MỘT SỐ VẤN ĐỀ VỀ KỸ NĂNG TRUYỀN THÔNG
I. CÁC KHÁI NIỆM CƠ BẢN VỀ TRUYỀN THÔNG

1. Định nghĩa 

Truyền thông là quá trình liên tục cung cấp, trao đổi, chia sẻ thông tin, kiến thức, thái độ, tình cảm và kỹ năng từ người truyền đến người nhận nhằm đạt được sự hiểu biết, nâng cao kiến thức, làm chuyển biến thái độ và hướng tới chuyển đổi hành vi.

2. Mô hình truyền thông
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2.1. Người truyền thông (nguồn truyền): Là người hay nhóm người mang nội dung thông tin (thông điệp) về một vấn đề nào đó muốn được trao đổi, truyền tải tới người hay nhóm người khác. 

2.2. Người nhận (đối tượng truyền thông): Là cá nhân hay nhóm người tiếp nhận thông điệp trong quá trình truyền thông. 

2.3. Thông điệp: Là nội dung thông tin được trao đổi từ người truyền đến đối tượng tiếp nhận. Thông điệp chính là những tâm tư, tình cảm, mong muốn, hiểu biết, đòi hỏi, kinh nghiệm sống, tri thức khoa học, kỹ thuật... được truyền tải từ người truyền đến người nhận. Thông điệp được biểu đạt bằng những công cụ giao tiếp như tiếng nói, cử chỉ, chữ viết, hình ảnh...
2.4. Kênh truyền thông: Là phương tiện, con đường, cách thức chuyển tải thông điệp từ người truyền đến người nhận. 

Căn cứ vào tính chất, đặc điểm cụ thể, có thể chia kênh truyền thông thành các loại hình khác nhau như truyền thông trực tiếp, truyền thông gián tiếp (truyền thông đại chúng) và kênh truyền thông điện tử:

a) Truyền thông trực tiếp: Có sự hiện diện của cả người truyền thông và đối tượng tiếp nhận. Với kênh truyền thông trực tiếp, người truyền thông chỉ có thể chuyển tải thông điệp đến cho một nhóm đối tượng hạn chế, song trong quá trình truyền thông có thể điều chỉnh nội dung thông điệp và cách thức truyền đạt cho phù hợp với yêu cầu và trình độ của đối tượng. Một số hình thức truyền thông trực tiếp bao gồm: 
- Hội nghị, mít tinh, cổ động.
- Thảo luận nhóm; đóng vai; cách điệu trong các hình thức văn nghệ.
- Thăm tại nhà.

- Tư vấn.
b) Truyền thông gián tiếp (truyền thông đại chúng): Quá trình truyền tải thông tin phải thông qua các phương tiện truyền thông như báo chí, phát thanh, truyền hình, panô, áp phích ... Bằng một nguồn truyền thông, có thể đưa nội dung thông điệp thống nhất tới đông đảo đối tượng, song không thể biết được đối tượng tiếp nhận các thông điệp đó như thế nào ngay trong quá trình truyền thông. Một số hình thức truyền thông gián tiếp chủ yếu: 
- Truyền thông qua đài phát thanh, truyền thanh, truyền hình.

- Truyền thông qua video, báo, tạp chí, Pa nô, áp phích, tranh lật hay sách lật, một số phương tiện khác (tờ rơi, sách mỏng..).
c) Kênh truyền thông điện tử: Qua kênh truyền thông điện tử thông tin được truyền tải rất nhanh và kịp thời từ người truyền đến người nhận. Phản hồi, thích ứng mau lẹ và người truyền có thể đánh giá được ngay kết quả truyền thông. Hạn chế được nhiễu trong quá trình truyền thông. Không bị hạn chế về thời gian và không gian cho một buổi truyền thông. Tiết kiệm được kinh phí, thời gian cho cả người truyền và người nhận. Hiệu quả truyền thông cao.

- Truyền thông qua mạng xã hội.
- Truyền thông trực tuyến.

- Tư vấn qua các tổng đài, đường dây tư vấn.

- Truyền thông qua điện thoại di động và mạng Internet khác: Tin nhắn, Website.... 
2.5. Người nhận:

- Tập thể: Nhóm đối tượng (Nhóm các cặp vợ chồng trong độ tuổi sinh đẻ; Nhóm vị thành niên, thanh niên trẻ; Nhóm những người cung cấp dịch vụ; Nhóm những người lãnh đạo và hoạch định chính sách; 
Nhóm những người cao tuổi; Nhóm người di cư tự do; Nhóm đồng bào công giáo); Các tầng lớp nhân dân.

- Cá nhân.

2.6. Hiệu quả truyền thông: Là sự tiếp nhận thông tin; Sự thay đổi kiến thức, thái độ, tình cảm, kỹ năng, hành vi, sự ủng hộ, đóng góp, tham gia của người nhận trong và sau quá trình truyền thông.
2.7. Yếu tố nhiễu: Là các yếu tố gây ra sự sai lệch thông tin trong quá trình truyền thông. Nhiễu có thể do môi trường bên ngoài gây ra như tiếng ồn, ánh sáng... hoặc có thể do chính bản thân các thành tố của mô hình truyền thông gây ra như rào cản về ngôn ngữ, phong tục tập quán..

2.8. Phản hồi: Là phản ứng của người nhận đối với toàn bộ quá trình truyền thông, suy nghĩ, thái độ, hành vi khi nhận thông điệp. Phản hồi là một trong các yếu tố quan trọng của quá trình truyền thông, nó là một trong các yếu tố đánh giá hiệu quả truyền thông. Phản hồi có thể thu nhận được qua quan sát, điều tra, phỏng vấn hoặc tận dụng tương tác ảo để nắm bắt phản hồi, phản ứng của đối tượng.
II. YÊU CẦU CỦA NỘI DUNG TRUYỀN THÔNG

Để thông điệp truyền đi đạt hiệu quả mong muốn, mỗi thông điệp cần đảm bảo các yêu cầu sau:

1. Thu hút được sự chú ý của đối tượng và sự chấp nhận của cộng đồng:

Nội dung thông điệp phải xác định rõ ràng, cụ thể vấn đề ưu tiên cần giải quyết. Nội dung thông điệp cũng phải xác định được các nhóm đối tượng cụ thể liên quan đến việc giải quyết vấn đề và tính khả thi trong việc giải quyết vấn đề;

Hình thức thể hiện thông điệp phải hấp dẫn, phù hợp với đối tượng, hình ảnh phải rõ ràng, phù hợp với nội dung. Hình thức của thông điệp có thể thể hiện bằng văn bản hay hình ảnh, hình vẽ hoặc kết hợp văn bản với hình ảnh, hình vẽ.

2. Chính xác: 
Số liệu, thông tin minh chứng cho việc lựa chọn vấn đề ưu tiên phải đảm bảo độ chính xác và được trích dẫn từ nguồn cung cấp tin cậy. Nội dung và hình thức thể hiện thông điệp phải đảm bảo những người nhận đều hiểu đúng nội dung mà cơ quan, người truyền muốn nói.
3. Mang lại lợi ích cho đối tượng: 
Muốn cho đối tượng dễ dàng tiếp nhận, thực hiện và duy trì hành vi mong muốn, thông điệp cần phải chỉ rõ đối tượng thực hiện và duy trì hành vi mà thông điệp mong muốn sẽ mang lại lợi ích gì cho bản thân, gia đình và xã hội; đối tượng không chấp nhận thực hiện hành vi mà thông điệp mong muốn sẽ gây ra thiệt hại gì cho bản thân, gia đình và xã hội;

4. Phù hợp với nhóm đối tượng: 
Thông điệp phải có cái gì mới so với nhận thức và hiểu biết vốn có của đối tượng. Thông điệp phải đơn giản, dễ hiểu, phù hợp với trình độ của đối tượng;

5. Phù hợp với các quy tắc và giá trị xã hội: 
Các hành vi mong muốn không được mâu thuẫn với các quy tắc, giá trị vốn có của xã hội, dân tộc, tôn giáo. Trong trường hợp hành vi mong muốn trái với quy tắc, giá trị của xã hội, dân tộc, tôn giáo thì có thể chỉ nêu lên tác hại của các hành vi không mong muốn và chỉ dẫn, khuyến khích đối tượng tự nguyện lựa chọn và thực hiện các hành vi mong muốn. 
6. Phải có lời kêu gọi hành động: 
Hiệu quả của thông điệp là các đối tuợng nhận thông điệp tin tuởng và tự giác thực hiện và duy trì hành vi liên quan. Lời kêu gọi hành động phải đuợc thể hiện ngắn gọn, rõ ràng và có tính thuyết phục để giúp đối tuợng dễ hiểu, dễ nhớ và chủ động thực hiện.

III. MỘT SỐ KỸ NĂNG TRUYỀN THÔNG TRỰC TIẾP
1. Kỹ năng quan sát: Quan sát là khả năng nắm bắt đặc điểm về tâm tư, nguyện vọng, tinh thần, trình độ văn hóa... của đối tượng. Quan sát kỹ các cử chỉ, hành động, cách ăn mặc, phản ứng và thái độ... của đối tượng để hiểu đúng về họ. Quan sát đối tượng một cách chăm chú, thân thiện cũng thể hiện sự quan tâm chân thành với họ.
2. Kỹ năng lắng nghe: Lắng nghe là khả năng đón nhận và hiểu những điều mà đối tượng muốn nói. Lắng nghe là nắm bắt được nội tâm của người nói, hiểu họ trong khung cảnh, quan điểm của họ. 
3. Kỹ năng đặt câu hỏi: Là kỹ năng sử dụng các câu hỏi nhằm khai thác thông tin của đối tượng. Sử dụng câu hỏi hợp lý cho phép khai thác được nhiều thông tin nhất trong khoảng thời gian nhất định. Nếu hỏi dồn dập sẽ tạo cho người được tư vấn có cảm giác đang bị chất vấn, sẽ không thoải mái dẫn đến im lặng hoặc bất hợp tác. 
4. Kỹ năng cung cấp thông tin: Chỉ cung cấp cho đối tượng những thông tin cơ bản liên quan đến vấn đề của đối tượng, không cung cấp thừa, không cung cấp thông tin làm cho đối tượng hoang mang. Trước khi cung cấp thông tin, cần hỏi xem khách hàng biết gì về những thông tin đó chưa? 
5. Kỹ năng phản hồi: Phản hồi là một hình thức biểu lộ sự quan tâm đối với đối tượng. Phản hồi là việc nói lại bằng từ ngữ của mình hoặc nhắc lại lời nói của đối tượng một cách cô đọng, ngắn gọn nhưng làm rõ hơn điều đối tượng vừa nói và đạt được sự tán thành của họ.
6. Kỹ năng khuyến khích, động viên: Nhằm tạo bầu không khí thân mật thoải mái và khuyến khích đối tượng tham gia tích cực, giúp họ có được sự can đảm và lòng tin bằng cách chỉ ra những triển vọng, khả năng, làm cho họ hiểu rằng họ có thể vượt qua những khó khăn, vấn đề họ đang gặp phải. 
7. Kỹ năng thảo luận giải pháp: Để giúp đối tượng xác định những giải pháp, có thể hỏi những câu hỏi gợi ý đối tượng tự đưa ra những giải pháp và thảo luận về những mặt tích cực và hạn chế của mỗi giải pháp./.
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