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LA IMPOSIBILIDAD DE NO COMUNICAR
La comunicación es omnipresente, está en todas partes, inherente a la naturaleza humana y por más que nos esforcemos por no comunicar, jamás lo conseguiremos.

incluso Nos  comunicamos con cosas que no podemos ver ni tocar, como en el caso de Dios.

Los niveles de contenido y de relación en la comunicación

Toda comunicación poseerá un contenido (lo que decimos) y una relación (a quién y cómo se lo decimos) 

Una comunicación no sólo transmite información sino que, al mismo tiempo, impone una conducta o un comportamiento.

niveles

EX El "nivel de relación" de la comunicación se refiere a cómo la comunicación sirve para "definir" el tipo de vínculo que quiero establecer con mi interlocutor.

EX El "nivel de contenido" de un mensaje transmite "información" sin que está diga cual es la relación que se desea con el interlocutor.

.

De la misma manera, toda comunicación implicará un compromiso para el que la recibe, pudiendo rechazar, aceptar o descalificar la comunicación

EX Confirmación: La persona ("B") puede aceptar (confirmar) la definición que ("A") da de sí misma.

En la sociedad humana, en todos sus niveles, las personas se confirman unas a otras de modo práctico, en mayor o menor medida, en sus cualidades y capacidades personales, y una sociedad puede considerarse humana en la medida en que sus miembros se confirman entre sí... 
EX Rechazo: Otra posible respuesta de la persona ("B") frente a la definición que la persona ("A") propone de sí misma consiste en rechazarla. Sin embargo, por penoso que resulte el rechazo presupone por lo menos un reconocimiento limitado de lo que se rechaza y, por tanto, no niega necesariamente la realidad de la imagen que la persona ("A") tiene de sí misma.

EX Desconfirmación: Tal como se observa en la comunicación patológica, la desconfirmación ya no se refiere a la verdad o falsedad de la definición que la persona ("A") da de sí misma, sino más bien la persona ("B") niega la realidad de la persona ("A") como fuente de tal definición

Teoría del reforzamiento

Es un planteamiento conductual que argumenta que los refuerzos condicionan el comportamiento, es decir, un medio que motive a sus espectadores alentando los comportamientos deseados, es decir, que recompensen la conducta, la compra de un producto y el compromiso, y que desalienten los comportamientos no deseados.

Teoría de la dependencia del usuario

EXEn 1975, Melvin DeFleur y Sandra Ball-Rokeach ofrecieron un punto de vista sobre los potencial​mente poderosos medios de masas, según el cual ese poder está vinculado a la dependencia del público del contenido de los medios.

La base de la influencia de los medios radica en "las relaciones entre el sistema social más grande, el papel de los medios en ese sistema y las relaciones de la audiencia con los medios

EX El nivel de nuestra dependencia de los medios y su contenido es la "variable fundamental para entender cuándo y por qué los mensajes de los medios alteran nuestras creencias, sentimientos o comporta​miento"

La teoría general de sistemas

EX Las sucesivas especializaciones de las ciencias obligan a la creación de nuevas palabras y coceptos, estas se acumulan durante sucesivas especializaciones, llegando a formar casi un verdadero lenguaje que sólo es manejado por los especialistas.

De esta forma surgen problemas al tratarse de proyectos interdisciplinarios, ya que los participantes del proyecto son especialistas de diferentes ramas de la ciencia y cada uno de ellos maneja una semántica diferente a los demás.

EX Sistema:

Es un conjunto organizado de cosas o partes interactuantes e interdependientes, que se relacionan formando un todo unitario y complejo.

Entrada---- proceso--- caja negra---- Salida
Equilibrio social a partir de los medios

Si bien es cierto que los medios de comunicación, a partir de su estruc​tura, tienen una función informativa y culturizante, también necesitan del conocimiento de la sociedad y las neces1dades sociales para susten​tar sus mensajes de acuerdo con el contexto histórico correspondiente.

EX Reciprocidad Los miembros de la sociedad tienen deficiencias en su actuar con​junto, y son precisamente esos puntos débiles los que han aprovechado los medios para lograr que los receptores dependan de los mensajes.

Los media son tanto un producto como un reflejo de la historia de su sociedad, en cuya configuración han intervenido.

Los medios de comunicación se pueden ver sometidos a in​tensas formas de protección, regulación o control jurídicos o ad​ministrativos, a menudo de naturaleza (o justificación) normativa.

Teoría de la responsabilidad social

EX La teoría de la responsabilidad social implicaba la visión de que la propiedad y la operación de los medios de comunicación eran más una especie de gestión o fideicomiso públicos que una franquicia privada ilimitada.
Los media tienen obligaciones hacia la sociedad, y su pro​piedad equivale a un fideicomiso público pues sólo así se podrá asegurar que los medios no afecten a la sociedad bajo su conveniencia.

Los media informativos deben ser veraces, precisos, justos, objetivos y pertinentes.

Los media deberían servir de foro para las ideas.

Los media deberían ser libres pero autorregularse.

En determinadas circunstancias, la sociedad tal vez deba in​tervenir por el interés público.

Qué es la Agenda Setting?

EX La teoría de la agenda-setting postula que, los medios de comunicación de masas tienen una gran influencia sobre el público al determinar qué historias poseen interés informativo y cuánto espacio e importancia se les da.

La idea que ha existido, y que existirá, sobre los medios de comunicación es que estos son todopoderosos, pueden encarrilar el pensamiento de una persona hacia un terreno determinado o hacerle ver una realidad que le convenga a un gobierno, institución, etc.

EX Pero estas características son rebatidas por sociólogos de Estados Unidos que afirman no ver una relación directa entre los medios y la capacidad de persuasión hacia una persona.

Cohen ya advirtió entre sus estudios que había diferencias notables entre la conducta, la opinión y los sentimientos y le dio a los medios el poder de centrarse en uno de esos tres sin tocar los otros dos restantes.

La teoría de la agenda-setting es el resultado experimental de una tesis que, a manera de metáfora, planteó Cohen: los medios (informativos) pueden no acertar al decirnos cómo pensar sobre un determinado tema, pero sí cuando nos dicen sobre qué pensar.

 Su hipótesis

Esta sostiene que como consecuencia de la acción de los periódicos, de la televisión y de los demás medios de información, el público es consciente o ignora, presta atención o des​cuida, enfatiza o pasa por alto, elementos específicos de los escenarios públicos. La gente tiende a incluir o a excluir de sus propios conocimientos 10 que los media incluyen o excluyen de su propio contenido.

El público además tiende a asignar a lo que incluye una impor​tancia que refleja el énfasis atribuido por los mass me​dia a los acontecimientos, a los problemas

Es decir  los medios nos dicen a que darle importancia.

Los media, al descri​bir y precisar la realidad externa, presentan al público una lista de todo aquello en torno a lo que tener una opi​nión y discutir

FACTORES QUE AFECTAN A LA COMUNICACIÓN

NIVELES DE LA COMUNICACIÓN

Existen 6 niveles de la comunicación:

  Comunicación Intrapersonal. Es la comunicación que tiene lugar dentro del individuo; para decirlo brevemente es hablar con uno mismo; una persona puede ser emisor y receptor simultáneamente en su interior.

  Comunicación Interpersonal. Esta comunicación también llamada interindividual tiene lugar en forma directa entre 2 o mas personas físicamente próximas con una retroalimentación inmediata. Sus características son:

· La participación de dos o más personas físicamente próximas.

· Existe un solo foco de atención cognitiva visual.

· La interacción se da mediante un intercambio de mensajes en el que los participantes se ofrecen recíprocamente algunas señales.

· La interacción es cara a cara.

· El contexto interpersonal es en gran parte no estructurado, es decir son regidos por pocas reglas.

  Comunicación Grupal. Es la que ocurre cuando un conjunto de personas conforman una unidad prácticamente identificable y realizan transacciones de mensajes para la interacción, convivencia y desarrollo del grupo en busca del cumplimiento de sus metas.

  Comunicación Organizacional. Es una forma de comunicación interpersonal pero de diferentes características. En una organización es necesaria la jerarquía y el flujo en función de decisiones del poder

Tiene lugar en las empresas, en las iglesias, en las escuelas, partidos políticos y grupos deportivos.

  EX unicación Masiva. Es la comunicación de difusión o de masas y recurre a la ayuda de la tecnología moderna bajo la forma de medios masivos. No debe confundirse la presencia de estos instrumentos con el proceso mismo.

Los medios masivos son las diversas formas industrializadas de producir información y entretenimiento en la sociedad de consumo. Sus características son:

· Son auditorios relativamente grandes.

· Se trata de un auditorio heterogéneo

· Como el auditorio conserva su anonimato

· El medio actúa en forma pública

· Transmite de manera transitoria.

PROPÓSITOS DE LA COMUNICACIÓN
Informar: Es aquella que sólo intenta transmitir información con eficiencia. Como por ejemplo una conferencia, una sesión de clase, un anuncio publicitario o una plática interpersonal para contar alguna novedad.

· Explicar: Dar a conocer un proceso o funcionamiento de algo. Ejemplo: Dar a conocer la secuencia para elaborar un pastel.

· Describir: Dar las características esenciales o accidentales de algo para que el público construya en su mente una imagen.

· Exponer: presentar o dar a conocer un tema pero sin tomar en cuenta  si el receptor entendió. Ejemplo: Ofrecer los resultados parciales de un censo.

Definir: Aclarar un término. Ejemplo: Hablar de las diferentes acepciones de la palabra amigo y los tipos de amigos que existen
Entretener: Es aquella que no tiene un propósito más que entretener al receptor. Es cuando se cuenta un chiste, un cuento, una anécdota o una conversación trivial.

EX Persuadir: Es la comunicación que pretende modificar la conducta o la opinión de una o más personas.

Además se considera que estos tres propósitos se aplican en el desarrollo de un discurso.

· Motivar a la acción. Lograr que los fumadores dejen de fumar.

· Convencer o Formar. Es un propósito específico que pretende establecer una opinión o creencias o actitud respecto a algo.

· Convencer cambiar. Consiste en modificar la idea, actitud, creencia u opinión que el público tiene respeto a algo.

EX Regular: Tiene que ver con la supervisión y modificación de la conducta de las personas con respecto a sus semejantes.
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Factores de la fuente.

Credibilidad de la fuente (cuanto más grande sea la credibilidad, mayor será su efecto)

Actitud del comunicador  (si el comunicador tiene una actitud positiva mayor será la persuasión de este sobre el consumidor para que cambie su comportamiento).

Factores del mensaje

EX Estructura del mensaje: Se refiere a la forma en que se organizan los elementos del mensaje. En otras palabras cómo se dicen las cosas o en qué orden.

Contenido de los mensajes: Se refiere a la información que se incluye en el mensaje.

Códigos de los mensajes La forma en que se utilicen los conjuntos de símbolos va a ser lo que haga que los mensajes tengan un efecto decisivo. Podrán ser verbales (palabras), no verbales (gestos) o paralingüísticos (cualidades de la voz y vocalizaciones).

EX Factores del receptor
Es necesario estudiar a la audiencia para saber la influencia que tendrá sobre ellos los distintos mensajes.

Personalidad y autoestima del receptor.

Estado de ánimo

Actitud hacia el emisor

TIPOS DE COMUNICACIÓN 
Hay varios tipos de comunicación entre los que podemos citar:

Horizontal: se da entre personas del mismo nivel 

Vertical ascendente: se origina en un nivel jerárquico inferior y se dirige a un superior, por ejemplo un subordinado a su jefe 

Vertical descendente: nace en un nivel jerárquico superior y se dirige a un nivel inferior, por ejemplo un jefe a un obrero. 

Características Básicas de un emisor con orientación didáctica en la Comunicación.

1. EX sibilidad: La primera condición para un emisor  exitoso está referida a la calidad humana, a su sensibilidad, que los sentimientos se equilibren con la razón.

2.  Sentido Común: la inteligencia y sentido común van parejos en el emisor didáctico, ambos existen, normalmente se dispone de una gran capacidad de comprensión, agilidad y rapidez requerida para percibir compatiblemente con el receptor y para establecer las relaciones de afinidad necesaria entre los seres humanos.

3. Creatividad: Cuando el emisor didáctico habla con el receptor, sobre la base de escuchado y en la perspectiva de su misión la imaginación debe darle la oportunidad para solucionar situaciones concretas.

4. EX itud: se refiere a la seguridad y serenidad con que el emisor  de los medios lo así podrá canalizar en forma justa las informaciones con su interlocutor

COMUNICACIÓN COLECTIVA


