










13.02.2002 

תקשורת מקצועית מתקדמת
המרצה: ד"ר מרים דישון ברקוביץ'

כולנו מבלים וחיים בתוך תקשורת בין אישית.

היכולת לתקשר בעולם התחרותי של ימנו הוא נכס שלא יסולא בפז.

אנשים שמתקשרים באופן אפקטיבי, הערך העצמי שלהם עולה והם נתפסים על ידי הזולת כיותר אטרקטיביים.

בימנו רוב האנשים במשרות הגבוהות, יודעים שתקשורת היא נכס שהם חייבים לרכוש.

למשל: מנהל שצריך להעביר מצגת קטנה במשך כ- 30 דקות להנהלה הגבוהה, אם הוא יעשה זאת טוב הוא יקנה את עולמו וזה יכול לקבוע את גורלו בחברה.

מעטים האנשים שנולדים עם כישורים של תקשורת יעילה, אך ניתן ללמוד זאת על מנת לשפר את מיומנויות התקשורת המילולית, הכתובה והמדוברת.

תקשורת יעילה לעומת תקשורת לקויה - יתרונות וחסרונות
תקשורת לקויה
תקשורת טובה

בזבוז זמן
יכולת לשכנע ולהסביר

זלזול במתקשר הלקוי
יכולת לעורר מוטיבציה בקרב הכפופים לכם, עמיתכם וההנהלה

ירידה באמינות
פיתוח מערכות יחסים טובה בארגון ומחוצה לו

איבוד הזדמנות לסגור עסקה
הגברת תחושת שייכות ועבודה בצוות

ערעור מערכות יחסים בארגון
הגברת שביעות רצון ומחויבות ארגונית של העובדים

הפסד כסף
חסכון בזמן (שלכם ושל אחרים)

ירידה במוטיבציה
הקרנת מקצועיות ויעילות

ירידה בשביעות רצון
האצלת סמכויות

ירידה במחויבות ארגונית
האדרת דימויכם כאנשים אמונים ויעילים


האדרת הדימוי העצמי והביטחון העצמי

תהליך התקשורת






























ערוץ


ערוץ

זהו תהליך אינטראקטיבי.

בכל פעם כשמרימים שפופרת או כותבים, אנו הופכים להיות מוענים.

הערוץ הוא האמצעי שדרכו אנו מעבירים את המסר (רדיו, טלביזיה, עיתון וכו')

הסבר להגיע ממקום א' למקום ב', זהו ערוץ תקשורת.

הפרעה במסר - למשל רעש פיזי, בעיות טכנולוגיות, כשאומרים דבר מה ושפת הגוף משדרת משהו אחר.

הפרעה חיצונית - רעשים שונים, תנאי סביבה.

הפרעה פנימית - יכולות לבוא מתוך המוען עצמו, או הפרעת קשב של הנמען.

סיטואציה - המצב שבו הדבר מתרחש.

נמען - קהל היעד
תרגיל בכיתה, לחשוב על שיחה חשובה שעשינו השבוע.

1. מה הייתה המטרה ובאיזו אסטרטגיה בחרתם.

2. מה היה ערוץ התקשורת ואיך הוא השפיע על התוצאה.

3. אם היינו מקבלים תוצאות אחרות האם היינו משנים את ערוץ התקשורת.

4. האם נתקלתם בהפרעה פנימית או חיצונית.

5. האם קיבלתם משוב, אם כן מה הוא היה וכיצד הגבתם?

6. אם הייתם יכולים לנהל את השיחה מחדש, מה הייתם משנים.

_________________________________________________________________

הצעד הראשון בתקשורת הוא ניתוח קהל היעד. יש הטוענים כי זה הדבר החשוב ביותר.

לכל קהל יעד צריכים לפנות כך שיווצר הקשר הטוב ביותר ולדבר במושגים הידועים לו והמוכרים לו, כך שהמסר ייקלט.

ניתוח קהל היעד
1. מי קהל היעד (הנמען)?

2. מה קהל היעד (הנמען) כבר יודע על הנושא?

3. מה אנו רוצים שקהל היעד (הנמען) ידע?

4. מה יעשה קהל היעד (הנמען) עם המידע שקיבל?

התשובות לשאלות אלו צריכות להינתן בכל פעם כשרוצים לדבר בפני קהל היעד ועל פי זה נדע על איזה חומר לדבר ובאילו עזרים להשתמש.

למשל פוליטיקאי לפני גמלאים - ידבר על הנחות לקשישים.

לפני חקלאים - על הוזלת המים להשקיה.

ההרצאה תראה אחרת לגמרי לפני קהלי יעד שונים.

ניתוח קהל היעד
I. זהות - חשוב לזהות את הקהל, מיהו.

II. גיל - קבוצות גילאים שונות נהנים באופנים שונים.

III. השכלה - תקבע את רמת ההרצאה.

IV. התמחות מקצועית של קהל היעד - מומחים, אנשים בעלי ידע כללי, טירונים בתחום.

V. התפקידים שנושאים חברי קהל היעד - האם המסר שלך יכול להגיע למישהו שיכול לעשות שימוש בדבריך.

VI. הקשר של קהל היעד לארגון חיצוני או פנימי - האם הם מכירים את הטרמינולוגיה של ההרצאה בארגון.

VII. מידת העניין של קהל היעד כלפי הנושא - לחשוב על פתיחה קולעת.

VIII. עמדת קהל היעד כלפי הנושא - האם זה קהל אוהד או עוין או חשדן.

IX. מאפייני הקשר בין המוען לבין הנמען - כלומר מה הקשר האישי שלכם כלפי קהל היעד.

X. גודל קהל היעד - ככל שהוא גדול יותר, ההרצאה יותר פורמלית.

בארגונים נהוג לחלק את קהל היעד לקבוצות
1. קוראים ראשיים - קבוצה שעבורה נאמרו הדברים (מנכ"ל).

2. קוראים משניים - קבוצת האנשים שיהיו מושפעים עיקריים מהמסמך. 

3. קוראי ביניים - אנשים בדרג ניהול ביניים שאחראים על כך שהמסמך יגיע לקורא הראשי.

4. קוראים פריפראלים - קבוצת אנשים בארגון שתקרא את המסמך לאחר הקורא הראשי. למשל עו"ד או המפרסמים, אלו שצריכים ליישם את המסמך.

XI. נתונים סביבתיים.

XII. האם יש נמענים יחידים בקהל בעלי תכונות מסוימות שתאלצו להתמודד עמו.

מה קהל היעד כבר יודע על הנושא?

I. מה קהל היעד כבר יודע על תת - תחום? מכאן נגזרת השאלה הבאה.

II. מה רמת הפירוט הנחוצה במבוא?

מה אנחנו רוצים שקהל היעד ידע?

מה יעשה קהל היעד עם המידע שקיבל?
I. האם קהל היעד יעשה שימוש מקצועי במידע?

II. האם המידע רק יעשיר את השכלתו של קהל היעד?

III. מי עוד יקבל העתק של החומר?

השגת מידע אודות קהל היעד
א. תחקיר.
ב. ראיונות. 
ג. שאלונים.
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