ΔΗΜΟΣΙΟ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗΣ ΚΑΤΑΡΤΙΣΗΣ ΑΜΠΕΛΟΚΗΠΩΝ

ΤΜΗΜΑ ΔΗΜΟΣΙΟΓΡΑΦΙΑΣ: ΣΥΝΤΑΚΤΕΣ KAI ΡΕΠΟΡΤΕΡΣ







ΣΗΜΕΙΩΣΕΙΣ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ Β' ΕΞΑΜΗΝΟΥ: ΤΕΧΝΙΚΕΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ
ΜΕΡΟΣ Β'




ΔΙΔΑΣΚΟΥΣΑ: ΒΕΡΟΝΙΚΗ ΚΟΡΑΚΙΔΟΥ


















ΑΘΗΝΑ, ΜΑΪΟΣ-ΙΟΥΝΙΟΣ 2020

3. Η τεχνική του συνδυασμού δύο διαφορετικών κωδίκων (π.χ. λεκτικού κώδικα και σωματικού)
Η χρήση περισσοτέρων του ενός επικοινωνιακών κωδίκων, είναι φυσική στον άνθρωπο. Μιλάμε με φίλους ή το αγαπημένο μας πρόσωπο δια ζώσης: Χειρονομούμε, χαμογελάμε, κλείνουμε το μάτι κλπ. Μιλάμε στο τηλέφωνο, αλλάζουμε τον τόνο, τον ρυθμό της ομιλίας ή τη χροιά της φωνής μας ανάλογα με τον συνομιλητή μας και το αποτέλεσμα που θέλουμε να πετύχουμε. Γράφουμε ή πληκτρολογούμε κείμενο, ένα email, ή μια επιστολή που κάπου απευθύνουμε, και προσαρμόζουμε το ύφος της γραφής, από τυπικό, αυστηρά επαγγελματικό σε άτυπο, χιουμοριστικό, ακόμη και προκλητικό, ανάλογα με την περίσταση και τον παραλήπτη. Στα μέσα κοινωνικής δικτύωσης, πλέον, υπάρχουν και οι οπτικές ενδείξεις που εκφράζουν αρέσκεια ή απαρέσκεια, θυμό, θαυμασμό σαν να παίρναμε εκφράσεις προσώπου, οι οποίες, όμως, μόνο με το κείμενο δεν θα έφταναν ποτέ στον παραλήπτη.

Ο συνδυασμός του λεκτικού και του μη λεκτικού κώδικα, θέλει ιδιαίτερη προσοχή, καθώς η σωστή χρήση των δυο κωδίκων ταυτόχρονα μπορεί να υπογραμμίσει το λεκτικό μήνυμα και να το κάνει πιο εύκολα αντιληπτό, ενώ η λάθος χρήση μπορεί να το υπονομεύσει, να το υποβαθμίσει, ή ακόμη και να το αναιρέσει!

Πολλές φορές, η επιθυμία για την πολλαπλή εκδηλωτικότητά μας, είναι τόσο μεγάλη, ώστε ακόμη και εάν χρησιμοποιούμε την - κάπως στεγνή - τεχνολογία, εκμεταλλευόμαστε όλες τις δυνατότητές της, προκειμένου να προσδώσουμε και κάτι άλλο ακόμη. Στον λεκτικό, πληκτρολογημένο κώδικα του email επισυνάπτουμε μουσική, φωτογραφία, συνδέσμους, φατσούλες (emoticons, smileys).
Συμπέρασμα: Πολλά από τα «πρόσθετα» τμήματα του Κώδικα της επικοινωνίας συμπληρώνονται ηθελημένα, με επίγνωση και σκοπό, έτσι ώστε να την εμπλουτίσουν.

Γνωρίζουμε, ότι το μήνυμά μας, όσο σημαντικό και εάν είναι, κινδυνεύει να χαθεί, εάν δεν το συνδράμει εκφραστικός πλούτος. Διαφορετικά, έχουμε ΥΠΟ-τονικότητα, άχρωμο μήνυμα, μικρότερη ή ελάχιστη προσέλκυση του ενδιαφέροντος στον αποδέκτη, μικρή ή ελάχιστη πειθώ. Σε ένα ζευγάρι η κοπέλα αναζητεί επιβεβαιώσεις, ότι ο καλός της πράγματι την αγαπά. Αυτός απασχολημένος με την εφημερίδα του, χωρίς να σηκώσει το κεφάλι του να την κοιτάξει, χωρίς να χαμογελάσει ή να την αγκαλιάσει της λέει «εντάξει, σ’ αγαπάω»! Ενδεχομένως να λέει την αλήθεια, που, όμως, εκδηλώνεται τόσο υπο-τονικά.

Αντίθετα, άλλο μήνυμα, επίσης σημαντικό, συνοδεύεται από άπειρες στίξεις. Από υπερβολικούς τόνους, χειρονομίες, ανεβοκατεβάσματα φωνής, στοιχεία, εμφάσεις. Ο δέκτης του «μπουκώνεται», κουράζεται, αποσυντονίζεται. Δεν ενδιαφέρεται για το τόσο «βαρύ» μήνυμα. Στους υπερβολικούς τόνους, λοιπόν, στη λάθος χρησιμοποίηση πάρα πολλών κωδίκων, κουράζει ή γελοιοποιείται ο πρωταγωνιστής τους και πολύ δύσκολα «επιπλέει» το νόημα-μήνυμα. Ας φανταστούμε το προηγούμενο παράδειγμα, όπου η κοπέλα αναζητεί απλές επιβεβαιώσεις αγάπης, και ο καλός της τής το επαναλαμβάνει με στόμφο, της αραδιάζει άπειρες φραστικές εκδηλώσεις της αγάπης του, «κυλιέται στα πατώματα», χειρονομεί σπαρακτικά και κλαίει, την αγκαλιάζει υστερικά κλπ… Ενδεχομένως και πάλι να λέει την αλήθεια. Μάλλον, όμως, την αγάπη του την έχασε!

Το ίδιο μπορεί να συμβεί στον πολιτικό λόγο, στον λόγο της διαφήμισης ή της προώθησης ενός ατόμου ή ενός προϊόντος. Τα δημόσια πρόσωπα, δηλαδή οι συνάνθρωποί μας που απευθύνονται σε καθημερινή βάση σε ένα μαζικό κοινό, είτε είναι δημοσιογράφοι, είτε είναι πολιτικοί, οφείλουν να γνωρίζουν και να τηρούν το μέτρο, δηλαδή να συνδυάζουν ορθά τον γλωσσικό κώδικα με τα εξωλεκτικά επικοινωνιακά στοιχεία του λόγου, διαφορετικά, κινδυνεύουν να “ανταμειφθούν” από το κοινό τους με χαμηλά ποσοστά τηλεθέασης, ή με το “μαύρο” της ψήφου τους. Από την άλλη, ο ίδιος κίνδυνος ελλοχεύει και στην περίπτωση που ο δημοσιογράφος, ο πολιτικός ή το εκάστοτε δημόσιο πρόσωπο, δηλαδή το άτομο που έχει δημόσιο λόγο, απευθύνει τον λόγο αυτό με ένα ύφος άχρωμο, υποτονικό ή δυσνόητο και βαρετό.

Η ανθρώπινη γλώσσα εξελίχθηκε και οι τρόποι συνομιλίας πολλαπλασιάστηκαν και εξελίχθηκαν θεαματικά μέσω της τεχνολογίας, γεγονός που, όμως, δεν έθεσε τον σωματικό κώδικα της εξωλεκτικής επικοινωνίας σε αχρηστία, ο οποίος θα παραμένει πάντοτε πολύτιμος. Ο συντονισμός των εκφράσεων και των χειρονομιών με τον προφορικό λόγο, βοηθάει στην έμφαση ως προς το λεκτικό μήνυμα και οδηγεί στην προσήλωση του θεατή. Προσελκύει την προσοχή των άλλων και την ίδια στιγμή κρατάει κι εμάς στο νόημα όσων λέμε. Φυσικά, προσφεύγουμε σε μια γκάμα από ηθελημένες χειρονομίες-κινήσεις. Αυτές συνδράμουν στη θεατρικότητα του Λόγου. Δείχνουμε, κοιτάζουμε με ένταση, απλώνουμε χέρια, κινούμαστε, κάνουμε έντονες χειρονομίες. Αυτό συμβαίνει, καθώς η αντίληψή μας εκλαμβάνει ως πιο «επικοινωνιακούς» τους ανθρώπους που χρησιμοποιούν τους καλύτερους συνδυασμούς ρητορικής και κινησιολογίας-εκφραστικότητας.

Ας θυμηθούμε τις εμφανίσεις πολιτικών, μεγαλοδημοσιογράφων, ανθρώπων του «θεάματος». Το πρώτο και κύριο είναι η αποφυγή δύσκολων καταστάσεων. Ένα δημοφιλές παράδειγμα είναι το πρώτο «ντιμπέιτ» Νίξον εναντίον Κέννεντυ, στις ΗΠΑ. 

Εξίσου σημαντικό είναι να «πουλήσει» το μήνυμα: Το μεγάλο συγκρότημα βγαίνει στη σκηνή. Αρκεί η καλή του μουσική, προκειμένου να μείνουν ευχαριστημένοι οι ακροατές; Οι ακροατές, παράλληλα, είναι και θεατές. Το συγκρότημα δεν δοκιμάζεται μόνο στη μουσική αλλά και στο θέαμα. Αλίμονο, εάν δεν έχει σκηνοθετήσει τη θεατρικότητά του, αν δεν έχει επιμεληθεί τη χορογραφία του, το σκηνικό, τους φωτισμούς, αν δεν έχει μελετήσει τις δυνατότητες της εξέδρας και τόσα άλλα στοιχεία που θα υποβάλλουν στο κοινό το μουσικό μήνυμα.

Καθημερινή Σκηνοθεσία και Σκηνογραφία

Οι ηθοποιοί, οι επαγγελματίες της δημόσιας σφαίρας, αλλά και οι «απλοί άνθρωποι», καθημερινά δραματουργούμε, καθώς υπάρχουμε σε τόσα θέατρα, στα οποία «θεώμαστε» - μας βλέπουν και μας ακούν. Σε μικρότερο βαθμό, συνεπώς, αλλά όμοια, είτε συνειδητά είτε υποσυνείδητα, όλοι μας - λίγο ή πολύ - σκηνοθετούμε τις εμφανίσεις μας και ντυνόμαστε ειδικά για την περίσταση. Εδώ ας δώσουμε λίγη έμφαση στη  χρήση της “στολής”.  Ασφαλώς, ισχύει το ρητό: «τα ράσα δεν κάνουν τον παπά», αλλά το μέσον (Ράσο) είναι το μήνυμα (Παπάς). Η στολή του Αστυνομικού στον δρόμο, του Στρατιωτικού στο στρατόπεδο, οι «φίρμες» στο ντύσιμο των παιδιών των πλούσιων προαστίων, το νυφικό και το κοστούμι στην τελετή του γάμου, τα κασκόλ, τα χρώματα και τα εμβλήματα της αγαπημένης ομάδας από τους οπαδούς στο γήπεδο «μιλάνε» από μόνα τους. Το ρούχο-«στολή» είναι σημαντικός κώδικας και παράγοντας επικοινωνίας, αυτοτελής ή συνδυαζόμενος με τους υπόλοιπους κώδικές μας.

Στα επαγγέλματα, όπου ο επικοινωνητής έρχεται συχνά σε επαφή με το κοινό του, υπάρχει ο λεγόμενος κώδικας της ενδυμασίας - “dress code”. Η ενδυμασία πρέπει να είναι ανάλογη με το ύφος του επικοινωνητή, πχ. ένας πολιτικός μιας συντηρητικής παράταξης θα φορέσει κοστούμι και γραβάτα, ένας ριζοσπάστης, “επαναστατικός” νέος πολιτικός, ο οποίος θέλει να περάσει το μήνυμα της ρήξης με το κατεστημένο και την άρχουσα τάξη, θα ντυθεί νεανικά, μοντέρνα, θα αποφύγει τα επώνυμα ρούχα και θα φροντίσει το στυλ του να ταυτίζεται με το κοινά “αποδεκτό” για την εργατική τάξη. Ούτε θα ντυθεί υποδεέστερα από τον μέσο εργάτη, αλλά δεν θα προσπαθήσει με τα ρούχα του να “ξεχωρίσει” κάνοντας επίδειξη γούστου ή πλούτου. 
Πολύ συχνά, οι επαγγελματίες της τηλεόρασης ή οι πολιτικοί, καταφεύγουν σε ειδικούς, τους στυλίστες, προκειμένου η εμφάνισή τους να είναι προσεκτικά επιμελημένη, ώστε να μην “προκαλεί” παραπάνω από όσο χρειάζεται.

Είναι άραγε μόνο αυτοί οι συνδυασμοί διαφορετικών κωδίκων;

Ας δούμε μερικούς ακόμα από τον πλούτο των συνηθειών και της καθημερινότητάς μας:

Κείμενο – εικόνα - φωτογραφίες (στην Εφημερίδα, στον έντυπο Τύπο, γενικά)
Από τους “απλούς”, αναλογικούς τρόπους, πχ.: Προεκλογικές αφίσες, φυλλάδια, πλακάτ και πανώ στις διαδηλώσεις, συνθήματα γκράφιτι έως τη χρήση σύγχρονης τεχνολογίας, πχ. ιστοσελίδες, μέσα κοινωνικής δικτύωσης εποπτικά μέσα παρουσίασης, χρήση video για εστίαση της προσοχής.

Σύμβολα-Σχήματα: Μπορούμε να σκεφτούμε τη ζωή μας και την επικοινωνία μας χωρίς αυτά; Θα οδηγούσαμε «τυφλά» χωρίς τα σήματα της τροχαίας, δεν θα γνωρίζαμε πως να συμπεριφερθούμε ή να πράξουμε χωρίς τις οπτικές ενδείξεις πάνω στις συσκευασίες, τα κτήρια κλπ.  Επίσης τα σήματα των ομάδων, οι σημαίες, συγκεκριμένες χειρονομίες με ορισμένο νόημα (όπως το «V», το «σύμβολο της νίκης», η υψωμένη γροθιά στις διαδηλώσεις κλπ), τα χρώματα (πχ. το μαύρο του πένθους) πολλές φορές «μιλούν μόνα τους» και λειτουργούν ως πρόσθετοι και ισχυροί κώδικες αυτών που διαμηνύουμε.

Παράδειγμα: Ο συνομιλητής μας, μας μεταφέρει κάτι απίστευτο ή φοβερό. Δηλώνουμε φραστικά, με πολλές, διαφορετικές λέξεις, τόνους, εκφράσεις και χειρονομίες την έκπληξή μας, τον φόβο μας και, ταυτόχρονα, αυθόρμητα ή πιο συνειδητά κάνουμε το σταυρό μας λέγοντας μαζί «Παναγία μου...», «όχι Θεέ μου...» κλπ. Πέρα από την «αυτοματοποιημένη» υποδήλωση ότι είμαστε Χριστιανοί, ενισχύσαμε με έμφαση την έκφρασή μας και τα συναισθήματά μας επί του γεγονότος κατά την επικοινωνία μας.

Ενίσχυση των επικοινωνιακών μας δυνατοτήτων μέσω των διαφορετικών κωδίκων

Συχνά χρησιμοποιούμε «ενισχυτικούς» διαμεσολαβητές, οι οποίοι θα υποστηρίξουν έναν ή και περισσότερους από τους κώδικες, μέσω των οποίων θα εκφραστούμε (πχ βιντεοκάμερα και μικρόφωνο για το οπτικό / ηχητικό μήνυμά μας, μουσική υπόκρουση, λεζάντες κλπ. 

Προσοχή, όμως, χρειάζεται μέτρο στη χρήση “ενισχυτικών διαμεσολαβητών” γιατί, όπως κανείς πίνει αλκοόλ, για να πάρει θάρρος και να αποκαλύψει όσα δεν θα τολμούσε να εκφράσει σε «κανονικές συνθήκες», καταλήγει να μιλάει περισσότερο από όσο θα έπρεπε ή ακόμη και να μιλάει για αυτόν... το “ποτό”!

Οι «Υπονομεύσεις» γενικά, είναι συχνές. Ενδεικτικά:

Ασυμφωνία κωδίκων: Αυτοαναίρεση λεκτικού από τον σωματικό. 
Πχ. Ο καρδιολόγος μιλά στον ασθενή για τη βλαπτικότητα του τσιγάρου και ανάβει τσιγάρο. 
Μιλάω για σεβασμό στον συνάνθρωπο ή αυτοσεβασμό και ταυτόχρονα κυκλοφορώ άπλυτος, με ρούχα που μυρίζουν. Οι αντικρουόμενοι κώδικες καλλιεργούν σύγχυση.

Αυτοαναίρεση ταυτόχρονων σωματικών κωδίκων: Η μητέρα αγκαλιάζει το παιδί της για να του δείξει την αγάπη της προς αυτό, ταυτόχρονα όμως το “σφίγγει” στην αγκαλιά της με αποτέλεσμα αυτό να ασφυκτιά και αντί για αγάπη να αντιλαμβάνεται επιθετικότητα προς το πρόσωπό του.

Άσκηση: Επιχειρήστε να κάνετε μια παρουσίαση μέσα στην τάξη κάνοντας χρήση του λεκτικού και του εξω-λεκτικού κώδικα επικοινωνίας.


Ερωτήσεις πιστοποίησης: 
62. Τι γνωρίζετε για τη γλώσσα του σώματος; (συνδυαστική)
63. Γιατί έχουν μεγάλη επικοινωνιακή αξία τα σύμβολα; (συνδυαστική)

69. Να αναφέρετε περιπτώσεις κατά τις οποίες α) Χρησιμοποιούμε μόνο τον λεκτικό κώδικα επικοινωνίας, β) Χρησιμοποιούμε μόνο τον μη λεκτικό κώδικα επικοινωνίας, γ) Συνδυάζουμε και τους δυο παραπάνω κώδικες επικοινωνίας. Παραθέστε ένα παράδειγμα για κάθε περίπτωση.



4. Τεχνικές άμυνας και επίθεσης

4.1. Τεχνικές της αυτοπροστασίας 

Η αυτοπροστασία είναι μια συμπεριφορά που εξασφαλίζει την επιβίωση ενός οργανισμού. Ο πόνος και ο φόβος είναι αναπόσπαστα μέρη αυτού του αμυντικού μηχανισμού. 

Ο πόνος κινητοποιεί το άτομο να αποχωρήσει από δυσχερείς καταστάσεις, να αναδιπλωθεί, ώστε να κερδίσει χρόνο ή να αναρρώσει από κάποιον τραυματισμό και να μάθει να αποφεύγει παρόμοιες καταστάσεις στο μέλλον. 

Ο φόβος μας κάνει να αναζητάμε ασφάλεια και μπορεί να προκαλέσει την έκκριση αδρεναλίνης, η οποία λειτουργεί αυξάνοντας τη δύναμη και οξύνοντας τις αισθήσεις της ακοής, όσφρησης και όρασης. Ως άτομα τείνουμε να αποφεύγουμε τις εντάσεις με τους γύρω μας και τις στρεσογόνες καταστάσεις που προξενούν οι διαπληκτισμοί και οι εντάσεις. Ο φόβος, λοιπόν, είναι ένας μηχανισμός άμυνας, ο οποίος μας προφυλάσσει από αυτες.

Δεν αντιδρούμε, όμως, όλοι με τον ίδιο τρόπο μπροστά σε μια απειλή.

4.1.α. Η έννοια του Κινδύνου-Διακινδύνευσης

Οι κοινωνικές αλλά και οι επικοινωνιακές σχέσεις και δράσεις μπορεί να είναι πετυχημένες, μπορεί να είναι αποτυχημένες, μπορεί όμως να συνεπάγονται και κινδύνους. 

Το ενδεχόμενο της αποτυχίας, για παράδειγμα, συνιστά κίνδυνο. Υπάρχουν, όμως, περιπτώσεις επικοινωνιακών “επιχειρήσεων”, στις οποίες προτιμούμε να “αποτύχουμε”. 

Παράδειγμα, σε παλαιότερους καιρούς, ή ακόμη και σήμερα σε κάποιες περιπτώσεις, με όρους «συνοικεσίου» έρχεται σε επικοινωνία μια νεαρή κοπέλα με κάποιον υποψήφιο γαμπρό, ενδεχομένως πάμπλουτο και καθόλου γοητευτικό. Εάν η νεαρή δεν επιθυμεί να τον παντρευτεί, θα φροντίσει να αποτύχει η επικοινωνία των δύο «μελλόνυμφων». 

Ο σκοπός και η σκοπιμότητα κάθε επικοινωνίας εκφράζει επιθυμίες. Προσερχόμαστε στην επικοινωνία, εξ’ ορισμού, με επιθυμίες. Ακόμα και στην επικοινωνία, στην οποία εμπλεκόμαστε χωρίς να το θέλουμε, υπάρχουν επιθυμίες. Άρα, πρώτος και βασικός κίνδυνος είναι η αποτυχία του σκοπού της επικοινωνίας. Η αποτυχία των σκοπών μας, των επιδιώξεών μας, αποτελεί έναν πρώτο κίνδυνο. Η πράξη της επικοινωνίας αποτελεί μία έκθεσή μας σε κίνδυνο. Αν παρουσιαζόμαστε και βρισκόμαστε σε θέση που δεν επιθυμούμε, σε θέση στην οποία απειλούμαστε και ξεκινάμε να δεχόμαστε αρνητικές συνέπειες ή και πόνο, τότε είμαστε σε πεδίο κινδύνου, διακινδυνεύουμε. 

Ο κίνδυνος είναι η έκθεσή μας απέναντι στην απειλή, απέναντι σε ό,τι φοβόμαστε, απέναντι σε ό,τι είναι ανεπιθύμητο, τραγικό ή τρομερό. Όσο μεγαλύτερη είναι η απειλή και όσο μεγαλύτερο φόβο  έχουμε απέναντί της, τόσο αυξάνει και ο βαθμός του κινδύνου. Σε γενικές γραμμές, δεν έχουν όλοι οι άνθρωποι την ίδια αίσθηση κινδύνου. Στην κοινωνική ζωή, ο καθένας κινδυνεύει ή βρίσκεται απέναντι από διαφορετικές απειλές. Πχ:  Κάποιος που βρίσκεται σε εμπόλεμη ζώνη κινδυνεύει να πεθάνει ή να τραυματιστεί με βίαιο τρόπο συγκρινόμενος με κάποιον που ζει σε ήσυχο και ειρηνικό μέρος. Ένας «απλός» άνθρωπος δεν κινδυνεύει να χάσει ψήφους, όπως ένας πολιτικός που δυσαρεστεί τους ψηφοφόρους του. 

Ο καθένας εκτίθεται στον κίνδυνο ανάλογα με τη θέση στην οποία βρίσκεται. Υπάρχουν μάλιστα περιπτώσεις που «ορίζουμε» εμείς τον κίνδυνο, δηλαδή το πόσο μας «νοιάζει», πόσο ανησυχούμε απέναντι στον κίνδυνο. Π.χ. Ο ερασιτέχνης τερματοφύλακας τυπικά κινδυνεύει πολύ περισσότερο από τον επαγγελματία τερματοφύλακα να φάει γκολ. Για τον επαγγελματία τερματοφύλακα, όμως, που είναι ικανός να πιάσει περισσότερα γκολ, η απειλή είναι υπαρκτή και πολύ μεγαλύτερη. Τα γκολ που θα φάει μπορεί να έχουν αντίκτυπο στην πορεία της ομάδας του, στην απαξίωσή του στην 11άδα, στους φιλάθλους και στην καριέρα του. 

4.1.2.β. Τεχνικές αυτοπροστασίας στην επικοινωνία

Αντιμετωπίζουμε καθημερινά ή συνεχώς σειρά κινδύνων, έναντι των οποίων προσπαθούμε να αντεπεξέλθουμε και τους οποίες προσπαθούμε να αντιμετωπίσουμε. Απέναντι σε έναν ορατό, αντιληπτό εξωτερικό κίνδυνο, προσαρμοζόμαστε πιο συνειδητά και προσπαθούμε είτε να τον αποφύγουμε ή να βρούμε τρόπους να γλυτώσουμε από αυτόν. Το ίδιο κάνουμε και στην επικοινωνία και στους κινδύνους ή τις απειλές που ενδεχομένως αντιμετωπίζουμε. Καταφεύγουμε σε τρόπους, μέτρα, αυτοπροστασίας- επικοινωνιακής αυτοπροστασίας.

Είδαμε, ότι η Επικοινωνία σημαίνει μεταξύ άλλων την «έκθεσή» μας απέναντι στον «Άλλον», στους «άλλους» ή ακόμα και στον «εαυτό μας». Η επικοινωνία είναι μια πράξη διακινδύνευσης, αφού μπορεί να ματαιωθούν οι προσδοκίες που έχουμε από τους συνομιλητές μας. Στην επικοινωνιακή καθημερινότητά μας και δραστηριότητά μας, ενεργοποιούμε πολλά ή περισσότερα «όπλα», τα οποία είναι είτε «επιθετικά», είτε «αμυντικά» αλλά, πάντως χρησιμεύουν ως μηχανισμοί αυτοπροστασίας. 

Για αυτοπροστασία πρόκειται, ακόμη, και όταν θέλουμε να εκδηλώσουμε την «επικοινωνιακή μας ισχύ», την «ανωτερότητα και επιβολή των μηνυμάτων μας». Εξ’ άλλου και στην περίπτωση αυτή «η καλύτερη Άμυνα είναι η επίθεση» Μην ξεχνάμε, πως όσο ισχυροί και άνετοι και εάν νιώθουμε, νιώθουμε ανασφάλειες. Αυτές τις εσωτερικές ανασφάλειες προσπαθούμε να υπερνικήσουμε, καθώς συνομιλούμε ταυτόχρονα με τον εαυτό μας και με τους άλλους, ώστε να καταφέρουμε να «επιβληθούμε» ή σε κάθε περίπτωση να έχουμε «αποδοτική επικοινωνία»

Ποιες είναι, όμως, οι κυριότερες τακτικές αυτοπροστασίας;

α) Επιφύλαξη – «Απόσταση»

Είναι η συνηθέστερη στάση, η οποία εκφράζεται ως «τεχνική», ιδίως ενώπιον ενός νέου, άγνωστου, «ξένου» περιβάλλοντος. Ανεξαρτήτως από το εάν η επιφύλαξη «βγαίνει» ενστικτωδώς, «αυτόματα» ή πιο συγκροτημένα και μεθοδικά, αφορά τη διατήρηση μιας απόστασης από αυτούς με τους οποίους επικοινωνούμε ή από τα γεγονότα για τα οποία επικοινωνούμε, μέχρις ότου «γνωριστούμε» καλύτερα. 

Πχ. είμαι στο βαγόνι του ηλεκτρικού και μια παρέα με ρωτάει για την ώρα και κατόπιν αυτού του ερωτήματος, συνεχίζουν να είναι πολύ εκδηλωτικοί και συζητήσιμοι απέναντί μου, σα να με ήξεραν και από εχτές. Ενδεχομένως, η πρώτη αντίδρασή μου, απέναντί τους, να είναι συγκρατημένη, μαγκωμένη, διερευνητική.

β) Προετοιμασία

Μια άλλη τεχνική επικοινωνιακής αυτοπροστασίας, είναι η προετοιμασία. Πιθανό να έχουμε πάει προετοιμασμένοι σε μια συνάντηση ή σε μια συνέντευξη. Στο στάδιο αυτό, ολοκληρώνουμε την προετοιμασία μας, τη «διερεύνηση» μας και επικοινωνούμε, ώσπου να αρθεί η επιφύλαξη και να «σπάσει ο πάγος».

γ) Προσαρμογή

Στο ίδιο πλαίσιο, κύρια τακτική αυτοπροστασίας είναι η αντίληψη του περιβάλλοντος και η προσαρμογή σε αυτό. Η προσαρμογή μπορεί να είναι παθητική, ενεργητική ή, συνήθως και τα δύο. 

Παθητική προσαρμογή μπορεί να είναι η αποδοχή όλων των όρων που επιβάλλει στον συνεντευξιαζόμενο μια τηλεοπτική του παρουσία. Προσαρμογή στους τηλεοπτικούς χρόνους και ρυθμούς, αποδοχή όλων των καλεσμένων, ακόμα και αν κάποιοι από αυτούς είναι προσβλητικοί, «υποταγή» στις «παραξενιές», το «χιούμορ» ή την «επιθετικότητα» του συντονιστή κλπ. – κι όλα αυτά για να μην «ανατρέψει» ο επικοινωνητής τους όρους στους οποίους προσήλθε και εκτεθεί σε μεγαλύτερη επιθετικότητα ή σαρκασμό από τον συντονιστή και τους συνομιλητές. Ακολουθεί τους ρυθμούς τους, συμμερίζεται τον τρόπο συνομιλίας. 

Στο ίδιο «πάνελ», άλλος προσκεκλημένος, ανατρέπει τους όρους, επιβάλλοντας τους δικούς του, επιστρέφει την επιθετικότητα, ενδεχομένως αποχωρεί επιδεικτικά (ενεργητική προσαρμογή). 

Τρίτος καλεσμένος προσαρμόζεται με «μεικτό» τρόπο, αποδεχόμενος αφ’ ενός τη διατήρηση-συντήρηση των όρων στους οποίους έχει προσέλθει, αλλά χρησιμοποιώντας τους κατάλληλα και τους εκμεταλλεύεται ως «εργαλεία». «Παίζει στα δάχτυλα» την κατάσταση στην οποία βρίσκεται, διότι τη γνωρίζει πολύ καλά, «παίζει» με το υπερβολικό ή άχαρο χιούμορ, τον σαρκασμό ή την επιθετικότητα συντονιστή και συνομιλητών, «αμύνεται» και «αντεπιτίθεται», αντιλαμβάνεται τον εαυτό του ως μέρος του «παιχνιδιού», το οποίο έχει συνηθίσει και το τηλεοπτικό ακροατήριο, και φροντίζει μέσω αυτών να νικήσει στο «παιχνίδι». Χρησιμοποιεί δηλαδή την παθητική αλλά και την ενεργητική προσαρμογή.

δ) Το «κλείσιμο», ή η τακτική του «στρειδιού»

Υπάρχουν άνθρωποι οι οποίοι είτε λόγω χαρακτήρα και συμπεριφοράς, είτε λόγω «τακτικής», παραμένουν «κλειστοί» ιδιαίτερα σε μεγάλα επικοινωνιακά περιβάλλοντα, όπως στο σχολείο, την κατασκήνωση, τον χώρο εργασίας, τον λόχο τους στο στρατό, την πολυκατοικία και τη γειτονιά τους κλπ. Ορισμένοι από αυτούς αντιδρούν, όταν οι άλλοι προσπαθούν να τους πλησιάσουν ή να τους φερθούν υπερβολικά άνετα, ή να τους «πειράξουν» με κάποιο αστείο, να τους εκδηλώσουν «ξαφνική» οικειότητα. Τέτοιες τακτικές αυτοπροστασίας συχνά αποτελούν μέρη ορισμένων ρόλων. 

Ο εκπρόσωπος αθλητικής ομάδας, παράδειγμα, θέλοντας να προστατέψει κάποιον αιφνιδιασμό ή τη μυστικότητα μιας ενέργειας (μεταγραφή που δεν πρέπει να μαθευτεί νωρίτερα) είναι «στρείδι» απέναντι σε κάθε σχετική ερώτηση, δεν απαντά ή λέει μισόλογα ίσως και παραπλανητικά, κρύβεται, κλείνει τα τηλέφωνα. 

Ακόμα: Σε επίμονη πίεση ή ακόμα και στις πρώτες ερωτήσεις, πηγαίνει «αλλού» τη συζήτηση, κάνει επιθετικές δηλώσεις επί του ιδίου ή άλλου θέματος. Γενικά, πάντως η τακτική του «κλεισίματος», ή του «στρειδιού» συνήθως επικεντρώνει την προσοχή ή και την περιέργεια των «άλλων» στο φορέα της, αλλά μπορεί να προκαλέσει είτε θετικό, είτε αρνητικό αποτέλεσμα.

ε) Τακτική της Οχύρωσης

Τη συναντούμε σε διαφορετικούς ανθρώπους και επικοινωνιακές πράξεις, με διαφορετικές μεθόδους. Σε συζήτηση, όπου διατυπώνουμε τη διαφωνία μας, την αντίθεσή μας με τις απόψεις των άλλων, ενδεχομένως μεθοδεύουμε σειρά επιχειρημάτων. Σε κάθε στάδιο της κουβέντας οχυρωνόμαστε πίσω από την ανάλογη σειρά των επιχειρημάτων αυτών. Σε μια επικοινωνία, όπου υπάρχει ισχυρό το ενδεχόμενο να υποχωρήσουμε, δεν ρίχνουμε όλες μαζί, μέχρι και την τελευταία άμυνά μας. 

Οχυρωνόμαστε πίσω από τα αρχικά «όχι» μας και όταν αυτά υποχωρήσουν ακολουθούν τα δεύτερα κλπ. Η Οχύρωση μπορεί να περιλαμβάνει πολλά. Οχυρωνόμαστε πίσω από την «επιβλητικότητα» ή τις άμυνες των ρόλων ή αξιωμάτων μας: Ο προϊστάμενος αποφεύγει να γίνει «φιλαράκι» με τους υφισταμένους του, για να «προστατέψει» τη θέση του, την κυριαρχία του. Επικοινωνιακή οχύρωση, ακόμα και όταν δεν το αντιλαμβανόμαστε, αποτελεί η τεχνική της «στολής», μιας γενικότερης επικύρωσής μας. Η υπεροχή και η ισχύς του γιατρού είναι δεδομένη λόγω της γνώσης, των ικανοτήτων και της ιδιότητάς του, μα ενισχύεται πολύ περισσότερο από την τόσο «απλή» λευκή του ρόμπα.

ζ) Τακτική των Συμμαχιών

Πολλές φορές είτε για λόγους άμυνας είτε για λόγους επίθεσης καταφεύγουμε στην τακτική των συμμαχιών, προσπαθώντας να αποφύγουμε απειλές – κινδύνους - ήττες. 

Παράδειγμα, στις καθημερινές τους επιδιώξεις, πολιτικοί, πολίτες, φορείς, συλλογικότητες κλπ, συνήθως προσπαθούν να έχουν «μαζί τα ΜΜΕ, τον Τύπο». Ακόμη και ως «διαμεσολαβητής» σε τέτοιες περιπτώσεις, ο δημοσιογράφος παίζει ρόλο άτυπου, πλην ουσιαστικού συμμάχου, πόσο μάλλον εάν στηρίξει με αρθρογραφία ή σχόλια τα αιτήματα που διαμεσολαβεί. Επίσης, όταν διαφωνούμε με κάποιον ή κάποιους, αναζητούμε τη συνδρομή εκείνων που ασπάζονται τις θέσεις μας, ή εκείνων που έχουν κοινά συμφέροντα με μας, κ.ο.κ.

η) Αντεπίθεση

Ως δραστικό μέσο επικοινωνιακής - κοινωνικής αυτοπροστασίας, μπορούμε να αναφέρουμε την αντεπίθεση, η οποία γίνεται για να προλάβουμε την απειλή ενδεχομένων συμβάντων. Παράδειγμα, όταν μια ομάδα έχει υποστεί ήττα και τη βλέπουμε να περνά μπροστά σημειώνοντας νίκες, τότε λέμε ότι η ομάδα αυτή ξεκίνησε την αντεπίθεση.

Άσκηση: Αξιοποιείστε τις παραπάνω τεχνικές σε ένα ντιμπέιτ μέσα στην τάξη. Επιλέξτε ρόλους και εργαστείτε ανά ζευγάρι υποστηρίζοντας μια συγκεκριμένη θέση. 


5. Το μήνυμα στον δημόσιο λόγο

5.1. Άμεσο και Έμμεσο Μήνυμα

Λέγοντας άμεσο μήνυμα εννοούμε την ευθεία και σαφή δήλωση των νοημάτων που επιθυμούμε να στείλουμε. 

Έμμεσο μήνυμα είναι από την άλλη πλευρά, όσα στέλνουμε «πλαγίως». Το έμμεσο μήνυμα πολλές φορές αποδίδεται συν-καλυμμένα, ασαφώς, αναλόγως της σκοπιμότητας του «αποστολέα» του. Πάντως, δεν είναι πάντοτε ξεκάθαρη η «τυπική» διάκριση άμεσου και έμμεσου μηνύματος.

5.2 Πλήρες Μήνυμα
Πλήρες μήνυμα είναι το ξεκάθαρο, το «ευρύ» μήνυμα, αυτό που τα λέει όλα με σαφήνεια. Ένα Δελτίο Τύπου, πχ. δεν μπορεί παρά να λέει όλα όσα επιθυμεί να δώσει ο συντάκτης του. Τα ερωτήματα στα θέματα των Πανελλαδικών εξετάσεων ζητούν πλήρεις απαντήσεις που θα δίνουν με σαφήνεια τη γνώση του μαθητή στα συγκεκριμένα πεδία. Βέβαια, ο όγκος του μηνύματος δεν αποτελεί οπωσδήποτε «συστατικό» της πληρότητάς του. 
Μπορώ για παράδειγμα, να κάνω μια μακροσκελέστατη αίτηση για «διακανονισμό οφειλών» στην Εφορία, επισυνάπτοντας πλήθος δικαιολογητικών και εκθέτοντας πραγματικά γεγονότα. Απηύθυνα λοιπόν, μακροσκελές και πλήρες μήνυμα. Η Εφορία μου απαντά ταχυδρομικά, ύστερα από λίγες μέρες σε επίσημο και απλό χαρτί ότι: Το υπ’ αριθμ. τάδε αίτημά σας δεν γίνεται δεκτό. Μόλις εννιά λέξεις. Το μήνυμα ωστόσο είναι πλήρες. 

5.3 Ελλειπτικό μήνυμα
Ένα μήνυμα είναι ελλειπτικό όταν λείπει κάποιο από τα βασικά δομικά στοιχεία της πρότασης. Και αυτό γιατί κρίνουμε ότι είναι εύκολα αντιληπτό, διότι υπονοείται, δηλαδή, «δεν χρειάζεται».
Πχ. «Τι κάνεις σήμερα;» - να μια κλασσικότατη περίπτωση «ελλειπτικής  πρότασης», που μαθαίναμε ήδη από το δημοτικό σχολείο. Εδώ λείπει το υποκείμενο (εσύ) – να η έλλειψη. 
Το ελλειπτικό μήνυμα απευθύνεται «κάπου» χωρίς να το κατονομάζει – «απλά» διότι γίνεται αντιληπτό σε ποιόν απευθύνεται. Συνηθίζεται από τους πρωθυπουργούς μιας χώρας να κάνουν πλήρη διαγγέλματα ή να απαντούν σε δημοσιογραφικές ερωτήσεις λέγοντας συγκεκριμένα πράγματα, χωρίς όμως να «προσωποποιούν» τον αποδέκτη. 
Ενδεχομένως ο αποδέκτης να είναι μια άλλη χώρα  ή  κάποια τμήματα της κοινωνίας.  Οι πάντες όμως αντιλαμβάνονται που απευθύνεται αυτό το (ελλειπτικό) μήνυμα. 
Αξίζει να αναφέρουμε ότι οι παροιμίες και οι καθιερωμένες εκφράσεις αποτελούν συνήθως ή μάλλον χρησιμοποιούνται ως ελλειπτικά μηνύματα. Οι εκφράσεις  «Είχε πολλούς αποδέκτες ο λόγος του…», «Με δυο λέξεις είπε τα πάντα…», «Μίλησε συμβολικά, εννοώντας ότι…» είναι διατυπώσεις της καθομιλούμενης που η επιστημονική ορολογία περιγράφει ως «ελλειπτικό μήνυμα».

6. Διάφορα ρητορικά σχήματα στον δημοσιογραφικό λόγο

Τα ρητορικά σχήματα είναι εκφραστικοί τρόποι που κάνουμε ή που παρεμβάλλονται στον λόγο μας με σκοπό είτε να τονίσουμε τα κύρια σημεία του είτε να τον ωραιοποιήσουμε, να τον καλλωπίσουμε και να του προσδώσουμε κομψότητα και ύφος. Η αντίθεση, η μεταφορά, η παρομοίωση είναι μερικά από τα ρητορικά σχήματα που χρησιμοποιούμε στο δημοσιογραφικό λόγο. Τα ρητορικά σχήματα πρέπει να έχουν σαφήνεια και κυριολεξία. Το λεκτικό και εξωλεκτικό σκέλος της επικοινωνίας πρέπει να ταιριάζει ως προς το ύφος με το θέμα, δηλ. για σοβαρά ζητήματα να αποφεύγονται οι αυτοσχεδιασμοί, για μικροπράγματα να αποφεύγεται η επισημότητα, για ασεβείς και αισχρές πράξεις να είναι αυστηρό, για αξιέπαινες πράξεις να γίνεται χρήση εκφράσεων θαυμασμού, για περιπτώσεις οίκτου ταιριάζει το ταπεινό λεκτικό μήνυμα. 

6.1 Υπαινικτικός και αινιγματικός λόγος

Ο λόγος αυτός κατατάσσεται στις περιπτώσεις του ελλειπτικού μηνύματος, άσχετα από το πόσο τον αντιλαμβάνονται οι πραγματικοί αποδέκτες του. Ο υπαινικτικός και αινιγματικός λόγος δεν διαφέρει, ως προς τον τρόπο, από τους υπαινιγμούς ή από τα μικρά και μεγάλα «αινίγματα» που θέτουμε καθημερινά στις δικές μας συνομιλίες, αντιπαραθέσεις, στα αστεία μας κτλ. Το ρητορικό σχήμα του υπαινιγμού και του αινίγματος, συναντάται συχνά στον Τύπο. Παράδειγμα, κάποιο κύριο άρθρο μπορεί να ξεκινά με περιστατικά άλλης ιστορικής περιόδου κάνοντας άμεσο υπαινιγμό για ανάλογα περιστατικά-γεγονότα που συμβαίνουν τώρα. 
Τυποποιημένες εκφράσεις όπως «πηγές προσκείμενες στο τάδε υπουργείο» υπαινίσσονται ότι ο δημοσιογράφος μεταφέρει την ευθεία θέση του υπουργείου και ότι η πληροφόρησή του βρίσκεται εντός των κορυφαίων παραγόντων του τάδε υπουργείου. Οι μορφές υπαινιγμού μπορεί να είναι πολλές. Υπάρχουν φορές που ο υπαινιγμός θέλει να προειδοποιήσει τον αποδέκτη του. Επίσης, στον λόγο αυτό ανήκουν και οι εκφράσεις «τον/την φωτογράφισε», ή «δεν το είπε αλλά φωτογράφισε ότι...». 
Ο αινιγματικός λόγος θέτει ερωτήματα όπως “ποιος παράγοντας είπε αυτό ή έκανε το άλλο;” Ο δημοσιογράφος έχει το ρεπορτάζ, την είδηση αλλά ενδεχομένως σε πρώτη φάση δεν θέλει να κατονομάσει αυτόν τον παράγοντα και προτιμά να θέσει ερώτημα-αίνιγμα ή να αφήσει μέσα από το ρεπορτάζ του κάποιο υπαινιγμό.

6.2 Ειρωνικός και εμπαικτικός λόγος
Ο ειρωνικός λόγος είναι το λεκτικό σχήμα που χρησιμοποιείται για να αποδοθεί ένα νόημα διαφορετικό ή αντίθετο από αυτό που ισχύει στην πραγματικότητα. Συνήθως με την ειρωνεία δηλώνεται υποτίμηση ή αποδοκιμασία. 
Ο εμπαικτικός λόγος είναι ο περιφρονητικός ή προσβλητικός λόγος, που εμπεριέχει την ειρωνεία και τον χλευασμό. Ως δημοσιογραφική μορφή, ο ειρωνικός και εμπαικτικός λόγος αποφεύγεται στα ΜΜΕ, με εξαίρεση τις γελοιογραφίες ή τα χρονογραφήματα και τα ευθυμογραφήματα. Στα ραδιοτηλεοπτικά προγράμματα, συναντάται στις σατιρικές εκπομπές, στις οποίες μάλιστα αποτελεί βασικό πυλώνα του προγράμματός τους. Ωστόσο συναντάμε μορφές ειρωνείας και εμπαιγμού και σε ενημερωτικές εκπομπές ή σε «πάνελς» κοκ. 
Έχουμε ακούσει κυρίως στην τηλεόραση, παραδείγματα ειρωνικού και εμπαικτικού λόγου. Όπως η φράση: «Τι μας λέτε; Το περνάτε ντούκου το ζήτημα που σας θέτω; Έτσι περνάτε και τα θέματα του υπουργείου;»

6.3 Μεταφορικός λόγος και εφαρμογές
Η μεταφορά είναι για τους περισσότερους ένας μηχανισμός ποιητικής φαντασίας και ρητορικού λόγου. Ο μεταφορικός λόγος είναι  ένας λεκτικός τρόπος, μέσω του οποίου η σημασία μιας λέξης επεκτείνεται αναλογικά και σε άλλες λέξεις που έχουν κάποια μικρή ή μεγάλη ομοιότητα μ' αυτήν. Επεμβαίνει σκόπιμα στο σύστημα της κυριολεκτικής γλώσσας και δίνει στις λέξεις καινούργια σημασία. Θεωρείται ότι βασίζεται σε πραγματική και προϋπάρχουσα ομοιότητα, η οποία υφίσταται στον «πραγματικό κόσμο». 

Επομένως, τα «ροδοκόκκινα μάγουλα» μιας κοπέλας οφείλουν την ονομασία τους σε πραγματική ομοιότητα με το χρώμα ορισμένων τριαντάφυλλων. Γενικά, ο μεταφορικός λόγος διδάσκεται σαν ρητορικό σχήμα λόγου, το οποίο αποσκοπεί στην καλολογία και στον στολισμό τής επικοινωνίας. Η παραδοσιακή εικόνα της μεταφοράς εστιάζεται στην πεποίθηση ότι πρόκειται για ειδική, μη συμβατική χρήση τής γλώσσας. 

Ομολογουμένως, ο αθλητικός Τύπος χρησιμοποιεί συχνά τον μεταφορικό λόγο. Τα γκολ είναι «βέλη», «βολίδες», «πύραυλοι» κλπ. Το χόρτο του γηπέδου είναι «χαλί» αν βρίσκεται σε άριστη κατάσταση, και «ναρκοπέδιο» ή «χωράφι» αν είναι κακοσυντηρημένο. Αυτός ο πλουραλισμός και η ποικιλότητα μεταφορικών σχημάτων και «παραλληλίας» δεν λείπει και από τα υπόλοιπα ρεπορτάζ, πχ. από το πολιτικό, το κοινωνικό, κ.ά. Παράδειγμα, όλοι έχουμε ακούσει ή διαβάσει την φράση “σύγχρονη Μήδεια” όταν το ρεπορτάζ αναφέρεται σε μάνα που σκότωσε τα παιδιά της. 

Επίσης, άλλα παραδείγματα μεταφορικού λόγου στον δημοσιογραφικό λόγο είναι οι παρακάτω εκφράσεις που όλοι έχουμε διαβάσει ή ακούσει:  “Οι άνθρωποι δεν έχουν καμία εγγύηση για το μέλλον, που το προβλέπουν γεμάτο κινδύνους” (εδώ η μεταφορά θέλει να δείξει ότι οι άνθρωποι αισθάνονται ανασφάλεια και φόβο για το μέλλον ) ή ”Πρέπει να κρατάμε άγρυπνη την προσοχή των νέων ανθρώπων και να οπλίσουμε τα παιδιά μας με την αυτοκυριαρχία” (η μεταφορά δείχνει ότι πρέπει να καλλιεργούμε στους νέους την αρετή της επαγρύπνησης και η αυτοκυριαρχία να αποτελεί βασικό εφόδιό τους, προκειμένου να αντιμετωπίσουν τους κινδύνους της σύγχρονης εποχής).

Ερώτηση: Ποια ρητορικά σχήματα στον δημοσιογραφικό λόγο γνωρίζετε;



7. Οι τεχνικές κάλυψης (συγκάλυψης) και προβολής

Η Προπαγάνδα, αλλά και η Διαφήμιση αποτελούν τεχνικές κάλυψης (συγκάλυψης) και προβολής αντίστοιχα. 

Α. Προπαγάνδα

Αν και η Προπαγάνδα αντιμετωπίζεται στις μέρες μας από ορισμένες ακαδημαϊκές θεωρήσεις  υποτιμητικά ή και αρνητικά, εντούτοις, συνιστά μια στρατηγική παράμετρο, τόσο στην πολιτική επικοινωνία, όσο και στη διαφήμιση ή σε άλλες χρήσεις των ΜΜΕ. 
Η εν λόγω παράμετρος της επικοινωνίας αναδεικνύεται σε σημαντική, ιδιαίτερα σε περιόδους ανταγωνισμών, αστάθειας, διακινδύνευσης, συγκρούσεων κ.λπ., όπου το ζητούμενο είναι η αλλαγή των στάσεων και αντιλήψεων των ακροατηρίων, καθώς και η αντίστοιχη προσαρμογή της συμπεριφοράς τους. Η Προπαγάνδα αποτελεί ένα φαινόμενο διαχρονικό, που εμφανίζεται σε όλη την πορεία της ανθρώπινης ιστορίας και παρατηρείται σε όλους τους τομείς της ανθρώπινης δραστηριότητας. 

Προπαγάνδα είναι η διάδοση ειδήσεων, καταστάσεων, ιδεών, δογμάτων, αντιλήψεων, ειδικών εκκλήσεων με σκοπό να επηρεαστεί το φρόνημα, το συναίσθημα, η συμπεριφορά και η στάση μιας συγκεκριμένης ομάδας ανθρώπων (ονομάζεται στόχος), ώστε να ωφεληθεί άμεσα εκείνος που την ασκεί. Σκοπός της προπαγάνδας είναι η σκόπιμη διάδοση ψεύτικων ή παραποιημένων ειδήσεων με στόχο να οδηγηθεί η κοινή γνώμη προς ορισμένη κατεύθυνση, ώστε να καλυφθεί (συγκαλυφθεί) μια κατάσταση. 

Με κριτήριο τη μέθοδο προβολής του αντικειμένου, διακρίνουμε την Προπαγάνδα σε Άμεση και Έμμεση. 

· Άμεση είναι η προπαγάνδα, κατά την οποία το αντικείμενο προβάλλεται δια της ευθείας οδού. Διαδίδουμε ακριβώς ότι υποστηρίζουμε χωρίς περιστροφές. Δεν κρύβουμε, ούτε συσκοτίζουμε αυτό πού επιδιώκουμε. 

· Έμμεση είναι η προπαγάνδα, η οποία προβάλλει το αντικείμενό της δια της πλαγίας οδού.


Τα τρία “Χρώματα” της Προπαγάνδας

Λευκή Προπαγάνδα
Είναι αυτή που η πηγή της είναι γνωστή. Βασίζεται σε αληθινά γεγονότα, αν και μπορεί να αποκρύπτει κάποιο μέρος αυτών. Η μερική πραγματικότητα, γίνεται περισσότερο αποδεκτή από ένα πλήρες ψέμα.

Γκρίζα Προπαγάνδα
Είναι ένα ιδιαίτερο είδος Προπαγάνδας. Είναι συγκαλυμμένη, με την έννοια ότι φαίνεται σαν μια απλή παράθεση επιχειρημάτων, χωρίς να είναι ορατός ούτε ο πομπός της ούτε ο σκοπός του. Μερικές φορές, αναφέρεται ως πομπός μια ψεύτικη πηγή.

Μαύρη Προπαγάνδα
Πρόκειται για προπαγάνδα, η οποία ασκείται από εχθρική κυβέρνηση, καθεστώς ή οργανισμό και μοιάζει σαν να προέρχεται από φίλια πηγή.


Β. Διαφήμιση

Η Διαφήμιση τώρα είναι μια τεχνική-διαδικασία για την γνωστοποίηση και προβολή ενός προϊόντος ή μιας υπηρεσίας. Η διαφήμιση έχει στόχο να προβάλει και να γνωστοποιήσει στο κοινό τις ιδιότητες κυρίως προϊόντων –υλικών ή πνευματικών– αλλά και προσώπων ή και ιδεών. Για να πετύχει τον στόχο της, χρησιμοποιεί πολλά μέσα, έντυπα και ηλεκτρονικά. 

Οι περισσότερες διαφημίσεις χαρακτηρίζονται ως εμπορικές, δεδομένου ότι αποσκοπούν στο κέρδος με την αύξηση των πωλήσεων του προβαλλόμενου προϊόντος. 

Ακολουθούν οι κοινωνικές που προωθούν μηνύματα κοινωνικού περιεχομένου, προκειμένου να ενημερωθεί ο δέκτης, να ευαισθητοποιηθεί ή και να αναλάβει δράση για ζητήματα που χρειάζονται συστράτευση και συλλογική αντιμετώπιση. Χαρακτηριστικές περιπτώσεις αποτελούν οι καμπάνιες που γίνονται για θέματα πρόληψης ασθενειών (AIDS, καρκίνος), αντιμετώπισης φαινομένων βίας (οικογενειακή, αθλητική), κοινωνικής προσφοράς (αιμοδοσία, βοήθεια σε άτομα τρίτης ηλικίας ή σε άτομα με ειδικές ανάγκες), προστασίας του περιβάλλοντος. 

Οι πολιτικές εντάσσονται σε ξεχωριστή κατηγορία και στοχεύουν στη γνωστοποίηση των θέσεων των κομμάτων στους πολίτες, κυρίως κατά τη διάρκεια της προεκλογικής περιόδου. 

Ως προς το προβαλλόμενο μέσο, τα ηλεκτρονικά μέσα (τηλεόραση, ραδιόφωνο, διαδίκτυο) έχουν μεγάλο προβάδισμα συγκριτικά με τα έντυπα, (εφημερίδες, περιοδικά, μαζί με τα διαφημιστικά φυλλάδια). Οι υπαίθριες διαφημίσεις (αφίσες στο δρόμο ή πάνω στα μέσα μαζικής μεταφοράς) αποτελούν και αυτές διαδεδομένο μέσο. 

Οι αποφάσεις που σχετίζονται με τη διαφήμιση αφορούν την παραγωγή του μηνύματος, δηλαδή το τι πρέπει να ειπωθεί και πώς να ειπωθεί και τα Μ.Μ.Ε, δηλαδή επιλογή του τύπου των Μ.Μ.Ε.  

Οι αντικειμενικοί στόχοι της διαφήμισης είναι:

· Να πληροφορήσει
· Να πείσει
· Να υπενθυμίσει

Οι τρόποι διαφημιστικής πειθούς είναι οι εξής:

1. Eπίκληση στην αυθεντία: ο διαφημιστικός λόγος ενισχύεται και αποκτά αξιοπιστία με τη χρησιμοποίηση επιφανών προσώπων στα διαφημιστικά μηνύματα.
2. Eπίκληση στο συναίσθημα: γίνεται προσπάθεια των διαφημιστών να διεγείρουν συναισθηματικά τους δέκτες προκειμένου να πετύχουν την προσέγγισή τους.
3. Eπίκληση στη λογική: χρήση επιχειρημάτων και τεκμηρίων για την προσέγγιση των καταναλωτών.
4. Επίκληση στο ήθος του πομπού

Ας περάσουμε όμως και στα μέσα/τεχνικές της διαφημιστικής πειθούς, που είναι τα εξής:

1. Συνειρμός ιδεών: πρόκειται για μία διαδικασία, κατά την οποία οι παραστάσεις συνδέονται μεταξύ τους στη συνείδηση του ατόμου και, όταν μία από αυτές ανακληθεί στη μνήμη, τότε είναι δυνατόν να παρασύρει μαζί της και άλλες παραστάσεις. Π.χ. τα τσιγάρα Marlboro έχουν συνδεθεί στη σκέψη μας με τον ανεξάρτητο, αρρενωπό καουμπόη και τις εικόνες της ηρωικής και υγιεινής ζωής της «Άγριας Δύσης» που παραπέμπουν στη γοητεία της περιπέτειας και της ανεξαρτησίας.
2. Αναλυτική περιγραφή και επιδίωξη των ιδιοτήτων του προϊόντος. Στόχος σ’ αυτήν την περίπτωση είναι η άσκηση πειθούς στον καταναλωτή με την καταγραφή των γνωρισμάτων που διακρίνουν ένα προϊόν. Π.χ. σε διαφημιστική καταχώρηση διαβάζουμε: «Το νέο αυτοκίνητο της FIAT, με κινητήρες EURO στα 2500 κυβικά και ιπποδύναμη μέχρι και 117 άλογα. Με μονή ή δίφυλλη πίσω πόρτα και μακρύ ή κοντό σασί. Με χαμηλή κατανάλωση καυσίμου και χαμηλό κόστος χρήσης. Με στάνταρ ABS και αερόσακο οδηγού…»
3. Λανθάνουσα αξιολόγηση: πρόκειται για μήνυμα που υποβόσκει, που κρύβεται ή μεταδίδεται χωρίς να γίνεται άμεσα αντιληπτό από το δέκτη, ένα μήνυμα που δεσμεύει, παγιδεύει το δέκτη. Π.χ. οι έξυπνοι οδηγούν RENAULT…

Πολύ σημαντικό ρόλο σε μια διαφήμιση παίζει και το σλόγκαν, το οποίο αποτελεί συμπύκνωση ή επικεφαλίδα του κειμένου μιας διαφήμισης, με τρόπο που υποβοηθά την απομνημόνευση. Γι’ αυτό θεωρείται σημαντικός παράγοντας μιας αποτελεσματικής διαφήμισης. Μπορεί να έχει προγραμματιστεί και σχεδιαστεί, αλλά μπορεί να είναι και αυθόρμητο, να βγαίνει δηλαδή τυχαία μέσα από την ανάπτυξη του μηνύματος. Για να πετύχει τον στόχο του, πρέπει να είναι σύντομο, ρυθμικό, κάποιες φορές να ομοιοκαταληκτεί, να χρησιμοποιεί παρήχηση ορισμένων γραμμάτων και, ακόμα, να προτρέπει ή να παροτρύνει το κοινό.

Ερώτηση: Ποιες είναι οι διαφορές ανάμεσα στη διαφήμιση και την προπαγάνδα;

Ερωτήσεις πιστοποίησης: 
71. Διαφήμιση - Προπαγάνδα. Συσχετίστε αυτές τις έννοιες, αιτιολογώντας την απάντησή σας.
72. Πότε έχουμε “υπερβολή” και πότε “παραμόρφωση” ενός γεγονότος;
77. Με ποιες τεχνικές επιβάλλεται και κυριαρχεί η παραπληροφόρηση;


8. Η τεχνική της γενικοποίησης

Η τεχνική της γενικοποίησης είναι η μετάβαση από το μερικό στο γενικό. Η τεχνική αυτή  γενικεύει καταστάσεις και συμπεριφορές. Παράδειγμα, ένα άτομο περνώντας με το αυτοκίνητό του από μια μικρή πόλη Χ βλέπει 10 άτομα τα οποία είναι όλα παιδιά. Γυρνώντας στην πόλη του, αναφέρει ότι στην πόλη Χ δεν μένουν ενήλικες. Αυτή είναι μια γενίκευση. 

Η γενικοποίηση πολλές φορές σχετίζεται με τα στερεότυπα. Τα στερεότυπα είναι χαρακτηριστικές γενικεύσεις βασισμένες στην ελάχιστη ή περιορισμένη γνώση. Είναι υπεραπλουστευμένες αντιλήψεις, απόψεις, ή εικόνες που έχουν εμπεδωθεί στην κοινή γνώμη και δεν παίρνουν υπόψη τους τα δεδομένα της εμπειρίας, αλλά χρησιμεύουν για να κρίνουν και να αξιολογήσουν τα πράγματα με βάση μια εκ των προτέρων καθορισμένη οπτική γωνία. Τα στερεότυπα είναι επίσης τυποποιημένες και απλουστευμένες θετικές ή αρνητικές σκέψεις που συχνά σχηματίζουμε για τους άλλους. 

Έτσι λοιπόν, όταν χρησιμοποιούμε ένα στερεότυπο, θεωρούμε ότι ο άνθρωπος που έχουμε απέναντί μας κατέχει συγκεκριμένα χαρακτηριστικά, επειδή θεωρούμε ότι ανήκει σε μία συγκεκριμένη ομάδα. Επομένως, οδηγούμαστε σε γενικεύσεις και βγάζουμε τα συμπεράσματά μας για έναν άνθρωπο που βλέπουμε με βάση πολυάριθμους παράγοντες όπως π.χ. τον τρόπο ένδυσης, τα γκρίζα μαλλιά κ.ά. 

Αν επικοινωνήσουμε με αυτό το άτομο στηριζόμενοι στο στερεότυπο που έχουμε σχηματίσει, θα είμαστε προκατειλημμένοι απέναντί του και θα δημιουργήσουμε εμπόδια στην επικοινωνία.

Παραδείγματα γενικοποίησης στη διαπροσωπική μας επικοινωνία και πως να τα αποφεύγουμε:

· Όταν μιλάτε προσπαθήστε να είστε ακριβείς σ’αυτό που λέτε και περιγραφικοί. (πρβλ. Λεπτομερής εξιστόρηση)
· Αποφεύγετε να γενικεύετε όπως στα πραδείγματα (π.χ. «Ποτέ δεν ενδιαφέρθηκες για μένα», «πάντα ήσουν τέτοιος», «Πότε κοίταξες τις ανάγκες μου;» (Γενίκευση)
· Αποφεύγετε να υποθέτετε τι θέλει να πει ο άλλος, ή τι σκέφτεται (Διάβασμα σκέψης)
· Αποφεύγετε να αναλύετε τα κίνητρά του/της (Μη ορθολογικές ερμηνείες - καχυποψία)
· Μην χρησιμοποιείτε χαρακτηρισμούς (Ετικετοποίηση)

Ερώτηση πιστοποίησης: Τι γνωρίζετε για την «τεχνική της γενικοποίησης»;

Άσκηση: Βρείτε δικά σας παραδείγματα γενίκευσης ή άλλων γνωστικών παραποιήσεων στη διαπροσωπική σας επικοινωνία και συζητήστε τα μέσα στην τάξη. 

Επαναληπτική άσκηση:
Βρείτε και συζητήστε αντίστοιχα παραδείγματα στα ΜΜΕ, όπως:

· Αυθαίρετα συμπεράσματα  
· Πρόβλεψη του μέλλοντος  
· Επιλεκτική αφαίρεση  
· Υπεργενίκευση  
· Μεγιστοποίηση/ελαχιστοποίηση  
· Προσωποποίηση
· Διπολική σκέψη (μαύρο/άσπρο, όλα ή τίποτα)  

Αντικαταστήστε τις πιο πάνω γενικεύσεις και γνωστικές παραποιήσεις με άλλες μεθόδους και τεχνικές επικοινωνίας, πχ κατά τη διάρκεια μιας συνέντευξης:

· Εκφράστε το επιχείρημά σας, έτσι ώστε να έχει τη μορφή συγκεκριμένης πρότασης. Αυτό μπορεί να διευκολύνει την επίλυση ενός προβλήματος (π.χ. «.Θα πρότεινα να συνεργαζόμαστε περισσότερο, γιατί έτσι πιστεύω ότι θα έχουμε περισσότερες ευκαιρίες επιτυχίας»).
· Βάλτε τον εαυτό σας στη θέση του άλλου, και σκεφτείτε με προσοχή πώς νιώθει, ή τι σκέφτεται για το θέμα. (Ενσυναίσθηση)
· Φροντίστε να επικεντρώνεστε μόνο στο παρόν και να μην αναφέρεστε σε γεγονότα του παρελθόντος. 
· Μην ξεφεύγετε από το θέμα και μην συγκρίνετε ένα συγκεκριμένο περιστατικό με άλλα που έγιναν πιο παλιά.
· Φροντίστε, ώστε τα μηνύματα του σώματός σας να συμφωνούν με τα λεκτικά μηνύματα που στέλνετε κατά τη διάρκεια της συζήτησης.
· Μην διακόπτετε το συνομιλητή σας όταν μιλά. Απαντήστε του μόνο αφού βεβαιωθείτε ότι τελείωσε. 
· Όταν έρθει η σειρά σας να πάρετε τον λόγο, μην βιαστείτε να απαντήσετε ή να μιλήσετε. 
· Απαντήστε μόνο όταν είστε σίγουροι ότι καταλάβατε τι εννοούσε ο άλλος. 
· Αν κάτι δεν σας είναι σαφές, κάντε διευκρινιστικές ερωτήσεις, και μην βιάζεστε να οδηγηθείτε σε υποθέσεις.
· Δείξτε συμπάθεια στον άλλον την ώρα που εκφράζετε τα συναισθήματα ή τις σκέψεις σας: Προτού αρχίσετε να εκφράζεστε, μπείτε στη θέση του άλλου και προσπαθήστε να φανταστείτε πως θα νιώθει ακούγοντας αυτά που θέλετε να του πείτε.
· Προσπαθήστε να φανταστείτε πόσο θα του κοστίσει να κάνει αυτό που του ζητάτε.
· Τέλος, προσπαθήστε να δείξετε ότι κατανοείτε και τη δική του άποψη. Να θυμάστε πάντα ότι για να σας δείξουν κατανόηση, πρέπει πρώτα να δείξετε εσείς κατανόηση!!...


Ερώτηση πιστοποίησης: Τι γνωρίζετε για την “τεχνική της γενικοποίησης” και ποιους κινδύνους ενέχει η εν λόγω τεχνική;

9. Η τεχνική της λεπτομερούς εξιστόρησης

Η λέξη εξιστόρηση σημαίνει λεπτομερειακή περιγραφή. Παριστάνω με λόγο προφορικό ή γραπτό (ή και με κινήσεις) ένα πρόσωπο, ένα πράγμα, ένα γεγονός, μια ενέργεια, μια κατάσταση πραγματική ή φανταστική. Η λεπτομερής εξιστόρηση, πέρα από τον γενικό στόχο της, αποβλέπει κάθε φορά και σε έναν ειδικότερο σκοπό. Άλλοτε, όπως στην περίπτωση της λογοτεχνίας, ξεκινάει από την ανάγκη του συγγραφέα για έκφραση και επικοινωνία, άλλοτε βοηθάει τον επιστήμονα στη διατύπωση μιας άποψης με μεγαλύτερη σαφήνεια, (πχ. ενός επιστημονικού πειράματος). 

Η λεπτομερής εξιστόρηση προχωρά παραγωγικά, δηλαδή ξεκινά από μια γενική εικόνα του αντικειμένου και των ιδιοτήτων του και συνεχίζει στα επιμέρους στοιχεία/ λεπτομέρειες που το απαρτίζουν. Η ακρίβεια και η σαφήνεια είναι βασικά χαρακτηριστικά της λεπτομερούς εξιστόρησης. Για να είναι ακριβής και σαφής, πρέπει να περιλαμβάνει τις κατάλληλες λεπτομέρειες, ώστε να παρέχει επαρκείς πληροφορίες για το γεγονός ή το αντικείμενο, κάτι που επιτυγχάνεται με την επιλογή των κατάλληλων λέξεων / φράσεων που αποδίδουν με τη μεγαλύτερη πιστότητα τα γνωρίσματα του γεγονότος ή του αντικειμένου. 

Στην λεπτομερή εξιστόρηση, επιλέγονται και προβάλλονται εκείνες οι λεπτομέρειες που εντυπωσιάζουν τον ακροατή. Η επιλογή των λεπτομερειών καθορίζεται από τον σκοπό και την οπτική γωνία του ομιλούντος. Κάθε περιγραφή, λοιπόν, γίνεται από μια ορισμένη οπτική γωνία, δηλαδή, επιλέγει κανείς τις κατάλληλες λεπτομέρειες και περιγράφει το γεγονός ή το αντικείμενο, ανάλογα με τη συναισθηματική φόρτιση που έχει, το ακροατήριο που έχει απέναντί του, τον τρόπο που σκέφτεται και το αποτέλεσμα που επιδιώκει. 

Άσκηση: Επιλέξτε ένα θέμα για ρεπορτάζ και παρουσιάστε το στην τάξη:

· Αναλύστε τα γεγονότα με τη μέθοδο της λεπτομερούς εξιστόρησης. Χρησιμοποιείστε τις εκφράσεις του προσώπου σας και τις χειρονομίες του σώματός σας με τρόπο ώστε να υπογραμίζουν τα βασικά στοιχεία της εξιστόρησης και να επιτυγχάνουν την προσοχή του ακροατή / θεατή.
· Παρατηρείστε και συζητήστε μέσα στην τάξη ποια σημεία της εξιστόρησης και με ποιον τρόπο προσελκύουν περισσότερο την προσοχή δίνοντας έμφαση στα εξωγλωσσικά στοιχεία.

Ερώτηση: Πότε χρησιμοποιούμε την τεχνική της «λεπτομερούς εξιστόρησης»;


10. Εισαγωγή στο διαμορφωμένο στυλ

Ας ορίσουμε το “Στυλ” (από Επικοινωνιακής πάντα άποψης) ως τρόπο συμπεριφοράς, έκφρασης, ζωής. Συνώνυμά του είναι το “ύφος”, η “τακτική” και η “τεχνική”.
Στην καθομιλουμένη το στυλ λαμβάνει θετική ή αρνητική έννοια. Λέμε για παράδειγμα «Ο τάδε έχει στυλ», χωρίς καν να χρειάζεται να προσθέσουμε τον προσδιορισμό «έχει καλό/ωραίο στυλ», «Η τάδε είναι στυλάκι» (θετική έννοια). Άλλες φορές λαμβάνει αρνητική χροιά: «Το παίζει στυλάκι», «Είχε ένα στυλ». Αν όμως δούμε το Στυλ με την απλή έννοια, τότε μπορεί να διαθέτει τόσο αρνητική όσο και θετική έννοια. 
Μπορεί δηλαδή, με άλλα λόγια, να υπάρχει “καλό” ή “κακό” στυλ, ανάλογα φυσικά με το πως το αντιλαμβάνεται κάποιος. Αντίστοιχα, υπάρχει διαδεδομένο ή μεμονωμένο στυλ, στυλ που είναι αποδεκτό και άλλο που είναι συζητήσιμο ή μη αποδεκτό. Γενικά το αποδεκτό είναι και το κυρίαρχο στο οποίο προσαρμόζονται και όλα τα υπόλοιπα. Παράδειγμα, γύρω στο 1850, μόλις λίγες δεκαετίες μετά την απελευθέρωση, στη χώρα μας εξακολουθούσε ο περισσότερος κόσμος να ντύνεται με φουστανέλες και τσεμπέρια. Σήμερα κανείς δεν  ντύνεται με αυτό τον τρόπο, εκτός και αν πρόκειται για κάποιο δρώμενο ή μια παράσταση. 
Άσκηση: Συζητήστε μέσα στην τάξη πότε χρησιμοποιούμε τον τόνο της φωνής μας και το ύφος όπως στα παραδείγματα. Συζητήστε τους κοινωνικούς / επικοινωνιακούς ρόλους ανάλογα με την κάθε περίσταση. 

Παραδείγματα-ασκήσεις σχετικά με τον τόνο της Επικοινωνίας:

“Θέλω απόσπαση κάποιου ατόμου για τη Δευτέρα”

Με μια σύντομη φράση στείλτε αυτό το μήνυμα σε διαφορετικούς τόνους – αποχρώσεις της φωνής:
• Παρακλητικός …
• Διστακτικός……..
• Αυταρχικός……...
• Οργισμένος……..
• Αδιάφορος………

Λύσεις στα Παραδείγματα:
1. Παρακαλώ έχετε τη καλοσύνη να μας εγκρίνεται την απόσπαση για τη Δευτέρα;
2. Δεν ξέρω αν σας δημιουργώ πρόβλημα αλλά τον χρειαζόμαστε τη Δευτέρα. Μήπως μπορείτε;
3. Δώστε του μία απαλλαγή για τη Δευτέρα !
4. Μα τι στο καλό κάνετε στο Τμήμα Προσωπικού, δεν το αντέχω άλλο. Ούτε μια απόσπαση δεν μπορείτε να κανονίσετε;
5. Αν περάσει κανείς από το Τμήμα Προσωπικού ας ζητήσει την απόσπαση για τη Δευτέρα. Ίσως μας χρειαστεί.

Επαναληπτική Άσκηση θετικού / αρνητικού ύφους

Αρνητική Προσέγγιση Μηνύματος:
· Διαφωνώ μαζί σας …  
· Λυπούμαι, η αίτηση σας απορρίπτεται …  
· Δεν νομίζω ότι μπορείτε να...  
· Δεν υπάρχει άλλος τρόπος …  
· Κάνετε λάθος …  
· Πρέπει να σας διακόψω...  
· Να σας πω εγώ τι γίνεται …  
· Συγγνώμη που σας ενοχλώ …  
· Πείτε μου με ένα ΝΑΙ ή ΟΧΙ …  
· Να ξέρετε ότι οπωσδήποτε …  

Θετική Προσέγγιση Μηνύματος  
· Θα συμφωνούσα κι εγώ αν …  
· Λυπούμαι, το αίτημα σας δεν μπορεί να γίνει αποδεκτό…  
· Θα μπορούσα και να μη ……  
· Θα ήταν ίσως καλύτερα αν …..  
· Ίσως είναι πιο σωστό ……..  
· Μπορώ να συμπληρώσω ότι …  
· Μπορώ να πω τη γνώμη μου …  
· Θα σας ενδιέφερε να μάθετε..  
· Μπορείτε να μου μιλήσετε λίγο γι ‘αυτό ….  
· Μου επιτρέπετε να σας πω ότι…

Τρόποι να ζητήσετε διευκρινίσεις:

· Αντί να πείτε: «δεν σε κατάλαβα», ή «Τι εννοείς;..», είναι προτιμότερο να δηλώσετε απλά, ότι αυτό ή το άλλο σημείο δεν σας είναι ξεκάθαρο.
· Επαναλάβετε τα λόγια του άλλου, ώστε να ελέγξετε εάν καταλάβατε σωστά.

Δείξτε κατανόηση και εκφράστε την αποδοχή σας στον άλλον:

· Με τον τόνο της φωνής σας
· Τη στάση του σώματος σας
· Τις εκφράσεις του προσώπου σας
· Με το να επαναλαμβάνετε αυτό που είπε ο άλλος πριν από σας
· Με το να επαναλαμβάνετε τις πιο σημαντικές σκέψεις και εκφράσεις του.

10.1. Κίνητρα για την προσφυγή στο διαμορφωμένο στυλ
Γιατί προσαρμοζόμαστε στο διαμορφωμένο στυλ; Γιατί ζητάμε την αποδεκτή προβολή. 
Το διαμορφωμένο στυλ, συνήθως είναι τόσο αποδεκτό ώστε το επιζητούμε σκόπιμα. Η ανάγκη συνύπαρξης, αποδοχής μας, η αποφυγή «συγκρούσεων», η συνήθεια, η ενσωμάτωση, η εκπλήρωση ρόλων που έχουμε αναλάβει, μας οδηγούν στο να ακολουθήσουμε το ήδη διαμορφωμένο στυλ. Οι θεσμοί (κοινωνικοί,νομικοί κα), τα ήθη και τα έθιμα ενός τόπου ή ενός λαού, επιβάλλουν διαμορφωμένα στυλ. Μια τυπική ή άτυπη 'υποχρέωση', μας προσαρμόζει λοιπόν στο ήδη διαμορφωμένο στυλ. Πρόκειται ουσιαστικά για μια επικοινωνιακή εναρμόνιση, για επικοινωνιακή αποδοχή. 
Παραδείγματα:  H «στολή» (κοστούμι, τύπος εκφράσεων κλπ) του Δικαστή και των διαδίκων, υπάγεται σε διαμορφωμένο στυλ -υποχρεωτικότητα, διαδικασία νομική και τυπική. 
Το στυλ δικηγόρων και διαδίκων στη δικαστική αίθουσα είναι ρυθμισμένο με υποχρεωτικότητες. Η προσαρμογή στις απαιτήσεις και τους ρυθμούς κάποιου ή κάποιων ρόλων, μας υποβάλει και το στυλ που είναι «λογικό» - «αναγκαίο» στη συγκεκριμένη διαδικασία. 
Ερώτηση: Ποια είναι τα κίνητρα για την προσφυγή στο διαμορφωμένο στυλ;
Ερωτήσεις πιστοποίησης: 
75. Τι σημαίνει ο όρος “διαμορφωμένο στυλ”; Γιατί συνήθως οι περισσότεροι προσφεύγουν σε στυλ ήδη “έτοιμα” και καθιερωμένα;
79. Το δικό μας “προσωπικό στυλ” είναι πάντα ανεπηρέαστο από γενικότερες διαμορφωμένες στυλιστικές φόρμες; Να αιτιολογήσετε την απάντησή σας.

10.2. Ο αυτοσχεδιασμός στο στυλ

Όταν δεν είμαστε απολύτως “υποχρεωμένοι” να ακολουθήσουμε ένα συγκεκριμένο στυλ,  μπορούμε να αυτοσχεδιάσουμε το στυλ μας, το προσωπικό μας στυλ. 
Πολύ συχνά, αντλούμε στοιχεία από τα ήδη διαμορφωμένα στυλ που βλέπουμε τριγύρω μας, αλλά τα προσωποποιούμε και τα εξατομικεύουμε, δίνοντας έμφαση στο τι μας ταιριάζει περισσότερο ή τι είναι το πιο κατάλληλο ανάλογα με την περίσταση. Για παράδειγμα, μπορεί ένα χτένισμα ή ένα ντύσιμο να μας αρέσει στους άλλους, αλλά να μην μας ταιριάζει. Εμείς, θα πρέπει να προσαρμόσουμε τα στοιχεία που μας αρέσουν από αυτό το χτένισμα ή το ντύσιμο, αλλά να τα προσαρμόσουμε στη δική μας εμφάνιση, ή το τι είναι αποδεκτό από το κοινωνικό μας περιβάλλον.
Υπάρχουν άνθρωποι που έχουν ένα σταθερό στυλ και άλλοι που τους αρέσει να πειραματίζονται με αλλαγές. Η ποπ τραγουδίστρια Μαντόνα, άλλαξε πολλές φορές το στυλ της, από προκλητικό έως συντηρητικά “καθολικό’, από ατημέλητο κορίτσι σε ώριμη ”σοφή” γυναίκα. Στη δική της περίπτωση, ο συνδυασμός των ετερόκλητων αυτών στοιχείων στη διάρκεια της καριέρας της αποδείχτηκε επιτυχημένος. Όχι όλοι όμως, όσοι επιθυμούν τη δημοσιότητα έχουν το ίδιο ταλέντο. Υπάρχουν περιπτώσεις, που μια αλλαγή στην εξωτερική εμφάνιση ή το μουσικό “ύφος” ενός καλλιτέχνη μπορεί να οδηγήσουν σε απόρριψη από τους θαυμαστές τους, και συνακόλουθα, σε εμπορική αποτυχία. Για αυτόν τον λόγο, κάποιοι επιμένουν στη δοκιμασμένη συνταγή και δεν πειραματίζονται ούτε κάνουν αλλαγές στο ύφος τους όταν αυτό είναι ήδη επιτυχημένο.
Ο αυτοσχεδιασμός του στυλ, ορίζεται από το βαθμό της εφευρετικότητας, πρωτοτυπίας και μοναδικότητας. Το κατά πόσον, τελικά, αυτός ο αυτοσχεδιασμός γίνεται ανεκτός, σεβαστός, αποδεκτός τώρα ή μετέπειτα, αποτελεί μια ενδιαφέρουσα κουβέντα. Το αυτοσχεδιασμένο στυλ είναι για τον «έξω» - «κοινό» - «καθημερινό» κόσμο, «διαφορετικό» - «αντίθετο». 
Παράδειγμα: Ένας νέος που ακούει μέταλ ή σκληρό ροκ, αυτοσχεδιάζει συγκριτικά με το διαμορφωμένο – «συντηρητικό» στυλ της οικογένειας, της γειτονιάς, της τάξης, έχει το δικό του τρόπο έκφρασης. Έτσι το αντιλαμβάνεται ο ίδιος και έτσι είναι για όσους δεν ακολουθούν το συγκεκριμένο ρεύμα. 
Σε ό,τι όμως αφορά τους «δικούς του» (τους νέους που ακούν την ίδια μουσική ή ντύνονται ίδια με αυτόν), ακολουθεί το δικό τους διαμορφωμένο στυλ. 
Πάντως, ένας μη ισοπεδωμένος από το περιβάλλον του άνθρωπος, πάντοτε θα επιδιώκει να θέτει τις δικές του «πινελιές». Η ιδιορρυθμία αποτελεί μια εσωτερική απαίτηση προκειμένου να επιτευχθεί η διαφορετικότητά μας, αλλά αποτελεί και προσδοκία των άλλων, οι οποίοι ζητούν από εμάς να «ξεχωρίζουμε».
Είναι προσόν, σε ένα δημόσιο πρόσωπο, να μπορεί να εναλλάσσει διαφορετικά στυλ. Με αυτόν τον τρόπο, αποφεύγει να δείχνει στερεοτυπικά το ένα μόνο πρόσωπο που είναι, ενδεχομένως αυτό της σοβαρότητας και δεν κινδυνεύει να παγιωθεί ως “αυστηρός” στην κοινή γνώμη και έτσι απολαμβάνει περισσότερο των θαυμασμό. Για παράδειγμα, ένας επιτυχημένος “σοβαρός” πολιτικός σε θέσεις ευθύνης, θέλει να μας ανοίξει την πόρτα στο σπίτι του, να τον δούμε στην καθημερινότητά του, ως έναν οικογενειάρχη ή σύζυγο σε χαλαρές στιγμές, στην πολυθρόνα του, όπου διαβάζει το αγαπημένο του βιβλίο. Ενδεχομένως να έχει ενδιαφέροντα και ασχολίες, όπως το τρέξιμο, το γκολφ ή την παρακολούθηση αγώνων ποδοσφαίρου.
Το αντίθετο μπορεί να ισχύει για κωμικούς ηθοποιούς που θέλουν να κάνουν στροφή στην καριέρα τους και να επιτύχουν σε δραματικούς ρόλους. Είναι γνωστό το παράδειγμα του ηθοποιού Στάθη Ψάλτη, ο οποίος ήταν διάσημος και δημοφιλής ως κωμικός, όμως το αναγνωρισμένο του ταλέντο από τους κριτικούς στο δράμα παρέμεινε ανεκμετάλλευτο, καθώς το κοινό δεν μπορούσε να τον αποδεχτεί σε δραματικούς ρόλους. Ο ίδιος, όμως, όπως και πολλοί άλλοι κωμικοί ηθοποιοί, είχε το ταλέντο να εναλλάσσει τους ρόλους επί της σκηνής, όταν η περίσταση το απαιτούσε.
Σε κάθε περίπτωση, η δημόσια παρουσία και ο δημόσιος λόγος απαιτούν μια δημόσια “περσόνα”, μια προσωπικότητα, δηλαδή, η οποία θα αντλεί στοιχεία από τον αληθινό χαρακτήρα του επικοινωνητή, όμως θα προβάλλει τα δυνατά σημεία και θα συγκαλύπτει τα αδύνατα, με στόχο την επαγγελματική καταξίωση και επιτυχία. Αυτό προϋποθέτει αυτογνωσία, εμπειρία και δοκιμή με έμπειρους σκηνοθέτες, στυλίστες και συμβούλους, αλλά και την τελική αποδοχή από το κοινό. Το επικοινωνιακό χάρισμα, η ευφυΐα, δηλαδή, να μπορεί κανείς να αντιληφθεί τι ζητάει το κοινό και να βρει τον τρόπο να το ικανοποιήσει, προϋποθέτουν την εξάσκηση στις τεχνικές επικοινωνίας και, πότε την προσφυγή στο διαμορφωμένο στυλ, πότε στον αυτοσχεδιασμό, εφόσον ο επικοινωνητής δεν διακινδυνεύει να χάσει κάτι στην κάθε περίπτωση.
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1   ΔΗΜΟΣΙΟ ΙΝΣΤΙΤΟΥΤΟ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗΣ ΚΑΤΑΡΤΙΣΗΣ Α ΜΠΕΛΟΚΗΠΩΝ     ΤΜΗΜΑ ΔΗΜΟΣΙΟΓΡΑΦΙΑΣ: ΣΥΝΤΑΚΤΕΣ KAI ΡΕΠΟΡΤΕΡΣ                 ΣΗΜΕΙΩΣΕΙΣ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ Β' ΕΞΑΜΗΝΟΥ: ΤΕΧΝΙΚΕΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ   ΜΕΡΟΣ Β'           ΔΙΔΑΣΚΟΥΣΑ: ΒΕΡΟΝΙΚΗ ΚΟΡΑΚΙΔΟΥ                                       ΑΘΗΝΑ, ΜΑΪΟΣ - ΙΟΥΝΙΟΣ 20 20    

