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1. LA COMUNICACIÓN 
 

 

  
Comunicar es dar participación a otro en lo que uno tiene. 

 

 

 

La comunicación interpersonal podemos definirla como el proceso 

interactivo que incluye un esfuerzo del individuo por lograr un significado y 

responder a él. Implica transmisión y recepción de símbolos y signos verbales 

y no verbales que proceden no sólo de otra persona, sino también de los 

entornos físicos y culturales. 

 

ELEMENTOS Y CONDICIONES DE EFICACIA 

Estar adaptado al 
objetivo que se 

persigue 

- Informar 
- Estimular 
- Persuadir 
- Pasar a la acción 

EMISOR 

Para 
que 
sea 

eficaz 

MENSAJE 
Puesta en 

clave 

Entrar por la 
cantidad mayor 

de sentidos 
posibles

- Estímulos auditivos 
- Estímulos normales 
- Estímulos táctiles 
- Estímulos de 

resonancia efectiva 

- Como individuo 
- Sexo 
- Edad 
- Tipología 

- Como representante 
de un papel en un 

grupo 

Estar adaptado 
a las 

necesidades, 
motivaciones y 

actitudes del 
receptor 

RECEPTOR 

        I.B.S. 
Institute of Business Strategy 



VOL. IV  Capítulo 1 

 

 
Comunicar es lanzar información (y recibir) dando en el blanco.

El fin es cambiar conductas, no conocimientos.  

 

 

      
La comunicación ha de ser:   
      

� Transaccional 
 

� No lineal, bidireccional 
 

� Interactiva 

 
 

Para que la comunicación cambie conductas, el mensaje debe ser: 

 

 

Percibido 

 

 

Comprendido 

 

 

Aceptado 

 

 

INTEGRADO 
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El mensaje es eficaz cuando es: 

 

- Intenso 

- Duradero 

- Posee tono afectivo   AGRADABLE 

 

 

 TONO AGRADABLE TONO NO AGRADABLE 

- Mensaje crea SEGURIDAD 

- Mensaje crea SIMPATÍA 

- Mensaje crea AUTONOMÍA 

- Mensaje crea INSEGURIDAD 

- Mensaje crea HOSTILIDAD 

- Mensaje crea DEPENDENCIA 
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MODELO CIBERNÉTICO DE LA COMUNICACIÓN 

 
CANAL

CODIFICACIÓN 

MENSAJE X 

RUIDO

EMISOR

DECODIFICACIÓN 

 
 

 

 

 

 

MENSAJE X´  

 

 

 

 

 

 
RECEPTOR  

 

 

 

 

 
FEED-BACK
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