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لا ت�أث� ات,اهات'ا ومع�ق�ات'ا �الق%$ ال#ارج�ة ف���، بل ت�أث� أ�ً�ا �ال�أث��ات ال�اخل�ة ال�ي ن���� 

,اهات والأف5ار لا ت�غ�� دائ8ًا ��:� ال�غ%9 ال8%ق6�ة، ول5''ا نغ��ها ب%ع�'ا و2إرادت'ا ف�ها .�ل%.'ا، فالات
  وخلال هDا ال,Cء س%ف ن'اق? الع%امل ال�ي دوراً رئ���اً في تغ��ها. ال��ة.

ك�Q یPث� ش�ة الات,اه على أف5ارنا، إذا .ان هDا الات,اه ی�ور ح%ل تق��� ش#H أو ف�5ة أو شيء 
  ما؟ 

'ا ات,اهات ن�% أش�اء .��Wة ت��اوح ما ب�T ال8'�,ات ال�ي ق� نل�قUها خلال ت%اج�نا في ف'�T ل�ی
ال�%�2 مار.X إلى الأف�اد في .ل أن�اء العال� إلى ال��اسات العامة في الع�ی� مT ال:ل�ان. وعادة، ما 

). ول5ل Eagly & Chaiken, 19931ت5%ن هDه الات,اهات م%ات�ة وغ�� م%ات�ة: إ�,اب�ة أو سل:�ة (
 & Rosenbergم'ها ثلاث م�%نات رئ���ة: م�%ن انفعالي، وم�%ن سل%.ي، وم�%ن مع�في  (

Hovland, 19602.(  
على س:�ل الW8ال، ق� ��%ن ل��| ات,اه إ�,ابي ن�% إعادة ت�و}� ال'فا�ات، وهDا ما یPدz إلى وج%د 

ع �8ع�فة وج%د ف�قًا ���Uًا ق� ح�ث م�اع� إ�,اب�ة (" إعادة ال��و}� �,عل'ي أشع� �ال�ضا " أو "أس��8
ل�قل�ل .8�ة ال'فا�ات ال�ي ت'�هي في ال�8افT"). �ال�أك��، س%ف ی'ع�� ذل| على ال�ل%ك: س%ف ت�اه� 
في إعادة ال��و}� �ق�ر ما ت��U�ع. وأخ�ً�ا، س�'ع�� هDا الات,اه على الأف5ار الإ�,اب�ة (على س:�ل 

  أو "إعادة ال��و}� تع� م�Pول�ة �,� ال��ام بها").الW8ال، "إعادة ال��و}� مف��ة لل:��ة" 
  

  *ال�
اف� ال�ع�في

وث� عل8اء ال'ف� الاج�8اعي أن ال�ع%ر �ال�ضا عT الDات وال�فا� على تق�ی� ذات إ�,ابي �ع� لق� 
 zل%ك ال����لل z%ق Cحاف )Tavris & Aronson, 20083 .(  

ل�ائ�ة في أنف�ه� ���ل .:�� و}�ون أنف�ه� ففي ال%لا�ات ال���8ة، عادة ما �ف�5 أف�اد الWقافة ا
 ,Ehrlinger, Gilovich)في ع�ی� مT ال�8ات ال�8غ%2ة كأش#اص صال��T ب�رجة أعلى مT ال�8%س� 

& Ross, 20054).   Tغالً�ا ما ی�غ�� سل%.ه� وات,اهاته� وأف5اره� ع'�ما ی%اجه%ن ته�یً�ا �قلل م T5ول

لا تتأثر اتجاهاتنا ومعتقداتنا  
بالقوى الخارجية فحسب، بل  
تتأثر أيضًا بالتأثيرات الداخلية  
التي نتحكم فيها كسلوكنا، 
فـالاتجاهات والأفكار لا تتغير  

سبب الضغوط الموقفية، دائمًا ب
ولكننا نغيرها بوعينا وبإرادتنا  
.الحرة

كيف يؤثر شدة الاتجاه على  
أفكارنا، إذا كان هذا الاتجاه  
يدور حول تقييم شخص أو  
فكرة أو شيء ما؟ 
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�Uل� عل�ه ال�'اف� ال8ع�في، والzD عّ�فه عال� ال'ف� ل�%ن ص%ره� الإ�,اب�ة عT أنف�ه� وهDا ما 
 �,'�����Festinger (19575)  الات,اهات Tم �Wأو أك T�'اع�'اق الف�د لاث Tي ی'�أ م�أنه ت%ت� نف�

  أو ال�ل%.�ات أو ال8عارف  غ�� ال�8�قة.
%.�ات'ا أو ات,اهات'ا أو وت��� ن��}ة ����',� عT ال�'اف� ال8ع�في إلى أنه ع'�ما ن%اجه ت�ار2ًا في سل

  مع�ق�ات'ا ال�ي ت�عارض مع ت�%رات'ا الإ�,اب�ة عT ذوات'ا، فإن'ا ن�ع� �ع�م ال�احة ال'ف��ة (ال�'اف�). 
إذا .'X تع�ق� أن ال��خ�T م�� ����| ول5'| ت���8 في ال��خ�T، فهDا �ع� على س:�ل الW8ال، 

 ).1(ال��ل ت�ار2ًا ب�T مع�ق�ات| وسل%.| 
 
 
 
 
 
 
  
  
  
  
 
 
 
 
 
 
  

ينشأ التنافر المعرفي بسبب عدم اتساق المعتقدات مع  1شكل 
السلوك. فالاعتقاد بأن السجائر تضر بالصحة مع الاستمرار في 
التدخين قد يسبب تنافر معرفي، وللحد من هذا التنافر يقوم 
الأفراد إما بتغيير سلوكهم، كالإقلاع عن التدخين، أو تغيير 

 ى أن التدخين ضار.أفكارهم، كاستبعاد الأدلة عل

ولق� وثَّقX ال�راسات اللاحقة أن ال8عارف ال��8ار2ة ته�د ص%رة الDات الإ�,اب�ة للأف�اد ��:� ال�'اف� 
)Greenwald & Ronis, 19786 .(  

أشارت ن�ائج ��¢ آخ� إلى أن ال�'اف� ال8ع�في ل�� فق� مCعً,ا نف�ً�ا ول5'ه ��:� أ�ً�ا ك8ا 
وت'��� م'ا¦� ال�ماغ ال8�Pولة عT الانفعالات  (Croyle & Cooper, 19837)الاس�Wارة الف��%ل%ج�ة 

ائف ال8ع���ة ع'�ما ن�ع� ال�'اف� ف  .,Krug 20098)  (Van Veen, Carter, Schooler & وال̈%

وثق علماء النفس الاجتماعي أن  
الشعور بالرضا عن الذات  
والحفـاظ على تقدير ذات  

وك  إيجابي يعد حافز قوي للسل
البشري  

تشير نظرية فيستنجر عن  
التنافر المعرفي إلى أنه عندما  
نواجه تضاربـًا في سلوكياتنا أو  
اتجاهاتنا أو معتقداتنا التي  
تتعارض مع تصوراتنا الإيجابية  
عن ذواتنا، فـإننا نشعر بعدم  
الراحة النفسية (التنافر). 
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ال8ع�في، ی'�أ ل�ی'ا ال�افع ل�قل�له لأنه غ�� م�}ح نف��ا وج���ا وعقل�ا، و}�8''ا ال�� م'ه مT خلال جعل 
  والات,اهات، وال�ل%.�ات م�'اسقة وم�'اغ8ة مع �ع�ها، عT ¦�ق ال��ام ��Uق م#�لفة، مWل: ال8عارف،

 •،(Tال��خ� Tال، الإقلاع عW8على س:�ل ال) Tتغ��� سل%.'ا ال��8ای  
تغ��� معارف'ا مT خلال ال#ف° أو الإن5ار (على س:�ل الW8ال، إخ�ار أنف�'ا أنه �T�8 تقل�ل • 

 �{�¦ Tة ع�,ائ� ال8فل��ة)،ال8#ا¦� ال���ال Tت�خ�  
إضافة معارف ج�ی�ة (على س:�ل الW8ال، "��� ال��خ�T مT شه��ي ح�ى لا أعاني مT ز}ادة ال%زن، • 

  وه% أم� مف�� ل���ي").
عامًا والzD ان�� إلى  20مT الأمWلة ال5لاس���ة على ال�'اف� ال8ع�في حالة (س)، ال�الغ مT الع�8 

ص�احًا، وح�م ���ل  5:00ال��ر}�، .ان ی�� إ�قا¨ه في ال�اعة  ال,�?، وخلال ت%اج�ه في مع���
مCمT مT ال'%م، و.ان ���خ في وجهه ���ل م���8، وج�8ه مغUى بل�عات مT ب�اغ�¢ ال�مل، ول��ه 

). وازداد الأم� س%ءا ع'�ما وصلX أوام� لل8ع��� �أنه 2ك�مات ج���ة .��Wة، وم�هقًا ذه'�اً (ال��ل 
� على ال8,'�یT م% ,� T�8 خلال الأس:%ع  54اصلة ال��ر}�ات ���¢ لا تقل ع��ال8 �ساعة مT ال��ر}

  ال�ادz ع�� مT ت%اج�ه� في ال8ع���.
  
 
 
 
 
 
 
 

شخص اختار طريقCا صعبCا ويجب عليه أن يتعامل مع التنافر  2شكل 
 المعرفي بالإضافة إلى العديد من المضايقات الأخرى.

 

�ائ�ا، في هDا ال'%ع مT الات,اهات، ق� �غ�� الأف�اد مT  ل�� مT ال8��غ�ب أن ��%ن (س) ش#�اً 
أف5اره� أو م�%له� أو سل%.�اته�، ولT5 ذل| غ�� م�اح ل(س)، ح�¢ أنه وقع على ال#�مة الع���}ة ل�8ة 

  أر2ع س'%ات، ولا ��8'ه ال8غادرة ���ل قان%ني.
'%ات وهي ف��ة ¦%}لة و¶ذا اس��8 (س) في ال�ف��5 في بPسه، ف�%ف ���غ�ق في ذل| ل�8ة أر2ع س

جً�ا، وس%ف ��%ن في حالة دائ8ة مT ال�'اف� ال8ع�في، و.:�یل لهDا ال:Pس، �T�8 أن �غ�� أف5اره و}ق%ل 
 Tي وع�نف Tأدافع ع Q�.ح�ة، أنا ه'ا أتعل� الان��ا9 و �Wص�ة وأك �Wأق%$ وأك Xه، "لق� أص���ل'ف

  بل�z، وما أفعله مه� حقًا ". 
TمPا ه% ما یDخلال ت���اته، وس%ف ��ع� �ع� ذل|  إذا .ان ه T%ف ی�رك أنه أص�ح أق%$ م�ه، ف�

  ب���T ولT �عاني مT ال�الة غ�� ال�8}�ة ال�'اف� وهي ال8ع�في، 
  *عامل ال��ء

أن صع%2ة ال:�ء ق� �,عل'ا ن�� ال,8اعة ب�رجة أك:�، وذل| ی%ضح الW8ال ال�اب� ملاح�ة مفادها 
T�'ول، فD:8خلال ت:�}� ال,ه� ال Tوال,ه� للان�8ام إلى م,8%عة ث�  م Xفي إضاعة ال%ق �لا ن�غ

  . ن��.ها في ال'ها�ة

إذا كنت تعتقد أن التدخين  
ر  مضر بصحتك ولكنك تستم

في التدخين، فهذا يعد  
تضاربـًا بين معتقداتك  
وسلوكك  

أشارت نتائج بحث آخر إلى أن  
التنافر المعرفي ليس فقط  
مزعجًا نفسيـًا ولكنه يسبب أيضًا  
الاستثارة الفسيولوجية  

)Croyle & Cooper, 
) وتنشيط مناطق   1983

الدماغ المسؤولة عن  
الانفعالات والوظائف المعرفية  

وبة البدء قد يجعلنا  أن صع
نحب الجماعة بدرجة أكبر، 
وذلك من خلال تبرير الجهد  
المبذول، فنحن لا نرغب في  
إضاعة الوقت والجهد للانضمام  
إلى مجموعة ثم نتركها في  
النهاية
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�إج�اء ت,�2ة .لاس���ة ح%ل ت:�}� ال,ه� الD:8ول.  Aronson and Mills (19599)ح�¢ قام 
وخلال هDه ال�,�2ة تU%ع ¦لاب ال5ل�ة للان�8ام إلى م,8%عة في ال��م ال,امعي ت,�8ع �ان��ام ل8'اق�ة 

ال,'�، وت� ت%ز}ع ال�8ار.�T ع�%ائ�اً ¦�قاً لWلاثة ش�و9: لا ب�ا�ة، ب�ا�ة سهلة، و�2ا�ة ص¸�ة،  عل� نف�
و2ع� ال�8ار.ة في ال8'اق�ة الأولى، ال�ي .انX عT ع�8 م8لة للغا�ة، ¹ّ�� ال�8ار.%ن م�$ إع,ابه� 

ة ���ل أف�ل مT �ال,8اعة، فقام ال�8ار.�T الDیT ان�8%ا ل8,8%عة ال:�ا�ة ال�¸�ة ب�ق��� ال,8اع
  ).3ال�8ار.�T الDیT ان�8%ا لل8,8%ع��T الWان���T (ال��ل 

 
 
 
 
  
  
  
  
 
 
 

تبرير الجهد له تأثير واضح على الشخص الذي يعجب  3شكل 
بالمجموعة. الطلاب في حالة البداية الصعبة أحبوا الجماعة أكثر 

 من الطلاب في المجموعات الأخرى بسبب تبرير الجهد.

 

أث��ات م8اثلة في دراسة أح�ث ح%ل .�6�ة تأث�� جه%د الUلاب في تق��8ات دورة أرادوا �T�8 رؤ}ة ت
 Tال��%ل عل�ها، ح�¢ قام .ل مHeckert 200610) Latier & Ringwald-Burton Drazen, (

¦الً�ا جام¸ً�ا م�,ل�T لل��%ل على دورات في إح�$ جامعات الغ�ب الأوس� مT ال%لا�ات  8�463�ح 
مق�ار ال,ه� الD:8ول م'ه� خلال ال�راس�ة، �الإضافة إلى تق��� ج%ان� م#�لفة مT ال�ورة،  ال���8ة ��8ل

أن ال�ورات ال�ي تUل:X م��%$ أعلى مT ال,ه� ق� ت� ومT خلال ما س:� ذ.�ه ، لT ��%ن مفاجً�ا في 
ق� تعل8%ا  تق��8ها على أنها أك�W ¹�8ة مT ال�ورات الأخ�$، وعلاوة على ذل|، أشار الUلاب إلى أنه�

أك�W في ال�ورات ال�ي ت�Uل� الC8}� مT ال,ه�، �غ° ال'�� عT ال�رجات ال�ي ح�ل%ا عل�ها في تل| 
  .ال�ورات

إلى جان� الW8ال الع���z ال5لاس��ي و�2ء ال,8اعة، هل ��8'| ال�ف��5 في أمWلة أخ�$ لل�'اف� 
ف�ل�، .%ن����X، وهي واح�ة مT أغ'ى ال8ع�في؟ إل��� إح�اها: �¸�? .ل مT مار.% ومار}ا في مقا¦عة ف�� 

ال8'ا¦� في ال%لا�ات ال���8ة وت5لفة ال8¸���ة بها عال�ة جً�ا، ولT5 مار.% �ع8ل عT �ع� مT الC'8ل 
 Tم �Wلاً صغ�ً�ا جً�ا �أكC'م T�'ل، واس�أج� الاثC'8دولار في ال�ه�، وتق%م  3000ومار}ا لا تع8ل خارج ال

�'� لل�8اج� ح�8Wا .ل8ا، أم�'ها ذل| أما مار.% ف5ان �ع8ل في م�.C مار}ا ب��%}� ش�'ات ال8لا�� وال
للات�الات ال�ل5�ة واللاسل5�ة، وغال�ا ما ���5%ن مT أنه� لا �8ل5%ن أz نق%د ولا ��8'ه� ش�اء أz شيء 

أن الدورات التي تطلبت  
مستوى أعلى من الجهد قد تم  
تقييمها على أنها أكثر قيمة  

ة  من الدورات الأخرى، وعلاو 
على ذلك، أشار الطلاب إلى  
أنهم قد تعلموا أكثر في  
الدورات التي تتطلب المزيد  
من الجهد، بغض النظر عن  
الدرجات التي حصلوا عليها في  
تلك الدورات.

أن الدافع لتقـليل التنافر  
المعرفي يقودنا إلى تغيير  
اتجاهاتنا وسلوكياتنا و / أو  
معارفنا لجعلها متسقة، وهناك  

خر هو الإقناععامل آ 
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 ج�ی� له�، وع'�ما سُ�ل%ا عT س:� ع�م ان�قاله� إلى م%قع أقل ت5لفة،  أجاب%ا �أن مقا¦عة ف��ف�ل� ج�8لة،
  وأنه� ��:%ن ال�%ا¦ئ، و}�ع�ون �ال�احة ف�ها  وهDا الW8ال ت'U:� عل�ه أ��اً ن��}ة ال�'اف� ال8ع�في.

  Persuasion*الإق
اع 

أن ال�افع ل�قل�ل ال�'اف� ال8ع�في �ق%دنا إلى تغ��� ات,اهات'ا وسل%.�ات'ا و / أو ناق�'ا في ال,Cء ال�اب� 
الzD �ع�ف على أنه تغ�� الات,اه ن�% شيء ما ب'اءً  الإق'اع معارف'ا ل,علها م��قة، وه'اك عامل آخ� ه%

على ن%Ä�ة م��دة مT ال�%اصل، و}أتي ال��W5 مT الإق'اع الzD ن#:�ه مT ق%$ خارج�ة، ف5�Q �ق'ع 
)؟ ما ه% ن%ع ال�%اصل الzD ی�لقاه 14- 12الأف�اد الآخ�}T ب�غ��� م�%له� وأف5اره� وسل%.�اته� (ال��ل 

  غ��� م�%له وأف5اره وسل%.ه؟و}�اول إق'اعه ب�
 
 
 
 
 
 
  

 
 

يوضح ما نواجه من محاولات إقناع في كل مكان، ولا  4-شكل 
يقتصر الإقناع على الإعلان الرسمي فقط؛ إلا أننا نواجه في 

 كل مناحي حياتنا اليومية

  
  وه'اك ع�د مT ال'8اذج ال'��}ة ال�ي تف�� ذل| مT ب�'ها

  Yale Attitude Change Approachن�)ذج ی#ل ل�غ##� الات اه 

.ان م%ض%ع الإق'اع مT أك�W ال8,الات ال�ي ت� ��Wها على نUاق واسع في عل� ال'ف� ح�¢ 
). خلال ال��ب العال8�ة الWان�ة، أج�$ .ارل ه%فلان� أ��اثًا م�Wفة Fiske et al., 201011( الاج�8اعي

ه للإق'اع في جامعة ی�ل، وجاء ح%ل الإق'اع لل,�? الأم�}�ي، و2ع� ال��ب، واصل ه%فلان� اس��5اف
ب'8%ذج ��ف ال��وف ال�ي ��8ل الأف�اد في ¨لها إلى تغ��� ات,اهاته� وس8ى ب'8%ذج ی�ل ل�غ��� 

أن خ�ائH مع�'ة ل��8ر ال�سالة ال8ق'عة ول��8%$ ال�سالة وخ�ائH الات,اه، والzD. أ¨ه� ه%فلان� 
  ).121953و.�لي، (ه%فلان� وجان�� ال,8ه%ر تPث� على الاق�'اع �ال�سالة 

) (Hovland & Weiss, 195113ت��T8 م�Cات م��ر ال�سالة ال8ق'عة م��ا¹�ة ال���8ث 
 ,Petty  (Wegener, & Fabrigar؛ Eagly & Chaiken, 197514 وال,اذب�ة ال,���ة لل���8ث

الWقة فإن ال���8ث�T ال�8�8ع�T �ال��8ا¹�ة، أو ل�یه� خ:�ة في ذل|، و}ع�ون ج�ی�}T �. ومT ث� (199715

كان موضوع الإقناع من أكثر  
المجالات التي تم بحثها على  
نطاق واسع في علم النفس  
الاجتماعي

أن خصائص معينة لمصدر  
الرسالة المقنعة ولمحتوى  
الرسالة وخصائص الجمهور تؤثر  
على الاقتناع بالرسالة  

تتضمن ميزات مصدر الرسالة  
المقنعة مصداقية المتحدث  

Hovland & Weiss, 
)) والجاذبية الجسدية   1951

للمتحدث

                                                 
11

 Fiske, S. T., Gilbert, D. T., & Lindzey, G. (2010). Handbook of social psychology (5th ed.). Hoboken, NJ: Wiley. 
12

Hovland, C. I., Janis, I. L. and Kelley, H. H. (1953). Communications and persuasion: Psychological studies in opinion change. 

New Haven, CT: Yale University Press.  
13

 Hovland, C.I., Weiss, W. (1951, Winter). The influence of source credibility on communication effectiveness. Public Opinion 

Quarterly, 15(4), 635–650. 
14

 Eagly, A. H., & Chaiken, S. (1975). An attribution analysis of the effect of communicator characteristics on opinion change: The 

case of communicator attractiveness. Journal of Personality and Social Psychology, 32, 136–144. 
15

 Petty, R. E., Wegener, D. T., & Fabrigar, L. R. (1997). Attitudes and attitude change. Annual Review of Psychology, 48, 609–

647. 
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أن ال���8ث�T الأك�W جاذب�ة أك�W إق'اعًا مT ال���8ث�T .8ا  ه� أك�W إق'اعًا مT ال���8ث�T الأقل م��ا¹�ة،
الأقل جاذب�ة، ح�¢ �ع��8 على الاس�عانة �الW88ل�T وال�}اض��T ال�8ه%ر}T للإعلان عT ال8'�,ات على 

  ).Kumkale & Albarracín, 200416( ال�لفC}%ن والU8:%عات ب'اءً على هDا ال8:�أ
 ,Petty & Cacioppoوت�8ل خ�ائH ال�سالة ال�قة (خاص�ة مه8ة، ول5'ها ل��X واض�ة) (

 & Crowley)؛ الان��از (أz وج%د أك�W مT جان�) (Walster & Festinger, 196218؛ 198617
Hoyer, 199419 ؛Igou & Bless, 200320 ؛Lumsdaine & Janis, 195321 X؛ ال�%ق�(

)Haugtvedt & Wegener, 199422 ؛Miller & Campbell, 1959 وما إذا .ان ی�� .لا ،(
ال,ان:�T معاً، فال�سائل ال�8اش�ة ت5%ن أك�W دقة وأك�W إق'اعًا مT ال�سائل ال�ي تق�م ال�,ج أولاً، .8ا 
���ث خلال ال8'ا¨�ات، فالأك�W تأث�ً�ا هي ال�ي ت��ث ���ل م��الٍ، ومع ذل|، إذا .ان ه'اك تأخ�� �ع� 

 Millerال�سالة الأولى، وق:ل ¹�ام ال,8ه%ر �ات#اذ ق�ار، فإن ال�سالة ال8ق�مة الأخ��ة س�5%ن أك�W إق'اعًا (
& Campbell, 1959.(  

)؛ Albarracín & Wyer, 200123مT خ�ائH ال,8ه%ر ال�ي تPث� على الإق'اع الان��اه 
Festinger & Maccoby, 196424) ) اتDاء واح��ام ال.DوالRhodes & Wood, 199225 �8والع (

)Krosnick & Alwin, 198926 ،على ال,8ه%ر أن ی'��ه �و}�� إق'اع )، فل5ي ی�� الإق'اع، �,
الأش#اص ذوz الD.اء ال8'#ف° ��ه%لة أك:� مT الأش#اص ذوz الD.اء العالي؛ .8ا أن الأش#اص 

DیT ی��8ع%ن ب�ق�ی� ذاتي الDیT ی��8ع%ن ب�ق�ی� الDات م�%س� ی�� إق'اعه� ��ه%لة أك�W مT الأش#اص ال
 18). وأخ�ً�ا، فإن ال�الغ�T الأصغ� سً'ا الDیT ت��اوح أع8اره� ب�Rhodes & Wood, 1992 T(م�تفع 

  عامًا ه� أك�W إق�'اعًا مT .�ار ال�T. 25و
  

  ن�)ذج اح��ال7ة ال�ف4#ل

للإق'اع  مT ال'8اذج ال�ائعة ���ل خاص ال�ي ت�ف دی'ام�ات الإق'اع ن8%ذج اح�8ال�ة ال�ف��ل
)Petty & Cacioppo, 1968 ة ال�ف��ل في الاع��ار م�غ��ات م�خل تغ����ن8%ذج اح�8ال Dأخ� .(

أz �ع��8 على خ�ائH م��ر ال�سالة ال8ق'عة وم��%$ ال�سالة وخ�ائH ال,8ه%ر، ل���ی�  –الات,اه 

ن المتحدثين المتمتعين  إ
بالمصداقية، أو لديهم خبرة  
في ذلك، ويعدون جديرين  
بالثقة هم أكثر إقناعًا من  
المتحدثين الأقـل مصداقية

أن المتحدثين الأكثر جاذبية  
أكثر إقناعًا من المتحدثين  
الأقـل جاذبية، حيث يعتمد
على الاستعانة بالممثلين  
والرياضيين المشهورين للإعلان  
عن المنتجات على التلفزيون  
والمطبوعات بناءً على هذا  
المبدأ  

                                                 
16

Kumkale, G. T., & Albarracín, D. (2004). The sleeper effect in persuasion: A meta-analytic review. Psychological Bulletin, 
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17

 Petty, R. E., & Cacioppo, J. T. (1986). The elaboration likelihood model of persuasion. In Communication and persuasion: 

Central and peripheral routes to attitude change (pp. 1–24). New York, NY: Springer. doi:10.1007/978-1-4612-4964-1. 
18

 Walster, E., & Festinger, L. (1962). The effectiveness of “overheard” persuasive communications. Journal of Abnormal and 

Social Psychology, 65, 395–402. 
19

 Crowley, A. E., & Hoyer, W. D. (1994). An integrative framework for understanding two-sided persuasion. Journal of Consumer 

Research, 20(4), 561–574. 
20
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21
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24
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 Rhodes, N., & Wood, W. (1992). Self-esteem and intelligence affect influenceability: The mediating role of message reception. 
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ن دورًا في إ��ال رسالة م�ى س���ث تغ��� في الات,اه، ووفقًا لهDا ال'8%ذج، ی%ج� م�اران رئ���ان یل¸�ا
   ).5-مق'عة: م�.zC ومف�ل (ال��ل 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
يوضح أن الإقناع قد يأخذ أحد مسارين، وتعتمد شدة  5-شكل 

 النتيجة النهائية على المسار المتبع.

  
ال8�ار ال�ئ��ي م�ف%ع �ال�U'8 و}��#�م ب�انات وحقائ� لإق'اع الأف�اد �,�ارة ال�,ة. على س:�ل 

ع'�ما ت�عى ش�.ة ال��ارات لإق'اع| ���اء ¦�ازها مT خلال ال�أك�� على م�Cات الأمان  الW8ال،
والاق��اد في اس�هلاك ال%ق%د، هDا ¦�}� م�اش� للإق'اع ی�تC5 على ج%دة ال8عل%مات، ومT أجل أن 

ال�,ة ��%ن ال�U}� الzC.�8 للإق'اع فعالاً في تغ��� الات,اهات والأف5ار وال�ل%.�ات، �,� أن ت5%ن 
  ق%}ة، و¶ذا ن,�X، ف�%ف تPدz إلى تغ��� دائ� في الات,اه.

�ع8ل ال8�ار الzC.�8 للإق'اع ���ل أف�ل ع'�ما ��%ن ه�ف الإق'اع، أو ال,8ه%ر، ت�ل�لً�ا وم��عً�ا 
لل�8ار.ة في معال,ة ال8عل%مات. مT م'�%ر ال8علT، ما هي أف�ل ال8'�,ات ال�ي �T�8 ب�عها �اس�#�ام 

zC للإق'اع؟ ما ال,8ه%ر الzD س��أث� على الأرجح ���اء ال8'�ج؟ أح� الأمWلة على ذل| ه% ال8�ار ال�8.
ش�اء جهاز .8:�%ت�. مT ال8��8ل، على س:�ل الW8ال، أن ی�أث� أص�اب الأع8ال ال�غ��ة ���ل خاص 

  �ال��.�C على ج%دة ال85:�%ت� ومC�8اته .��عة ال8عال,ة وسعة الDاك�ة.
 8Petty�ار غ�� ال�8اش� و}��#�م إشارات مف�لة م�ت�Uة �إ�,اب�ة ال�سالة (ال8�ار ال8ف�ل ه% ال
& Cacioppo, 198627 ار ال8ف�ل على�على ال�قائ� وج%دة ال8'�ج، �ع��8 ال8 C�.ال�� Tب�لاً م .(

ُ�ع� ام�لاك الارت�ا9 �ال#�ائH الإ�,اب�ة مWل ال�8اع� الإ�,اب�ة وتأی�� ال�8اه��. على س:�ل الW8ال، 
إعلان ر}اضي شه�� للأح�Dة ال�}اض�ة ¦�}قة شائعة ت��#�م ل��,�ع ال��اب على ش�اء الأح�Dة. هDا 

. ق� تعCز ¦�}قة الإق'اع هDه ال�U}� ل�غ��� الات,اه لا ی�Uل� ال��W5 مT ال,ه� أو معال,ة ال8عل%مات
لات,اه أو ال�ل%ك. لا ���اج الإ�,اب�ة ت,اه ال�سالة أو ال8'�ج، ول5'ها عادة ما تPدz إلى تغ��� دائ� في ا

 �{�Uال,8ه%ر ال Ðا ل8عال,ة ال�سالة. في ال%اقع، ق� لا �لاح�ا أو م��8ً�ال,8ه%ر إلى أن ��%ن ت�ل�لً
ال�8�Uي للإق'اع، على س:�ل الW8ال في اس��ات�,�ة وضع ال8'�ج. ���� وضع ال8'�ج إلى وضع م'�ج له 

 & Guptaفي ب�نامج تلفC}%ني أو ف�ل� لل��و}ج لل8'�ج (اس� علامة ت,ار}ة واضح أو ه%}ة علامة ت,ار}ة 
Lord, 199828 ل ال%اقعي�ل�ال8 Tال، أ¨ه� م%س� واح� مW8على س:�ل ال .(American Idol  ل���

. ما هي ال8'�,ات الأخ�$ ال�ي �Coca-Colaارز ل,'ة ال��ام وه� ���2%ن الP5وس ال�ي تع�ض شعار 
ل#لفي للإق'اع؟ مWال آخ� ه% ال8لا��: ق� ی�.C �ائع ال�,Cئة مT الأف�ل ب�عها �اس�#�ام ال8�ار ا

يتم إقناع الأشخاص ذوي  
الذكاء المنخفض بسهولة أكبر  
من الأشخاص ذوي الذكاء  
العالي؛ كما أن الأشخاص  
الذين يتمتعون بتقدير  
الذات متوسط يتم إقناعهم  
بسهولة أكثر من الأشخاص  
الذين يتمتعون بتقدير ذاتي  
مرتفع  

يُعد امتلاك إعلان رياضي  
شهير للأحذية الرياضية طريقة  
شائعة تستخدم لتشجيع الشباب  
على شراء الأحذية. هذا  
الطريق لتغيير الاتجاه لا يتطلب  
الكثير من الجهد أو معالجة  
المعلومات

                                                 
27

 Petty, R. E., & Cacioppo, J. T. (1986). The elaboration likelihood model of persuasion. In Communication and persuasion: 

Central and peripheral routes to attitude change (pp. 1–24). New York, NY: Springer. Doi: 10.1007/978-1-4612-4964-1. 
28

Gupta, P. B., & Lord, K. R. (1998). Product placement in movies: The effect of prominence and mode on recall. Journal of 

Current Issues and Research in Advertising, 20, 47–59.  
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  لل8لا�� على وضع ال�8اه�� الDیT ی�ت�ون نف� ال'%ع م'ها.
  Foot-in-the-door Techniqueتق
7ة الق�م في ال:اب 

اخ�:� ال�احT�W الع�ی� مT اس��ات�,�ات الإق'اع الفعالة في ب�ع ال8'�,ات وتغ��� ات,اهات الأف�اد 
"  foot-in-the-door ره� وسل%.�اته�، و¶ح�$ الاس��ات�,�ات الفعالة هي تق'�ة "الق�م في ال�ابوأف5ا

(Cialdini, 200129; Pliner, Hart, Kohl, & Saari, 197430). ة، ُ�ق'ع�ه ال�ق'Dخلال ه Tوم .
��ع�  ال�#H ال8ُقِ'ع ال�#H الأخ� �ال8%افقة على اعUائه خ�مة صغ��ة أو ش�اء شيء صغ��، ث� �Uل

ذل| خ�مة أك:� أو ش�اء شيء أك:�، ولق� ت� ت%ض�ح هDه ال�ق'�ة خلال دراسة أج�اها ف�}�مان وف�}Cر 
) ح�¢ .ان مT ال�8جح أن ی%اف� ال�8ار.%ن الDیT وافق%ا على وضع لاف�ة صغ��ة في ف'اء 311966(

الDیT رف�%ا  م'Cله� أو ال�%¹�ع على ع�}�ة على وضع علامة .:��ة في ف'اء م'Cله�. مT الأش#اص
): Cialdini, 200132). ی%ضح ال��¢ في هDه ال�ق'�ة أ�ً�ا م:�أ الات�اق (6-الUل� الأول (ال��ل 

غالً�ا ما ی%جه سل%.'ا ال�اب� سل%.'ا ال8��ق:لي، ول�ی'ا ر�Ôة في ال�فا� على الات�اق �8,�د أن نل�Cم 
 ��ل%ك ما.

 
 
 
 
  
  

-foot-in-theباستخدام تقنية القدم في الباب  16-12الشكل 

door قد يتحول طلب صغير مثل (أ) ارتداء زر الحملة إلى طلب ،
 كبير، مثل (ب) وضع لافتات الحملات في الفناء الخاص بك.

  
أح� ال�U:�قات ال�ائعة ل�U:�� "الق�م في ال�اب" ه% ¦ل� ال�8اهق�T �إذن صغ�� مT وال�یه� (على 

ث� مUال:�ه� ��يء أك:�. إن ال8%افقة على الUل�  س:�ل الW8ال، ت�8ی� ح�� ال�,%ل ل�8ة ن�ف ساعة)
  الأصغ� یC}� مT اح�8ال�ة ق:%ل ال%ال�یT للUل� الأك:� ال�8أخ�.

نف��ض أن| ك�Q ���#�م أص�اب ال�8اج� تق'�ة الق�م في ل:�ع م'�ج �اهÐ الT8W؟ على س:�ل الW8ال، 
ش�اء أف�ل خUة ب�انات. أنX  ت���z أح�ث ¦�از مT اله%اتف الD.�ة، و}ق��ح عل�| م'�وب ال8:�عات

ال�8ان ال��88 ل�8ة ثلاث س'%ات، �ع� -ت%اف� على هDا. ث� �ق��ح م'�وب ال8:�عات ع8ل�ة ش�اء أك:� 
، ر82ا واجهX هDا إذا قX8 ال8%افقة على الUل� الأصغ�، مT ال�8جح أن ت%اف� أ�ً�ا على الUل� الأك:�

لz���8 ی'%z ش�اء ¦�از مع�T، ��اول%ن إق'اع الع�8ل ���اء س�ارة، فع'�ما ی�رك م'�و2% ال8:�عات أن ا
  �ال�فع مقابل ع�د مT ال#�ارات ال�8اح مع�8ها لل��ارة.

نفترض أنك تشتري أحدث  
من الهواتف الذكية،   طراز

ويقترح عليك مندوب  
 المبيعات شراء أفضل خطة

بيانات. أنت توافق على هذا. 
ثم يقترح مندوب المبيعات  

الضمان  -عملية شراء أكبر  
الممتد لمدة ثلاث سنوات، 
بعد الموافقة على الطلب  
الأصغر، من المرجح أن توافق  
أيضًا على الطلب الأكبر

  

 

إرتباط كامل النص:    
http://www.arabpsynet.com/Documents/Doc.FakhranyChangingAttitudesFactors.pdf  
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30
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31
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 Cialdini, R. B. (2001). Harnessing the science of persuasion. Harvard Business Review, 79, 72–81. 

http://www.arabpsynet.com/Documents/Doc.FakhranyChangingAttitudesFactors.pdf 


9 

 

******************  
  روابط ذات صلة

*******************   
 

 شبكة العلوم النفسية العربية

  نحو تعاون عربي رقيا بعلوم وطب النفس

  الموقع العلمي
http://www.arabpsynet.com/ 

 المتجر الالكتروني
http://www.arabpsyfound.com 

 
***   ***   *** 

 عشر) hgehge(الاصدار    "   لـ " شبكة العلوم النفسية العربية   2023الكتاب السنوي  

  الويب على 20و    من التأسيس  23  الشبكة تدخل عامها
  المنجزات من عامـــا 20... الـــكدح من عامــــا 23

  ) 13/06/2003على الويب:    -   01/01/2000التأسيس: (  

http://www.arabpsynet.com/Documents/eBArabpsynet.pdf  
 

 2021 عــاملل العربية النفسية العلوم لمؤسسة العلمــي النشـــاط  حصـــــــاد" كتـــاب

  العلمي  الموقع من التحميل

AlHassad2021.pdf-http://www.arabpsynet.com/Documents/eBArabpsynet  
 

 ) للشبكة  السنوي الكتاب من:  السابع الفصل(   2022 للعــــام  العربيـــة النفسيـــة العلــوم لشبكــة الذهبي الكتــاب

  العلمي  الموقع من التحميل

http://arabpsynet.com/Documents/eBArabpsynetGoldBook.pdf 
  

  2022ية بموسسة العلوم النفسية العربية للعام  العضو  اشتراكات
  

 ةعضويال  اتشتراكا
 "الماسي الفخري الشريك" /  "المميّز الماسي الفخري الشريك" عضوية

  " الذهبي الشرفي الشريك" عضوية
http://www.arabpsyfound.com/index.php?id_category=36&controller=category&id_lang=3@

  

*** *** *** 

 .... شاركونا اعمالنا على صفحاتكم للتواصل الاجتماعي

  ...معا يصل صوتنا ومعكم نذهب أبعد

  فـامتنا فـأوطاننا، مجتمعاتنا فترقى بانساننا، نرقى معا

*** *** *** 

  " نحو لياقة نفسانية أفضل لحياة طيبّة  "

  للدكتور جمال التركي  لصفحة العلميةا

  تسجيل الاشتراك

www.facebook.com/turky.PsyFitness 
 


