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EJERCICIOS
1. ¿Cuáles son los aspectos proxémicos de la interacción social en la
entrevista?

El uso del espacio físico
El ambiente físico y el orden de la sala son la primera impresión y transmiten mensajes clave sobre el evaluador. El entorno debe ser moderadamente activador, ni demasiado cómodo que inhiba el trabajo ni demasiado estimulante que distraiga. 
Una sala silenciosa, aislada del exterior, con iluminación confortable y sin distracciones internas o externas, permitiendo que ambos se vean claramente.
Facilitar que el cliente se sienta relajado pero enfocado para la autorrevelación.
El espacio refleja la profesionalidad y la actitud del entrevistador.

La disposición del mobiliario
Comunicación No Verbal: El mobiliario no es neutro; transmite un mensaje que influye en la dinámica de la entrevista.
El Rol de la Mesa: Colocar una mesa en medio acentúa la distancia física y emocional, reforzando un rol asimétrico (entrevistador experto vs. entrevistado pasivo). Puede actuar como un "escudo" para el cliente.
Uso Estratégico:
Selección: Útil para marcar autoridad.
Evaluación: Práctica para usar cuestionarios.
Motivacional: Se recomienda evitarla o contrarrestarla con cercanía personal.
Optimización del Espacio: Lo ideal es situarse en el mismo lado de la mesa o en ángulo para eliminar obstáculos visuales, permitiendo al entrevistador observar todos los movimientos y actitudes del entrevistado.
 Usar asientos similares sin obstáculos entre ambos para una comunicación más fluida.

El espacio personal
Respetar el espacio personal (zona social de 1 a 3.5m) es clave para evitar ansiedad o rechazo en la entrevista, ajustándose a diferencias culturales y generacionales. Se debe monitorear la distancia y el contacto físico, ya que cambios en estos indican variaciones temáticas o interpretación de apoyo/intrusión. 
Espacio Físico: Mantenerse en zona social o pública (1 a 3.5 m) para evitar la invasión de la zona personal.
Contacto Físico: Debe gestionarse con cuidado, ya que puede ser percibido como apoyo o como un gesto intrusivo, dependiendo del contexto.
Las variaciones en la distancia física durante la entrevista señalan cambios de tema o evitación.
La ubicación (despacho privado vs. institución pública) influye en la comodidad del entrevistado.

2. ¿En qué situaciones está indicado dirigirse inicialmente a los
clientes por su nombre de pila?

Dirigirse inicialmente a los clientes por su nombre de pila se considera mayoritariamente inapropiado, ya que puede generar una familiaridad excesiva que coloca al cliente en una posición de desventaja. 
La excepción a esta regla, donde sí está indicado el uso del nombre de pila desde el inicio, es cuando se trata de niños o adolescentes jóvenes.

Se debe utilizar un trato respetuoso, usando la forma de cortesía «usted».
Solo se debe tutear si la entrevista genera la confianza adecuada y el propio cliente indica expresamente que se le tutee.
Aunque el nombre de pila da un toque de atención individualizada, el enfoque profesional sugiere presentarse primero y, si acaso, preguntar cómo prefiere ser llamado el cliente, en lugar de asumir el tuteo de entrada.

3. ¿Cuáles son las ventajas de tomar notas escritas durante la entre-
vista?

El registro mediante lápiz y papel consiste en tomar notas manuscritas por el entrevistador a lo largo del proceso de entrevista. La principal ventaja de este sistema es la inmediatez del registro por parte del entrevistador, que puede ir anotando, con sus propios códigos, la información resumida que considera relevante, lo que le debería ayudar a estar en una permanente actitud de escucha activa. Hay que tener siempre presente que las notas son un complemento de la entrevista, no el objetivo de ésta; por ello, deben evitarse situaciones en las que el entrevistador haga repetir la respuesta al entrevistado para poder anotarla de manera que interfiera de manera evidentemente en el desarrollo de la entrevista. Esta situación debe controlarse lo mejor posible: por ejemplo, tomando sólo las notas más esenciales y tratando de no perder el contacto visual con el entrevistado, especialmente en los momentos emocionalmente importantes. Si el entrevistador necesita tomar notas, debe ser consciente del potencial impacto negativo que ello puede tener en la interacción, ya que el entrevistado puede sentir que no se le está escuchando en ese momento. El problema fundamental con la toma de notas durante la entrevista es la posibilidad de distraerse de atender al cliente.
Como no va a ser posible anotar todo lo que se dice en un papel o escribir oraciones completas, es mejor registrar las palabras clave que pueden indicar temas a explorar en otro momento o servir de recordatorio al redactar el informe. Mantenga el bolígrafo en la mano para evitar la distracción que supone cogerlo cada vez que deba anotar algo. La única vez que debe dejarlo a un lado es cuando se discuten temas especialmente delicados para atender mejor al cliente (Morrison, 2008).
Una ventaja de este sistema es que la información recabada ya presenta un análisis concurrente durante la entrevista, lo que facilita su posterior tratamiento una vez finalizada la entrevista. Al escribir un registro o un historial es importante evitar las etiquetas, la jerga y las inferencias, así como no hacer evaluaciones gratuitas o valoraciones sin la documentación necesaria.
Como cualquier otro fenómeno que modifica la situación de la entrevista, la toma de notas refleja aspectos referentes a la relación de la entrevista al examinar su impacto. Sus efectos sobre los clientes pueden ser diversos. En algunos casos, el entrevistado muestra suspicacias respecto a la finalidad de las notas o las grabaciones, por lo que es importante explorar las preocupaciones de este tipo de clientes y asegurarles la máxima confidencialidad de sus datos, así como limitar o aplazar el registro de notas al final, aunque esto último no siempre es práctico. Si hubiera algún paciente que por su patología (o en algunos tipos especiales de entrevista) puede tener la tentación de leer nuestras notas mientras escribimos o si tenemos que salir un
momento de la sala, lo aconsejable es registrar exclusivamente aquella información que pueda leer; cuando se trata de información reservada, es mejor esperar al término de la entrevista para tomar las notas.
En otros casos, el entrevistado considera el registro de notas un indicio de la importancia de lo que ha dicho y pregunta al respecto o pide explicaciones sobre ello; en estas situaciones, para entender mejor el proceso subyacente, es mejor no responder a la pregunta de manera directa, sino pedirle que le diga qué es lo que le preocupa o lo que cree que ha escrito. De este modo se desplaza el centro de atención de la notas a la propia ansiedad del cliente.

4. ¿En qué consiste la actitud no valorativa del entrevistador?

La actitud no valorativa del entrevistador consiste en la capacidad de escuchar y aceptar los pensamientos, sentimientos y acciones del entrevistado sin juzgarlos, condenarlos ni aprobarlos, manteniendo una postura neutral y empática. Esta postura, esencial para la confianza y la objetividad, busca crear un ambiente seguro para que la persona se exprese libremente sin temor a ser estigmatizada.
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