Comunicacion y Sindrome de Tourette

1. Laimportancia de la Comunicacion en la Relacion dédyuda

Actualmente asistimos al auge de los medios de omacion, y es impensable que una persona
0 una comunidad puedan subsistir y evolucionaadés o incomunicadas.

La comunicacion es un acto vitalque nos acompafa desde antes de nacer. Es posible
comunicarse con la voz, con la mirada, con losogeston la postura.es imposible no
comunicar, ya que hasta en el silencio, existen la intengiéhdeseo de comunicacion.

La comunicacién es el vehiculo que posibilita lesstexcia las relaciones interpersonales, pero
no siempre resulta facil comunicarsey, paradéjicamente, las principales dificultades|al
comunicacion suelen suscitarse con quienes, eiat@oejor deberiamos entendernos.

En este Modulo se abordan los elementos que ieteexien la comunicacion y los factores que
pueden afectarla, por ser un elemento clave pajaran la convivencia y favorecer la
adecuada expresion de sentimientos y necesidadelsestorno sociofamiliar de las personas
por el ST, ya ques tan importante saber qué decir, como saber de@decuadamente

2. Los objetivos de la comunicacién

La comunicacion puede establecerse para satigéscsiguientes finalidades:
Favorecer el conocimiento y la comprension engsg@é&sonas.
Transmitir y recibir todo tipo de formacion.

Ensefar y aprender cualquier tipo de conocimiento.

Dar y recibir 6rdenes, sugerencias y opiniones.

Motivar y estimular.

Expresar sentimientos y emociones.

Plantear y resolver problemas.
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Las clases de comunicacion

No existe un Uunico modo de comunicarse o entendergwdemos distinguir distintas formas
de comunicacion, todas ellas validas para lasicglas interpersonales.

» La comunicacion oral o verbal se establece por medio de lenguaje habladoyéstra
de las convenciones orales o escritas, y de sistaltarnativos como el sistema
Braylle, o el lenguaje de signos. Se particulagizadiomas y dialectos que es necesario
aprender para comunicarnos con los hablantes @ecoaunidad linguistica.

» La comunicacién corporal o no verbal se establece para transmitir mensajes sin
necesidad de emitir palabras, o para complemergafatizar los mensajes verbales.

Se vale de la postura corporal, el tono de vozgésdos, la mirada, o los movimientos.
Muchos de los cddigos y expresiones del lenguajeenioal son universales y pueden
ser compartidos y comprendidos intuitivamente seesidad de aprendizajes previos.

4. Los planos del mensaje: las distintas caras de un@alidad

En el proceso que media entre la emision y recepdéh mensaje, intervienen varios factores
que pueden distorsionarlo o influir para que lo g@leemisor desea transmitir no siempre
coincida con aquello que el receptor realmentepnita.
Esto da lugar a diferentes planos de comunicacion

Los planos del emisor del mensaje

» Lo que queremos decir depende de la claridad o de la certeza con que
diferenciamos ideas, sentimientos o conocimient@sdiseamos comunicar.

» Lo que realmente decimos depender4d del conocimiento de los signos
convencionales del lenguaje oral, gestual o esa@da capacidad para codificar el
mensaje en signos o gestos conocidos o compremsiplale que los 6rganos
implicados en la emision del mensaje estén safimscjonen correctamente .



Muchas veces se llega apresuradamente a la cancldsique alguieno sabe qué decir o no
tiene nada que comunicacuando en realidado sabe cémo hacerlo o tiene dificultades
fisicas, psiquicas o idiométicas para el uso aativeal de lenguaje.

Los planos del receptor del mensaje

» Lo que el receptor oye o recepcionadepende de la salud y funcionamiento de los
organos Yy sistemas sensoriales implicados: visth, dacto, etc, asi como de los
factores ambientales (ruidos, oscuridad, tranqdlid y psicolégicos (atencion,
tranquilidad), que favorecen o perjudican la ctaeepcion del mensaje.

» Lo que receptor realmente interpreta depende de su conocimiento de los signos
convencionales de lenguaje empleado por el emisafeysu capacidad para
decodificar el mensaje y descifrar las ideas yisgentos expresados.

Planos socioculturales
Que emisor y receptor pertenezcan a culturas, razgeneraciones distintas, o incluso a
diferente sexo o clase social, puede dar origdsstoulos para la comunicacion.
Otro factor es la dificultad del emisor para exprdes propios sentimientos y la del receptor
para no distorsionar el contenido del mensaje agir@pia carga emocional o con prejuicio..

Debido a la coexistencia de estos distintos plamesles en el proceso de comunicacion, y a
pesar de las buenas intenciomessiempre decimos lo que el otro cree entendersiempre
entendemos correctamente lo que nuestro interlocujoiere expresar.

Estos sesgos en los distintos planos son muy frecige entre los afectados por ST y su
entorno sociofamiliar

5. Las Barreras de la Comunicacion

Las barreras de la comunicacion pueden levantarsdigtintos factores.
Actitudes del emisor gue dificultan la comunicaa@n situaciones conflictivas:

Realizar comentarios apresurados o superficiales

Mostrarse frio o rehuir los temas personales

Ser autoritario, criticar o regafar.

Emitir juicios de valoly tratar de implantar ideas o creencias

Hacer demasiadas preguntas.

Interrumpir rapidamente o no tolerar las demostraes emotivas

Aconsejar e interpretar apresuradamgsgiteevaluar detenidamente los temas.
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Factores gue bloguean la comunicacion de guiengsaesan por situaciones conflictivas:

La falta confianza en si mismo.

El temor a ser rechazado.

Dificultades para asumir riesgos o para retractarse

Necesidad de aprobacion y de ser aceptado.

Temor a la confrontacion directa o a admitir omogumentos y posibilidades.
Miedo a violar reglas o criterios, o a no sabeuarct

Prejuicios respecto a las intenciones de los demas.
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6. Sugerencias por una buena comunicacion

Aunque no existan reglas fijas, existen algunderios basicos que conviene tener en cuenta:

+ No atacar. la comunicacion con transparencia y sinceridadpcida con el nombre

de 'gut - level' (desde las tripas), no justifica comportamieratggesivos ni ataques
verbalesLas peores cosas pueden decirse de la mejor manera.



+ No juzgar: las emociones, opiniones, 0 creencias no soru@nds ni malas. La
comunicacion no implica emitir juicios o descalifidones sobre la otra persona.
Reconocer y explicitar las emocionesuscitadas durante la comunicacion.
Expresarlas en el moment@n que se experimentansalvo en casos en los que se
puede herir o bloguear al interlocutor.

7. La Escucha Activa: el dificil Arte de Saber Escuchar

Escuchar no es lo mismo que oirimplica atender e interpretar el conjunto de mj@ssa
verbales y no verbales, para evaluarlos y elahorarespuesta o reaccion consecuente.
Durante este procegmueden aparecer todo tipo de interferenciasprejuzgar o ignorar al
hablante, atender a detalles no significativosndehsaje (como la apariencia, la diccién, los
tics), o apresurarse a elaborar la respuesta an diggseguir escuchando.

Escuchar y ser escuchados es imprescindible paral@knestar y la salud sin embargo es
algo que no siempre se ensefa ni se practica.

La capacidad dsaber escuchar es un requisito para quien quiera agar a los demas o
resolver un conflicto. Si no se sabe escuchar, dificiimente podran detectas raices de los
problemas que afectan a los otros, sus implicasien®cionales, personales y sociales.

El arte de saber escuchar se resume en un corgenéatitudes y procedimientos conocidos
como" escucha activa, cuyas caracteristicas expondremos a continuacion.

8. Los componentes de la Escucha Activa

+ La atencidon centrarse atentamente en los aspectos verbales werbales del
mensaje, y en las actitudes del interlocutor, qedentir que lo atendemos.

+ La observacion del interlocutor. es imprescindible para descifrar y valorar la
coherencia entre el contenido del mensaje y su rdedxxpresion.

+ La escucha propiamente dicharesultado de la atencién plena hacia todo lo que
llega de la otra persona; implica acallar las @epioces interiores.

+ La reformulacion: demostrar a quien nos habla que lo estamos emtdchy
comprendiendo, repitiendo con nuestras palabrgadcestamos entendiendo.

+ Las Preguntas son un recurso muy importante para intercamhfariacion.

Las preguntas cerradapueden responderse con un monosilabo o con patasras;
proporcionan informacién puntual: “¢ Crees que hamgr@s ordenar tu cuarto?”.
Las preguntas abiertagpermiten obtener mayor informacidén sobre disindspectos
del tema tratado: “¢,Por qué crees que hoy no poddé&mar tu cuarto?”.
Muchas preguntas pueden percibirse como amenazargpsrtunas, agresivas o absurdas, por
lo que pueden quedarse sin respuesta 0 poneedbmitor en un actitud defensiva.
Para que esto no ocurra, y las preguntas sean efeets, es conveniente
- Que sean formuladas con claridad, y en el momeumtupado.
- Que tengan un sentido y una finalidad para el problo tema a tratar.
- Que no generen una sensacion de bombardeo o tigéeorio de tercer grado”.
- Que den tiempo para pensar y emitir las respuestas.

9. Sugerencias para la efectividad de la escucha aaiv

- Procurar que el que habla se sienta comodo y at®pta

- Manifestar interés por escuchar atentamente, ctienuaa y sin prisas.

- Atender a aspectos verbales y no verbales del fjeensa

- Evitar discusiones, interrupciones, criticas, psaile valor y consejos paternalistas.

- Entender, aceptar y compartir los silencios, sifi€énarlos” con palabras innecesarias.
- Hacer aquellas preguntas que sean clarificadoraleyantes.

- No apresurarse por emitir opiniones, solucionesnraargumentos.

- Fundamentalmente y en todo momem&JAR HABLAR



10. Las relaciones entre comunicacion verbal y no veria

El lenguaje no verbal puede relacionarse con &lalete distintas maneras:

= Repeticibn o Complementacién: el mensaje verbal y el corporal transmiten la
misma informacion, existeoherencia o congruencentre ambos contenidos: cuando
alguien con gesto crispado, se toca una parte deespo y dicerhe duele aqui.

= Contradiccion o descalificacion el mensaje no verbal se opone al verbal. Por
ejemplo, decirle alguien que lo escuchamos con miueterés, mientras hablamos
por teléfono, dandole la espald@m esta situacion, se tiende a dar mayor validez o
credibilidad a lo expresado no verbalmente

= Sustitucion: el mensaje no verbal sustituye al verbal. Pemejo, cuando alguien se
encoge de hombros para expresar indiferencia.

» Acentuaciéon los mensajes linguisticos se enfatizan mediargenb verbales. Por
ejemplo, sonreir ampliamente o dar saltos miesgatice que se es muy feliz.

» Regulacién conductas no verbales regulan o modulan los poscde interaccion o
el flujo de la comunicacién. Por ejemplo, indicarturno de intervencion sefalando
con el dedo indice el proximo interlocutor.

El lenguaje corporal suministra gran cantidad derimacion sobre sentimientos y emociones,
pero generalizar el significado de las conductasverbales o interpretarlas aisladas de su
contexto, es una fuente de errores en la comunitaci

Si bien existen actitudes y gestos que expresarciengs de modo casi universa, que se
expresa con el lenguaje corporal es susceptible dariaciones de una persona otrasiendo

las diferencias de edad, sexo, cultura o generdaghores que influyan en su significado.

11. Clasificacién de conductas comunicativas no verbae

Debido a su complejidad, y para su mejor estudmcbnductas no verbales relacionadas con la
comunicacion se agrupan en las siguientes categoria

- Conductas Kinésicasincluye todo tipo de movimientos corporales (cayestos, expresiones
faciales, contacto ocular, postura) y otros eleo®entas estables (altura, peso, aspecto fisico y
general del comunicante). Estos rasgos contribwgyestear expectativas, y muchas veces
prejuicios, sobre la clase de persona que esegldntitor.

Los Gestos aunque exista una influencia biologica, los geston susceptibles de factores
psicologicos, sociales y culturales. Complementanfatizan el lenguaje, y en ocasiones lo
sustituyen , como en el lenguaje de signos.

Algunos gestos involuntarios, comos “tics o los gestos producidos por los efectos
secundarios de algunos medicamentos. pueden sent@igiretados.

- Proxémica son conductas ligadas al uso del espacio, lardis interpersonal, los gestos o la
manera de sentarse. En aspecto muy influenciadia golad y la cultura.
Algunas personas con ST tiendeap@oximarse y tocag otros, de manera involuntaria

- Aspectos Paralinglisticos esta categoria agrupa todas las caracteristicasnguctas
relacionadas con los aspectos vocales no lingdéstel mensaje, como la calidad y timbre de
voz, los silencios, la fluidez , los errores denpiaciacion ylos tics fénicos o vocalicos

- Aspectos olfativos y cutaneosse relacionan con mensajes sensoriales mas gos)ptelya
vision e impacto en el receptor pueden ser difiaile controlar, como la atraccion o rechazo
generado por olores corporales, asi cdmmanifestacion de necesidad de contacto fisico
directo a través de caricias 0 abrazasmo suele ocurrirle a muchos nifios con ST.



12. El efecto Halo v la influencia de los rasgos mastables

Dentro de |&Kinesia,se incluyen también mensajes emitidos por elerserdrporales estables,
como altura, rasgos, y aspecto fisico general. dlaracion de los mensajes a partir de estos
atributos fisicos estd muy condicionada jp@ijuicios y estereotipos

Por ejemplo, una persona alta y corpulenta puefdedir temor, por la asociacion de estas
caracteristicas con mayor fuerza y agresividad.

Las expectativas y actitudes que genera el asfisito, tienen relacion con ekEfecto Hald’,

por el cual se tiende a pensar que un tipo dedadl{por ejemplo, elegancia o belleza), se
presenta siempre asociada a otras del mismo sigiteligencia o poder).

El Efecto Halo es una distorsion del pensamiepty la que tendemos a subestimar “a priori”
las capacidades y posibilidades de personas queosoagradan fisicamente, asi como a
sobrevalorar las de aquellas que, por alguna ram@,caen” bien.

Esta tendencia a la subjetividad puede ser unddudeprejuiciosque se filtraran a través de
comportamientos no verbales (gestos de rechazeylmles (comentarios), y que pasaran
inadvertidos para la persona en cuestion.

Que los tics u otros sintomas del ST sean facilneeasociados con falta de educacion o de
voluntad, puede ser también una consecuencia deldib Hala

Lamentablementdps prejuicios existentes ante los tics y otros $émas del ST pueden
favorecer interpretaciones inadecuadas y descaliicionestanto de las personas afectadas
como de sus mensajes y actos comunicativos.

13. Situaciones de agresividad en la comunicacién durgmla Relacion de Ayuda

Algunas personas afectadas por el ST, por diversam$/os, pueden mostrarggresivas o
impulsivascon quienes intentan ayudarlas. En estos casams)pestante no perder la calma,
mostrarse seguro e intentar tranquilizar a la persdectada.

En ningln caso es conveniente responder con agredad o amenazassi es necesario, se
puede pedir ayuda para contener la situacion,rm bay peligro de autoagresiones, dejar sola a
la persona para que se tranquilice.

Después del incidente, se puede retomar la contiéitgara dejar claro cudles son las
conductas que no favorecen o no seran toleradés retecion siempre y cuando la persona
esté en condiciones de comprender y aceptar logefnmpuestas

En algunos casos, se puede plantear como unwvabjgtmordial, elaumentar lacapacidad de
autocontrol emocional y conductuale todos los implicados.

14. La resistencia al cambio

Hay situaciones en las que las personas rechazanyuadas ofrecidas y se resisten a colaborar o
participar en los procesos o actividades necespai@sun cambio personal.

Antes de desanimarse y abandonar los intentosrdargcacionse deben analizar los miedos

y experienciasque pueden "sabotear" el didlogo y las ayudasidfis:

. La resistencia al cambio puede debersaiatlo a perder el apoyo y la atencion

. La persona puedsarecer de las capacidades o habilidades necesarias

. Otras personas del entorno (familiares, amigogden favorecer el mantenimiento de
conductas o sentimientos incompatibles con un cambi

. Sila persona tiene pocas expectativas sobre susifidaites de cambi@ cree que no
posee capacidades para conseguirlo, sus inteetés isfimos.

. El miedo a lo que pensaran los deneés no saber como comportarse cuando abandone

actitudes que han sido habituales en su vida, pupdelizar los intentos de cambio,
como un modo panareservar la autoestima

. Para muchas personaisede resultar amenazante asumir responsabilidades.

. Las resistencias pueden originarsee@periencias pasadas en las que los intentos de



cambio produjeron desaprobacigpérdidas o malestar emocional.
. Es conveniente revisai las metas y los tiempos fijados son realistasi estan al
alcance los recursos personales y ambientalesaréaz® para un cambio.

14.1- Factores psicoldgicos gue inciden en los nsafes persuasivos

a - Atencion: se debe procurar que el mensaje llegue al recgyztma ello es necesario captar y
retener su atencién, pues si es desatendido “eaesaco roto”.

b - Comprension el mensaje debe ser comprendido claramente; éosajes muy complejos o
ambiguos pueden perderse o pueden influir en uidserontrario

c - Aceptacion implica conseguir que los receptores estén deerdoucon el mensaje.
Dependera de los incentivos o beneficios que elptec considere que le ofrece el mensaje.

d - Retencidn es necesaria si se desea que el mensaje mastebfgcto a largo plazo.

Los mensajes auto generadoson las ideas y pensamientos que los mensajesageer el
sujeto; pueden actuar a favor o en contra de Iptiefis del mensaje.

Efecto Boomerang de un mensajese obtienen respuestas opuestas a las que ehjmens
intentaba suscitar. Por ejemplo, infundir miedaa situacion en lugar de animar a afrontarla.

14.2- Tipos de mensajes persuasivos

1. Racionales se presentan evidencia y pruebas objetivas qogaapla idea central. Los
argumentos légicos y coherentes facilitan el seiguita de instrucciones.

2. Emotivos o apelaciones al miedose enfatizan las consecuencias deseables o aidese
que se derivan de la aceptacion o rechazo del feerS8ason demasiado intensos pueden
producir el efecto Boomerang y provocar actitudeswtacion o defensivas en los receptores.
Los mensajes que inevitablemente deban suscitadawnison mas eficaces cuando:

. Dan argumentos solidos sobre la probabilidad deér slfuna consecuencia negativa si
no se adoptan las recomendaciones sugeridas.
. Se asegura que el seguir las recomendaciones daggror el mensaje, evitara con

seguridad la aparicion de consecuencias negativas

3. Mensajes unilaterales expresan solo ventajas y aspectos positivos parusplimiento.
Més eficaces si los emisores poseen pocos conattosig estan inicialmente a favor.

4. Mensajes bilaterales incluyen los aspectos positivos y los negative$ a@rgumento
defendido, intentando minimizarlos o justificarldédas eficaces con receptores familiarizados
con la temética del mensaje, si se logra minindesventajas relevantes para el receptor.

14.3- Caracteristicas del receptor que influyen eal efecto persuasivo

. Las personas mas inteligentesuelen recibir y comprender mejor los mensajesy pe
también pueden resistirse en mayor medida a ssugdidos.

. La prevencion cuando se le avisa receptor que se lo intentardupdir, puede
aumentar su resistencia al cambio o forzar un capiyi deseos de "quedar bien".

. La autoestima: las personas con baja autoestima se ven menosesapaceden sentir
mayor temor a fracasar si siguen las consignasidetaje.

. La expectativa de autoeficaciagrado en que la persona cree que podra realizar
eficazmente la accion recomendada en el mensaje.

. Exposicion selectivalas personas tienden a buscar y aceptar merggagesoncuerden

con sus creencias, y a evitar aquellos que lasaxigan.

Los mensajes novedosos, interesantes, Utiles gepremoderadamente discrepantes son
mas atendidos, especialmente cuando los recegtesean mantener una actitud correcta y
no los encuentran muy comprometedores.



14.4- El aumento del efecto persuasivo

Los efectos del mensaje seran mas persistentes Isigea generar una mayor cantidad de
respuestas cognitivas en el receptor.
Algunos factores que aumentan la cantidad de resgmieognitivas son:

. La repeticion de mensajes y los argumentos, hastéeto limite.
. La variedad y complejidad de los argumentos expsest
. La atencion e implicacion del receptor para remiab la informacion.

El efecto de adormecimiento en ocasiones, el cambio de actitud es mayor paa#gin
tiempo, que el que se observa inmediatamente desieu@ emision del mensaje.



