Я.Жукова, Ю.Ширков, Научный отчет. М.,Гостелерадио СССР, 1989
Модели коммуникаций

Первой и наиболее известной моделью коммуникационного процесса стала так называемая "формула ЛАССУЭЛЛА": 
	Кто
	Что говорит
	По какому каналу
	 Кому
	С каким эффектом

	Коммуникатор 
	Сообщение
	Средство
	Реципиент
	Эффект


Р.Брэддок добавил к ней еще два элемента коммуникативного акта: условия, в которых протекает коммуникация, и цель, с которой говорит коммуникатор.

ДеФЛЮЕР  предложил:
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Циркулярная модель Осгуда – Шрамма:
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В набор информационных знаков могут входить не только факты, предметы, но и эмоции, латентные значения ("беззвучный язык"). Коммуникатор и реципиент имеют "фонд используемых значений", "рамки соответствия" и область, в которой они могут успешно общаться, находится в "перехлесте" их "рамок".

Дэнс подчеркивает  не "замороженную", а динамическую картину коммуникативного процесса. Например, в разговоре когнитивное поле постоянно расширяется для тех, кто в него включен. Участники получают все больше и больше информации по обсуждаемому вопросу, о партнере, его точке зрения. Знания в дискуссии расширяются и углубляются. В зависимости от хода беседы спираль принимает различные формы в различных условиях и для различных индивидов.

Вероятность отбора информации в рамках концепции Гербнера определяется по формуле:
                      В - Н
Вероятность отбора = -------,
                        У
где:
В - предполагаемая мера вознаграждения,
Н - предполагаемая мера наказания,
У - предполагаемая затрата усилий.
Полная схема процесса представлена ниже.
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К - коммуникатор
С - сообщение
Р - реципиент
Модели убеждения

1. Главным отличием убеждения от других форм социального воздействия является акцент на сообщении, содержащем аргументы.

2. МакГайр разбил процесс убеждения на пять стадий: внимание, понимание сообщения, его принятие, сохранение и действование, а коммуникативный процесс - на четыре компонента: источник, сообщение, канал, получатель. Согласно МакГайру, получатель успешно пройдет все эти стадии, если коммуникация оказывает на него (или нее) хоть какой-то эффект. 
Люди с высоким уровнем интеллекта восприимчивы к сообщениям, поскольку они способны долго концентрировать внимание и хорошо понимать аргументы. В то же время, можно предположить, что они устойчивы к изменению мнений (фактор принятия), т.к. уверены в существующих у них установках и убеждениях.

3. Убеждающее сообщение будет часто оказывать наибольший эффект на реципиентов со средними показателями самооценки и интеллекта.

4. Человек может "перескочить" стадию понимания и перейти от внимания сразу к принятию, например, если безоговорочно доверяет источнику.

5. Ховланд и др. определяют убеждающую коммуникацию как стимул, в котором содержатся вопросы и предлагаются ответы. Пример: "Приводит ли демонстрация жестокости на телевидении к агрессии зрителей?". Человек должен быть каким-то образом награжден за принятие нового мнения (это мнение признанного авторитета, большинства и т.п.).

6. Процесс информационной коммуникации требует четырех шагов:
· Привлечь внимание к информации. 

· Сделать так, чтобы она была воспринята. 

· Сделать так, чтобы она была правильно интерпретирована. 

· Сделать так, чтобы она была сохранена в памяти для дальнейшего использования 
7. По критерию семантической многозначности сообщения в нем можно выделить:

· предтекст (смысл, который коммуникатор хотел вложить в сообщение), 

· подтекст (смысл, объективно заложенный в сообщении), 

· текст (вся совокупность вербальной информации, исходящей от коммуникатора), 

· затекст (вербализуемые средства выражения)

· контекст (в рамках которого подается вся эта информация). 

Кроме того, получатель сообщения выносит из него свое значение, свой подтекст, отличный от подтекста коммуникатора, искаженный субъективностью его восприятия.

8. Келман выделяет три процесса социального влияния: согласие (податливость), идентификация и интернализация. Согласие - это публичное принятие какого-либо мнения, установки или поведения без личной убежденности в его справедливости. Оно возникает тогда, когда мы принимаем влияние или изменение, так как ожидаем, что будем награждены или избежим наказания, если примем его. Идентификация - публичное и личное принятие мнения, установки или образца поведения, так как такое принятие необходимо для поддержания необходимых ролевых взаимоотношений с воздействующим агентом. Идентификация отличается от согласия тем, что индивид действительно верит в новое мнение, но принятие обусловлено внешними причинами. Интернализация возникает лишь тогда, когда человек принимает новую информацию, установку или модель поведения, так как действительно верит в ее справедливость и это само по себе уже является наградой. Интернализация обычно означает включение новой информации во внутреннюю систему ценностей.
9. Лазарсфельд и его сотрудники указали на то, что фильтрами в распространении информации являются "лидеры мнения".

10. Не маргиналы склонны к инновациям, а новаторы склонны к маргинальности. Новаторы сами стараются занимать периферийное положение в системе взаимоотношений. Склонность к новаторству часто связана с каким-нибудь неподчинением.

11. Слабые связи являются каналами информации в непрочно связанных между собой группах, которые бы совсем не контактировали, если бы не эти связи. Маргиналы служат информационными "мостиками" между группами. Маргиналы становятся своеобразными разведчиками, импортерами новой информации из внешних источников.

12. Надо различать типы коммуникации (распространение информации или оказание влияния) и виды информации (деловая, потребительская информация, слухи, сплетни и т.д.).

13. Наиболее значительный эффект массовой коммуникации проявляется не во внезапных драматических потрясениях, а в долговременной гомогенизации образов мыслей и поведения большой популяции людей. Этот эффект сродни росту сталагмита: каждая капля оставляет незначительный, неразличимый глазом эффект, но спустя годы посетители пещеры могут заметить, что сталагмит вырос и изменил форму.
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