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CONCEPTO
EX Relación interpersonal: Relación de intercambio por medio de la cual dos o mas personas comparten su percepción de la realidad con la finalidad de influir en el estado de las cosas. No siempre es un proceso consciente.
· Proceso por el cual, el ser interactúa con otros, para transmitir, información, dudas, y emociones.

· La comunicación interpersonal es la actividad humana mediante la cual un sujeto promotor manifiesta sus contenidos de conciencia mediante una forma perceptible por los sentidos, a un sujeto receptor, con el objeto de que éste tenga acceso a esos mismos contenidos de conciencia, de esta manera esos contenidos pasan a ser de ambos o comunes intencionalmente

· La comunicación interpersonal es la forma de comunicación más importante para el hombre.

Aquí tenemos que la primera intención es lo que el emisor quiere que el receptor sepa

Respuesta empática: Es mostrar al otro que se lo ha comprendido implica renunciar al propio punto de vista para comprender el del otro y así comunicárselo
EX Reflejar Es la forma de indicarle al otro que se está en el mismo marco de referencia que él, que está escuchando y siguiendo en su proceso de pensamiento. 
EX Asertividad Es la manifestación de los propios derechos como persona que expresa pensamientos, sentimientos y creencias de una manera directa, sincera, apropiada y oportuna, respetuosa siempre de los derechos ajenos y propios

Ex La congruencia es sinónimo de autenticidad en el sentido de que se actúe sin dobleces, sin disociación entre nuestro pensar, sentir y actuar. 

CARACTERÍSTICAS DE LA COMUNICACIÓN INTERPERSONAL

1. La comunicación inter​personal no está restringida por el número de personas involucradas en el intercam​bio.
2. Cuando los individuos involucrados llegan a conocerse mejor, su relación tiende a pasar de impersonal a personal
3. La comunicación interpersonal comienza con el yo El término yo es central para el proceso de comunica​ción. Después ya no se piensa en YO sin en nosotros.

4. La comunicación interpersonal es totalmente tran​saccional. Más que en cualquier otro contexto, la co​municación interpersonal está basada en nuestro modelo de transacciones simultáneas. El emisor y receptor se comunican simultáneamente y siempre transmiten información.

5. Los comunicadores interpersonales comparten una proximidad física Las personas tienen que estar físicamente cerca unas de otras para participar en una co​municación interpersonal. Podrían hablar por teléfono o intercambiar cartas, pero eso sería una comunicación me​diada que carece de elementos importantes del proceso. 

6. La comunicación interpersonal es moldeada por los papeles sociales Cuando las personas participan en la comunicación interpersonal, lo que dicen -es decir, el contenido- puede interpretarse solamente dentro del contexto de los papeles que definen su relación general. 
Se tiene que conocer el contexto o la posición social para poder entender
7. EX La comunicación interpersonal es extraordinariamen​te irreversible No hay manera de "eliminar" un mensa​je lamentable de la misma forma en que borramos un dis​co de computadora Podemos decir que lo sentimos, pero desafortunadamente no podemos hacer que la persona olvide las palabras desagradables.

8. La comunicación interpersonal es irrepetible Todos podemos recordar un suceso especial con alguien, acon​tecimiento que deseamos experimentar otra vez Sin embargo, no puede repetirse.

IMPEDIMENTOS PARA LA COMUNICACIÓN INTERPERSONAL

EX AMBIENTALES: Estas son las que nos rodean, son impersonales, y tienen un efecto negativo en la comunicación, puede ser incomodidad física (calor en la sala, una silla incomoda, etc.) distracciones visuales, interrupciones, y ruidos (timbre, teléfono, alguien con tos, ruidos de construcción.)

 EX VERBALES: Estas son la forma de hablar, que se interponen en la comunicación, a modo de ejemplo: personas que hablan muy rápido, o no explican bien las cosas.

  INTERPERSONALES: Es el asunto entre dos personas, que tienen efecto negativo en la comunicación mutua. Estas barreras interpersonales más comunes, son las suposiciones incorrectas, y las percepciones distintas.

La PERCEPCIÓN, es lo que uno ve y oye, es nuestro punto de vista, ósea dos personas pueden percibir un tema con distinto significado, cuando tomamos un punto de vista como un hecho nos cerramos a otras perspectivas.

RAZONES PARA INICIAR Y MANTENER RELACIONES PERSONALES

1. Construir y mantener una imagen positiva del yo Uno de los beneficios más importantes que se derivan de la comunicación interpersonal. Por ejemplo, a casi todos nos encanta decir a los demás qué buenas personas somos y disfrutamos especialmente cuando oímos a los otros de​cir cosas agradables sobre nosotros. Así mismo tiempo, nuestros amigos y asociados necesi​tan el mismo tipo de retroalimentación positiva que no​sotros. Hallamos que nosotros somos nuestro tema favorito 
Por supuesto, también nos gusta oír lo que le ocurrió a la otra persona, pero si nuestro amigo, cónyuge, aman​te o pariente habla demasiado tiempo acerca de sus cua​lidades y comportamiento positivos, es probable que nos aburramos.
2. Salir adelante con los problemas diarios  Somos especialmente dependientes de aquellos cerca​nos a nosotros en momentos de estrés o dolor. 
 Rutinariamente, muchos dependemos de alguien que nos ayude, en casos como llevar el auto a reparación. Más que esperar y dar vueltas por la tienda durante horas, esperamos que algún amigo o pariente nos acompañe hasta allá, y cuando el auto es​té listo, nos acompañe a recogerlo.
3. Maximizar los beneficios y minimizar los costos 
Las per​sonas se comportan según el principio de utilidad, lo cual simplemente significa que elegimos participar en los comportamientos que maximizan el placer y evitamos los que provocan dolor. Esto viene del utilitarismo.
Entonces, la función que desempeñan las recompen​sas y los castigos a la hora de moldear las relaciones in​terpersonales es importante.
ETAPAS EN LA COMUNICACIÓN INTERPERSONAL
EX 1. COMPROMISO: EL ENCUENTRO INICIAL

el proceso mediante el cual dos personas se en​cuentran por primera vez, comienzan a pensar que tienen una base para una relación más estrecha y luego continúan para desarrollar una que llegue hasta la intimidad
· Los primeros momentos críticos Nuestras primeras, incluso momentáneas, impresiones de alguien nuevo pueden influir de manera considerable en nuestra decisión de continuar una relación.

Si decidimos continuar, la siguiente información im​portante que recibimos sobre el candidato llega durante los primeros minutos de intercambio personal.

Por desconocer al extraño, no podemos confiar en que interpretará nuestras revelaciones de la manera correcta

Entonces las conversaciones iniciales con los demás casi siempre se centran en temas seguros

· Las habilidades para la charla de trivialidades

Algunas personas no saben qué decir después de "hola".

Desafortunadamente, y a pesar de su importancia, los investigadores no han establecido un esquema de cono​cimiento sistemático relativo a las habilidades específicas inherentes a una exitosa charla de trivialidades

Mantener el contacto visual: Como en cualquier for​ma de comunicación interpersonal, el contacto visual es importante.

Sea inmediatamente no verbal Otras señales no ver​bales también pueden indicar interés Asentir con la cabeza, inclinarse hacia adelante, sonreír y posiciones corporales de apertura.

Recuerde el nombre de la otra persona Esto realmen​te es importante, pero a veces difícil de hacer. 

Demuestre mayor interés y escuche activamente con preguntas de seguimiento Complemente sus respuestas con preguntas o comentarios dirigidos.
 Mantenga los comentarios ligeros Una regla importante es mantener la conversación ligera. En este punto nadie quiere revelar opiniones, profundamente arraigadas, acerca de religión o política

Acentúe lo positivo Usted saldrá más airo​so si hace que su charla sea positiva; esto significa evitar quejas o críticas. Incluso, los reproches menores

EX 2. AVANZAR Y MANTENER LA RELACIÓN

· Control: avanzar y mantener la intimidad

El movimiento hacia una mayor intimidad (una amistad más estrecha y mayor intensidad en una relación) puede ser un proceso complejo)l

Contamos" la historia de recompensas recibidas al interactuar con otra persona en particular, sopesamos eso contra la historia de los costos y luego hacemos un cálculo del valor de la relación para nosotros.

Cuando las recompensas para nosotros sobrepasan los costos, entonces la relación podría continuar.
· Revelación de información importante sobre uno mismo
Cuando una relación en particular otorga recompensas por lo general llegan a ser más y más con​fidentes. Pronto ambos comparten información muy privada con el otro, la cual es reservada normalmente a unos cuantos individuos a quienes conocen muy bien.

· Etiquetar la relación y sus consecuencias

Suministramos muchos tipos de vínculos duraderos con etiquetas. En el ambiente social hetero​sexual, las personas del mismo sexo se llaman "compa​ñeros", "cuates" o "mejores amigos". Este proceso de nombramiento es importante

· Pasar a la revelación total En el supuesto de que to​do vaya bien, la relación pasa cada vez hacia mayores grados de intimidad. En toda esa etapa de experimen​tación, aceptamos riesgos al exponer más y más acerca de nosotros.

· Comunicación con otra persona íntima. Una vez que dos individuos creen que están en una re​lación íntima, tiene lugar una transformación en la ma​nera en que hablan y se comportan el uno respecto del otro. Tienen sus propias reglas de comunicación y se entienden mutuamente.

EX 3. ROMPIMIENTO DEL COMPROMISO

Cuando los costos de una relación parecen exceder los beneficios, uno o ambos compañeros prefieren romper o retirarse. 
Las razones para ello varían mucho, pero un factor importante es lo que cada uno cree cuál es el pro​blema

· Explicar las razones para el rompimiento del compromiso

Cuando finalmente determinamos que una amistad, matrimonio o cualquier otro tipo de relación íntima se​ria llega a su fin, necesitamos explicar el porqué. tanto a nosotros como a los demás.

En particular, sentimos una necesidad de atribuir culpas.

· Asignaciones aceptables de culpa Nuestra familia y amigos deben creer que, de alguna forma, teníamos justificación para abandonar

· Decir adiós 
Disociación Esto significa que en sus interacciones interpersonales comienzan a transmitir mensajes diseñados para incre​mentar la distancia tanto física como psicológica para di​sociarse de sus compañeros.
Durante el proceso de disociación se enfatizan las di​ferencias más que las similitudes.
No hay camino fácil. La mayoría de las personas encuentran embarazoso y difícil pasar la etapa final de la separación completa
EX ESTRATEGIAS COMUNES DE LA SEPARACIÓN

Retiro y elusión Más que confrontar al compañero con un enunciado directo como "la relación se acabó", los individuos que usan la estrategia de retiro y elusión dependen de una propuesta más indirecta. Es probable que llamen por teléfono con menos frecuencia, que es​tén "demasiado ocupados" para pasar juntos este fin de semana (¡O cualquier otro!)

Terminar en tono positivo Esta estrategia representa un medio socialmente apropiado de terminar las relacio​nes. Las parejas que lo usan muestran preocupación y consideración el uno por el otro. Procuran evitar con​flictos importantes o intentos de empeorar o calumniar la relación.
Maquiavelismo Tratar de convencer al compañero de manera inconsciente que terminar la relación fue idea suya, y que es con el mejor interés del propio compañero, incluso aunque la persona a la que se trata de convencer podría oponerse a que el vínculo termine. 

Confrontación abierta  : Primero, el compañero expresa impacto o incredulidad, luego rabia y, finalmente, dolor. Los indi​viduos que usan el método de la confrontación abierta deberían prepararse para una montaña rusa emocional.
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