta a spese degli altri, assicurarsi di uscire sempre vincitore senza preoccuparsi di quello che accade al prossimo; insomma non considerare minimamente le altre persone.

Essere passivi, significa invece sopportare qualunque cosa pur di non provocare dei guai.

Significa tirarsi indietro, non farsi valere, essere una vittima, non dire niente in una situazione difficile e poi provare pensieri come: “che avrei potuto fare? che avrei dovuto fare? mio Dio è orribile, è stato orribile, sono stato orribile, la vita è orribile!

Essere assertivi significa riuscire a far fronte alle situazioni difficili riuscendo a dire proprio la cosa giusta, nel modo giusto e al momento giusto, per poi sentirsi soddisfatti del risultato.

Naturalmente questo comportamento è indispensabile per ottenere più spesso i risultati voluti.

Ciò non significa semplicemente avere tutto quello che si desidera, talora, pur comportandosi con assertività, le cose non vanno come si sperava e non si ottiene ciò che si vuole.

I benefici possono essere tanti, eccone alcuni: sarete più soddisfatti del vostro comportamento, avrete meno probabilità di agire in modo aggressivo o passivo,

vi sentirete bene con voi stessi e gli altri proveranno per voi dei sentimenti positivi.

All’inizio sembrerà difficile, alquanto gravoso, proprio come imparare a guidare l’auto; ma con la pratica diventerà più facile, più confortevole, più istintivo.

Nel momento in cui sarà per voi più facile operare con assertività, anche la vostra organizzazione avrà dei benefici, essa creerà la forza lavoro più efficiente e sicura, i vari ruoli e le persone collaboreranno e saranno più flessibili, verranno evitate le crisi potenziali.

L’assertività non deve essere intesa come una metodica da applicare sul piano professionale: divento assertivo nel mio lavoro e con questo ho finito, ma è un principio educativo, devo acquisirla prima di tutto come persona. E’ un principio che ho bisogno innanzitutto di interiorizzare per poi utilizzarlo il più possibile nelle varie situazioni, deve risultare più importante la componente personale che quella rivolta all’esterno.

Essere assertivi non vuole dire essere passivi, l’uomo è nato nella logica della lotta e fuga, se tu hai paura di una cosa l’aggredisci, poi scappi, basta che pensiate al mondo animale, a un cane e un gatto quando si incontrano...

Noi, utilizzando l’assertività, canalizziamo e ottimizziamo al meglio quelle reazioni che si rifanno a degli archetipi. La prima reazione dell’uomo, infatti, è tutt’oggi quella dell’aggressione, poi nasce l’elaborazione razionale e mentale che tende a farci riflettere sul perché di un certo comportamento.

La prima reazione è quella importante.

L’uomo evoluto non è più l’uomo della pietra che si muoveva al di là delle regole e fuori dalle regole (anche se poi il comportamento giovanile assomiglia molto all’immagine della lotta e fuga).

Certo, se io voglio migliorare il mio modo di essere, il mio comportamento, il mio stile, ho bisogno di canalizzare gli eventi di aggressività o di passività.

Se io sono aggressivo e riesco ad esprimere la mia aggressività, lo stato iniziale può apparentemente procurarmi benessere, ma non è un benessere reale, perché comunque scattano una serie di meccanismi quali le colpevolizzazioni, i pensieri ossessivi etc., e se è vera la seconda legge della fisica che dice – ad ogni azione corrisponde una reazione uguale e contraria – ho innescato nell’altro una bomba. L’altro, state tranquilli, ci restituisce la rabbia, è solo questione di tempo...

Un soggetto aggressivo solitamente reagisce subito; al contrario, un passivo riuscirà a gestire nel tempo la sua aggressività, ma basterà la famosa ultima goccia che fa tracimare il vaso perché la sua vendetta sia totale.

La reazione del passivo si esprime apparentemente per cose banali, dietro le quali si cela comunque tutta la rabbia trattenuta magari per anni.

Sia il passivo che l’aggressivo sono comunque soggetti che vivono male, sia a livello professionale, fisico, personale, perché sono in due condizioni che generano malessere estremo, anche disturbi psicosomatici. L’assertività, quindi, non solo porta un beneficio sul piano lavorativo perché aiuta ad ottenere quello che stiamo preventivando per noi stessi come obiettivo, ma aiuta anche a livello psicofisico.  

E' importante capire profondamente il beneficio dell'assertività, la possibilità di cambiare è legata a due principi essenziali: la volontà e l'apertura mentale, e l’utilità è nel raggiungimento degli obiettivi.

Quando vi trovate in una situazione delicata, cercate di notare il linguaggio del corpo e il comportamento: se indietreggiate, venite ignorati; se sovrastate le persone, queste si sentono minacciate.

Il linguaggio del vostro corpo spinge le persone a rispondere in un certo modo, modificatelo per adattarlo agli altri ed anche a voi stessi.

Ci sono tre fasi da seguire per acquisire l'assertività: innanzitutto mostrate che ascoltate e capite, poi dite cosa pensate e provate, e infine dite cosa vorreste che accadesse; cercate poi di raggiungere un compromesso realizzabile. In questo modo ognuno ha spazio per destreggiarsi ed elaborare una soluzione che vada bene a tutti.

Ponete attenzione non solo alle parole, ma anche al linguaggio del vostro corpo.

Analizziamo le tre fasi dell'assertività:

Mostrate che ascoltate e capite.

Le persone che non ci ascoltano generano in noi rabbia, quindi l'ascolto, il dimostrare al nostro interlocutore che lo stiamo capendo, è un buon inizio per valutare se la sua aggressività nasce dall'idea che non lo stiamo ascoltando o ha delle motivazioni diverse; molto spesso siamo noi stessi a generare lo stimolo aggressivo nell'altro.

L'ascolto ci fornisce, inoltre, dei dati oggettivi per comunicare meglio. L'aggressività non permette l'ascolto, ma innesca la rabbia, la quale ci fa dimenticare il motivo stesso della discussione.

Dite che cosa provate o pensate.

Quando dimostriamo anche i nostri sentimenti, quali essi siano, di rabbia, passività, irritazione, etc.., apriamo un canale per permettere all'altro di capire cosa la sua comunicazione sta stimolando in noi.

Questo è l'effetto del feedback.

Dite cosa volete che accada.

Significa cominciare a dichiarare il proprio obiettivo e a stabilire un compromesso realizzabile all'interno dello stesso, occorre dichiarare e mostrarsi nella realtà della comunicazione come veramente siamo e quello che vogliamo reciprocamente ottenere da un confronto reale.

L'ultima cosa importante è mantenere la calma.

Per mantenere la calma devo essere in grado di percepire il mio linguaggio non verbale, perché è proprio il corpo che segnala che mi sto arrabbiando.

Durante una comunicazione è il corpo che mi segnala se sto mantenendo la calma, e quindi se sto agendo con assertività, oppure se sto diventando aggressivo.

Quando una persona è arrabbiata con voi, l’errore serio che potete commettere è quello di farle da specchio, di alimentare la sua ansia, mentre invece la prima cosa da chiedersi è da cosa nasce questa ansia, bisogna capire l’altro: è spaventato, è aggressivo?

Se non si ha chiaro l’effetto del proprio comportamento non verbale nei confronti dell’altro, molto spesso non si capiscono le reazioni dell’altro verso di noi.

Quando una persona è irritata, potete leggere la sua rabbia negli occhi. Se volete affrontare le tematiche con assertività, dovete capire per prima cosa qual è il vostro obiettivo la prima cosa che dovete eliminare è la vostra rabbia, uscite dall’egocentrismo!

E’ molto più facile usare l’assertività quando si ha pienamente torto, piuttosto che in situazioni in cui ci si trova dalla parte della ragione. Questo succede inconsapevolmente: è proprio quando si ha la convinzione di avere ragione che scatta un’aggressività micidiale che ci fa passare dalla parte del torto.

Lo stile dell’assertività è un principio profondo.

 I pensieri negativi tendono a portare esiti negativi: E’ una sorta di profezia che si avvera da sola, dovreste cercare di parlare con voi stessi in modo positivo, questo è chiamato “dialogo interiore positivo”.

I pensieri positivi hanno potere, non vuol dire che se si formulano pensieri rosei la vita diventerà tutto ad un tratto meravigliosa, ma significa che ci si può comportare in modo positivo e realistico e influenzare così il nostro ambiente.  
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