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 المشرؾ إقرار

(  الجامعة طلبة لدى)التسوٌق العاطفً  بـ الموسوم البحث هذا إعداد أن أشهد

 قسم فً إشرافً تحت جرى قدانفال صالح طعمة ( )  الطالبة به تقدمت التً

 وهو ، دٌالى جامعة/  المقداد التربٌة كلٌة - التربوي والتوجٌه النفسً الارشاد

 والتوجٌه النفسً( الارشاد فً البكالورٌوس شهادة نٌل متطلبات من جزء

 ( .التربوي

          التوقيع                  

 زينة شييد عمي   د. مأ .:  الاسم

 م٠٢٠٢: / /  لتاريخ

 

 لممناقشة البحث ىذا أرشح المتوافرة والتوصيات التعميمات عمى بناء

 التوقيع

 رزوقي محمد نادية. د.م.أ:  الاسم

 التربوي والتوجيو النفسي الارشاد قسم رئيس

 ديالى جامعة/  المقداد التربية كمية

 م ٠٢٠٢/ /  التاريخ
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 الاهداء

 

إلى سٌد الخلق إمام المرسلٌن الأمً الذي علم المعلمٌن. رسول الله صلى علٌه 

 وسلم

الدنٌا من علمنً النجاح والصبر. من افتقده فً مواجهة الصعاب. ولم تهمله 

 لأرتوي من حنان ..... أبً.

من تتسابق الكلمات لتخرج معبرة عن مكنون ذاتها. من علمتنً وعانت 

 الصعاب لأصل الى ما أنا فً.

وعندما تكسونً الهموم أسبح فً بحر حنانها لأخفف من آلامً ...امً. 

 الزهور التً تملأ حٌاتً بالأمل والسعادة .. اخً واخواتً.

 ٌهم .إلالمتواضع اهداء ثمرة جهدي 

 

 انفال 
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 والتقدير شكر

( ص. )محمد المرسمين وخير الأنبياء سيد عمى والسلام والصلاة العالمين رب لله الحمد

 الوفاء واجب فان .بعد أما الدين يوم إلى بإحسان تبعيم ومن أجمعين وصحبة الو وعمى

 كل تقصر من إلى امتناني. وعظيم شكري بجزيل أتقدم أن إلى يدعوني بالجميل والعرفان

شييد  ة زينةالفاضم ةالدكتور  تيأستاذ. إلى يابحق الوفاء عن الثناء وعبارات الشكر كممات

 الكرم معاني كل اعطائي في تتجسد الذي المعطاء. ه المراة ىذ البحث، عمى ةالمشرف عمي

 شأنو من ما وكل والاىتمام والجيد الوقت من إياه يتنمنح. ما عمى الشكر الي والمروءة

 ان ارجو ،ةالمعمم ونعم ةالمشرف نعم تفكان ممكنة،. ليكون بحثي بيذا التميز  تعزيزي

 وما قما يميو  اما يرضيي تقديم في فقتو و  صورة أفضل في العمل انجزت  قد أكون

 .وتوجيياتو اجيدى مع يتناسب

 فاعل بشكل أسيموا الذين المحكمين للأساتذة والامتنان بالشكر الباحثة وتدين

 بالشكر أتقدم كما  سديدة، عممية آراء من ليم كان لما البحث ىذا إتمام في

 مساعدة من أبدوه لما المقداد جامعة في النفس عمم أساتذة إلى والامتنان

 العممية لمشورتيم النظير منقطة

 التوفيق ولي والله الوافر والامتنان الفائق الشكر جميعا ألييم

 

 انفال 



 
 ه

 

 البحث مستخمص

 الفروق ومعرفة معة)كريم،طل عند العاطفي التسويق عمى التعرف إلى الحالي البحث ىدف

الذكور ) الجنس لمتغير تبعا وكذلك الجامعة طمبة عند العاطفي التسويق في الاحصائية

 (الإناث

 ( ٠٢٠٠، كريم) العاطفي التسويق مقياس الباحثة تبنت البحث أىداف وتحقيق

 بمغ إذ الاختبار إعادة بطريقة الثبات من التحقق وتم الظاىري الصدق من التحقق وتم

 كمية من وطالبة طالب( ٠٤٢) من تألفت عينة عمى المقياس( ط٢8,0) الثبات معامل

 اختيرت وقد الصباحية لمدراسات والإنساني العممي التخصصين كلا ومن المقداد التربية

 بيانات معالجة وعند  المتساوي التوزيع ذات البسيطة ةبالطريقة العشوائي البحث عينة

 ،الاختبار واحدة لعينة ئيالتاا بيرسون الاختبار ارتباط معامل)  استخدام احصائيا   الدراسة

 ( مستقمتين لعينتين التائي

 بين فروق توجد لا وكذلك عال   عاطفي تسويق لدييم البحث عينة أفراد  إن النتائج أسفرت

 .العاطفي التسويق في الجنسين
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 ثبت المحتوٌات

 

 رقم الصفحة الموضوع

 ا القرآنٌةالآٌة 

 ب إقرار المشرؾ

 ج لاهداءا

 د شكر وامتنان

 هـ البحث مستخلص

 ز-و تثبٌت  المحتوٌات

 ز ثبت الجداول

 ح ثبت الملاحق

 1 الفصل الأول: التعرٌؾ بالبحث

 3-2 مشكلة البحث

 6-3 اهمٌة البحث

 7 هدؾ البحث

 7 البحثحدود 

 8-7 تحدٌد المصطلحات

 9 الفصل الثانً: الإطار نظري ودراسات سابقة

 11 المحور الأول: الإطار النظري:

 14-11 اولا مفهوم التسوٌق العاطفً

 18-14 سوٌق العاطفً التً فسرت التة النظرٌ:ثانٌا 



 
 ز

 18 الدراسات السابقة :المحور الثانً

 19-18 الاخلاقً:اولاً: دراسة تناولت التحرر 

 21 الفصل الثالث : منهجٌة البحث واجراءاته

 21 واجرائته البحث ٌةمنهج

 21 مجتمع البحث

 22 عٌنات البحث

 23 البحث اداة

 26 : عرض النتائج وتفسٌرها ومناقشتهاالفصل الرابع

 27 ومناقشتها وتفسٌرها عرض النتائج

 29 مناقشة النتائج وتفسٌرها

 31 التوصٌات والمقترحاتالاستنتاجات 

 36-32 المصادر

 43-37 الملاحق

 

 

 

 رقم الصفحة العنوان رقم الجدول
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 انسانً (

 

  كلٌة التربٌة المقدادالبحث موزعة على عٌنة  2

 عٌنة أفراد لدى العاطفً التسوٌق لمعرفة واحدة لعٌنة الثانً الاختبار 3

 البحث

 

  ثبج الجداول ** **
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 بصٌغته الأولٌة
113 
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 مشكمة البحث :

إن عممية تغيير آراء الآخرين أو معتقداتيم أو تثبيتيا أو تعزيزىا ىو أمر صعب قد يتطمب 

جيداً في التعرف عمى الطريقة الصائبة لإقناع الآخرين بوجية نظرنا اتجاه موقف محدد، أو 

حتى عممية فيمنا لأفكار الاخرين وتقبل وجيات نظرىم أمر كثيراً ما تمر بو في حياتنا 

فنحن دائما بحاجة أن يستمع إلينا الآخرين ، ويفعمون ما تريده ونحتاج أن يصغوا اليومية ، 

لنا ، وتصغي ليم ، لذلك تعد مشكمة ضعف القدرة عمى التسويق وعدم امتلبك الميارات التي 

يوفرىا ىي من أبرز الأمور التي تضيق الطريق أمامنا لتحقيق أىدافنا لموصول إلى النجاح 

فضعف القدرة عمى تسويق أفكارنا للآخرين يؤدي الى الفشل في إثبات  في مختمف المواقف،

( فالتأثير عمى الآخرين نيست Peleffer.  2002( 22وجية نظرنا حول موضوع معين )

عممية سيمة كما يظن البعض لأن ىناك أناس يصعب التعامل معيم خاصة في المواقف 

ن التعامل معيم بميارة لفيم دوافعيم الصعبة، ومواقف الانفعال، والتوتر. لذلك الابد م

 (٥٩: ۰۲۲۰۲وأفكارىم وبالتالي محاولة التأثير في سموكيم )احمد 

دارة  ان اغمب الافراد الذين يعانون من ضعف التسويق، لا يستطيعون تغير اراء الآخرين، وا 

دائمة الحوارات، والاستلبم عند أول تجربة في الحياة، ويعانون صعوبة التواصل وىم بحاجة 

 (.Hoggan.2000:22إلى مساعدة الآخرين )
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وكذلك محاولة تسويق الأفكار واقناع الاخرين يصاحبيا جو مشحون بالطاقات السمبية ، 

وىي عممية مرىقة ولذلك توجد مشكمة ، في التوافق بالرأي ، وتتطمب جيداً وتجعل الشخص 

لطمبة تقع عمى عاتقيم مسؤولية تعميم مقيداً بآرائو ولا يقبل توجييات من الآخرين ، وبما إن ا

الاجيال القادمة لذا تطمب امتلبكيم صفة التسويق العاطفي وميارة استخدام سموكيات 

الاستمالة الاجتماعية لمتأثير في الآخرين ، وجذبيم نحوىم ، لذا جاءت ىذه الدراسة لتجيب 

 : الاتية سئمة الباحثة عن ا

 ؟في ىل لدى طمبة الجامعة تسويق العاطس/

 فرق في التسويق العاطفي بين الذكور والاناث؟ىل ىناك س/

 أىمية البحث:

يمكن القول ان التسويق العاطفي يسيم في تشكيل الانطباعات الأولى عن الموضوع في 

غضون ثوان، مما يُمكن من اكتساب مكانة مميزة في أذىان الأفراد ، ويساعد أيضا في 

استغلبل عواطف الآخرين، مما يجعل كثير من القرارات الدفاعية تصب في مصمحة 

ة في التسويق طريقة فعالة لمتأثير والتفاعل مع الشخص المسوق ، ويعتبر دمج العاطف

الاخرين وتشجعييم عمى التصرف وفقا لما ىو مخطط لو ، ولمنجاح في ذلك يتطمب الأمر 

معرفة عميقة للؤفراد المستيدفين ، والإحاطة بالمشاعر التي سيكون ليا صدى أكبر وارتباط 

داف التسويقية ، فالعواطف أوثق مع الموضوع ، ومن ثم مواءمة ىذه المشاعر مع الأى

موجودة دائمًا في طبيعتنا وتتفاعل عندما يواجو الفرد أي ظرف أو موقف ، فمن يتميز 

بالقدرة عمى استخدام صفة التسويق العاطفي يستطيع العمل بكفاءة ويؤثر عمى قرارات الافراد 

العاطفة  ( . أظيرت العديد من دراسات عمم النفس أنDecker، 20:٥:22واختياراتيم ) 
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ىى شرط أساسي ليا تأثير كبير وأحيانًا تكون مقيدة لكثير من القرارات المتخذة إلى جانب 

المقام الأول بناءً عمى مشاعرىم بدلًا من الاعتماد عمى خبرتيم  ذلك ، يتخذ الافراد قرارًا في

تعامل وترك ، لذلك فالتأثير واقع عمى الآخرين لا محال إلا انو يعتمد عمى قدرة الفرد في ال

انطباع ايجابي أول يستمتع بو الآخرون ويتذكرونو والاىم أنيم يسعدون عند التواصل معو ، 

ويتوقف تأثير الفرد عمى الآخرين عمى جاذبية المظير والقدرة عمى استخدام الحركات 

والإيماءات لإيصال المعمومات الميمة وجذب انتباىيم خاصة اذا كان التواصل شفيي 

لفرد المسوق التي تنتج عن الخبرة والكفاءة والالتزام ىي النقطة الميمة لان من فمصداقية ا

الميم ان يدرك الآخرين مصداقيتك حتى تتمكن من التأثير عمى قراراتيم والفوز بثقة العقل 

( . أن ميارة الفرد في التسويق العاطفي مرتبط بقدرتو عمى Hoggan،200٩: 2المدرك ) 

عمى الآخرين وعمى تكوين علبقات يسودىا الدفء والود ، والاستعداد التأثير عمى نفسو ثم 

لتقديم التضحيات وأن الثقة بالنفس ىي مفتاح التواصل مع الآخرين لأنيم يرونيم أكثر ذكاة 

(. ان قوة التسويق العاطفي عمى كل شيء صغيراً أو كبيراً في ۲۰) ۰۲۲۲وحظا )كريم ، 

لعمماء أن البشر لدييم عقل عاطفي، بالإضافة إلى العقل حياة الإنسان ىو السبب في تأكيد ا

(. ۰۰۰:۰۲۲۲الواعي ، حيث يؤثر بشكل كبير عمى قرارات الانسان ودوافعو الخولي ، 

يساعد التسويق العاطفي الناس عاذ القرار بقموبيم، حيث تعتبر عمميات الإقناع التي تنبع 

نيا تسيل عمميات الإقناع وتقمل من من محبة الناس مين من أوثق وأكثر الطرق قوة ، لأ

 (.2٩: :202معدل التردد في اتخاذ القرار ) با عقل: 

الذي يمتمكون سمة التسويق العاطفى  ىم ( ان الافراد  2022كما ذكرت دراسة )كريم 

 ليا دور كبير عمى الاخرين .العاطفة  ولا ناشخاص ناجحين في العمل وتكوين العلبقات 
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ونظرًا لأننا نعيش في عصر يعتمد فيو النجاح عمى قدرتنا عمى إحداث تسويقاً عاطفياً عمى 

لذلك نحن  أىدافو،من حولنا لأنو لا يوجد أحد يعيش معزولًا عن الآخرين ويمكنو تحقيق 

 .(Vickers, Banister, smith, 2011:22بحاجة إلى الآخرين لإحداث تسويقاً متبادلًا)

سمبية كما يعتقد البعض ، بأنيا مجرد تمقي المعمومات  نظرنا،لعاطفي عمماذ ان التسويق ا

من الشخص المقابل بل ىي عممية متبادلة بين شخصين يحاول احدىما تقديم المساعدة 

للؤخر عن طريق طرح أفكاره وتبادل المعمومات لأنيا تؤدي دوراً مركزيا في جميع جوانب 

  (Hoggan 2000:43) ر وسموكوالحياة لذلك لابد من فيم الشخص الاخ

ولكي نقنع من حولنا بوجية نظرنا ، أو بما نريد إيصالو ليم ينبغي أن نركز أفكارنا ونحدد 

سموك الذي نحن بصدده ؟ اذ ان التطبيقية:ما الذي نحاول تغيره ىل ىو موقف ؟ او معتقد

والعمل ، فنحن أىمية التدريب عمى التسويق تتمخص في كيفية تحقيق النجاح في الحياة 

أصبحنا بحاجة لأن نتحمى بالقدرة عمى جعل الآخرين يقنعون انفسيم بأنفسيم، فالاستماع 

الإيجابي يشجع عمى استمرار الحوار وينمي العلبقات بين المتحاورين ، وكذلك يساعدنا عمى 

 ( Mortensen, 2008:18ان نفيم وجية نظر الآخرين ونقدرىا))

ول ان ابرز ما يسيل عمل التسويق العاطفي ىو القدرة عمى من خلبل ما تقدم يمكن الق

كسب الآخرين واستماتيم نحونا عن طريق استخدام العديد من الميارات منيا القدرة عمى 

استخدام ميارة سموكيات الاستمالة الاجتماعية لان الانسان اجتماعي بطبيعتو ويميل الى 

د أو من دون قصد فيؤثر بالآخرين ويتأثر إتباع القدوة وتقميد ومحاكاة سوك الاخرين بقص

 .بيم فيحدث الانطباع
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 الأىمية النظرية :

إن من يتمتع بسمة التسويق العاطفي لو القدرة عمى التأثير بالآخرين والحصول عمى فرص 

اكبر في مجالات الحياة المختمفة ، فالتسويق العاطفي يمعب دورا كبيرا في نجاح الفرد في 

الاجتماعية والانفعالية لأنو يُمكن الفرد من إدارة نفسو وعلبقتو بالآخرين ، ويمكن الجوانب 

أن يقدم البحث الحالي معرفة نظرية سيكولوجية لمباحثين والميتمين في ميدان عمم النفس 

التربوي ، كذلك تبرز أىمية الدراسة من خلبل تناوليا لمعينة والمتمثمة بطمبة الجامعة ، ومن 

 اعتبارىا دراسة تستحق الاىتمام.ىنا يمكن 

 

 الأىمية التطبيقية :

نتائج البحث الحالي في تقديم مقاييس جديدة عمى مستوى المجتمع المحمي ان تسيم يمكن أ

والعربي ، والتي يعتقد بانيا قد تنطوي عمى أىمية كبيرة لمباحثين لاستنادىم عمى متغيرات 

البحث الحالي لمباحثين امكانية اجراء  البحث الحالي في دراسات لاحقة ، كما سيسنح

مقارنات بحوثيم من خلبل ما يمكن أن يصل اليو ىذا البحث من نتائج حول متغيري 

 التسويق العاطفي وسموكيات الاستمالة الاجتماعية.
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 أىداف البحث :

 -عمى:ييدف البحث الحالي لمتعرف 

 التسويق العاطفي لدى طمبة الجامعة. – :

الفروق الاحصائية في التسويق العاطفي عند طمبة الجامعة تبعاً لمتغيرالجنس دلالة  -۰

 )ذكور، اناث(.

 حدود البحث :

ولمدراسة الاولية الصباحية فقط  ( ي بطمبة جامعة ديالى )ذكور، اناث المصطمحات:يتحدد 

 (2۲۰2_  ۰۲22لمعام الدراسي ) 

 

 تحديد المصطمحات :

 (Emotional Marketingاولا : التسويق العاطفي )

 -وقد عرفو كل من: 

( ىو التحفيز الغير واعي الذي يؤدي الى اتخاذ Kahneman:  20:٥کانيمان ) _:

قرارات غير عقلبنية تظير في السموكيات الغير واعية للئنسان، بطريقة فعالة يمكن أن تحفز 
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انية ، من خلبل النظر المشاعر لدى الأفراد وتستخدم الانطباع الأول المتشكل في أقل من ث

 ( .۰۲۰۲إلى المظير وتعابير الوجو وحركات الجسم ) حياوي ،

( ىو طريقة تيدف إلى تحفيز مشاعر الفرد لاتخاذ القرار Decker 20:٥ديكر ) _2 

 ( Decker 20:2وتعزيزه عاطفياً وليس عقلبنياً 

ريقة مقصودة ( ىو استخدام الفرد لمرسائل المُقْنِعة بط Genete، 2020جينيت ) _2

مستفيداً من العواطف الإنسانية لبناء اتصال عميق مع الافراد لتحقيق ىدف ما ، غالبًا ما 

يدعو عاطفة واحدة ، يمكن أن يكون الخوف أو الغضب أو الفرح أو أي عاطفة إنسانية 

 .(Genete, 2020أخرى قوية بما يكفي لمتأثير عمى صنع القرار أو التحفيز عمى الفعل)

 

نظريتو  ( وذلك لاعتماده عمىKahneman2019 تعرف ةالباحث اعتمدت :النظريالتعريف 

 في بناء مقياس التسويق العاطفي. 

عمى  : ىو الدرجة الكمية التي يحصل عمييا المستجيب عن طريق الاجابةالتعريف الاجرائي

فقرات مقياس التسوي
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 الاطار النظري

 

 ور الاول: التسوٌق العاطفًالمح

 

 : مفهوم التسوٌق العاطفً

 

العاطفة لإقناع الناس لٌس ممارسة جدٌدة فقد تم ذلك منذ زمن )أرسطو( وربما إن استخدام 

حتى قبل ذلك ، حٌث حدد الفٌلسوؾ الٌونانً ارسطو ثلاثة أسالٌب لجذب وإقناع الأفراد 

وهً الشعارات باستخدام الحقائق والأرقام ، واستخدام السلطة أو المصداقٌة ، والشفقة 

قناع الناس عن طرٌق الاستجابة أو التحفٌز حٌث انها تثٌر العاطفٌة فالعاطفة طرٌقة لإ

المشاعر مثل السعادة أو الؽضب أو الخوؾ أو الحزن لدى الافراد، فالعاطفة هً قوة تإثر 

 (.14:2116على القرار وتحث الناس على التصرؾ )دٌؾ ، 

 

رارات ( ان هناك طرٌقتان مختلفتان للتسوٌق العاطفً فً اتخاذ القBrown 1986ركز )

ٌعرؾ المسار الأول بالمسار المركزي وٌحدث هذا عندما ٌفكر الشخص بعناٌة فً موقؾ 

ما ، وٌوضح المعلومات التً ٌتم تقدٌمها إلٌه وٌخلق حجة ، ٌحدث هذا المسار عندما ٌكون 

ٌُعرؾ المسار الثانً باسم " المسار المحٌطً وٌحدث هذا عندما  دافع الفرد وقدرته عالٌة و

لشخص جٌدًا فً موقؾ ما وٌستخدم الاختصارات لإصدار الأحكام ٌحدث هذا لا ٌفكر ا

 (.Brown 1986:  123المسار عندما ٌكون دافع الفرد أو قدرته منخفضة ) 

ٌرى كانٌمان ان لدٌنا عقلٌن عقل عاطفً ٌكون قوي ومندفع واحٌاناً ؼٌر منطقً ، وعقل  

ضح وضوحاً كاملاً فً وعٌنا ونفكر به منطقً وهو طرٌقة لفهم ما ندركه تماماً وٌكون وا

بعمق وتؤمل أي عقل ٌفكر واخر ٌشعر وان هذٌن العقلٌن ٌتفاعلان مع بعضهما لبناء حٌاتنا 

 ( 24:  2111الٌومٌة )جولمان ، 

 لأن ان العاطفة والذاكرة مترابطتان مع ببعضهما البعض Nielsen 2116واضاؾ ) 

 تؤثٌرًا تترك عاطفٌاً  المشحونة فالأحداث طوٌلاً  تدوم ذاكرة لامتلاك أعلى مٌل لدٌهم الناس

ا ًٌ  ( Genete، 2121) وعقولهم قلوبهم فً ستبقى ، الاخرٌن على عاطف

 ٌكاد ، البشري للدماغ الوظٌفً الجانب القرار، صنع بعملٌة الأمر ٌتعلق عندما ، الواقع فً

 العاطفة تلعب حٌث المشاعر، مع التداخل دون قرار اي الفرد ٌتخذ أن المستحٌل من ٌكون

 1994 ٌرى ؛ المشاعر تتؤثر وهكذا الناس وسلوكٌات الٌومٌة، الحٌاة فً مهما دورًا

Damasio  "معالجة على قادرٌن كانوا لدٌهم الدماغ منطقة تضررت الذٌن الأشخاص أن 

 القرارات اذاتخ على قادرٌن ؼٌر كانوا لكنهم المختلفة، بالبدائل المتعلقة العقلانٌة المعلومات

 بشؤنها قراراً  اتخاذ علٌهم ٌتعٌن التً الخٌارات تجاه عاطفٌة مرساة إلى ٌفتقرون كانوا لأنهم

 المتعلقة أهمٌة الأكثر الأمور فهم على العاطفً التسوٌق ٌساعد ، 62:2114. . ) دراسٌا)
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 الشخصً الرضا وتشجع تحفز دوافع الى نشإها ٌإدي أن ٌمكن التً البشرٌة بالخصائص

 .(Gobi، 2119) العاطفً والإشباع

تعد العاطفة من اكثر الطرق استعمالاً فً التسوٌق والاقناع لان العواطؾ تصل سرٌعاً الى 

قلب المتلقً، عن طرق المشاعر والانفعالات لان العاطفة تثٌر المشاعر الكامنة، فعند 

والاحاسٌس الكامنة اكتشاؾ المدخل الى النفس البشرٌة ٌصبح من السهل مخاطبة المشاعر 

 والاماكن والالوان الجمال داخل النفس وتضم هذه المداخل قائمة عرٌضة من المشاعر مثل

: )115 2115 ،Hoggan . ) 

ٌمكن القول أن إثارة المشاعر والاحاسٌس المجال المنتج لتهٌئة المتلقً عاطفٌاً فالحدٌث مع 

فولة ، وتوظٌفها فً مخاطبة دوافعه ، المتلقً فً مواضٌع تتناول الرحمة ، والمحبة ، والط

من شؤنها إن تإدي إلى تؤثره بما ٌقال له فالإنسان ٌتفاعل عادةً مع الاشٌاء التً تجعله ٌشعر 

 ( .7:  2114بحالة من الراحة النفسٌة )الشوا ، 

)  المشاعر القرار صنع عملٌة وبعد أثناء تحدث التً المشاعر من نوعان هناك ، عام بشكل

 ٌكون مما الموقؾ، على تلقائٌة فعل كردود تحدث الفورٌة المشاعر ،(والمتوقعة ، الفورٌة

 هذه بعد المتوقعة، المشاعر تحدث ، ذلك ؼضون فً القرار، اتخاذ على قوي تؤثٌر له

 مما القرار، ذلك من علٌها حصل التً الخسائر أو المكاسب فً الفراد ٌفكر عندما العملٌة

 التسوٌق مهارة استخدام على الفرد قدرة إن وتعزٌزه الموقؾ مع الأفراد لتفاعل فرصا ٌخلق

 بالآخرٌن التحكم على لقدراته وتقٌٌمه لكفاءته وإدراكه بنفسه ثقته مدى من ٌنبع العاطفً

 (.2:  2119 الرجٌبً) الفرد إلٌها ٌهدؾ التً الأهداؾ لتحقٌق به المحٌطة والبٌئة

 البدائل من عقلانً تحلٌل إلى تستند نتخذها التً القرارات أن الناس من الكثٌر ٌعتقد 

 العاطفً الجزء ٌإثر ، المناسبات من العدٌد فً ، أنه هً الحقٌقة لكن علٌنا، المعروضة

 العاطفً التسوٌق أن النفس علماء وٌعتبر ، عنا نٌابة عملٌا قراراً  اتخاذ لدرجة كثٌراً  علٌنا

 الآخرٌن، الأفراد وعقول وعواطؾ سلوكٌات على تإثر الأفراد، ٌمتلكها نفسٌة طاقة هو

 بالحالة هذه تسمى ٌتكرر و التؤثٌر هذا الشخص ٌتعمد وعندما بالعرضٌة، الحالة هذه وتسمى

 شعوري ؼٌر او شعوري بشكل أما ٌحدث العاطفً التسوٌق ان القول وٌمكن المقصودة،

 الشوا) والتؤثٌر الإٌحاء ٌقبل" ومتؤثر ، مإثر نوعٌن إلى الأفراد ٌنقسم الأساس هذا وعلى

53:21141 ) 

 وتكرارا مرارا للمحفزات التعرض آثر ان(  1971 وطومسون، ؼروفز،) من كل واشار

 وجه على تثبٌطه أو تحفٌزه ٌتم بحٌث السلوك فً تعدٌلات تولد أن ٌمكن الوقت، مرور مع

 رد ٌكون بحٌث للتحفٌز قوته الحافز ٌفقد التً العملٌة باعتباره( التعود) فٌحدث التحدٌد،

 بعض تإدي قد أخرى، ناحٌة من المناسب؛ الوقت فً أقل التحفٌز مقدار نفس على الفعل

 هذه فً( التوعٌة) الأخرى العملٌة هذه وتسمى المعاكس، التؤثٌر حدوث إلى التحفٌزات

 سٌجعل وهذا أكبر، تؤثٌرات وٌولد متزاٌدة قوة التحفٌز نفس من عرض لكل سٌكون الحالة،

 فً العملٌة هذه تظهر أن المعتاد من الموضوع، لهذا أكثر الحافز تنشٌط ٌتم مرة كل فً

 ٌكون عندما وكذلك ، الدوافع من نوع فٌها تظهر والتً للموضوع عاطفٌاً  المحفزة المواقؾ

 (  Groves & Thompson ,1970: 419. )  للؽاٌة شدٌداً  المعنً الحافز

 4 الاتٌة بالمزاٌا المنطق عن العاطفة تفوقت
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 الطبٌعً الدفاعً سلوكنا من تخلصنا العاطفة تثٌرها التً المناقشات جعل -１

 إقناع من المتحدث إلٌه ٌهدؾ ما نحو وتصرفنا

 إٌجابٌات تقدٌر ٌتطلب حٌث المنطق، ٌطلبه مما أقل جهدا العاطفة تتطلب  -２

 . العاطفً العرض ٌتطلب مما أكبر معرفٌاً  وجهدا العرض وسلبٌات

 والحبكة القصص مثل متعة، أكثر العاطفة على المبنٌة العروض تعتبر -３

 .المتعة ٌثٌر بما وأحداث، وشخصٌات

 عن استدعائها فً سهولة أكثر تكون العاطفة، على المبنٌة المناقشات إن   -４

 .والموسٌقى الصور تستخدم التً المناقشات تلك بالذات الواقعً الحدث
 لز،ٌم. )المنطق ٌفعل مما أسرع بشكل السلوك تؽٌٌر إلى العاطفة تإدي  -５

2111  :126 .) 

 

 -: العاطفً التسوٌق على التحفٌز فً المساعدة العوامل

 

 : السعادة. 4

 

 على تساعد عاطفٌة، جاذبٌة لها والإٌجابٌة والضحك كالابتسامة السعادة عاطفة استخدام ان

 السعادة من جانب على تحتوي ان بد لا تسوٌقٌة رسالة أي إنشاء عند لذلك العاطفً التسوٌق

 التفاعل من مزٌد على الحصول فً وٌساعد ، الناس عاطفة ٌثٌر أن ٌمكن ذلك لان ،

 (. 2122 ، حمد) والمشاركة

. الخوؾ : الخوؾ أداة تسوٌقٌة جٌدة لجعل الناس منجذبٌن للخدمة التً تقدمها بزٌادة 2

ة عن الموضوع التً تسوق له من خلال استثارة الوعً بشؤن التؤثٌرات الضارة الناجم

مشاعر الخوؾ عند الافراد ، فالخوؾ ٌجعلنا نفكر ونعمل لمنع الآخرٌن من العادات السٌئة 

 مثل تنبٌه الناس من الآثار الضارة لتعاطً المخدرات والتدخٌن.

 الحزن : .2

إن استخدام المشاعر السلبٌة مثل الحزن ٌساعد فً تقدٌم الشعور بالتعاطؾ، حٌث ان 

استخدام المحتوى العاطفً الذي ٌخلق الوعً العام بالقضاٌا الاجتماعٌة مثل العنؾ 

والمساواة بٌن الجنسٌن والحد من الفقر والهجرة، وؼٌر ذلك من القضاٌا، ٌجب أن تحفز 

صرؾ والتبرع لتحسٌن الوضع ، على سبٌل المثال، قام هذه المشاعر الناس على الت

Children of the world  بالتروٌج لحملة ساعدنً فً القراءة"، لتعلٌم الأطفال على

 القراءة ومساعدتهم أكثر فً مجال التعلٌم فً نٌودلهً

 . الغضب :1 

سلبٌة  إن استخدام الؽضب ٌجعل الناس منزعجٌن من أشٌاء معٌنة حٌث ٌثٌر فٌهم مشاعر

نحو الموضوع المسوق له والتً بدورها تسبب تداعٌات سلبٌة تستخدم هذه المشاعر لتشجٌع 

الناس على حل معٌن وإعادة النظر فٌه ، وإٌجابٌة تؽٌٌره للأفضل مثل لفت نظر الناس الى 



 الفصل الثاني 

 

 
13 

القضاٌا البٌئٌة أو جذب انتباه النساء وتشجٌعهم على لعب الرٌاضة، للتخلص من الوزن 

 (.  2122مشاركة قصصهم، والصعوبات التً تواجههم)حمد ، الزائد و

 لثقة بالنفس :. ا٥

تإدي الثقة بالنفس دورا حٌوٌا وهً من أكثر المحفزات فعالٌة فً التسوٌق العاطفً وتبعث 

 خاصة علاقة وللثقة الثقة شعورا بالقدرة على التؤثٌر فً أفكار الناس ومشاعرهم وسلوكهم

 واضحاً  الفرد ٌكون أن وٌجب ، شخص من أكثر بٌن التواصل فٌها ٌكون التً بالمواقؾ

 بشكل تإثر فهً ، أفكاره طرح فً ودقٌقاً  إنسانٌته على ومحافظاً  الآخرٌن، مع ومنفتحاً 

  اللفظً وؼٌر اللفظً السلوك وتؤثٌر قوة على مباشر

 : الطلاقة.٦

.  اللسان طلقاء ٌكونوا العاطفً التسوٌق على بالقدرة ٌتمتعون الذٌن الأشخاص أن

 دعم الى بحاجة الطلقاء الاشخاص وان التؤثٌر مستوى زٌادة فً لاساسوالسلوك:فالطلاق

 التً الكٌفٌة فً دورا ولها القرار اتخاذ على تحفز الكلمات وان والقٌم ومشاعرهم افكارهم

 لدٌه تكون ان من لابد بالطلاقة شخص اي ٌتمتع ولكً الآخرٌن على بها وتإثر نتعامل

 مسموع بصوت والحدٌث ببساطة المعقدة الافكار وشرح بسهولة الحدٌث على القدرة

 ( .Leigh، 2111:  22 وشٌق مإثر بؤسلوب والتواصل وواضح

 : والسلوك المظهر .٧

 كلمة وان الآخرٌن على العاطفً التسوٌق فً مهم ،العاطفً:المس على والسلوك المظهر ٌعد

 هو الخارجً ومظهرك الحٌاة مع بها نتعامل التً الطرٌقة عن تعبٌر أو مرادؾ هً سلوك

 (Hoggan, 2005: 125)علٌهم اٌجابً اول انطباع وترك الاخرٌن على تؤثٌرك ٌحدد الذي

 

 : بالذنب الشعور. ۸

 

 وباء أصبحت التً عواطفنا كل بٌن من وتشدداً  ، تزمتاً  الأكثر هو بالذنب الشعور إن

 التً بالرسائل بسهولة ٌتؤثرون فالناس والعشرٌن، الحادي القرن فً استهلاكً عاطفً

 للؽاٌة فعالاً  ٌكون أن ٌمكن العاطفً، المإثر هذا استخدم فإن لذا بالذنب، ٌشعرون تجعلهم

 .(Hoggan، 2115( : 125) سلبٌة تؤثٌرات أي بدون

 

 : .الانتماء٩

 العلاقات أي شبكة من ٌسعى كل إنسان إلى الانتماء إلى مجموعة ، أو مجتمع أو عائلة أو

 الرئٌسٌة، النفسٌة احتٌاجاتهم تلبٌة فً الافراد ٌساعد بالانتماء الشعور ولأن ، الاجتماعٌة

 جزء أنهم ٌشعرون الناس ٌجعل العاطفً التسوٌق فً المشاعر من النوع هذا استخدام فإن

 (2122 ، حمد) المجتمع فً معٌنة مجموعة من
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 : العاطفً التسوٌق فسرت التً النظرٌات

 اتخاذ فً الفراد سلوك ٌظهر( MICHEL Lone، 111لتوعٌة:الا التاءات نظرٌة اولا 

 هنا ومن والتتبع، التشرٌع، التوعٌة،:  هً مراحل ثلاث فً(  لونً( مٌشال لـ وفقاً  القرار

 : بالتاء الثلاثة مراحلها كلمات تبدأ إذ اسمها جاء

 : التوعٌة"  الأولى المرحلة - أ

 

 إلى تصل التً المقنعة بالبراهٌن ذلك كل وتعزز والتوضٌح اللفظً الإقناع آلٌات وتتضمن

 ، ووعٌها فهمها ٌسهل حتى سهلة تكون أن المرسل معلومات كل فً وٌشترط المتلقً، ذهن

 وتحدٌد الرسالة صٌاؼة تكون أن ٌجب و المصداقٌة لتنال التناقض عدم فٌها ٌشترط كما

 من إدراكها ٌجب إذ ، الآخرٌن قبل من مقبولٌة أكثر تكون حتى واضحة بصورة محاورها

 فعالة تكون إن التوعٌة فً مع ٌشترط و المتلقً، من كبٌر جهد بذل إلى الحاجة دون

 مسار فً تقؾ أن ٌمكن التً الافراد.  التعامل فً ذاتٌة أفكار من انطلاقها وعدم ومنطقٌة

 . أهدافه إلى الوصول من المرسل وتمنع التوعٌة

 تحقق لا وحدها التوعٌة أن على المرحلة هذه تنص" :  التشرٌع"  الثانٌة المرحلة ب

 أثراً  ٌترك التشرٌع لكن ، ومضارة الموضوع فوائد تبٌن انها من الرؼم على منها، الؽرض

 إلٌه ٌدعوا فٌما المرسل مساٌرة أجل من المتلقً على الضؽط من نوع ممارسة فً إٌجابٌا

 ( .26) ، 2118:  حانون)

 

"  وحسب ، أهدافه وصلت أٌن ٌعرؾ أن للمرسل لابد إذ" :  التتبع"  الثالثة المرحلة - ج

 الإنسان لأن للعملٌة، والمراقبة بالمتابعة مرتبط التؤثٌر عملٌة نجاح فإن"  لونً مٌشال

 على المتابعة عملٌة وإن ، المعتادة الٌومٌة أموره فً باستمرار والتؤكٌد التذكٌر إلى بحاجة

 او الؽاءها أو رسائله بث مواصلة من المرسل تمكن إذ مكانها، تجد الآنفة المرحلة خلاؾ

 ( . 26 ، 2118:  حانون) بؤخرى استبدالها

 

 ( Kahneman , 0222) المزدوجة العملٌة نظرٌة:  ثانٌا

 تنفٌذ عند القرار، اتخاذ على كبٌر تؤثٌر لها البشر عند الأخلاقٌة المحاكمة عن نظرٌة ًه

 ولها التعلم، حالة فً كما ، مختلفة مجالات فً عملٌتٌن وجود النظرٌة هذه تفترض السلوك،

 &Swan. ) والمجتمع الآخرٌن اقناع على تإثر مختلفة طرق

Ferraces.2007:206,211 )التفكٌر نشوء لكٌفٌة وصفا المزدوجة العملٌة نظرٌة تقدم 

 عملٌة من العملٌتٌن تتكون ما ؼالبا. مختلفتٌن لعملٌتٌن كنتٌجة أو ، مختلفتٌن بطرٌقتٌن

 العملٌات تتؽٌر قد ، واعٌة للرقابة خاضعة) صرٌحة وعملٌة ، واعٌة وؼٌر( تلقائٌة) ضمنٌة

 أو العملٌة أن من الرؼم على:  التعلٌم أو الإقناع مع اللفظٌة الصرٌحة والأفعال المواقؾ أو

 Vase, 2009 جدٌدة عادات تكوٌن مع للتؽٌٌر طوٌلاً  وقتًا عادة تستؽرق الضمنٌة المواقؾ

: 114 ) 
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 : ٌلً وكما التفكٌر فً نظامٌن لدٌنا أن" كانٌمان"  ٌرى

 

 

 4 النظام: اولا 

 وٌساعد ، تلقائٌاً  الاستنتاجات تقدٌم على قادر وهو الشعور، ٌسوقه وعاطفً وحدسً سرٌع

 الموجودة المعرفة هٌاكل فً حدٌثاً  المكتسبة المحفزات واستٌعاب الخرائط رسم فً البشر

 جهد دون أو قلٌل جهد وٌتطلب ، الٌاً  النظام هذا ٌعمل( . 21:  2111 ، جولمان) مسبقا

 نولد فنحن ؛ الحٌوانات مع بها نتشارك التً الفطرٌة المهارات وٌشمل الاطلاق على

 الخسارة وتجنب ؛ الانتباه وتوجٌه ، الاشٌاء وادراك ، حولنا من العالم لإدراك مستعدٌن

 بٌن الربط وٌتعلم الممارسة خلال من والٌة ، سرٌعة الأخرى العقلٌة الانشطة تصبح بحٌث

 ٌرافقه ما وؼالبًا ، جهد او قصد دون الٌها والوصول الذاكرة فً المعرفة وتخزٌن الافكار

 والبٌولوجٌا بالتسوٌق، بشدة وٌتؤثر الاستدلال، عملٌة فً الموجودة تلك مثل عاطفٌة روابط

 فً حدٌثا المكتسبة المحفزات واستٌعاب الخرائط رسم فً البشر وٌساعد السابقة، والخبرة

 (Evans 2112( 8) مسبقا الموجودة المعرفة هٌاكل

 

 ومن سابقا، متشكلة عادات على قائم التفكٌر أو الاستدلال من النوع هذا إن كانٌمان ٌشٌر

 عن النظر وبؽض لفظٌا عنه التعبٌر ٌمكن ولا بها، التلاعب أو تؽٌٌرها جدًا الصعب

 لنا وٌسمح والعاطفة، السابقة بالتجربة ٌتؤثر إنه الا القرار، اتخاذ فً ٌعتمده الذي اللاوعً،

 وٌعتمد الموقؾ، عن الأول الانطباع بتكوٌن لنا وٌسمح حٌاتنا، تنقذ أن ٌمكن قرارات باتخاذ

 ( . 37) 211۲) كانٌمان) المنطق على ولٌس الداخلٌة طبٌعتنا أساس على القرار صنع

  0 النظام - انٌا  ث

 وٌتطلب متعمد، بشكل التفكٌر عملٌات فً وٌتحكم وعقلانٌة، جهدًا وأكثر أبطؤ جانبه، من

 الانشطة الى الانتباه ٌنقل الواعٌة الاستجابات نظام إنه والأدلة المنطق خلال من تبرٌزا

 بٌن من وٌنتقً المفكرة الواعٌة الذات على وٌعتمد( . 21:  2111 ، جولمان) العقلٌة

 ، متعمد بشكل الواعٌة والمواقؾ للأحكام خاضع وهو ، تفعل ماذا وٌقرر ، الخٌارات

 بالتفكٌر" )كانٌمان" ٌسمٌه ما وهذا ، والمعالجة القرارات اتخاذ على النظام هذا تنفٌذ ٌنطوي

ا النظام هذا ٌعتبر ،(الحقٌقً ًٌ  التطوري المستوى على الأنظمة أحدث من واحدًا كونه ، إنسان

(Kahneman, 2003: 18 .) 

 القادرة ، الواضحة المعالجة فً ، والدقة ، المنطق على ٌستند النظام هذا ان كانٌمان رىٌ

 من كبٌراً  قدرا ٌتطلب ؛ متسلسل بشكل والعمل اللؽة مثل ورمزٌة مجردة عناصر عمل على

الفكر والسلوك ، على والسٌطرة الواعً للتحلٌل وٌسمح لاستخدامه، والوقت المعرفٌة الموارد

لا ٌسمح بالاستجابة الفورٌة وفً المواقؾ الحرجة وقد لا ٌكون  2على الرؼم من أن النظام 

سرٌعا بما ٌكفً لضمان البقاء على قٌد الحٌاة ، الا أنه ٌتمتع بمٌزة كبٌرة للسماح بالتؤمل فً 

ترتبة على كل مواقؾ العمل مع المزٌد من العناصر مسارات العمل المختلفة ، والآثار الم
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المجردة ، هذا ٌعنً أننا قادرون على التخطٌط والتنبإ، وك ذلك التقً ٌم )عاطفٌا، ومنطقٌا( 

 .(Siwan& Ferraces.2007: 208للخٌارات المختلؾ ة )

 

 -:التفاعل بٌن النظامٌن

 

ا من المعرفة لبناء حٌاتن ًٌ ا العقلٌة الأولٌة، وهً طرٌقة "العقل ٌتفاعل نوعان مختلفان جوهر

المنطقً" الذي نفهم فٌه ما ندركه بشكل كامل وواضح فً وعٌنا وما ٌحتاجه منا ، للتفكٌر 

فً الأمر بعمق والتؤمل، وإلى جانب ذلك ٌوجد نظام معرفة قوي ومتكامل آخر وأحٌانا ؼٌر 

ٌن معاً فً تناؼم دقٌق دائم، منطقً وهذا النظام هو " العقل العاطفً " ٌقومان هذٌن النظام

وبما أن هناك توازن قائم بٌن العقل العاطفً والمنطقً، فالعاطفة تؽذي وتزود عملٌات 

العقل المنطقً بالمعلومات بٌنما ٌعمل العقل المنطقً على تنقٌة العقل العاطفً وأحٌاناً 

أخرى ٌتولى هو كبح جماح نزوات النظام بعبارة  2ٌعترض علٌها، لان من مهام النظام 

عملٌة السٌطرة الذاتٌة ومع ذلك ٌظل كل من العقلٌن ملكتٌن شبه مستقلٌن كل  2النظام 

 2119:  121منهما ٌعكس عملٌة ممٌزة لكنهما مترابطان بدوائر عصبٌة فً المخ )

،Vase .) 

 

ط لأن فق 2ان المعالجة السرٌعة لا تعنً استخدام عملٌات النظام بدلاً من عملٌات النظام  

المختلفة على  المعالجة تمت سرٌعاً، ولكن ٌمكن أن تإثر الخبرة والأسالٌب الاستدلالٌة

بالرؼم من أن هذٌن النظامٌن  .(Evans 2112( 5لتعمل بشكل اسرع ) 2معالجة النظام 

مزٌجهما هو الذي ٌجعلنا كما نحن علٌه ، فكلا  مختلفٌن تمامًا عن بعضهما البعض، الا ان

 ، البٌئة مع والتكٌؾ بقائنا لصالح الآخر ٌكمل منهما ط قوة وضعؾ ، وكلالنظامٌن لهما نقا

 الذي الوقت نفس فً الأداء ٌدفع لأنه ، مثالً فهو الاثنٌن بٌن ٌوازن أن ٌستطٌع فمن لذلك

 (25،24:  2111 ، جولمان الأهداؾ تحقٌق أجل من وتعدٌلها أعمالنا تثبٌط فٌه ٌمكن

 

 : السلوك على(  0 و 4)  النظام تأثٌر

 

 الٌومٌة الحٌاة ففً الثانً ام الأول النظام هو هل السلوك زمام تولى من معرفة الصعب من

 وتلقائً حدسً، بشكل تحدث لأنها ، ا النظام من تصدر التً الأحكام معظم تؤتً للشخص،

 ، الوقت طوال النظام هذا فً التفكٌر ٌمكنك لا أنه فً المشكلة تكمن عاطفً وسٌط ومع

 الحدس أنواع جمٌع ٌولد أنه إلا ، معقول بشكل بالعمل لنا ٌسمح أنه من الرؼم على لأنه

 أن علٌك ٌجب ولكن الصعبة، المشكلات بحل لنا ٌسمح الذي الوحٌد هو 2 النظام ، الخاطئ

 أن(.  Evans 2112( 7) المعرفً الجهد واستثمار العاطفً النظام اقتراحات تؤجٌل تتعلم

 معلومات على بناءً  ٌصدرونها، التً الأحكام من جدًا واثقٌن ٌكونوا أن إلى ٌمٌلون الناس

"  لكانٌمان بالنسبة شٌوعا، المعرفٌة الأخطاء أكثر أحد حدوث سبب هو وهذا جداً، قلٌلة

 المرء ٌكون أن الرائع من أنه حٌن فً الإدراك، جوانب أهم من والقناعة الثقة هذه تعتبر
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 معروؾ ؼٌر هو لما مدرك ؼٌر المرء ٌجعل هذا فإن سرٌعة، تفسٌرات تولٌد على قادرًا

21  :2113 ،Kahneman. ) 

 

 : الآتٌة للأسباب( Kahneman) المزدوجة المعالجة نظرٌة الباحث اعتمد

 . العاطفً التسوٌق تفسٌر فً والشمول بالوضوح تتمٌز( Kahneman) نظرٌة ان.1

 .جٌدة بطرٌقة المفهوم وتفسٌر والاهمٌة المشكلة صٌاؼة فً رإى النظرٌة تعطً. 2

 

 

 (Vickers ,Banister ,smith:  0244ثالثا: نظرٌة التأثٌر الشخصً )

 

أن تمكن الفرد من تحقٌق ما ٌتمناه فً الحٌاة ٌعتمد الى حد كبٌر على قوه تؤثٌره بالآخرٌن 

 فالبشـ ٌقٌمون بعض هم فً ثوانً قلٌلة

 

(Vickers,Bavister, smith, 2011,17 فالتؤثٌر هو ان ٌمتلك الفرد زمام حٌاته وزٌادة )

قدرته على تقرٌر مصٌره وتكمن قوة التؤثٌر ان ٌكون احد الوسائل التً تعطً الفرد مٌزة 

اضافٌة وهً الحصول على فرص أكثر فً الحٌاة ، وان التؤثٌر ٌعد انطباع شًء ما على 

متع بقوة التسوٌق ، فهو ٌترك انطباعاً لدى اخر واحداث تؽٌٌر، وهذا بالضبط ما ٌفعله من ٌت

الآخرٌن ومن خلال ذلك ٌحدث قدراً من التؽٌٌر فً سلوك الاخرٌن وقراراتهم وٌتصل 

معهم بقوة وٌكون أكثر قدرة على ترسٌخ افكاره فً عقولهم ، وهو ٌمتلك قدراً عالٌاً من 

وٌكون لدٌهم استعداد أكبر الثقة والاٌمان بذاته لذلك ٌشعر الاخرون انهم فً أٌادي أمٌنة 

(. وان اظهار بعض الصفات والخصائص التً  Mortensen،2118( : 97للوثوق به )

توافق صفات وخصائص الأخرٌن" تٌسر من عملٌة التؤثٌر علٌهم ، وتعتبر مفتاح التؤثٌر فً 

الاخرٌن ؛ هو معرفة ما تكن صدورهم ودوافعهم الداخلٌة ؛ فعندما ٌضع الفرد نفسه مكان 

ؼٌره وٌرى العالم بعٌن الآخر وقتها ٌدرك الأسلوب المناسب لصٌاؼة افكاره وعرضها 

بطرٌقة أكثر قوة وتؤثٌراً فالتؤثٌر فً الآخرٌن هو قدرتك على اقناعهم بؤفكارك وقدرتك على 

الأقناع تعتمد على قدرتك على احداث انطباع فٌهم ومدى قدرتك ان تترك أثراً طٌباً فً 

ٌجعل الاخرٌن ٌمٌلون الٌك ، وٌحبونك وٌتعلقون بك وٌتقبلونك نفسٌا فاذا نفوسهم وهذا ما 

جعلت الافراد ٌتقبلونك نفسٌا وٌنجذبون الٌك فسوؾ تتمكن من التسوٌق وٌقتنعون بؤفكارك 

وٌقبلونها ومن ثم ٌإمنون بها تماما كما لو كانت أفكارهم الشخصٌة 

(2111:122،Hoggan.) 

 

خرٌن هو التؤلؾ. معهم والحصول على الاحترام والثقة ، ان النجاح فً التؤثٌر بالآ

والاعجاب وان الفرد الذي ٌمتلك هذه الصفات ٌمٌل بقوه الى ان ٌكون فرح وحسن الخلق 
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عند تعامله مع ا الأخرٌن ، وتعتبر القدرة على استخدام الفكاهة والحركات الصحٌحة 

 ,Vickersذا كان التواصل شفهٌاً )والإشارات لنقل المعلومات المهمة فً التؤثٌر وخاصة ا

Banister, smith,2011: 22 وعلى ذلك ٌجب ان تكون الخطوة الأولى للتعامل مع )

 الناس هو الحرص على

 

 جعلهم ٌتقبلوننا نفسٌا لكً نجذبهم من دون جهد بعد ذلك الى تقبل افكارنا فاذا نجحنا

 

ذلك الحٌن نكون قد دفعناهم بصورة لا نكون قد ابتدأنا بالفعل فً التؤثٌر علٌهم لأننا فً 

(. وقد اشار  Vickers, Banister, smith،21111232شعورٌة إلى التؤثر بنا وبؤفكارنا )

اح التؤثٌر فً هً:( إذا كانت الابتسامة Vickers ,Banister smith؛2111كل من )

اذا تؤكد الآخرٌن فؤن الحب الصادق هو المفتاح السحري للوصول الى كسب قلوب الناس و

الجمٌع من انك تحبهم وتكن لهم الود والاحترام وتحرص على كسب صداقتهم فؤنهم بلا شك 

سوؾ ٌحبونك وٌكنون لك الود والاحترام وٌحرصون كل الحرص على كسب صداقتك ، 

وان اظهار الحب هو الوسٌلة الاساسٌة التً تدخل بها الى قلوب الناس وإذا أردت ان تكون 

 ,Vickers,Bavisterن علٌك ان تتعلم كٌؾ تحبهم وتقدرهم وتهتم بهم )محبوبا من الاخرٌ

smith201124.) 

 

 المزاٌا التً ٌتمتع بها الأفراد الذٌن ٌمتلكون صفة التسوٌق العاطفً هً : 

 كسب المال والتؤثٌر على الآخرٌن وإقناعهم. .1

اظهار الحب لتعرؾ على أشخاص منسجمٌن مع طرٌقة تفكٌرك وشخصك ، من خلال . 2

 والانفتاح على الاخرٌن .

 .ثارة وانجذاب الاخرٌن والاستفادة من شبكة علاقات رائعة. ا3

 

 

 المحور الثانً: دراسات سابقة 

 (0200)كرٌم , _دراسة 

البحث  ؾالجامعة. هدطلبة  الاجتماعٌة عند التسوق العاطفً وعلاقته بسلوكٌات الاستمالة

الاجتماعٌة عند طلبة  عاطفً وسلوكٌات الاستمالة الق الحالً الى التعرؾ على التسوٌ

وسلوكٌات الاستمالة  العاطفً  قومعرفة دلالة الفروق الاحصائٌة فً التسوٌ.الجامعة 

فً العلاقة ومعرفة الفرق  اً لمتؽٌر الجنس )ذكور ،اناث (جتماعٌة عند طلبة الجامعة تبعالا

عند طلبة الجامعة .  الاجتماعٌةالارتباطٌة  بٌن التسوٌق العاطفً وسلوكٌات الاستمالة 
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  ) ولتحقٌق اهداؾ البحث تم بناء مقٌاس التسوٌق العاطفً  وفق مفهوم

kahnemani:(2019) . 

ان اتبع الباحث الخطوات العلمٌة فً بنائه ، والتحقق من الصدق الظاهري وصدق بعد 

( من حٌث 1،86بلػ معامل الثبات ) اذ .وتم التحقق من البناء بطرٌقة اداة الاختبار ء البنا

( فضلا عن اعتماده على مقٌاس 1،86) خكرو نبابلػ معامل ثبات الاداة بطرٌقة الفا 

من الاختبار اذ بلػ  والتؤكد( 2121،سلوكٌات الاستمالة الاجتماعٌة الذي اعدته )ابراهٌم

(طبق 1،88)  خكرو نبا( من حٌث بلػ  ثبات الاداة بطرٌقة الفا 1،82معامل الثبات )

(طالب وطالبة من كلٌة التربٌة المقداد ومن كلا 141من ) تآلفتالمقٌاسان على عٌنة 

 بالطرٌقةالصباحٌة وقد اختٌرت عٌنة البحث  تللدارساتخصصٌن العلمً والانسانً ال

 العشوائٌة البسٌطة ذات التوزٌع المتساوي . 

كرو الفا معادلة احصائٌا استخدام  )معامل ارتباط بٌرسون ( بٌانات الدراسة وعند معالجة 

ٌن ،الاختبار التائً لدلالة التائً لعٌنة واحدة ،الاختبار التائً لعٌنتٌن  مستقل،الاختبار  خنبا

التسوٌق العاطفً عالً وسلوكٌات  حث بعٌنة معامل الارتباط  اسفرت النتائج ان افراد 

، كما اضهرت  رق ذي دلالة اٌجابٌة تمالة اجتماعٌه قٌاسا بالمتوسط النظري للمقٌاس وبفاس

نتائج معادلة ارتباط بٌرسون وجود علاقة  ارتباطٌة اٌجابٌة دالة بٌن التسوٌق العاطفً 

الاجتماعٌة ولم ٌظهر فرق دلالة احصائٌا تبعا لمتؽٌر الجنس فً وسلوكٌات الاستمالة 

معنوٌة فً سلوكٌات ذي دلالة احصائٌة  العاطفً كما اضهرت النتائج وجود فرق التسوٌق 

الجنس ولصالح الذكور وفً ضوء النتائج البحث الحالً الاستمالة الاجتماعٌة تبعا لمتؽٌر 

 .خرج البحث بعدد من التوصٌات والمقترحات

 

 



   

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الثالث الفصل

 واجرائتهمنهجٌة البحث 

 منهجٌة البحث

 اجراءت  البحث

 مجتمع البحث

 عٌنة البحث

 اداة البحث
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 منهجٌة البحث واجراءاته

 

ٌتضمن هذا الفصل تحدٌد منهجٌة البحث المتبعة وإجراءاته المتمثلة بتحدٌد مجتمع البحث 

تحلٌل البٌانات  الإحصائٌة التً استعملت فًوعٌنته وإجراءات إعداد أداتً البحث والوسائل 

 ، وعلى النحو الآتً :

 

 منهجٌة البحث

 

من أجل تحقٌق أهداؾ البحث اعتمد الباحث منهج البحث الوصفً ، فهو ٌعتبر من أكثر 

مناهج البحث العلمً استخداماً وأكثرها شٌوعاً ، لأنه عند دراسة أي ظاهرة لابد ان تتوافر 

 ( . 149:  1991قٌمة للظاهرة التً ٌحاول دراستها داود ، لدى الباحث اوصاؾ و

وٌسعى المنهج الوصفً إلى تحدٌد الوضع الحالً للظاهرة المدروسة والتفسٌر العلمً 

الظاهرة  المنظم لوصفها وتصوٌرها عن طرٌق جمع البٌانات والمعلومات المقننة عن

 ( .67 2113)الجابري ، 

واشكالاً متعددة منها الدراسات الارتباطٌة التً تهدؾ الى الوصفً انماطاً اذ ٌؤخذ المنهج 

معرفة حجم العلاقات المتؽٌرات البحث، والى أي حد ترتبط المتؽٌرات ببعضها البعض، 

وٌفٌد هذا النوع من الدراسات فً تقدٌر العلاقة بٌن متؽٌرٌن او اكثر من ناحٌة ومعرفة قوة 

 ( .188) 2113 هذه العلاقة من ناحٌة أخرى ( فان دالٌن ،

 

 : البحث مجتمع

 

 وهو البحث مشكلة موضوع منهم ٌتشكل الذٌن الأجزاء، أو ، الأشٌاء أو رادجمٌع الاف هم

 نتائج علٌها ٌعمم أن إلى ةالباحث عىتس التً ، الدراسة بمشكلة العلاقة ذات العناصر جمٌع

 ( .217 ،ص 2119 ، واخرون عباس) الدراسة
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للدراسة الصباحٌة كلٌة التربٌة المقداد ٌتكون مجتمع البحث الحالً من طلبة جامعة دٌالى 

( ، 518كلا الجنسٌن ) ذكور وإناث( والتخصص العلمً والانسانً(، والبالػ عددهم )ل

 .( اناث 312( ذكور و )216بواقع )

 

،  ( مجتمع البحث موزع حسب  الجنس )ذكور ،اناث ( والتخصص )علم1ًجدول )

 انسانً ( لكلٌة التربٌة المقداد

 

 عالمجمو الذكور الاناث القسم

 184 67 117 الرٌاضٌات 

 324 139 185 علم النفس

 518 216 312 المجموع

 

 عٌنه البحث :

 

ٌقصد بعٌنة البحث هً جزء من المجتمع الذي تجري علٌة الدراسة التً ٌختارها الباحث 

خاصة لكً تمثل المجتمع تمثٌلا صحٌحا وٌتم اختٌار لأجراء دراسته علٌها وفق قواعد 

 (.13۲) 1977العٌنة من المجتمع بسبب الصعوبات العملٌة والمادٌة ) البٌاتً واثناسٌوس 

 

ٌنة البحث الحالً بالطرٌقة العشوائٌة البسٌطة ذات التوزٌع المتساوي اذ تم البحث:وقد ا

جامعة من  كلٌة التربٌة المقداد  اختٌرتد ( طالب وطالبة واستناداً الى ذلك فق141اختٌار )

للكلٌات  طالب وطالبة ( 71من التخصص العلمً والانسانً وبصورة متساوٌة )دٌالى 

( 35( طالب فً كل كلٌة )71( طالب وطالبة للكلٌات العلمٌة اي بواقع )71الانسانٌة و )

ة ادا ةالباحثت ( وقد طبق2انات( وقسمت على النحو الآتً وكما فً جدول ) 35ذكور 

 اثناء الدوام . كلٌة حث حضورٌا على طلبة اللبا

 (2جدول )

 عٌنة البحث موزعة على كلٌة التربٌة المقداد 

 المجموع  الاناث  الذكور جامعة دٌالى 

 141 71 71 كلٌة التربٌة المقداد
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 : البحثة أدا

 

 والبٌانات المعلومات جمع ٌتم خلالها من التً الوسٌلة او ٌقةالعاطفً:، الدراسة اداة

 ( 212) 2118 ، المإمن عبدث.  )البح اسئلة عن للإجابة الضرورٌة

 

 ،(العاطفً التسوٌق ٌاستبنً مق ذلك استلزم فقد الحالً، البحث أهداؾ تحقٌق اجل من

 ٌؤتً وفٌما وموضوعٌة وثبات صدق من مترٌة السٌكو جمٌع الخصائص  تتوفر فٌه 

 اداة البحث . اعداد لإجراءات عرض

 

 

العاطفً التسوٌق مقٌاس : 

 

 البٌئة فً البحث اهداؾ تحقٌق لؽرض العاطفً التسوٌق ٌقٌس مقٌاس المقٌاس: نظراً 

 . ةالباحث اطلاع حسب والاجنبٌة والعربٌة العراقٌة

 

 

 

 

 

 تصحٌح المقٌاس :

 

( طالب وطالبة تم 141على عٌنة التحلٌل الاحصائً ) بعد ان تم تطبٌق المقٌاس الحالً

 تمثل والتً حساب الدرجات لكل فرد من افراد العٌنة، ولكل فقرة من فقرات المقٌاس

 أن ٌمكن درجة اعلى كانت فقرة( 28) على ٌحتوي المقٌاس ولكون للطالب الخام الدرجة

 .جةدر (28) هً درجة وادنى درجات( 141) هً الطالب علٌها ٌحصل
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 لمقٌاس التسوٌق العاطفً : ةالسٌكو مترٌالخصائص 

 

لقد توجهت جهود المهتمٌن بالقٌاس النفسً إلى زٌادة دقة المقاٌٌس النفسٌة، بتحدٌد 

( للمقاٌٌس وفقراتها ، التً ٌمكن أن تكون مإشرات ةالسٌكو مترٌالخصائص القٌاسٌة ، 

 على دقتها فً قٌاس ما وضعت لقٌاسه وإجراء عملٌة القٌاس بؤقل ما ٌمكن من أخطاء. 

 ( :Validity of the Scaleولا : صدق المقٌاس )أ

 والاختبارات النفسٌة لأنه المقٌاس،لمقابسبعد الصدق من الخصائص المهمة 

 ختبار أو المقٌاس ، والى أي حد ٌنجح فً قٌاسه وهو موضوع لاٌتعلق بما ٌقٌسه الا

 حطب، وعامة، )أبٌقتصر على عملٌة القٌاس وإنما قد ٌمتد إلى المنهج التجرٌبً بصفة 

1987 :95) 

 فالاختبار الصادق هو الذي ٌقٌس الصفة او الخاصٌة التً وضع من اجل قٌاسها

 (413: 19871)خٌر الله 

الصدق وتقدٌره فنحصل فً بعض الحالات على معامل كمً وتعددت أسالٌب حساب 

( وفٌما ٌؤتً 316: 19811للصدق وفً حالات أخرى نحصل على تقدٌر كٌفً له )فرج 

 عرض لمإشرات الصدق لمقٌاس التسوٌق العاطفً:

 

 (Face validityالصدق الظاهري )  -4

 

ٌشٌر الى الدرجة التً ٌقٌس الاختبار القدرة او الخاصٌة او الموضوع الذي اعد لقٌاسه ) 

، وٌمكن التحقق من هذا النمط من الصدق بعرض فقرات ( 196: )2111عمر واخرون ، 

المقٌاس قبل تطبٌقه على مجموعة من المحكمٌن المختصٌن الذٌن ٌتمٌزون بالخبرة العلمٌة 

 (Ebel, 1972.554ة فقرات المقٌاس للسمة المراد قٌاسها)للتعرؾ على مدى صلاحٌ

فحص مضمون الاختبار فحصاً دقٌقاً منظماً وتحدٌد ما إذا كان ٌشتمل على عٌنة ممثلة  ثانٌا:

( ، وفً هذا الصدد ٌشٌر اٌٌل 95ص  1987لمٌزان السلوك الذي ٌقٌسه ، ابو حطب ، 

(Ebelإلى إن أفضل وسٌلة لاستعمال الصدق الظاه ) ري هو قٌام عدد من المختصٌن بتقدٌر

 (Ebel, 1972 : 79مدى تمثٌل المقٌاس للصفة المراد قٌاسها . )

وقد تحقق الصدق الظاهري لمقٌاس التسوٌق العاطفً من خلال عرض فقراته على 

مجموعة من المحكمٌن والمختصٌن فً العلوم التربوٌة والنفسٌة والاستفادة من آرائهم بشؤن 

فقرة من فقرات المقٌاس وقد اتفقوا على صلاحٌة الفقرات فً قٌاس ما اعدت صلاحٌة كل 

 (4لمقٌاس ملحق )ا لقٌاسه، وأجرٌت بعض التعدٌلات بما ٌنسجم مع البٌئة التً ٌطبق علٌها
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 (Scale Reliability: ) المقٌاس ثبات:  ثانٌا

 

 واستقرار الفرد اداء فً الاتساق دقة ٌعنً وهو للمقٌاس المهمة الحقائق من الثبات بعد

 التً المقٌاس فقرات درجات مجموع فً المقٌاس درجات اتساق الى الثبات وٌشٌر النتائج

 ٌعطً الذي هو الثابت فالمقٌاس(.  86: 21141 جونسن) قٌاسه ٌجب ما تقٌس أن ٌفترض

 ٌكون لذا نفسها، الظروؾ أو الشروط تحت نفسهم الأفراد على طبق إذا نفسها النتٌجة

 ثابتة نتائج بإعطاء ٌستمر حٌنما ٌتحقق الذي الخارجً التجانس هما نوعٌن على الثبات

  الزمن عبر تطبٌقه بتكرار

-(Ebel, 1972:419) 

 

 : ًة وهبطرٌق العاطفً التسوٌق مقٌاس ثبات حساب تم وقد

 

 : الاختبار إعادة طرٌقة -4

 

 المقٌاس تطبٌق طرٌق عن وذلك ثبات معامل على للحصول تستعمل طرٌقة بها وٌقصد

 الزمن عبر المقٌاس استقرار من التؤكد لٌتم مناسب زمنً بفاصل نفسها العٌنة على مرتٌن

(1976:111 ،Anastasia  .).و الأول التطبٌق درجات بٌن الارتباط معامل حساب ٌتم اذ 

 بتطبٌق ةالباحثت قام(  ۲27: 1991 رکسن،ٌف) ارتباط معامل فٌكون الثانً التطبٌق

 طالبة( 15) و طالب( 15) بواقع وطالبة طالب( 31) بلؽت عشوائٌة عٌنة على المقٌاس

 العٌنة على المقٌاس تطبٌق أعٌد ثم ، المقٌاس علٌهم وطبق البحث مجتمع من كلٌتٌن من

 بٌرسون الارتباط معامل حساب تم أن وبعد الأول التطبٌق من ٌوماً ( 14) مرور بعد نفسها

 العاطفً التسوٌق لمقٌاس الثبات معامل قٌمة بلؽت إذ التطبٌقٌن فً العٌنة أفراد درجات بٌن

 . إلٌه الركون ٌمكن ثبات معامل وهو درجة (1186)

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الرابع

 عرض النتائج وتفسٌرها ومناقشتها

 التوصٌات

 المقترحات
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 النتائج :عرض 

 

ٌحتوي هذا الفصل عرض لنتائج البحث و مناقشتها وتفسٌرها بحسب أهدافه على وفق 

الإطار النظري اضافة الى الاستنتاجات والتوصٌات والمقترحات ، وفٌما ٌلً عرض للنتائج 

 التً توصل الٌها البحث فً ضوء الأهداؾ.

 

 جامعة.الهدؾ الأول : التعرؾ على التسوٌق العاطفً لدى طلبة ال

 

أظهرت النتائج بؤن متوسط درجات أفراد عٌنة البحث على مقٌاس التسوٌق العاطفً بلؽت 

وبمقارنة هذا المتوسط بالمتوسط  (6569، 14وبانحراؾ معٌاري مقداره ) (4786، 96)

( واستعمال الاختبار الثانً لعٌنة واحدة ، تبٌن وجود فروق ذو 84الفرضً للمقٌاس البالػ )

(. كما موضح فً 1115) ( ومستوى دلالة139دلالة إحصائٌة عند درجة حرٌة البالؽة )

 (3)الجدول 

 

 

 

 

 

 (3الجدول )

 وٌق العاطفً لدى أفراد عٌنة البحثالاختبار الثانً لعٌنة واحدة لمعرفة التس

المتوسط  حجم العٌنة
 الحسابً

المتوسط 
 الفرضً

درجة 
 الحرٌة

الانحراف 
 المعٌاري

القٌمة 
 التائٌة

 المحسوبة 

القٌمة 
 الجدولٌة 

مستوى 
الدلالة 
2,2٥ 

 دالة  1،96 11،1741 14،6569 139 84 96،4786 412
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( 11،1741المحسوبة للتسوٌق العاطفً لدى أفراد عٌنة البحث والبالؽة ) ائٌةإن القٌمة الت 

( وهذا ٌعنً أن أفراد عٌنة البحث لدٌهم 1.96أعلى من القٌمة الجدولٌة للمقٌاس والبالؽة )

تسوٌق عاطفً، وٌعلل الباحث هذه النتٌجة إن الأشخاص الذٌن ٌمتلكون خاصٌة التسوٌق 

 تتوفر لانهم وتؤثٌر قوة اكثر بطرٌقة وعرضها  ة الافكارالعاطفً لدٌهم القدرة على صٌاؼ

 لامتلاكهم وكذلك العلاقات وتكوٌن العمل فً ناجحٌن تجعلهم وسمات ممٌزات لدٌهم

 استعمال خلال من بالمنطق وتعزٌزها الاخرٌن على التؤثٌر فً كبٌر دور لها التً العاطفة

 ( .Vickers ,Bavister, smith 2111:52) ثقافتهم وزٌادة الكلام لدعم العقلٌة الأدلة

 

الجامعة تبعا لمتؽٌر  الهدؾ الثانً : دلالة الفروق الإحصائٌة للتسوٌق العاطفً لدى طلبة

بعاً لهذا الهدؾ فقد عولجت البٌانات إحصائٌاً باستعمال الاختبار تإناث( -الجنس )ذكور

 .(4مستقلتٌن ، كما موضح فً الجدول ) الثانً لعٌنتٌن

 

 (4جدول )

 

متؽٌر  الاختٌار الثانً لعٌنتٌن مستقلتٌن للتعرؾ على الفروق فً التسوٌق العاطفً على وفق

 الجنس )ذكور، إناث(

 

حجم 
 العٌنة

المتوسط  النوع
 الحسابً

الانحراف 
 المعٌاري

درجة 
 الحرٌة

القٌمة 
التائٌة 

 المحسوبٌة 

القٌمة 
 الجدولٌة

مستوى 
الدلالة 
عند 

202٥ 

 ؼٌر دالة    151511 951785 ذكور ٧2

  1196 11558 138 131827 97171 اناث ٧2

 

 

 

 

( عدم وجود فرق دال احصائٌاً تبعا لمتؽٌر الجنس فً التسوٌق 4ح من الجدول )ٌتض

ٌمة الثانٌة الجدولة ( وهً أصؽر من الق1،558)العاطفً اذ بلؽت القٌمة الثانٌة المحسوبة 

( ، مما ٌشٌر إلى عدم 138( ودرجة حرٌة )1115) ( عند مستوى دلالة,119البالؽة )

وجود فروق ذات دلالة إحصائٌة بٌن الذكور والاناث فً التسوٌق العاطفً وقد ترجع هذه 

النتٌجة إلى اندماجهم فً بٌئة اجتماعٌة وثقافٌة مشتركة بٌن الجنسٌن وتؤثرهم بالعوامل 

 نفسها.
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 مناقشة النتائج وتفسٌرها

 

التً أسفر عنها البحث تبٌن أن أفراد عٌنة البحث ٌتصفون بالتسوٌق فً ضوء النتائج 

هذه النتٌجة إلى تمكنهم من مواجهة كثٌر من المشكلات النفسٌة  ةسب الباحثتنالعاطفً و

والاجتماعٌة ، وشخصٌتهم المستقلة وتشبعهم بالمعاٌٌر والقٌم الاجتماعٌة تلقائٌاً ، فتصبح 

خرٌن وتحمل المسئولٌة . أن التسوٌق العاطفً له دور كبٌر لهم القدرة على التؤثٌر فً الآ

فً مجالات الحٌات الٌومٌة سواء فً العمل أو مع العائلة او المجتمع ، اذ ٌسهم فً تحسٌن 

الفرد عن طرٌق تعلمه استراتٌجٌات خاصة بالتسوٌق العاطفً. وٌعتقد كائٌمان فً نظرٌته 

لعملٌات أو المواقؾ والأفعال الصرٌحة اللفظٌة مع ( قد تتؽٌر اةها الباحثتالنظرٌة التً تبن

الإقناع أو التعلٌم ؛ على الرؼم من أن العملٌات أو المواقؾ الضمنٌة تستؽرق عادة وقتا 

طوٌلاً للتؽٌٌر مع تكوٌن عادات جدٌدة وأن الناس ٌمٌلون إلى أن ٌكونوا واثقٌن جدا من 

ة جداً، وهذا هو سبب حدوث أحد أكثر الأحكام التً ٌصدرونها ، بناءً على معلومات قلٌل

الأخطاء المعرفٌة شٌوعا ، بالنسبة لكانٌمان " تعتبر هذه الثقة والقناعة من أهم جوانب 

الإدراك ، فً حٌن أنه من الرائع أن ٌكون المرء قادرا على تولٌد تفسٌرات سرٌعة، وان 

ل العقل المنطقً على العاطفة تؽذي وتزود عملٌات العقل المنطقً بالمعلومات بٌنما ٌعم

تنقٌة العقل العاطفً وأحٌاناً ٌعترض علٌها، مما ٌشٌر إلى أن الطلبة لدٌهم القدرة على 

التسوٌق العاطفً بؤفعالهم وأفكارهم ومشاعرهم بطرٌقة مرئة نتٌجة لارتفاع الوعً 

ة الاجتماعً والوعً الذاتً لدٌهم ، وهذه النتٌجة تفسر فً ضوء تؤثٌر المحددات الثقافٌ

والاجتماعٌة فً سلوك الأفراد بصورة عامة والطلبة بصورة خاصة ، فالتسوٌق العاطفً 

ٌتم اكتسابه من خلال التنشئة الأسرٌة ، والتفاعل الاجتماعً مع الآخرٌن ، فؤسالٌب التنشئة 

الاجتماعٌة فً مجتمعنا تتسم بالشدة اتجاه الأبناء فً حال ارتكابهم الأخطاء ، كما أن 

 سة الجامعٌة ومعاناتها كفٌلة بتنمٌة التسوٌق العاطفً لدى الطلبة .ظروؾ الدرا

فالدراسة الجامعٌة تتطلب الثقة بالنفس والقدرة على اتخاذ القرار والاتزان وعدم الانهزام 

أمام المواقؾ الصعبة والتنازل عن الرؼبات بؽٌة تحقٌق الأهداؾ ، وهذا من العوامل 

ً كما اظهرت نتائج البحث الى عدم وجود فرق دال الأساسٌة لتنمٌة التسوٌق العاطف

دماجهم فً ان إحصائٌاً تبعا لمتؽٌر الجنس فً التسوٌق العاطفً، وقد ترجع هذه النتٌجة إلى

 بٌئة اجتماعٌة وثقافٌة مشتركة بٌن الجنسٌن وتؤثرهم بالعوامل نفسها ..
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 التوصٌات :

 

 -بالأتً : ةوصى الباحثتفً ضوء نتائج البحث الحالً 

 

 بالانفتاح، ومشاركة الآخرٌن فً جمٌع والتحلًاشاعة ثقافة سماع الرأي الآخر، _1

اقامة الندوات والمإتمرات عن طرٌق المواقؾ التً تحتوي على سمة التسوٌق العاطفً 

 العلمٌة .

 

لبناء شخصٌة متزنة تتمتع _التعزٌز والدعم النفسً فً المراحل الاولى من حٌاة الفرد 2

 العاطفً بالتسوٌق

 

بٌن افراد المجتمع بما ٌطور وٌساعد على رفع مستوى التسوٌق العاطفً :الاهتمام زٌادة _3

 .مٌال الى التجمع والابتعاد عن العزلة بطبٌعته  فالإنسان

 

 المقترحات 

 ما ٌؤتً ةترح الباحثتقاستكمالاً لنتائج البحث الحالً 

رنة ( لإجراء المقامدرسٌن المرحلة الثانوي إجراء دراسات مماثلة على عٌنات اخرى مثل )

بٌنها وبٌن الدراسة الحالٌة         
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 -المصادر العربٌة :

 

 لقرآن الكرٌما     

 المصرٌة الانجلو مكتبة.  النفسً التقوٌم( : 1987) عثمان وسٌد فإاد ، حطب بوا ، 

 . القاهرة

 مكتبة 1 ط ، المتكاملة للشخصٌة الذاتى التطوٌر( : 2118. ) الصادق عبد ، احمد، 

 .الجٌزة ، والنشر للطباعة حقبة دار:  النافذة

 ( . 2121باعقل ، عبد الله : ) التسوٌق العاطفً هل سمعت عنه من قبل ،المملكة

 العربٌة السعودٌة .

 ( : الاحصاء الوصف1977ًعبد الحبار توفٌق واثناسٌوس ، زكرٌا . ) (:البٌا 

 والاستدلالً فً التربٌة وعلم النفس ، الجامعة المستنصرٌة ، بؽداد

 ( : الذكاء العاطفً ، ترجمة لٌلى الجبالً مراجعة  1995ولمان ، دانٌال . ) ج

( ، سلسلة عالم المعارؾ ، المجلس الوطنً للثقافة والفنون والآداب ، 2111ٌونس )

 1( : التعرؾ على الطلاب الموهوبٌن، ط 2114الكوٌت . جونسن ، سوزان، ك . )

ٌة .. الجابري ، كاظم كرٌم ، صبري ، ترجمة ؼسان خضٌر المملكة العربٌة السعود

 ( : مناهج البحث العلمً ، دار الكتب والوثائق ، بؽداد.2113) –، داود عبد السلام 

 البحث مناهج( : 2113. ) السلام عبد داود صبري، ، كرٌم كاظم ، الجابري 

 .بؽداد ، والوثائق الكتب دار العلمً،

 ،الجزائرٌة المكتوبة الصحافة فً الاقناعٌة الأسالٌب( : 2118) نزهة. حانون .

 .قسنطٌنة - منتسوري جامعة والاجتماعٌة الإنسانٌة العلوم كلٌة ماجستٌر رسالة

  .ورضا قلب لكسب طرٌقك العاطفً التسوٌق( : 2121/8/23) سعدي ، حمد 

 . https://saadyhamad.com.  الجمهور

  .الجدٌد ،صحٌفة الزائفة والجاذبٌة العاطفً التسوٌق( : 2119)) محمد ، حٌاوي 

2119/6/1 ، https://aljadeedmagazine.com . 

  .التربوي البحث مناهج( : 1991)  الرحمن عبد حسٌن ، أنوار ، حنا عزٌز ، داود 

 . للطباعة الحكمة دار ،
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 ( عقول مرٌضة الأمراض النفسٌة والعصبٌة والسلوكٌة2114دراسٌما، دوي : ) 

 . عللنشر والتوزٌالنشؤة والتارٌخ والاعراض، ترجمة امٌمة صبحً ، الناشر العربً 

  زنب، ترجمه ءطا( : الاقناع فن الفوز بما ترٌد 2116. ) ًلا كؤندٌؾ 

 كتبة هنداويوالأسالٌب،عا

  ( . قوه التؤثٌر الاجتماعً لدى اداري وموظفً 2119الرجٌبً ، أنوار ٌوسؾ : )

 تٌر منشورة ، كلٌة التربٌة ، جامعة بؽداد الجامعة ، رسالة ماجس

 ( فن الاقناع ، ط ا ، مكتبة هنداوي ، القاهرة 2114الشوا ، سوزان رمضان : )

 ،مصر.

  ( مدخل إلى مناهج البحث التربٌة وعلم  2119عباس ، محمد خلٌل وآخرون ، )

 ، دار المسٌرة ، عمان، الأردن 2النفس ، ط 

 ( 1عبد المإمن، على معمر )مناهج البحث فً العلوم الاجتماعٌة  2118 . )

 أكتوبر ، لٌبٌا .  6الأساسٌات والفنٌات والأسالٌب ، منشورات جامعة 

  ًعمر، محمود احمد وحصه ، عبد الرحمن وتركً ، السبٌعً وأمنه ، عبدالله ترك .

 عللنشر والتوزٌ، عمان ، دار المٌسرة  1( : القٌاس النفسً والتربوي : 2111)

  .بٌروت ، النفس وعلم التربٌة فً البحث مناهج( : 2113)) دٌوبولد ، دالٌن فان 

 . الجامعٌة المعارؾ دار

  .القاهرة ، العربً الفكر دار ، ا ط ،(:  1981. )  صفوت ، فرج  . 

  .،النفس، وعلم التربٌة فً الاحصائً التحلٌل( 1991( ) أي ، جورج فٌركسن 

 ، العالً التعلٌم وزارة ، والنشر للطباعة الحكمة دار ، العكٌلً هناء ترجمة

 . المستنصرٌة

 مإسسة( الأولى الطبعة) ، والبطًء السرٌع التفكٌر( :  2115) الٌدان مانٌکان ه 

 اسرار( : 2119. )  الشاذلً ، كرٌم. .  مصر القاهرة، والثقافة، للتعلٌم هنداوي

 . والتوزٌع للنشر العلوم دار ، القاهرة ، 1 ط ، الساحرة الشخصٌة

 ( التسوٌق العاطفً وعلاقته بسلوكٌات الاستمالة 2122كرٌم، عباس جاسم )

 الاجتماعٌة لدى طلبة الجامعة.

 ( . فن الاقناع ، الطبعة الأولى، الرٌاض المملكة العربٌة 2111مٌلز هاري : )

 السعودٌة.
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(1ملحق)  

 كتاب تسهٌل مهمة
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(2حق )مل  

 مقٌاس التسوٌق العاطفً بالصٌغة الاولٌة

 

 دٌالً جامعة

 المقداد التربٌة كلٌة

 رشاد النفسً والتوجٌه التربوي الا قسم

 بكالورٌوس/ ولٌة الا الدراسات

 العاطفً التسوٌق مقٌاس فقرات صلاحٌة فً المحكمٌن آراء استبانة/ م

 الدكتور الأستاذ

 المحترم ..

 ...... طٌبة تحٌة

 أهداؾ ولتحقٌق( الجامعة طلبة لدى العاطفً التسوٌق) بـ الموسوم بحثه إجراء ةالباحث رومت

 دانٌال نظرٌة علىة الباحث تاعتمد وقد ،(العاطفً التسوٌق) مقٌاس تبنت الباحثة  البحث

 ٌسبب الذي واعً الؽٌر التحفٌز هو:  العاطفً التسوٌق عرؾ حٌث حثها ب فً( كانٌمان

 ٌمكن فعالة بطرٌقة للإنسان واعٌة الؽٌر السلوكٌات فً تظهر عقلانٌة ؼٌر قرارات اتخاذ

 من ، ثانٌة من أقل فً المتشكل الأول الانطباع وتستخدم الأفراد لدى المشاعر تحفز أن

 لما ونظراً ( 2122كرٌم ،. )  الجسم وحركات الوجه وتعابٌر المظهر إلى النظر خلال

 بإبداء للاستعانة ةالباحث وجهتت تخصصكم مجال فً علمٌة ودراٌة خبرة من تملكونه

 أن علماً  للتعرٌؾ، انتماءها ومدى الفقرات صلاحٌة فً السدٌدة ومقترحاتكم ملاحظاتكم

 (أبداً  نادراً  ، أحٌاناً  ؼالباً  دائماً )  وهً خماسٌة الإجابة بدائل

 

 ئق الشكر والاحترامفا منً ولكم

 الباحثة  

 انفال صالح

 

 



 الملاحق

 
41 

  ت
 الفقرات                            

 

ؼٌر  صالحة 
 صالحة 

 تعدٌل 

    استعٌن بالمنطق عند الاقناع فً عملً  1

    ٌر انً الاخرون بانً شخص دبلوماسً  2

    اجد متعة فً الاستماع لمشكلات الاخرٌن  3

    امتلك الكفاءة لمناقشة موضوع ما  4

استؽل المواقؾ المإثرة فً الفرد لفرض مقترحاتً دون  5
 تفكٌر 

   

    اتخذ قرارتً من دون تردد فً العمل  6

    ٌسهل علً اقناع الاخرٌن بؤفكاري  7

    استفز الاخرٌن لإظهار سلبٌاتهم   8

    سعادتً فً كسب ثقة الاخرٌن  9

    ٌسرنً ان اكون اول المحاورٌن فً نقاشات عملً  11

    اشعر اننً امتلك تؤثٌرا على سٌر الاحداث المحٌطة بً 11

    استعمل الكلمات القوٌة المإثرة عاطفٌا على الاخرٌن  12

    لدي القدرة على التؤثٌر فً سلوك الاخرٌن   13

    اترك انطباعا قوٌا عندما ارٌد اقناع شخص ما  14

    اعتقد اننً امتلك ممٌزات ٌفتقدها ؼٌري  15

    اظهر مإهلاتً عندما احاول اقناع الاخرٌن  16

    اتحدث عن الفوائد عندما اروج لأفكاري  17

    استعمل لؽة الجسد للتؤثٌر فً الاخرٌن   18

    احرص على الظهور بمظهر لائق  19

    اركز على جذب الانتباه فً مقدمة الخطاب   21

    ارتب افكاري لتدور حول موضوع محدد 21

احاول استبعاد الافكار المتعارضة قبل ان تتاح لها فرصة  22
 الظهور 

   

استعمل استراتٌجٌة للحوار والمجادلة لدحض الافكار  23
 المعارضة عن عمد 

   

    استعمل الوسائل التً تلائم الرسالة التً ارٌد اٌصالها   24

    استعٌن بؤصدقائً عندما ارٌد التؤثٌر فً الاخرٌن    25

استعمل اسالٌب الاقناع التً تعزز النقاط القوٌة لتقلٌل من  26
 نقاط  ضعفً 

   

    اقدم مقترحاتً بطرٌقة تمس الحاجات الانسانٌة  27

    طرٌقتً فً الاقناع حسب طبٌعة الاشخاصاؼٌر  28
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(3)ملحق   

 اسماء السادة الخبراء والمحكمٌن التً استعانة الباحثة بارائهم

 

 

 

 الجامعت الكليت  الاخخصاص  اسماء الاساحذة 

 ديالى حزبيت المقداد ط . ث  حاريخ  أ . م سموان عبد احمد-٠

 ديالى  المقداد حزبيت التربوي النفس علم ا.م.د نادية محمد رزوقي-٠

 ديالى المقداد حزبيت التربوي النفس علم ا.م.د جلال محمد جاسم-٢

 ديالى المقداد حزبيت ارشاد حزبوي ا.م حسن عبدالله حسن-٤

 ديالى المقداد حزبيت التربوي النفس علم م.د افراح لطيف خدادوست -5
 ديالى المقداد حزبيت ارشاد حزبوي  م.د مروة شييد صادق -0

 ديالى المقداد حزبيت ط. ث عزبي م.د عبد الرسول سالم محمد-7

 ديالى حزبيت المقداد علم النفس التربوي م . د وسناء ماجد عبد الحميد-,

 ديالى حزبيت المقداد  ارشاد حزبوي  م.د نور طالب توفيق -9
 

 

 

 

(4ملحق )  
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 مقٌاس التسوٌق العاطفً بالصٌؽة النهائٌة

 جامعة دٌالى  

 كلٌة التربٌة المقداد 

 قسم الارشاد النفسً والتوجٌه التربوي 

 تحٌة طٌبة...........

 اختً الطالبة ...........                   اخً الطالب ............    

 

امامك مجموعة من الفقرات التً تمثل مواقؾ معٌنة تدل على نمط من السلوك 

تحت احد البدائل الذي ٌنطبق ) ✔بوضع علامة ) ٌرجو الاجابة عن الفقرات

علٌك من البدائل الخمسة )تنطبق علً دائما ، تنطبق علً ؼالبا ، تنطبق علً 

احٌانا ، تنطبق علً نادرا ، لا تنطبق علً ابدا (الموجودة فً فقرة الإجابة  

ٌرجى الاجابة على جمٌع الفقرات بصدق وامانة وعدم ترك اي فقرة من فقرات 

اجابة علما ان هذا الاختبار ٌستعمل لأؼراض البحث العلمً فقط لذا لا  دون

داعً لذكر الاسم .                                                                                                    

 .                  مع جزٌل الشكر ووافر الامتنان وكما فً المثال الاتً :ـ

 
 الفقرات          

تنطبق 
علً 
 دائما

تنطبق 
علً 
 ؼالبا

تنطبق 
علً 
 احٌانا

تنطبق 
علً 
 نادرا

لا 
تنطبق 

علً 
 ابدا

    ✔  استعٌن بالمنطق عند الاقناع فً عملً 

 

 

  انثى                                        الجنس : ذكر  

  

التخصص :علمً                                        انسانً   
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  ت
 الفقرات                            

 

  احٌانا ؼالبا  دائما
 نادرا

 ابدا

      استعٌن بالمنطق عند الاقناع فً عملً  1

      ٌر انً الاخرون بانً شخص دبلوماسً  2

      اجد متعة فً الاستماع لمشكلات الاخرٌن  3

      امتلك الكفاءة لمناقشة موضوع ما  4

استؽل المواقؾ المإثرة فً الفرد لفرض مقترحاتً  5
 دون تفكٌر 

     

      اتخذ قرارتً من دون تردد فً العمل  6

      ٌسهل علً اقناع الاخرٌن بؤفكاري  7

      استفز الاخرٌن لإظهار سلبٌاتهم   8

      سعادتً فً كسب ثقة الاخرٌن  9

      ٌسرنً ان اكون اول المحاورٌن فً نقاشات عملً  11

      ؤثٌرا على سٌر الاحداث المحٌطة اشعر اننً امتلك ت 11

      استعمل الكلمات القوٌة المإثرة عاطفٌا على الاخرٌن  12

      لدي القدرة على التؤثٌر فً سلوك الاخرٌن   13

      اترك انطباعا قوٌا عندما ارٌد اقناع شخص ما  14

      اعتقد اننً امتلك ممٌزات ٌفتقدها ؼٌري  15

      اظهر مإهلاتً عندما احاول اقناع الاخرٌن  16

      اتحدث عن الفوائد عندما اروج لأفكاري  17

      استعمل لؽة الجسد للتؤثٌر فً الاخرٌن   18

      احرص على الظهور بمظهر لائق  19

      اركز على جذب الانتباه فً مقدمة الخطاب   21

      ارتب افكاري لتدور حول موضوع محدد 21

احاول استبعاد الافكار المتعارضة قبل ان تتاح لها  22
 فرصة الظهور 

     

استعمل استراتٌجٌة للحوار والمجادلة لدحض الافكار  23
 المعارضة عن عمد 

     

استعمل الوسائل التً تلائم الرسالة التً ارٌد  24
 اٌصالها  

     

      استعٌن بؤصدقائً عندما ارٌد التؤثٌر فً الاخرٌن    25

استعمل اسالٌب الاقناع التً تعزز النقاط القوٌة  26
 لتقلٌل من نقاط  ضعفً 

     

      اقدم مقترحاتً بطرٌقة تمس الحاجات الانسانٌة  27

      اؼٌر طرٌقتً فً الاقناع حسب طبٌعة الاشخاص 28



 الملاحق

 
44 

 


