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(שיעור כפול)

הגישות השונות בתיאוריות של קומוניקציה

עמדה:

זוהי הנטייה להתייחס לאובייקטים מסוימים ומצבים מסוימים בדרך מסוימת.

מרכיבים של עמדה:

רגשי – מה שמרגישים.

דעתי – מה חושבים – Opinion.

הכוונה להתנהגות – Intention for Action..

התנהגות בפועל (התוצר הסופי) – Action.

3 רמות של קבלה של עמדה:

1. מן הפה ולחוץ, השטחית ביותר, הבעה מילולית של הסכמה. מקבלים זאת כאשר יש למישהו כוח כלפינו והוא יכול להטיל עלינו סנקציות וזה רק חיצוני – ציות.

2. הזדהות – קבלה מתוך הזדהות – Identification, מזדהים עם מקור המסר. אני לא בודק אם הוא מתאים למערכת הערכים שלי. ההזדהות היא עם מקור התוכן ולאחר מכן גם על המסר.
בטלהיים – בילה חלק מחייו במחנות ריכוז וראה שחלק מהאסירים במחנה הזדהו עם הסוהרים. הדרך החידה לצאת מהמצב היא הדרך הפסיכולוגית וזה דרך ההזדהות. ודרך זה הפנימו לעצמם ערכים מסוימים של הסוהרים.

3.הפנמה – מקבלים דעות מסוימות כי הן מתאימות למערכת הערכים שלנו או לאינפורמציה האובייקטיבית שאנו מקבלים.

   החשש מקבלה ברמה של ציות, עוברת לקבלה ברמה של הפנמה בגלל הצורך להלימה בין המרכיבים השונים של העמדה.

   אנשים שמקבלים דעות בגלל נורמת הקבוצה, זה לפעמים ברמה של ציות בלבד (ללא הפנמה), אך לפעמים זה מגיע גם להפנמה.  


אמור להיות קשר בין המרכיבים השונים של העמדה, אך זה לא כך בחיים כי להתנהגות ישנם הרבה מאוד גורמים מצביים.

גורמים מצביים – Situational Factors
גורמים הפועלים באופן טבעי במצב מסוים בלי קשר לעמדה שלנו, אך יש להם קשר להתנהגות שלנו.

כסף – זה גורם מצבי.

Attitude – דעה, עמדה.

רגשות – Emotions.

דעות – Opinions.

הגורמים המצביים הם שמשפיעים על ההתנהגות.

הקשר בין דעות שמודדים אותן בעזרת שאלונים, קשה להם לנבא התנהגות כי כשממלאים את השאלונים הם לא חושבים על הגורמים המצביים שמשפיעים עליהם.

טכניקה של ניבוי התנהגות:

לפני ששואלים אם תעשה או לא, מתכוון או לא, מאתרים מהם הגורמים המצביים של הנשאל ושהנשאל ידע זאת. אומרים לו, תחשוב על כל הגורמים שיכולים להשפיע על ההתנהגות שלך ונותנים לו לכתוב אותם ורק אחרי זה שואלים על הכוונות.

תיאוריות בתקשורת:

ישנם שבע קבוצות או סוגים של תיאוריות.

גריפין מחלק אותם לפי ציר של – אובייקטיבי וסובייקטיבי.

ציר נוסף (של מינה צמח) – העברת מידע ומניפולציה שיכנועית.

אסכולת ייל – Yale:

הם היו מהחוקרים האובייקטיביים הראשונים שעסקו בשינוי עמדות. הם עשו ניסויים עם שינויים סיבתיים וחיפשו מה יעיל יותר מבחינת שכנוע.

עבדו לפי הנוסחה:

Who says What to Whom and What is the Effect?
מי – סוכן התקשורת, מקור המסר.

מה – תוכן.

למי – מקבל המסר, קהל היעד.

מי:

יכול להיות פרט או קומוניקטור או קבוצה.

קומוניקטור


אמינות

מומחיות (למשל רופא)

אם הוא נתפש כמגמתי הוא נשמע הרבה יותר אמין.

היעילות של הקומוניקטור הולכת ונעלמת במשך הזמן.

הקומוניקטור כקבוצה

יודעים שנורמה קבוצתית מאוד משפיעה. לחץ קבוצתי משפיע על אנשים לקבל את נורמת הקבוצה.

בפסיכולוגיה החברתית מקובל לחשוב שככל שצוות מלוכד יותר (Cohesive), הוא גם יעיל יותר.

ככל שהקבוצה מלוכדת יותר, היא משפיעה יותר על הפרט. אך זה יכול להיות גם לרועץ (מהספר של ג'ניס – Janis, חשיבת יחד – Victims of Groupthink). הספר לוקח כמה אירועים הרי גורל, כמו הפלישה למפרץ החזירים בקובה, שנכשלה. כמו הפלת מטוס 2U ועוד אירועים. גם מלחמת יום הכיפורים – זה בדיוק המודל הזה.

במפרץ החזירים – הכוונה הייתה שמהגרים קובנים יפלשו לקובה וינסו לעשות שם הפיכה ויתפסו את השלטון. הם התאמנו בגואטמלה ואף אחד משולחיהם לא התעניין בהם ולא בא לראות מה קורה שם. זה לא עניין את אף אחד בממשל ולא שאלו שאלות וכולם הסכימו עם כולם ולא בדקו דברים.

בדרך כלל בקבוצה יש נטייה לקחת יותר סיכונים כי סומכים אחד על השני.

צריך תמיד לבדוק מה עובד עלינו ומה עלינו לעשות.

תוכן המסר:

1. מסר שהוא אובייקטיבי יותר – אינפורמציה. יעיל כשיש קומוניקטור מומחה או אמין, אחרת המידע פחות אמין.

2. תוכן שהוא יותר אמוציונלי שמשחק על רגשות. אמוציה זה דחף, חוסר שיווי משקל במערכת הרגשות שלנו. אמוציה שלילית זה חוסר שיווי משקל מאוד לא נעים ובמצב זה משכנעים אנשים לקבל עמדות.
האמוציה הכי משוכללת שעשו על זה עבודות, זה רגש הפחד. הקשר בין עצמת הפחד ורמת ההשתכנעות.

יש פחד שהוא דחף. מציעים פתרון שיוריד את הפחד ולכן אנשים משנים את הדעות או ההתנהגות כדי לסלק את אפקט הפחד.

כאשר הפתרון המוצע לא מספיק טוב כדי להוריד את רמת הפחד, מקבלים את אפקט הבומרנג שהוא מעבר לרמת פחד מסוימת ואז פונים למנגנונים הטבעיים שלנו שנקראים מנגנוני הגנה.

מנגנוני הגנה:

1. התעלמות – תגובה לא בריאה, כי היא לא מורידה את רמת הפחד.

2. כעס – כועסים על מקור המידע, מטומטם, מה הוא מבלבל את המוח.
3. הדחקה – שוכח מהמסר.
4. העדנה – תירוצים.
5. הכחשה – לי זה לא יקרה.
6. רציונליזציה – לא יכול להיות שזה יקרה.
כשמנסים לשכנע אנשים במוטיב הפחד, צריכים לדעת שלכל אחד יש סף פחד אחר. מנגנוני ההגנה מורידים את הפחד מהאיום אך מקור האיום נשאר ולכן הם – Maladapting הסתגלות חולנית.

מבנה המסר:

אם יש ארגומנטים רגשיים וגם אינפורמטיביים, מה צריך להדגיש?

זה תלוי המקבל המסר. למשל באיזו שיטה כדאי ללכת, בקליימקס או אנטי קליימקס. טיעונים חלשים בהתחלה ולאחר מכן הטיעונים החזקים או להפך. תלוי אם קהל היעד קשוב או לא.

האם להציג צד אחד של המטבע או את שני צדי המטבע?
בכל דבר יש טיעונים של בעד ונגד. כשרוצים לשכנע, ישנם ארגומנטים של בעד ונגד. להתמודד עם הצד שכנגד ולהציג את הצד שתומכים בו. אם מציגים את שני צדי המטבע וגם מתמודדים עם זה בזמן ההצגה, נותנים לצרכנים גם את הארגומנטים נגד כדי שיוכלו להתמודד איתם.

אסכולה של רטוריקה
מקורה באסכולה היוונית. מדברת על נאומים מילוליים בעל פה. זוהי לא העברת מידע אלא שכנוע באמצעות נאומים. אין כאן אינטראקציה, זה חד סטרי. הקהל יודע שהמגמה היא מגמת שכנוע.

זוהי האסכולה של הפסיכולוגיה החברתית וישנם כללים שונים לגבי מקור המסר, תוכן המסר ויכולים ללמד אותנו כללים שונים שנבדקו באמצעות ניסויים שונים.

הדילמה שהאסכולה הרטורית עוסקת בה היא, האם זה דבר מולד או נרכש וגם כשמלמדים אותו, האם עושים זאת דרך הוראה פרונטלית או דרך התנסות.

בפסיכולוגיה אלו כללים שלומדים ומעבירים לכל אחד.

הרטוריקה הוא דבר שניתן ללמד אותו אך יש בזה גם דברים מולדים.

יש רטוריקה שמזדהים איתה ויש רטוריקה שנעים לשמוע לה.

הגישה הקיברנטית

עוסקת בהעברת אינפורמציה. מקורה בשטח הטלפוניה. ישנם מסרים תוכניים וישנם "רעשים". בטלפוניה יש את המסר שמעבירים ויש רעשים פיזיים ו"רעשים" בשיחה.

איך לשפר את הממסרים ולהגדיל את הנפח של התקשורת הרלוונטית ולהקטין את ה"רעשים".

לדבר נטו זה משעמם ולא מעורר תשומת לב.

אנשי התקשורת, כאשר מאמצים את הגישה הזאת הם שואלים איך למצוא את האיזון האופטימלי בין הרעשים לאינפורמציה האמיתית שרוצים להעביר.

 אינפורמציה רלוונטית
זוהי אינפורמציה המפזרת אי וודאות ומוסיפה נתונים שלא ידענו קודם והם חשובים.

בטלפון צריכים להעביר אינפורמציה חשובה ובכמה שפחות "רעשים".

כשמעבירים אינפורמציה ולא "מנקים" את ה"רעשים", היא עוברת כמו בטלפון שבור ומה שנכנס בתחנה הראשונה זה לא מה שיוצא בתחנה האחרונה היות וערכים ואמונות משפיעים מאוד על העיוות.

התיאוריה החברתית תרבותית

תיאוריה זו עוסקת בדו שיח, גם בהעברת אינפורמציה וגם בשכנוע. עוזרת לנו להבין נכון יותר אחד את השני ולכן היא גם עוזרת לנו יותר להבניית המציאות.

התיאוריה אומרת שהשפה יוצרת או מעצבת את המציאות שלנו.

דוגמא:

בשפה העברית יש שתי מילים: עולה (לארץ) ויורד (מהארץ). אין את זה בשום שפה אחרת. שם זה מהגר. בעצם המילים האלו אנו כבר יוצרים את המציאות. עולה זה נחשב לדבר טוב ואילו יורד זה נחשב לדבר רע.

בשפה שלנו יש המון ביטויים שפעם לא היו וזה יוצר את המציאות, אך גם המציאות יוצרת מילים. אנו מבינים את המציאות בעזרת המילים. זה אומר שצריכים לבחור את המילים שתבננה מערכת יחסים שרוצים שתיווצר.

אסכולת הסמיוטיקה (ענף בבלשנות)
תורת הסימנים. סימנים מילוליים וסימנים לא מילוליים.

לא מילוליים:

עיתים קרובות יש קשר בין המסר לבין הסמל.

מילולי:

יש קשר בין המילים לבין הדבר שאותו מתארים לעיתים ולעיתים לא.

התיאוריה הקריטית – פילוסופיה חברתית
התחילה במרקס והפסיכולוגים אימצו אותה. תיאוריות שעוסקות באי צדק חברתי ובניסיון לתקן אותו. היישום שלה לתחום הקומוניקציה הוא הניסיונות של פסיכולוגים חברתיים, להגיד כמה התקשורת תורמת לאי הצדק החברתי. יותר מצביעים על מה צריך לשנות. הם אומרים שהתקשורת משתמשת במילים שמנציחות עוולות. יותר דימויים מהעולם הגברי, כלי מלחמה ופחות מהעולם הנשי וזה מחזק את אי השוויון בין המינים.

ישנה טענה שהתקשורת היא סם להמונים – כפרפראזה.

הטענה היא באמת שהתקשורת מרדימה ורוצים לעורר את תשומת הלב לכך שלא תיתן להם להרדים אותך.

לאסכולה זו יש גם טענה לתחום הסקרים. הם אומרים שאי אפשר להגיע למדגמים מייצגים. אז מה אם הרוב חושב כך, יש מקרים שהרוב לא יכול להכתיב על המיעוט.

הפנומנולוגיה

אנחנו צריכים להסתכל על התופעות כמו שהן, כאן ועכשיו. היא סובייקטיבית לגמרי.

אם מתקשרים עם מישהו ורוצים לתת לו אינפורמציה ורוצים שהוא יפתח לאינפורמציה, צריכים לקבל אותו כפי שהוא ולהתייחס להווה שלו גם אם התפישה שלו לעולם האמיתי, לא נכונה ויש להתייחס לסיפר (נרטיב) שלו. לכל אחד יש את האמת שלו. אין אמת אובייקטיבית.

כל מי שמנהל משא ומתן, על מנת שיהיה יעיל, חייבים קודם כל שתהיה אמפטיה עם האחר ולראות את הדברים מנקודת הראות של האחר.

