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  الرسل خٌر وكان والنون القافِ  الى العدم

  سره ومهبط الله وحً تراجمه الى

  النبوه بٌت اهل...  الوثقى وعروته الاطهار السادات الى

   لً الاقرب... قلبً مراد الى

  نفسً مِن

ٌّب   البصٌرة بعٌن والكامن الابصار عن المُغ

 العلمً بزاديّ  الٌك للوصول عنائً ترجمان المسطرة كلماتً

  والزمان العصر صاحب فً....

    اجلً من ضحت ؛فلقد لا ولمِ نفسً على أُفضٌلها من الى

  الحبٌبه امً....

  الغالً زوجً.... وصغٌره كبٌرة كل فً علٌه أعتمد من الى

 لً العون ٌد مد فً ٌتوانوا لم ؛ممن الكرام أساتذتً جمٌع الى

  صادق شهٌد مروة الدكتورة وبالخصوص

 بكل وساعدونً بجواري وقف من وجمٌع اصدقائً كل الى

   رضاكم على ٌحوز ان واتمنى' البحث هذا لكم اقدم ماٌملكون

                        

 ةالباحث                                  

 مرٌم حسٌن علً                                    
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 الشكر والتقدٌر

 

بعد ان انتهٌت من كتابة هذا البحث الا ان اتقدم بجزٌل  ًلا ٌسعن

مروة شهٌد ة دكتورال ةالمشرفللدكتورة الشكر ووافر الامتنان 

 ، وذلك لمتابعته وقراءته العدٌد المتواصل لفصول البحث. صادق

واتقدم بالشكر الى كل أساتذة قسم الارشاد النفسً والتوجٌه     

د،الذٌن قاموا بتدرٌسً على طول التربوي/ كلٌة التربٌة المقدا

مسٌرتً الجامعٌة واخص منهم بالذكر الاستاذ الدكتور حسن عبدالله 

التمٌمً الذي قدم دعمه المتواصل لً وصاحب المواقف النبٌلة، 

 والاستاذ سلوان عبد احمد  والاستاذ الدكتور معتز طارق شاكر.

مروة رة دكتوواعبر عن عمٌق اعتزازي وتقدٌري للأستاذة ال     

البصمة المثالٌة والدعم المعنوي والجهد  صاحبة شهٌد صادق

 المثٌل والمعلومات القٌمة التً تزودنا بها.

ولابد لً من ان اسجل شكري اٌضاً، للأستاذة الدكتورة نور طالب 

توفٌق، والأستاذة الدكتورة زٌنة شهٌد علً ، والاستاذ الدكتور 

نادٌه محمد رزوقً ،  جلال حسن جاسم ، والأستاذة الدكتورة

الدكتور الاستاذ والأستاذة الدكتورة مروة شهٌد صادق ، ،والاستاذ 

 رٌاض حسٌن علً 

كما اتقدم بشكري وتقدٌري الى جمٌع موظفات وموظفً قسم     

الارشاد النفسً والتوجٌه التربوي /كلٌة التربٌة المقداد على عملهم 

كر كل من مد لً ٌد المتقن وتعاونهم معنا،  واخٌراً اود ان اش

 العون والمساعدة وجزاكم الله خٌر الجزاء.
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 مستخلص البحث 

الذكاء الاقناعً لدى طلبة كلٌة بؤجراء البحث  الموسوم ) ةالباحث تقام

( 0202،جاسممقٌاس ) ةالباحث ت( وتحقٌقاً لأهداف البحث تبنتربٌة المقداد

بذلك  همعتمد(Harry Mills 0222نظرٌة هاري مٌلز )مستمداً من نظرٌة 

الذكاء الاقناعً بؤنه )قدرات وعملٌات فكرٌة وشكلٌة ٌحاول على تعرٌف 

فٌها احد الطرفٌن التؤثٌر فً الاخر واخضاعه لفكرة ما من خلال التؤثٌر 

. ومن خلال ذلك (02، 0202)جاسم ،  فً مواقفه او معتقداته او سلوكه(

 -التعرف على الاهداف الاتٌة:

 الجامعة طلبة عند إلإقناعً الذكاء مستوى على التعرف الهدف الاول:

 لمتغٌر تبعاً  الاقناعً الذكاء فً الفروق على التعرف الهدف الثانً:

 (اناث ذكور،) الجنس

، جاسمل) الاساسً القلقبتبنً  ةالباحث تولتحقٌق اهداف البحث قام

( فقرة، وعرض على مجموعة 00( بصٌغته النهائٌة المتضمنة )0202

وقد والارشاد النفسً من الأساتذة المتخصصٌن فً علم النفس التربوي 

 %(.022حصلت نسبة اتفاق )

( طالب 002وبعدها تم تطبٌق المقٌاس على عٌنة البحث الاساسٌة البالغة)

(. م0202 -0200 )للعام الدراسً لقسمً الارشاد والرٌاضٌات وطالبة

لطبقة العشوائٌة، وبعد معالجة البٌانات إحصائٌاً الذي تم اختٌارهم ل

باستخدام )المتوسط الحسابً والانحراف المعٌاري والاختبار التائً لعٌنة 

واحدة والاختبار التائً لعٌنتٌن مستغلتٌن ومعامل ارتباط بٌرسون( تم 

 -التوصل الى الاتً:

 اولاً: النتائج:

  -:ماٌاتً الاستنتاج ٌمكن الحالً البحث الٌها توصل التً النتائج ضوء فً

 . الجامعة طلبة لدى مرتفعة بصورة موجود الاقناعً الذكاء ان ☆

 الجنس لمتغٌر تبعاً  الاقناعً الذكاء فً احصائٌاً  دال فرق ٌظهر لا ☆

 (.ذكور،اناث)



 

 ح 
 

 الى عدد من التوصٌات والمقترحات ةالباحث توقد توصل

 ثانٌاً: التوصٌات:

 بما توصً الباحثة فؤن الحالً البحث الٌها توصل التً النتائج الى استناداً 

  -:ٌؤتً

 التً النفسٌة والمقاٌٌس بالاختبارات الاهتمام التربٌة وزارة على ☆

 . علمٌة بطرق للطلبة النفسٌة الحالة تراعً

 الجامعات، فً ومإتمرات ندوات عقد والتدرٌسٌن التربوٌٌن على ☆

 . وقدراتهم ذواتهم معرفة على الطلبة لتحفٌز

 اثناء فً النفسً والارشاد والنفسٌة التربوٌة العلوم قسم تدرٌسً قٌام ☆

 الجامعة لطلبة النفسٌة الثقة زٌادة على الاختصاصات كافة فً محاضراتهم

 المحٌط فً النفسٌة الثقافة بث فً اٌضاً  دور ولهم المستقبل اباء لكونهم

 .المستقبل فً العمل محٌط وفً فٌه ٌتواجدون التً الاجتماعً

 ثالثاً: المقترحات:

 . الاعدادٌة المرحلة طلبة لدى الاقناعً الذكاء لمعرفة دراسة اجراء ☆

 بالتحصٌل وعلاقته الاقناعً الذكاء بٌن العلاقة لمعرفة دراسة اجراء ☆

 . الجامعة طلبة لدى الدراسً

 لدى الانفعالً بالاتزان وعلاقته الاقناعً الذكاء لمعرفة دراسة اجراء ☆

 .الثانوٌة المرحلة طلبة
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   :مشكلة البحث

إنّ عممية تغيير آراء الآخرين أو اتجاىاتيم أو معتقداتيم أو حتى ترسيخ أفكارىم    
فعتب قد يتطمب مجيوداً في صع أو تعزيزىا ، ىي أمر ريقة السميمة في الط رُّ

حتى عممية فيمنا  محدد أوالآخرين فيما يتعمق بوجية نظرنا إزاء موقف  كيفية إقناع
حياتنا اليومية ، نواجيو كثيراً في  ، فيي أمر وتقبل وجيات نظرىم الآخرين ،لأفكار 

ىم ما يواجيو ، ولعل أ عمى مستوى علبقتنا الاجتماعية سواء في البيت أو العمل أو
ز من قدرتيم عمى عز ة التي تإلاقناعيطمبة الجامعة ىو صعوبة امتلبكيم لمميارات 

إقناع الآخرين ، فنحن دائماً بحاجة إنّ يستمع إلينا الاخرون ، ويفعمون ما نريده 
 قناعيصغوا لنا ، ونصغي ليم ، لذلك تعد مشكمة ضعف القدرة عمى الإ ونحتاج إنّ 

ميارة  إلىكالثقة  والافتقار  إلإقناعيارات التي يوفرىا الذكاء يوعدم امتلبك الم
الامور التي تضيق الطريق امامنا لتحقيق اىدافنا  برزالتواصل مع الآخرين ىي من أ

الآخرين شخصية كعلبقتنا ب انتكأالنجاح في مختمف المواقف سواء  إلىولموصول 
 (peleffer,2,,2,22) عمى مستوى العمل . .  الخ . . ام
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 البحث : أىمية

ويزيد من ثقة الافراد  ،كبيرة في تعزيز المواقف أىميةلو  الإقناعيالذكاء     
مكأنفب وطمبة الجامعة ىم  ،ا مختمفةايتيم في اثبات وجية نظرىم ازاء قضانيسيم وا 

فيم في ىذه المرحمة يواجيون  ،اكثر استفادة من ىذا النوع من الذكاء دالفئة التي تع
فالكثير منيم إنشاء العائمة، حتى  أو ،العمل أومواقف مختمفة عمى صعيد الدراسة 

ويخمق لنفسو شخصية اكثر استعداداً  ،في تعزيز قدراتو بنفسو واثبات وجودهيرغب 
 الآخرينضروري لكي نرسخ ما نريدهُ ونقنع  أمر قناعفالإ ،ا المجتمعايلمواجية قض
 أفرادً بوصفنا تنا وما نمتمكو من قدرات تجعمنا قادرين عمى اثبات وجودنا انيبمدى إمك

ضروري لكي نتعمم كيف نستمع  الإقناعياء فاعمين في مختمف الميادين ، فالذك
 ،اتفاق مشترك إلىوآرائيم وكيف نصل معيم  أفكارىموكيف نشاركيم في  ،للآخرين

ودون  ،اتفاق إلىفأىميتو تتجمى في اختيارنا لمحظات المناسبة والحاسمة لموصول 
 ( .  Lakhani,2,61,2الآخرين لتحقيق ذلك )نضغط عمى  أن

ز معامرررل او جعرررل النررراس نررراجحين ىرررو شررريء يتجررر إنّ ( 2,,2،  )مورتسرررين ذكرررر     
مرررن يتمتعرررون  ، إنّ الدراسرررات التررري قرررام بيرررا فقرررد أوضرررحتالرررذكاء والرررذكاء العررراطفي ، 

والتررأثير  قنرراعالإ عمرىبدرجرة اكبررر مرن السررعادة والثررراء فري الحيرراة يمتمكرون قرردرة كبيرررة 
 2,,2مورتسرين ،  ليرم )وفيرم  لمبشرر ، ولدييم قيرادة ضاو وكذلك التف الآخرين ، في
 ،61. ) 

 فأنّى ، ةإلاقناعيلات او العشرات من المح يتعرض الفرد في حياتو اليومية إلى     
موقفو حول شيء معين ، ولا  أول تغيير آرائو او فيناك من يح ،وميما عمل ،توجو

ما ىناك جمعيات ، إذ يحاول الفرد إقناع فرد آخر ، إنّ عمى الافراد قناعيقتصر الإ
 (  22،   ,,,2) ميمز ،   حاول إقناع الناس باتباع مواقفياؤسسات وحكومات توم
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ثقة  أن نقرأ الناس فوراً ، ونكسبيسمح لنا  الإقناعيامتلبكنا لمذكاء  إنّ      
تحسين علبقتنا في العمل  الآخرين يفعمون ما نريده، فضلًب عن ، ونجعل الآخرين

 ( . Marntesen,2,,2,2علبقاتنا الاجتماعية ) أو

، تظير في  إلإقناعيالذكاء  أىمية إنّ  قناعفي مجال الإ أوضحت الأبحاث    
حين في مختمف الاثرياء والناج ، اذ إنّ كيفية فيمنا لمموقف الذي نتعامل معو 

 ( .22، 2,66تون ، اي)ر   الإقناعيمن ميارات الذكاء  اً بعض المجالات يمتمكون 

نركز  أنصالو ليم ينبغي إيبما نريد  أو ،نظرنالكي نقنع من حولنا بوجية      
السموك  و ىومعتقد ؟ اال  الموقف ؟ اويره ىل ىو يل تغاو فكارنا ونحدد ما الذي نحأ

تدريبات  أىمية وول ستريت جورنال( إلىتشير مجمة ) إذ الذي نحن بصدده ؟
صبحنا النجاح في الحياة والعمل ، فنحن أفيي تتمخص في كيفية تحقيق ،  قناعالإ

الاستماع  إنّ  ،سيمأنفسيم بأنفيقنعون  الآخريننتحمى بالقدرة عمى جعل  نبحاجة لا
وكذلك ، ريناو جابي يشجع عمى استمرار الحوار وينمي العلبقات بين المتحيالإ

 ( . Martensen,2,,2,62ونقدرىا ) الآخريننفيم وجيات نظر  إنّ يساعدنا عمى 

حياتنا  أىمية فيمتغيرات ذات  إلىجو النظر الدراسة بكونيا تو  أىميةوتكمن      
يا لموصول مم، ونستعنكون بقدر من الوعي لنشخص وجودىا إنّ وضرورة  ،اليومية
 قناعنعزز قدرات الإ إنّ فمن خلبليا نستطيع  الواقع الذي نعيشو واستيعابو، فيم  إلى
مجالات  سنا من سيطرة المشاعر السمبية التي ترافق مختمفانفوكذلك نحرر  ،لدينا

، اذا الأىمية الحقيقية ليذه الدراسة تكمن في إنّيا تتناول واحدا من المتغيرات حياتنا 
العقمية الميمة التي تعد ثورة في مجال عمم النفس المعرفي الذي يحاول جاىدا 
لمعرفة الكيفية التي يعمل فييا عقل الإنسان ليجعل منو شخصا معينا ، ويسعى 

إلإقناعي إلى خمق أشخاص ذوي عقول قوية قادرة عمى  المختصون بدراسة الذكاء
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قيادة المؤسسات والشركات والجامعات وترشيحيم إلى المراكز القيادية لأنو يعد ميارة 
 لا غنى للئنسان المعاصر من امتلبكيا.

 دراسة نظرياً بما يأتي :ال أىمية ىذهلذا تكمن 

 شخصية الفرد . في ىامتغيرات الدراسة من حيث تأثير  أىمية -

 -أىداف البحث :   

 : إلى تعرف ييدف البحث الحالي

 عند طمبة الجامعة . إلإقناعيمستوى الذكاء  -6

دلالة الفروق الاحصائية في الذكاء الاقناعي عند طمبة الجامعة تبعا لمتغير  -2
 انساني( -النوع الاجتماعي ) ذكور اناث( والتخصص )عممي 

 -حدود البحث : -5

ث( ، ومن التخصص اإنّ )ذكور ،  الىيتحدد ىذا البحث بطمبة جامعة دي     
 ( 2,22/2,22فقط لمعام الدراسي ) لية الصباحيةو ، ولمدراسة الأ )عممي ، إنساني(

 -تحديد المصطمحات :

 -: عرفو كل من : Persuasion Intelligence:  إلإقناعيلًا : الذكاء أو 

اول فكرية وشكمية يح قدرات وعمميات انو: ب(Harry Milles)   ,,,2ميمز  -6
مواقفو  فيواخضاعو لفكرة ما من خلبل التأثير  ،الآخر فيحد الطرفين التأثير فييا أ
 ( .22،  ,,,2سموكو )ميمز ،  أومعتقداتو  أو
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تغيير  أوالقدرة عمى تعزيز  انو( : ب Martensen   ،2,,2)مورتسين  -2
 ( . Martensen 2,2,,2,السموك ) أوالمعتقدات  أوالمواقف 

بصري ييدف  أوسمعي  أواتصال مكتوب شفوي  أيىو ( : 2,62ان ، )حمد -2
،  2,62 انالاتجاىات والاعتقادات والسموك )حمد فيالتأثير  إلىبشكل محدد 

62. ) 

( وذلك 22،ص ,,,2: اعتمدت الباحثة تعريف )ميمز،التعريف النظري  -4
 إلإقناعي. لذكاء ا بناء مقياس في تونظريعمى لاعتمادىا 

فيو الدرجة الكمية التي يحصل عمييا الطالب  إلإقناعياما التعريف الاجرائي لمذكاء 
 الذي اعدتو الباحثة ليذا الغرض . إلإقناعيالمستجيب عمى فقرات مقياس الذكاء 

 

 



 

 
 

 الفصل الثاني
 الإطار النظري

 
 : أولا: اطار النظري

 
 الذكاء إلإقناعي

 
 ثانيا : دراسات سابقة
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 الإطــار النـــظري:  

ّتناالًه ىاارف ف أدااا  الْاالع ف وفااج ػوااَ ً ااض   فااٌزّل ك ّت اا ل ف ًه ف اار ل        

 فلاتِ :إلإقنلػِك ً ف خلنِ ف فسّة ف ؼلطأْةك ًػوَ ف نفٌ 

 مقدمة في الذكاء إلإقناعي :

منذ أن بدأ الإنسان حياتو الأولى، وىو يمارس الإقناع بيدف التأثير في غيره،      
في أثناء تعاممو معيم لموصول إلى تحقيق غاياتو ، لذا فمن الطبيعي أن يكون 
 الإنسان قد مارسو منذ العصور القديمة من دون سابق معرفة قبل أن يصبح عمماً،
لكن بدون شك إذا كانت الفطرة ىي البداية فإن تكرار الممارسة والملبحظة ومن ثم 
المحاكاة تجاه الآخرين ، قد اكسبت الإنسان الخبرة والمعرفة لتطوير ىذا السموك 

 ( .62،  2,61ليصبح عمماً لو طرقو و وسائمو في التأثير)لاكاني ، 

نت ثلبثة روافد من العموم تسير دائما منذ بدء تأريخ القرن الواحد والعشرين كا     
في اتجاه مشترك ، الخطابة ، المنطق ، إلإقناع ، وعمى الرغم من أن العناية بيذه 
العموم كانت بارزة في العصر اليوناني فإن أول اشارة مكتوبة سجميا التاريخ كانت 

عمال ق م( عندما عرف الفيمسوف اليوناني ارسطو إلإقناع : بأنّو است ,,,2عام )
( ومن ىذا التعريف 2،22,,2جميع الوسائل الممكنة في التأثير )مورتنسين ،

انطمقت تعريفات آخرى تؤكد أىمية ىذا المفيوم وأثره في تحفيز النواحي العقمية 
)فالإقناع ىو جيد اتصالي مقصود وناجع في التأثير في النواحي العقمية في ظروف 

م يؤكد تحفيز الفرد لاستعمال المعمومات يتاح فييا لنا الاختيار ( ، فيو مفيو 
والشواىد ، والعمل ، والمؤثرات الوجدأنّية نحو تغيير المعتقدات والميول والسموك 

 ( .12،  6224)رزق ، 
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إن مناقشتنا لموضوع الذكاء الإقناعي يستند الى عدة نظريات نشأت وتطورت     
ن البحوث حول ىذا الموضوع في عمم الاجتماع النفسي، إذ اجرى الباحثون العديد م

 حتى اتسعت دائرة معرفتو إلى حد كبير، فالذكاء إلإقناعي يستند إلى :

 طبيعة الموقف ، ويطرح ىذا التساؤل . -

 فما ىو ىذا الموقف ؟ -

ىناك اتفاق عام بين عمماء النفس عمى أن كممة )موقف( تستعمل لمتعبير عن 
ف محدد ، أو قضية ما ، ومن شعور ايجابي أو سمبي تجاه شخص معين ، وىد

الامثمة عمى ذلك أحب السيارة اليابانية ، أكره التجزئة أو المذىبية . . . الخ ( . 
ىذه الامثمة تندرج تحت عنوان )مواقف(، لأنّيا تحمل في طياتيا شعوراً ايجابياً أو 

 ( . 22،  2,,2سمبياً تجاه تمك القضايا )مورتسين ، 

ة اليابانية مريحة ، اقتصادية ، أو سيمة القيادة فالتجزئة السيار  ;أماأن تقول      
والمذىبية ىما أساس خراب الأوطان، فكل ىذه تندرج تحت عنوان )معتقدات( لأنّ 
المعتقد ىو معمومات يحمميا الأنسان عمى انسان آخر، أو ىدف محدد أو قضية ما، 

نما ىي وىذه المعمومات قد تكون حقيقية، وقد تكون ليست ليا اساس م ن الصحة، وا 
مجرد أوىام أو رأي شخصي، ويمكن تصنيف ىذه المعمومات بين ايجابية أو سمبية 

 ( .24، 2,66أو حيادية )رايتون ، 

أما السموك أو التصرف فيوأن تترجم الموقف أو المعتقد إلى عمل يمكن أن      
سمبية )محاربة الغش( أو  –يكون السموك ايجابياً )التبرع بمال لمجمعيات الأنسانية( 

أو حيادياً )عدم القيام بأي عمل( ، ويعتقد الكثير من الباحثين إن دراسة المعتقد 
والموقف ىي من أىم الدراسات الاجتماعية النفسية، وتنبع اىميتيا لما يعتقد من 
وجود علبقة قوية بينيم وبين السموك، إذ إنّيا الموجو والمدير لسموك الأنسان وكذلك 
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ة منو ، فإذا استطعت تغيير موقف الأنسان في قضية ما، فيناك احتمال كبير المنبث
أن يتغير سموك ذاك الأنسان بالاتجاه الذي تحب وترضى وعلبقة المعتقد بالسموك 

 ( .22، 2,,2فيي نابعة من الاعتقاد بأنّ المعتقد يحدد أشكال الموقف )بروج ،

عمى يد المنظر )كيرت دبميو . مورتسين ،  تطور مفيوم الذكاء إلإقناعي     
( وقد طرح منظوره الجديد في ىذا الاطار الذي ضم الميارات العشرة اللبزمة 2,,2

لمحصول عمى ما تريده بالضبط ، فالذكاء الإقناعي يعد ركيزة ميمة تنمو وتتطور 
قد ( ، و 622،  2,,2تبعاً لممواقف التي يمر بيا الأنسان في حياتو )مورتسين ، 

أسس )مورتسين( معيد الإقناع ليعرض من خلبلو اكتشافاتو، ويشارك الآخرين 
أسرار الإقناع، وذلك لكي يحققوا أقصى درجات النجاح ، ومنذ تأسيسو قدم  المعيد 
وأشرف عمى اكثر من عشرين الف تقييم لمعامل الذكاء في الإقناع ، فقد ركز 

ات والعادات العقمية التي يتحمى اىتمامو عمى اكتشاف المواىب والخصائص والصف
 ( .62، 2,,2بيا من يمتمكون الذكاء الإقناعي )مورتسين ،

 علاقة الإقناع بالاتصال :  

يعّد الإقناع شكلًب لسموك أوسع واكبر نطمق عميو )اتصال      
Communaction وىو يشمل جميع أنشطة الأنسان المرتبطة بعلبقتة مع )

 –الناس أفراداً أو جماعات ومؤسسات ويتواجد معيم  الآخرين، فالأنسان يتصل مع
لأنّو لا يستطيع تمبياتيا بنفسو )رايتون،  -لنقل رغبة أو مشاعر أو احتياجات

2,66 ،22  . ) 

فالاتصال معني بنقل المعمومات وتبادليا، وجعل معانييا معروفة بين الناس        
تمييداً  لفيم عممية الإقناع : لتحقيق غرض أو )التأثير(، ويعّرف الاتصال بوصفو 

ىو عممية أنتقال المعمومات والافكار والوجدان بوساطة استعمال الرموز والكممات 
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والرسوم أو الصور، وكذلك يعد عممية ينقل الفرد بوساطتيا مثيراً ليغير أو يعدل 
بانو نشاط أنساني يمارسو الأنسان  -( :2,61سموك الآخرين. وعرفو )لاكاني ، 

لحظة من حياتو اليومية ، ينقل بواسطتو رغباتو ومشاعره ومطالبو إلى ناس  في كل
 ( .Hogan  ،2,,2 ،42آخرين )

يعد الإقناع فناً من فنون الاتصال ، ومعنى ذلك إن اي إقناع يعد اتصالًا لكن      
لا يعني بالضرورة إن يكون الاتصال إقناعياً ، فكلبىما يتعاملبن مع نقل المعمومة 

ي قد يكون نقميا في الاتصال تمقائياً من دون تخطيط، ومن دون قصد، إذ إن ، الت
نقميا في عممية الإقناع لابد إن يكون قصدياً عن طريق التخطيط، ويحدث الإقناع 
احيأنّاً بصورة غير رسمية في حياتنا الاعتيادية ، ويرتبط الاتصال مع الإقناع في 

يساعد عمى تييئة بيئة إلإقناع كالاتصال  كون تطبيق مفاىيم الاتصال عمى الإقناع
الأنساني ، وتكوين علبقة بين الافراد ، ويتطمب تفاعلًب اجتماعياً، وىذه العناصر 

 (.,2،  2,,2ضرورية لحدوث عممية الإقناع بنجاح )ىوجان ، 

نّ العناصر الإقناعية )كالرسالة والمصدر( مثلًب تحاول التشكيك في موقف      وا 
رح أتباع موقف آخر ، وتقدم العمل ، والدوافع )مثل الوعد بالتخمص من أنسان ، وتقت

وضع سيء( إذ تحاول جعل تركيز المتمقي يغير موقفو القديم ويتمسك بالرأي الجديد 
 ( .26،  6224)رزق ، 

 علاقة إلإقناع بالتاثير:

إن مصرررررطمحي التررررراثير والاقنررررراع كثيررررررا مرررررا ينظرررررر إلييمرررررا عمرررررى انيمرررررا مترادفررررران    
سررتعملبن بالتبررادل. وفرري الواقررع ىنرراك اختلبفررات بررين عمميترري الاقنرراع والترراثير، فيمررا وي

يختمفان في المقاومة، إذ يستخدم الاقناع عندما تكون ىنالرك مقاومرة مرن المتمقري، أمرا 
الترراثير فقررد يحرردث بصرروره تمقائيررة ، كررذلك يحرردث التررأثير فرري مسررتوى اللبشررعور ، امررا 
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ودة والواضرحة ، فالاقنراع يتضرمن دائمرا التراثير ولكرن التراثير الاقناع فيتم بالنية المقص
لايتضررمن دائمررا اقناعررا، امررا العامررل الثالررث الررذي يختمررف فيررو الاقنرراع عررن الترراثير فيررو 
النجرراح فالاقنرراع يعرردّ ترراثيراً ناجحرراً ولكررن الترراثير لرريس بالضررروره ان يقررود الررى النجرراح 

يمررا مترابطرران ولرريس مترررادفين )العكيمرري ليغيررر أفكررار الاخرررين ومعتقررداتيم وسررموكيم ف
،2,66 ،1, – 12 ) 

 الصوت والجسد( : –الكتابة  –استعمالات ذكاء الإقناع في ) الخطابة  -

 الخطابة :

يتطمب قدرة عمى توجيو الافكار عن طريق اتباع الخطبة، و  الذكاء إلإقناعي    
التخطيط ليا وتنفيذىا لمتأثير في الآخرين وينبغي إن تركز عمى طريقة الالقاء 
لمخطبة لأنّيا تؤثر بالدرجة الاساس في الافراد، وتثير أنتباىيم نحو الموضوع 

 ( ,2، 2,,2المقصود )بورج، 

أثر كبير في جعل الكتابة وسيمة لإيصال ما نريده  : الذكاء إلإقناعي لوالكتابة  -
بصورة صحيحة، ولكي تكون الكتابة مؤثرة ينبغي أن نخطط ليا، ونختار الموضوع 
الذي يتعاطف معو القارئ ، ويكون الموضوع معروفاً لدى الشخص المقصود، 

ضمن ويتضمن ىدفاً إقناعياً ، فلب يكفي تقديم المعمومات وشرحيا، ولكن لابد أن يت
الموضوع وسائل التأثير وتعمد إقناع المتمقي بالأفكار المطروحة، وكذلك أن يتصف 
ما نريد كتابتو بالمصداقية والثقة، وأنّ نحدد الفكرة الاساسية التي نريد إيصاليا بدقة 

 ( .,0، 2,66)رايتون ، 

فيقوم بالتواصل معيم لتحقيق متطمباتو واحتياجاتو ، وفي الوقت نفسو ينقل   
لآخرون طمباتيم واحتياجاتيم اليو في عممية )تبادلية( يتفاعل فييا الفرد مع ىؤلاء ا

بصورة ضرورية حتمية لاستمرار حياتو ، إذ لا يمكن لأي أنسان إن يحيا ويحافظ 
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عمى استمراريتو معتمداً عمى ذاتو الا من خلبل تواصمو مع الآخرين ليتبادل معيم 
منفعة (، ومن ثم تحقيق رغباتو واحتياجاتو )رزق المعمومة ) أي تحقيق المصمحة وال

 ،6224  ،20 .) 

ذكر الاستاذ البرت ميرابيان / إن الأثر الذي يحدثو  الصوت والجسد : - 
( قد حدد قياساً دقيقاً للؤثر 6210الاتصال المرئي وبناءاً عمى دراستين اجراىما )عام
 ك الرسالة يتحقق بثلبث طرائق:الذي تحدثو المغة الجسدية المرئية، فيو يرى إن ادرا

 % .22مرئية )بالمغة الجسدية( تأثيرىا  -6

 % .22صوتياً )بنبرات الصوت( تأثيرىا  -2

 % .0شفييا )بالكممات( تأثيرىا  -2

فإذا أضفت نسبة تأثير الرسالة الجسدية إلى نسبة تأثير الرسالة الصوتية، فأنيما 
اسات إلى أن الكممات تحدث أثراً بالغاً %( من أثر الرسالة . تشير الدر 22تشكلبن )

( ثلبث نقاط أساسية، وىي ممخص لأبحاثو ,,,2في النفس، ويعرض )ميمز ، 
 الاخيرة التي أجريت حول تأثير المغة الجسدية في إقناع الآخرين :

لكي تكسب ثقة الآخرين، ينبغي إن يكون ىدفك الرئيس ىو أن تجتيد في  -6
طيب لموىمة الأولى عن شخصيتك، أو اقامة علبقات في المقام  توليد أنطباع

 الأول، ثم تولي لغة جسدك التأثير الاعظم .

إذا كنت تعرض شيئاً كأنّ تشترك في أحدى المفاوضات، فينبغي إن تثري  -2
خطابك بحشد من المعمومات، فمن شأن ذلك أن تغني كمماتك التي تؤثر تأثيراً بالغاً 

ظم المناسبات التي تحاول فييا إقناعيم بما تريد،أن يظير عمى النفس في مع
التعارض القوي بين صورتك الجسدية وبين كمماتك ، وذلك عندما يعجزون عن فيم 
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حديثك فإنيم يركزن عمى ايحاءات جسمك بشكل عام، ويحاولون النظر إلى ىيئتك، 
 ( .22،  2,,2ونبرة صوتك، وأن تستمع إلى كلبميم )حبيب ، 

 ( أن الادلة التي تحدث الاثر في المغة الجسدية ىي : ,,,2ذكر )ميمز،ي     

مواجية الشخص الآخر بقوة وثبات ، إذ ينظر الكثير من الناس إلى وجو  -
 المتحدث بإمعان لمعرفة ىيئتو ومشاعره وحالتو العاطفية .

ينبغي أن يتمتع الشخص المقنع باليدوء في طمبو، فإن بدت عمى وجيو علبمات  -
التوتر والانفعال، فنحن نتأثر، ونستمع، ونثق بكلبم الذين يعبرون عن عواطفيم 

 بشكل واضح .

 كذلك ينبغي أن يكون الشخص المقنع صريحاً في حديثو . -

اتباع سموك منفتح عندما نتبع سموكاً منفتحاً يتسم بدفء المشاعر، وتتمقى  -
 قتيم وحبيم .مقترحات الآخرين وعروضيم، بود وعطف، فنستحوذ عمى ث

لكي تظير اىتمامك وعطفك بالطرف الآخر ينبغي عميك إن تمعن النظر اليو  -
فنحن عندما نحب شخصاً أو نعجب بو نكثر النظر اليو، اذ تشير الدراسات إلى أنّنا 

% ، وىي نسبة كافية لجعمنا نستشف ,0 -% ,1ننظر إلى ىذا الشخص بنسبة 
 2,,2ل النظرات المتبادلة )حبيب ، نوع العلبقة بين شخص وشخص آخر من خلب

 ،24. ) 

يتصف من يتمتع بذكاء الإقناع بأنو ىادئ المشاعر ، فالتحمي باليدوء والصفاء      
يجعل الطرف الآخر يدرك أنّنا مييئون للئنصات لو، فالسكينة تجعمنا نتقبل مقترحات 

ين بأنّنا نتخذ الآخرين وأفكارىم، اما عندما نكون متوترين، فإن ذلك يوحي للآخر 
 ( .22،  6224وضعاً دفاعياً )رزق ، 
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كذلك تؤثر الكممات ذات التأثير المحايد في عممية الإقناع ، فقد اكتشف العالم  -
السويسري )كارل يونغ( إن الكممات مميئة بالرموز، والمقصود بالرموز ىو شيء ما 

لكممات معأنّي أنّفعالية يثير رد فعل انفعالي داخل اعماق اللبوعي، وغالباً ما تحمل ا
، فالكممات يمكن أن تؤثر أو تغير من أمزجتنا واتجاىاتنا ومشاعرنا، ومن الكممات 
ما ىو ايجابي وآخر سمبي ، فالكممات الايجابية تجعمنا نشعر بالثقة والامان 
والارتياح، اما الكممات السمبية فتصيبنا بالاحباط وعدم الارتياح، اذ يركز المقنع 

مى استعمال الكممات الفعالة التي ليا تأثير في الآخرين ويطمق عمييا الذكي ع
ويوجو الكممات الفخمة الايجابية التي تتصف بالثبات  ((كممات التحكم الايجابية))

وعدم خمط الامور ببعضيا، ويركز عمى التكرار وتجنب العبارات المبالغة مثل أبداً ، 
قطعاً . . الخ . والتركيز عمى أبرز الجوانب الايجابية، والابتعاد عن المواقف السمبية 

 ( .664،  ,,,2)ميمز ، 

 قوانين ذكاء الإقناع :

 قانون التبادل : -1

إن التبادل استناداً إلى البحث العممي يبدو كأنو اقوى قانون وجد للئقناع في     
عمميات استقطاب الافراد، ويؤثر في أفكارىم ، فالتبادل يستند إلى إعطاء الشخص 
المعني بإقناعو شيئاً قيمة ممحوظة، ويشعر الآخرون بضرورة إعطاء ىذا الشخص 

وظة بالمقابل ، فمكي نقنع شخصاً ما يجب أن نجعمو قادراً عمى شيئاً ذا قيمة ممح
وضع نفسو في محل التبادل ، فيشعر الآخرون بضرورة القيام بالمثل )ىوجأنّ، 

2,61 ،622. ) 

 قانون الوقت : -2
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إن تغيير منظور شخص ما إلى الوقت يساعده عمى اتخاذ قرارات مختمفة،     
لوقت فإنيم يغيرون ما يشعرون بو حيال شيء ما عندما يغير الناس منظورىم إلى ا

وبالتالي القرارات التي يتخذونيا فيما يتعمق بذلك الشيء تختمف باختلبف الوقت 
 ( .60، 2,66)رايتون ، 

 قانون التباين: -3

عندما يكون ىناك شيئان ، أو شخصان أو مكانان مختمفان نسبياً عن بعضيما      
ب في الوقت نفسو، أو المكان نفسو فان التفكير البعض موضوعين جنباً إلى جن

يجعمنا قادرين ان نراىما مختمفين بصورة اكبر، ويكون من الاسيل حينئذ إن نميز 
اييما نريد اكثر، فالقدرة عمى إلإقناع تركز عمى إبراز أىمية شيء بالنسبة إلى شيءٍ 

 (.622،  ,2,6آخر )مورتسين ، 

 قانون التوقع : -4

توقع منك شخص تحترمو أو تثق بو إن تنجز ميمة ما، أو تحدث عند ما ي     
نتيجة معينة فإنك سوف تنزع إلى تحقيق توقع ىذا الشخص إيجابياً أم كان سمبياً فان 

 ( .642، ,2,6التوقع المسبق يسيل من عمية الاقناع )كيفين، 

 انسانية الاقناع:

لصفات ، والمعتقدات ، يعمل الاقناع في البيئة الانسانية، ويتمثل في ا     
والمشاعر ، والذوق ، والسمات ، والقيم ، والميول ، والاخلبق بوجو عام ، فحسن 
الخمق قيمة مضافة للئقناع ، والإقناع سموك تواصمي طبيعي يتبعو الأنسان لمتأثير 
في الآخرين لتحقيق ما يريده منيم ، فيختار من الاساليب والوسائل التي تمكنو من 

( ، وبيذه الصورة يعد الإقناع )فن 02، 2,,2،التأثير ) مورتسين ث ىذااحدا
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الاتصال وىو فن من فنون التواصل ، لذا يتطمب إلإقناع وجود خمسة عناصر 
 أساسية :

تحدث اثراً   –وسيمة : ومن ثم ينقميا إلى المتمقي  –مرسل : لديو رسالة يختار ليا  -
ولكي يؤدي إلإقناع  –يؤدي إلى تجاوب يرسمو إلى المرسل ضمن موقف اتصالي 

 وظيفتو ينبغي أن يتحقق من خلبل تأسيس بيئة التآلف مع المتمقي .

 اختيار الوسائل المناسبة لنقل ما يريده . -

يار الاسموب المناسب لصياغتو، وتوضيح ما يريده ، وقد تتم ىذه العممية في اخت -
حياتنا اليومية بصورة طبيعية ، ومن دون تخطيط، ولكنيا تتطمب في مواقف كثيرة 

 ( .20،  2,61التخطيط خاصة إذا كان لدينا ىدف نريد تحقيقو )لاكاني ،

 أشكال الإقناع :

( عام في القرن الرابع ,,22حددىا أرسطو منذ ) ىناك ثلبثة أشكال من الإقناع     
قبل الميلبد، ولا زالت ىذه الاشكال تشكل حتى في عصرنا الحالي المنتج الرئيس 
لفنون التأثير والإقناع في فنون الاتصال ، وىذه الاشكال ىي : المصداقية ، 

 ( .642، 2,61والوجدان ، والمنطق )ىوجان ، 

 بالشخصية(أولًا: المصداقية )الاقتناع 

من الصعب عمى اي أنّسان لا يتمتع )بالمصداقية( أن يقنع إنساناً آخر. لكي      
لإقناع، وتعني كممة  نفيم ذلك عميناإن ندرك معنى المصداقية، وعلبقتيا بالصدق وا 
مصداقية في أيسر صورىا )صدق القول(، وتشير إلى صفات متعددة كالأمأنّة ، 

دية ، والتجرد من المصمحة الشخصية عند الحكم عمى والنزاىة ، والسمعة ، والحيا
ويمكن حصر عوامل المصداقية  ;الاشياء، أو الحكم عمى تصرفات الآخرين 

 وتكوينيا في العوامل الآتية :
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* الصدق : وىو من أيسر الصفات الانسانية لكنو في الوقت نفسو يعّد من أىميا، 
 فالشخص المقنع ينبغي أن يكون : لأنّو يشكل مدخلًب ميمّا في إقناع الآخرين ،

 صادقاً )بداىة( -

 يمارس الصدق / فيتكمم بالصدق . -

 يعتقد إن ما يقولو صدق ويؤمن بذلك . -

 جعل ما يقولو متجرداً من المصمحة الشخصية . -

 يعمل بمثل ما يدعو إليو من قول ) الثقة + المعرفة = الصدق ( . -

تي يعرفيا الناس مسبقاً عن الشخص الذي * السمعة : ىي الصورة الايجابية ال
 وتتكون من أربعة أركان : ;يحاول إقناعيم 

 الكلبم بالصدق . -

 العمل بكفاءة . -

 التعامل بأمأنّة . -

 الحكم بحيادية . -

عندئذ يشيد الناس بمصداقيتو، ومن ثم تعمل شيادتيم عمى تكوين )السمعة( التي   
لإقناع ، فالشخص  بدورىا تعزز درجة تصديق الناس لو، وتجعميم يقابمونو بالقبول وا 
الذي يتمتع بذكاء إقناعي يتمتع بدرجة عالية من المصداقية والسمعة الحسنة )الشوا 

،2,64  ،0. ) 

عني عدم الغش والخداع وعدم الكذب والخيانة، وتعمل جميعيا عمى وت -* الأمأنّة :
 ( .22ن  2,,2بناء ثقة ومرجعية بين المقنع والمقتنع )بورج ، 

 ثانّياً: إلإقناع بالعاطفة والوجدانّ:
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تعد العاطفة والوجدان من اكثر الطرق استعمالًا في التأثير والإقناع، لأنّ      
قمب المتمقي( حيث مكان المشاعر والاحاسيس، لذلك العواطف سريعة الوصول إلى )

يأتي استعمال العاطفة والوجدان في المرتبة الأولى عند اختيار أشكال إلإقناع ، 
فالعاطفة تثير المشاعر الكامنة ، فيناك اعتقاد بين الناس بصعوبة مخاطبة المشاعر 

صبح سيلًب عندما والاحاسيس الكامنة داخل النفس البشرية، وىو أمر حقيقي لكنو ي
تكتشف المدخل إلى ىذه النفس، أذ يسيل مخاطبتيا، وتضم ىذه المداخل قائمة كبيرة 
من الوجدانيات نحو الاشياء الطبيعية مثل الجمال ، والناس ، والالوان ، والمباني ، 

 ( .662،  2,62والأماكن )ىوجان ، 

لتييئة المتمقي  يعدّ تحريك المشاعر واستثارة الاحاسيس المجال الخصب     
عاطفياً، فالحديث مع المتمقي في مواضيع تتناول الرحمة ، والمحبة ، والابوة ، 
والطفولة ، وتوظيفيا في مخاطبة دوافعو عمى سبيل المثال، من شأنياأن تؤدي إلى 

( يتجاوب الأنسان عادةً مع الاشياء التي 0،  2,64تأثره بما يقال لو )الشوا ، 
 ن الراحة النفسية، ولا يتجاوب عندما يشعر بالعكس من ذلك .تجعمو يشعر بحالة م

 ثالثاً: الإقناع بالمنطق

يقصد بو استعمال الاثباتات والادلة العقمية لدعم الكلبم الذي نقولو واختيار      
 الطرق )تكتيك( المناسبة لتنفيذىا تبعاً لموقف إقناعي .

 النظريات التي فسرت الذكاء الإقناعي :

 ( :2222)ميمز ، نظرية -1

( ذكاء إلإقناع من خلبل مجموعة من ,,,2يفسر المنظر )ىاري ميمز ،     
النماذج والطرق والمؤشرات التي تتوافر لدى الاشخاص المقنعين، وقد أوضح كيفية 
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اللبزمة لمنجاح في العمل أو العلبقات العامة، أو حتى  اكتساب ميارات إلإقناع
عمى مستوى الاسرة ، فيو ينظر إلى إلإقناع عمى أنّو ميارة يمكن تعمميا واكتسابيا 
أذا استطاع الفرد أن يفيم ما يريده الآخرون عمى وفق الرسالة التي يرغب بتوجيييا، 

فكرية واللبفكرية والتي اطمق ويرى إن ىناك طريقا للئقناع الناجح :ىما الطريقة ال
عمييما عالما النفس الأمريكيان ريتشارد بيتي وجون كايبو اسم المركزية والطرفية، 
ويقوم الشخص الذي تحاول إقناعو في حالة الطريقة المركزية بالتفكير في ما  تقولو 
ويحمل جميع الاسباب المنطقية والادلة التي يقدميا المقنع بتدبر، اما في حالة 
الطريقة الطرفية فلب يمضي الشخص المقصود سوى القميل من الوقت في التفكير 
في المحتوى الذي تريد ايصالو، ويقوم العقل باتخاذ قرار مفاجئ ، ويوعز إلى 
المتمقي بقول )نعم أو لا( ، وغالباً ما تكون ىذه القرارات الفجائية متخذة بدافع 

لات البسيطة أو الايحاءات ، وتقوم ىذه العاطفة، ويعتمد فييا المتمقي عمى الدلا
 ( .64، ,,,2النظرية عمى ىاتين الطريقتين لموصول إلى إقناع ناجح )ميمز، 

 -طريقة إلإقناع لممستمع : -
 إلإقناع دون تفكير -2 إلإقناع بعد التفكيير -1

يكون لدى الشخص المقصود حافز للأنّصات والتقييم 
. 

 عمى الإنصات .يفتقر إلى الحافز أو القدرة 

 التفاعل والمشاركة أو القدرة عمى الإنصات . ىناك تفاعل ومشاركة كبيرة .
 يستعمل التفكير السمبي ويتخذ قرارات فجائية . يقوم بتدبير المعمومات التي تتصف بالإيجابية .

دلالات لا يستعمل الادلة المضادة ، ولا يبحث عن  يحاول الموازنة بين المزايا والسموك .
 الإقناع .

لا يستعمل التحميل العقمي الا قميلًا، ويندفع خمف  يستعمل المنطق والعقل .
 غريزتو وعواطفو .

 (662، 2,66)رايتون ، 
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( أربعة نماذج لممحادثة تحدث عندما 6220حدّد العالم ) تشارلز مارجدسيون    
( . وىي النماذج الاربعة 60، 6220،  يحاول الناس التأثير فيما بينيم )مارجدسيون

 التي قدمتيا نظرية ىاري ميمز للئقناع كما ياتي:

   

نموذج        نموذج الإقناع      نموذج التفاوض        نموذج التعصب 
 الاستقطاب

 نموذج الإقناع : -1

عمررى أول ىررذه النمرراذج اسرم نمرروذج الإقنرراع وفيررو يحرراول  6220 أطمرق مارجدسرريون  
أحرررررد الطررررررفين إقنررررراع الآخرررررر باتباعرررررو،  أو الموافقرررررة عمرررررى موقفرررررو، إذ يتضرررررمن ىرررررذا 
الانمررروذج محاولرررة ناجحرررة مرررن الشرررخص المقنرررع لكررري يسرررتطيع إقنررراع الطررررف الآخرررر 

 بالانتقال إلى موقفو، أو سوقو اليو. 

 

 

 وضع الطرف المؤثر       

 

 وضع الطرف المتمقي      

 الررررروقررررررررت                                                

 ( يوضح نموذج الاقناع6المخطط )                          

فيو يوضح أنّو بإمكانّ الشخص المؤثر استدراج الطرف الآخر )المتمقي( لكي يفعل 
 ( .62، ,,,2ما يريده )ميمز ، 
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 نموذج التفاوض : -2

( إلى أنّنا اذا لم نستطع إقناع الطرف الآخر بقبول موقفنا ,,,2يشير )ميمز      
كمياً يمكننا عندئذ أن نبدأ بالتفأوض، والمعتاد في التفاوض أن يتنازل ىذا الطرف 

 قميلًب وذاك قميلًب ، وىو ما يجعل إيجاد حل وسط في النياية أمراً سيلًب .

 

 المؤثروضع الطرف 

 

 وضع الطرف المتمقي

 الررررررررروقررررررررت                                            
 ( يوضح نموذج التفاوض2المخطط )                              

فالأشخاص الذين يتمتعون بذكاء إقناعي عالٍ يكونوا عمى أىبة التفاوض حتماً،      
رة مباشرة ، كما أنّو من العادة إن يشمل التعاون الممتد لا يفمح الإقناع لدييم بصو 

والعلبقات التي تيدف إلى كسب رضاء كلب الطرفين أخذاً وعطاءاً )مارجدسيون 
،6220 ،2,. ) 

 نموذج التعصب : -3

يحدث ىذا التعصب عقب اتخاذ كل من الطرفين مواقف ثابتة، أو رفضو      
التحرك دون اعتبار لما يطمبو الطرف الآخر ، إذ يؤثر التعصب عمى كلب الطرفين، 
فيرى إن كل طرف يجمع مضامينو في محاولة إلإقناع لمطرف الآخر، فالتزحزح عن 

 تشبّث كل منيما بموقفو .موقفو يبدو إن كلًب منيما لا يبدي مرونة ، بل ي
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 وضع الطرف المؤثر                

 وضع الطرف الآخر                

 

 الوقت                        ( يوضح نموذج التعصب3المخطط )        

 نموذج الاستقطاب : -4

يحدث ىذا عندما تتسع اليوة كمما استمر الحديث، ودائماً ما يحدث الاستقطاب      
حينما يقوم كل طرف بمياجمة موقف الطرف الآخر دون نزاىة ، رافضاً الاستماع 
إلى حجة الطرف الآخر ، وعندما يحاول كل طرف إثبات صحة موقفو يحدث 

 يل إلى الموافقة عمى آرائنا .الاستقطاب وىو نموذج ناجح لجعل الشخص المقابل يم

 

 

 

 موقف الطرف المؤثر         

 موقف الطرف المتمقي         

 

                                       

 الرررررررروقررررررررررت                                                            

 (22، ,,,2)ميمز ،  ( يوضح نموذج الاستقطاب 3مخطط ) 
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 -أدوات ذكاء الإقناع :

 المضاىاة الاجتماعية : -1

 ( في كتابو الكلبسيكي )التأثير،عمم0,,2يشير الدكتور )روبرت سياليدني،     
وممارسة( إلى المبدأ الذي يسميو الدليل الاجتماعي، ويشمل ىذا الدليل الاجتماعي 
في أنّنا نحدد الصواب من خلبل معرفة ما يراه الآخرون صواباً فإن عرضنا للؤدلة 
أو الامثمة عمى ما يفعمو الآخرون فيما يتعمق بالفكرة التي تريد ترسيخا وبالتالي إقناع 

الاساليب الفعالة لمغاية في دفع الآخرين لاتخاذ إجراء بعينو  الآخرين بيا ، يعد أحد
 في حالة عدم تأكدىم مما يجب عمييم فعمو .

ويستعمل مصطمح المضاىاة الاجتماعية بدلًا من) الدليل الاجتماعي ( إذ يرى      
الدكتور )روبرت( إن المبدأ أعمق من الدليل ، ولكي نستعمل المضاىاة الاجتماعية 

ة الاقتناع ، ينبغي إن يعرض اكبر عدد ممكن من الاشخاص الذين يشبيون في عممي
نّ ىذا الامر يدفع الناس ويعدىم بقدر كبير من الشجاعة  الشخص الذي تقنعو ، وا 

 (.Cialdini ,0,62,,2,للئقدام عمى فعل امرٍ ربما لم يفعموه من قبل ) 

 التقمص العاطفي : -2

الشخص المقنع إن يكون في موقع يريد من  إنّ ممارسة إلإقناع تتطمب من     
الآخرين أن يتقمصوا فكرتو عاطفياً ، فيريد منيم التعاطف مع موقفو ومشاعره 
ودوافعو، وكذلك فيميا، وعند وصول الناس إلى حالة التقمص العاطفي فإنيم قمما 
يرون إن قرار المقنع ليس القرار الصحيح : التقمص العاطفي + الصدق = إلإقناع 

 ( .622، 2,61لاكاني ، )
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تعزز المشاعر من التقمص العاطفي اكثر من اي شيء آخر ، فكمما تمكن      
الشخص المقنع من جعل قبول الآخرين مبنياً عمى العواطف ، زادت قدرتو عمى 
جعميم يرتبطون بو وبفكرتو ، وزادت سرعة تقمصيم العاطفي، ومن خلبل عرض 

 -و تجارب الاشخاص الذين نحاول إقناعيمتشب –تجارب مر بيا أشخاص آخرون 
فإنيم سيصمون إلى اقصى درجات التقمص العاطفي  –اظيار كيف حمت مشاكميم 

فإن مفتاح استعمال التقمص العاطفي ىو أنّنا لا نريد أن يشعر الناس بالأسى  –
نحونا )يتعاطفون معنا( بل نريدىم إن يتقمصوا شعورنا أو شعور أي شخص آخر 

 Hoganى الدرجة التي يصعب معيا الا يتخيموا عدم مشاركتك الرأي )مثميم ، إل
,2,,2,22 . ) 

 الأفكار غير المترابطة : -3

تعد ىذه الأداة من أساليب الإقناع الخفية لأنيا تنبع من الشعور بالانجاز ،      
فبمجرد الوصول إلى حل بشأنّ بعض الاشياء والتوصل إلى عدة موافقات ينتاب 

ر جيد  فيشعر بأنّو يتمتع بقوة دافعة بأنّ شخصًا ما ىنالك يفيمك وأنت المرء شعو 
تفيمو ، ويزيد ىذا من إعجاب الناس بك لوجود شيء مشترك بين الشخص الذي 

 ( .,64، 2,61يقوم بالإقناع والآخرين الذين يريد إقناعيم )لاكاني، 

 الإعجاب : -4

إن حب الناس لمشخص المقنع ىي سمة قيمة لمغاية، وعميو إن ينمييا إذا أراد     
إقناع الناس، فنحن نرغب في عقد صفقات مع أناس نحبيم ، وتقبل الافكار من 
شخص تحبو أسيل بكثير من تقبميا من شخص لا تعنى بو 

(Hogan,2,,2,620)  . 
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وباً ولطيفاً ومريحاً في تعاممو، وىذا يعني ضرورة إن يكون الشخص المقنع محب     
 وىناك سمات يتصف بيا الشخص المقنع ىي:

 وجود خبرات مشتركة بين الشخص المقنع، ومن يريد إقناعيم . -

 الانتماء إلى خمفية اقتصادية متقاربة . -

التمتع بشخصية لطيفة ، ولديو سعة اطلبع،  ومستعد لمشاركة المعمومات مع  -
 ( .642، 2,61الآخرين  )لاكاني ، 

( إن مواضع القوة الخمسة 2,,2وقد أظيرت البحوث التي قام بيا )مورتنسين ،     
الاقوى التي قال دارسو الإقناع أنّيم يجدونيا، ولكنيم يبالغون في تقييم أنفسيم عمييا 

 ىي :

 ميارات التعامل مع الناس / التعاطف . -6

 المثابرة / العزيمة . -2

 ع .التواصل / الاستما -2

 السيطرة عمى الذات . -4

 ميارات اتمام عقد الصفقات . -2

وقررد ركرررز عمرررى اسررتعمال البرمجرررة العقميرررة بكفررراءة ، فمكرري تقنرررع الآخررررين فرررالخطوة     
الأولررررى ىرررري توجيررررو كررررل طاقتنررررا الانفعاليررررة بإتجرررراه رغبررررات محررررددة ، لاحتمررررال أنّنررررا لا 

 ( .62، 2,,2مورتسين، نستطيع تحقيق الكثير اذا لم تكن لدينا رغبة محددة )

بوسررراطة الصرررفات الشخصرررية لممرررتكمم . . اذا اسرررتطاع  يتحقرررق الرررذكاء إلإقنررراعي     
المتكمم إقناع المستمعين بأنّو رجل ثقة وذو خبرة، والشرط الثاني ىو أن يحررك الحروار 
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عواطرف المسررتمعين ويشررد انتبرراىيم ، واخيررراً لتحقيرق الإقنرراع اذا كانررت الرسررالة تحترروي 
سررروف ترررؤدي الرسرررالة عمرررى بعرررض الحقرررائق الظررراىرة ممرررا يؤيرررد وجيرررة نظرررر المرررتكمم، و 

 ( .22، 6224اليدف المنشود )رزق ، 

 الإقناع الواعي / الذي يتم بالمصداقية :

 كيف تنال ثقة الآخرين وتعرض خبراتك عمييم ؟     

يرى )بينس( وىو احد القضاة الامريكيين الذي اتسم ببراعتو الفائقة أنّو لكي تقنع      
ثك أولًا ، ولكي يصدقوا حديثك / ينبغي إن الآخرين بما تريد، فينبغي أن يصدقوا حدي

يكون حديثك واقعياً وصادقاً، ويرى إن مقومات الصدق ىي :  الثقة + المعرفة = 
 الصدق

من الكممة اليونانية  Sincerity –يشتق معنى كممة الصدق في المغة الانكميزية      
تعني سابقاً )ستريس(، التي تعني بالمعنى الحرفي )دون أغطية شمعية(، وكانت 

الشخص الذي يزيف، ويضع أقنعة ، وىذا يعني أن الشخص الصادق ىو الشخص 
الذي لا يظير بأي مظير خادع ومزيف ، لذا ينبغي أن نسأل أنفسنا عن مدى 
صدق المتحدث عندما نستمع لأي محتوى يحاول إقناعنا بو ، فإذا أدركنا أن الرسالة 

، فيمكن أن نقبميا ونحمميا تحميلًب دقيقاً أو التي ينقميا المتحدث لنا تتسم بالتحيز
نرفضيا، وىذا يعتمد عمى المحتوى الذي يريد إيصالو المتحدث، لذا فالأشخاص 
البارعون في الإقناع يبذلون قصارى جيدىم لكي يكونوا في موقف حيادي وصادق 

 ( .00، 2,,2)حبيب ،

 العمل بعيداً عن الاىواء الشخصية : -

من الوسائل التي تجعل المرء ينال ثقة الآخرين عندما يحاول إقناعيم بما يريد      
أن يكون حديثو بعيداً عن أىوائو الشخصية ، فعندما ندرك إن الشخص الذي يتحدث 
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الينا لا يرغب في أن يحقق ىدفاً معيناً من خلبل إقناعنا بما يريد ، فينال بذلك ثقتنا 
حديثو . فالأىواء الشخصية تؤثر دائماً في حكمنا عمى ، ويكون حقاً صادقاً في 

الامور، باختصار ينبغي أن تعرف مدى تحيز المتحدث لأىوائو الشخصية، ونسأل 
 .(,2، ,,,2نقتنع بحديثو )ميمز ،  أنفسنا عن دوافعو قبل أن

 مؤشرات ذكاء الإقناع :

تمك المؤىلبت لا يجد الشخص المقنع حرجاً في أن يعمن لمناس عن مؤىلبتو، ف -
 تمثل البعد الاجتماعي والمعرفي .

 جعل الصدق والصراحة ىي من صفات الشخص المقنع الناجح . -

 عدم المبالغة في الادعاءات، فالمبالغة في القول تضعف القضية دائماً . -

الاعتماد عمى عرض مجموعة من الادلة والبراىين الصادقة والبعيدة عن المحاباة  -
 الاقوال .لكي تؤكد صحة 

ينبغي أن يُبنَى ىدف القول عمى ثلبثة مستويات ىي : مصداقية الشخصية ،  -
 ( .6,2،  ,,,2مصداقية الافكار ، مصداقية الييئة التي تمثميا . )ميمز ، 

 أثر الاستعارة في الإقناع :

النررراس غالبررراً لا يترررأثرون بالحقرررائق الواقعيرررة لاحرررد المواقرررف ، ولكرررن يترررأثرون فررري      
الب بما يترك انطباعاً قوياً في أذىانيم، فالمغة الحية تؤثر في الإقناع ، نظراً لأنّيرا الغ

تمررس العواطررف، إذ إن العواطررف تعررد القرروة الوحيرردة الفعالررة فرري الإقنرراع ، فمررن دونيررا 
تكررون الكممررات جامرردة ولا تررأثير ليررا ، والعاطفررة تتفرروق عمررى المنطررق مررن خررلبل جعررل 

لعاطفررررة تررررتخمص مررررن سررررموكنا الرررردفاعي الطبيعرررري ، وكررررذلك المناقشررررات الترررري تثيرىررررا ا
العاطفررة تتطمررب مجيرروداً اقررل مررن المنطررق وتعررد العررروض المبنيررة عمررى العاطفررة اكثررر 
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متعررة فممقصررص مررثلًب حبكررة وشخصرريات وأحررداث تثيررر المتعررة ، ومررن ثررم إن العاطفررة 
إلرررى  ترررؤدي إلرررى تغييرررر السرررموك بشررركل اسررررع ممرررا يفعرررل المنطرررق، لرررذلك يمجَرررؤ المقنرررع

 .(42، 6224معظررم الاحيرران )رزق ،  اسررتعمال الاسررتعارة المبنيررة عمررى العاطفررة فرري
إن الاسرررتعارة عبرررارة عرررن أسرررموب مجرررازي لوصرررف شررريء مرررا مرررن خرررلبل التعبيرررر عنرررو 
بشرريء آخررر لررذا تعررد الاسررتعارات وسررائل فعالررة نظررراً لأنّيررا تسررمح لنررا بررتفحص الافكررار 

كل وجيرررة نظرررر فررري الحيررراة، أو ترررؤثر فررري المجرررردة ، ويطمرررق عمرررى الاسرررتعارة التررري تشررر
الطريقة التي نتصرف بيا استعارة )منظمة لمتصرفات( وىري تشركل تصررفاتنا اليوميرة، 
فمرررو اسرررتوعبت اسرررتعارات الشرررخص المنظمرررة لرررو لكنرررت بالفعرررل مسرررتوعباً بشررركل جيرررد 

 ( .622، ,,,2لأسموب تفكيره )ميمز ، 

مواقف بمجرد الاستعارة المنظمة تستعمل الاستعارات في تغيير التصرفات وال     
لشخص ما، فيمكن إن تؤثر في ىذا الشخص بتعديل استعارتو، أو إن تبدل بيا 

 ((6222سوزبيو ىادين الجين ))استعارة اكثر فاعمية ، يذكر الباحث والمغوي النفسي 
أن الاستعارات تعد اكثر الوسائل المتوفرة فعالية من اجل تغيير مواقف الاشخاص 

 ( .22، 2,66بسرعة وفاعمية وبصورة دائمة )رايتون، 

 ( :2222نظرية )مورتسين ، 

( ذكاء إلإقناع من خلبل )عشر ميارات( 2,,2يفسر )كيرت دبميو مورتسين ،  
ره في الناس وكيف يمكن ليذه الميارات تشير كل ميارة إلى قوة ذكاء إلإقناع وتأثي

 التي نكتسبيا إن تؤثر في الآخرين، وتجعميم يفعمون ما نريده منيم .

( إلررى ذكرراء إلإقنرراع مررن خررلبل التعامررل معررو عمررى أنّررو 2,,2يشررير )مورتسررين ،      
معامرررل لمرررذكاء يرررؤثر فررري تغييرررر المواقرررف والمعتقررردات والافكرررار وسرررموك الآخررررين، وقرررد 

"ذكاء الشرارع" لأنّنرا نسرتعممو بصرورة مسرتمرة سرواء عرن طريرق وعينرا برذلك  أطمق عميو
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( . يررررؤثر ذكرررراء إلإقنرررراع فرررري أدائنررررا الامررررور 62،  2,66ام دون وعرررري )مورتسررررين ، 
المختمفرررررة فررررري البيرررررت أو العمرررررل أو عمرررررى مسرررررتوى العلبقرررررات الاجتماعيرررررة، ويمخرررررص 

ة اللبزمرة لمحصرول عمرى ( ذكاء إلإقناع من خلبل الميرارات العشرر 2,,2)مورتسين ، 
 -ما نريده بالضبط، وىي كما يمي :

إن الجانب العقمي واحد من أىم الجوانب واكثرىا تعرضا  البرمجة العقمية : -1
لمتجاىل لتحقيق النجاح ،إن الخطوة الأولى في ضبط الاعدادات العقمية ىي النظر 
نظرة صادقة عمى الموضع الحالي، والتركيز عمى إبعاد أنفسنا عن المواضع التي 

الإقناع وىو ميارة تشعرنا بعدم الراحة ، إذ يعد الجانب العقمي الاساس في عممية 
اساسية لكل المقنعين الناجحين ، فالتركيز عمى توجيو الطاقات الانفعالية باتجاه 
رغبات محددة يحفز من البرمجة العقمية ، قبل خمودىم لمنوم مباشرة )مورتسين ، 

( ، أفكارنا ىي ما يبرمج عقولنا الباطنة ، والعقل الباطن ىو مركز ,2، 2,66
يقبل العقل الباطن فكرة فإنو يبدأ في تنفيذىا ، وعندئذ يستعمل الانفعالات وعندما 

العقل الافكار والمعارف والطاقات والحكمة ليجد حمولًا ، وينبغي إن تكون البرمجة 
العقمية متصمة بالأفكار الايجابية اكثر من كونيا افكاراً سمبية تصيبنا بالاحباط )الشوا 

 ،2,64  ،42. ) 

ما  –عمى مستوى الحدس  –يعرف عظام المقنعين  خرون :فيم ما يفكر بو الآ -2
يفكر بو ويشعر بو الآخرون إذ يتعامل المقنعون مع مستوى اقل من مستوى التفكير 
الواعي لدى الآخرين ، ويعني التركيز عمى فيم إلإقناع من خلبل فيم الطبيعة 

اعية ) اي يعتمدون الأنسانية والتركيز عمى تفكير الآخرين ، ىل يفكرون بالطريقة الو 
عمى معالجة المعمومات ويبذلون جيداً في فيم المعرفة والمحاورة وىم اشخاص 
يفضمون المقاء المباشر، وعند محاولة إقناعيم ينبغي إن يكون المقاء وجياً لوجو مع 

 ( .22، 2,66عدم تعارض لمرغبات حتى يتسنى لنا إقناعيم )مورتسين ، 
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ية فإن المقنع لا يقضي وقتاً طويلًب في معالجة اما في الطريقة اللبواع     
المعمومات وىم اشخاص يستجيبون بدرجة كبيرة لحدسيم واحساسيم الداخمي 
ويستجيبون لممثيرات القائمة عمى الانفعالات وىو يرغب بالشعور بالراحة تجاه 

زنة بين الاشياء ويتخذ قراره بناء عمى انفعالو، والمفتاح العظيم ىو معرفة كيفية الموا
 (.22، 2,66المنطق والانفعالات)رايتون ، 

تعني الالفة التوافق مع غيرك عمى موجة  التوافق الاجتماعي والألفة الفورية : -3
، وىي اساس الثقة المتبادلة، ومع الالفة تكون آراؤنا مختمفة، ومع ذلك التفكيرنفسيا

نظل نشعر برابطة قوية مع بعضنا البعض، بل إن الكثيرين من المقنعين لا يركزون 
في مقابلبتيم إلإقناعية عمى المحظة الأولى، بل يحافظون عمى الوئام والارتباط من 

وانفعالياً، ويعدون الآخرين اصدقاء ليم  خلبل مراحميم لمتوقف مع الآخرين منطقياً 
والبقاء عمى خط أنّفعالي واحد دون تغيير مفاجئ في الحالة الانفعالية مع توافر 
المرونة والاستعداد لمتوقف مع الكثير من الحالات المزاجية والانفعالية والانفعالات 

 ( .22، 2,66التي قد يشعر بيا الآخرون )رايتون ، 

الثقة امر لازم للئقناع، واذا أردنا أن نجيد الإقناع فلببد الفورية : تأسيس الثقة  -4
أن نحرص شديداً ليس عمى إن نرسخ الثقة في أول لقاء فحسب بل إن نحافظ عمييا 
مدة طويمة ايضاً، ويتركز بقاء الثقة واكتسابيا عمى شخصية المتحدث وصفاتو 

لقدرة في مجال محدد، وتنتج وخصائصو ، وكذلك عمى توفر الكفاءة فيي المعرفة وا
ىذه الكفاءة عن التعمم والخبرات التي تتراكم لدى الفرد عمى طول حياتو )مورتسين، 

( وايضاً ينبغي إن تتوفر في الشخص المقنع الثقة بالنفس، وىي مفتاح 42، 2,,2
ميم لكي تكسب ثقة الآخرين، فيجب إن تظير بمظير يدل عمى أنّك واثق بما تريد 

تفعل ما تريد ، فاذا لاحظ الآخرون ضعف ثقتك في نفسك فقد خسرت  وتعرف كيف
لعبة إلإقناع ، وكذلك يجب إن تتمتع بالمصداقية في القول والفعل، وكذلك في طرح 
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،  2,,2ة ناجحة ) مورتسين ، افكارك، فيي من شأنّيا إن تؤسس قاعدة إقناعي
2,). 

ل صورىا المختمفة امراً ضرورياً تعدّ السمطة واستعما الاستحواذ عمى الانتباه : -5
لنجاح الإقناع ، فمتى استطاع الشخص المقنع أن يرسخ الثقة اتجاه نفسو، والآخرين، 
وأن يقدر عمى جعل الآخرين يثقون بخبرتو وسمطتو التي تساعدىم عمى الوصول إلى 
شيء يحتاجون إليو أو يرغبون فيو كمما كان ىذا الشيء منتجاً، أو يعد مكافئة 

 ( .24،  2,,2نسبة ليم )حبيب ، بال

وتختمف السمطة عن القوة، ووجو الاختلبف بينيما ىو النية ففي حين إن      
السمطة توجد الثقة وتمنح القوة فإن القوة تحتاج إلى السمطة لمحفاظ عمييا وفرضيا 
وضمانّيا دائماً، وينبغي إن يعرف الشخص المقنع كيف يوظف سمطتو في فرض قوة 

حقيق ما ينبغي أن يعرف الشخص المقنع كيف يوظف سمطتو في فرض قوة الرأي لت
 ( .22،  2,66الرأي لتحقيق ما يريد )رايتون ، 

التأثير في الآخرين أقوى صور الإقناع ،  القدرة عمى التأثير في الآخرين : -1
 فالإقناع ىو ما تقولو )مثل أساليب التعامل مع الناس وميارات ىذا التعامل وقوانّين
الإقناع ( اما التأثير فيو كيانك وشخصيتك )كيف تستطيع إن تؤثر في الآخرين؟ ( 
، وكيف تطور نفسك لمدرجة التي يتصرف الناس معيا بناءاً عمى فكرة لمجرد إن 
ىذه الفكرة صادرة عنك ؟ فالتأثير ىو القدرة عمى تحريك الناس حتى عندما يكون 

عني أنّو يتصف بالشخصية الجذابة الشخص المقنع غائباً ، فالشخص المؤثر ي
 ( .42،  2,,2والتعاطف و الرؤية)مورتسين ، 

يمثل التحفيز كل شيء لعظماء  كيف تحفز نفسك والآخرين بصورة دائمة : -7
المقنعين ، فالتحفيز ضروري ليس لقطع الخطوات الكبرى باتجاه الاىداف ، بل ىو 
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ق تحقيقيا ، إنك ما لم تكن تشعر امر لازم لكل الخطوات المرحمية السيمة عمى طري
بدافعية وتحفيز فإن النتيجة لن تقتصر عمى عدم إنجازك شيئاً بل ولن تبدأ أساساً، 
ويؤدي التحفيز وظيفة ثنائية في عممية الإقناع ، فيو الخطوة الأولى والاىم في 
الحفاظ عمى الدافعية، وبمجرد مقدرتك عمى تحفيز ذاتك باستمرار فسوف ينتقل 

 ( .,66،  6224زك إلى اليام الآخرين، وتحفيزىم عمى الفعل )رزق ، تركي

( إن المقنع الناجح يمتمك قدرة عالية 2,66ذكر )مورتسين ،  ميارة التحاور : -2
عمى استعمال ميارات التحاور وىي التوقع المسبق لما يريد قولو الآخرون عندما تبدأ 

إلى الآخرين، وكذلك اختيار الوقت بعرض الموضوع أو الرسالة التي تريد ايصاليا 
الملبئم لمحديث وزيادة الثقة بالنفس والاستعداد الفكري المسبق، لإجراء حديث، 
والتركيز عمى أدارة الحوار، وكذلك تخصيص النقاط الاساسية ليذا الحوار لمخروج 

 بنتائج ايجابية تعزز من قدرتك بوصفك مقنعاً .

ىم في كل خطوات الاستعداد ىي معرفة تعد الخطوة الا التوقع المسبق : -9
الشخص المقابل ومعرفة الرسالة التي نريد تقديميا .إن المقنعين الناجحين يستعدون 
جيداً قبل اجراء الحوار، وىم يتوقعون كل شيء ممكن وكل عقبة تعترض طريقيم، 
ن التركيز عمى اظيار الخبرات وزيادة المصداقية وتحديد الاسموب الأنّفعالي  وا 
لاستجابة الآخرين لمشخص المقنع تساعده عمى تحقيق فرص اكبر في إلإقناع 

 ( . 40،  2,,2)مورتسين ، 

يمتزم العظماء دائماً بالتركيز عمى  السيطرة عمى الذات والتطوير الشخصي : -12
التطوير الشخصي ، فنحن كثيراً ما نشعر بالاحباط  عندما لا نرى نتائج سريعة 

ير من الجيد فأنّ التركيز عمى التطوير والسيطرة عمى الذات وخاصة عند بذل الكث
وتنميتيا سيساعدنا عمى اثبات وجودنا بين الآخرين ويعزز من ثقتنا بوصفنا مقنعين، 
ويجب أن نكون قادرين عمى التعامل مع العقبات والتحديات، وىي امور من شأنياأن 
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كل تحدٍ أو عقبة تواجينا في تجعل الفرد قادراً عمى ضبط ذاتو والسيطرة عمييا ، ف
الحياة من الممكن أن تصبح خبرة تعميمية يمكننا استعماليا لكي نرتقي في 

،  2,66شخصياتنا، وىو أمر يجدد من قدراتنا إلإقناعية في المستقبل )رايتون ، 
0,. ) 

 -ثانيا : دراسات سابقة:

  ف ؼلطأْة لل فسّة ًػلاقتو فلإقنلػِ ف ر ل ازفسة 

 م(8102)رلسمك ف زل ؼة طووة ػند

 تؼسف: إ َف فل ِ ف وفج  ىدف        

ً ؼس ة ف زل ؼةك   قنلػِ ًف فسّة ف ؼلطأْة  ػند طووة ستٌٍ ف ر ل  فلا        

ًف فسّة ف ؼلطأْة ػند  ك قنلػِالا ة ف أسًق  فلاحدلئْة  ِ  ستٌٍ ف ر ل  فلا

تزله ً ؼس ة ف كك توؼل   تغْسفع  ف نٌع فلارت لػِ ًف تخدص طووة ف زل ؼة 

ف أسًق  ِ  فتؼس ًقٌة ف ؼلاقة لْل ف ر ل  فلاقنلػِ ًف فسّة ف ؼلطأْة ك ً

  نٌع فلارت لػِلإقنلػِ ًف فسّة ف ؼلطأْة توؼل   تغْسفع فف ؼلاقة لْل ف ر ل  ف

 ًف تخدص. 

ػوَ ً ض لإقنلػِ ً تفقْض  ىدفف ف وفج ك لنت ف ولحخة  قْلس ف ر ل  ف    

ن فتوؼت ف خطٌفع ( لؼد   Hare meals8111ك 8111نظسّة )ىلزُ  ْوز ك 

ك ًف تفقض  ل ف ددق ف ظلىسُ ك ًصدق ف ونل  ك ًتم ف تفقض ف ؼو ْة  ِ لنلئو 

 ِ حْل لوغ  ك (1820 ل ف خولع لطسّقة فػلاة فلاختولز ك فذ لوغ  ؼل ا ف خولع )

وَ   لا ػل فػت لاىل ػ( . 1820 ؼل ا ف خولع فلاافة لطسّقة ف أل  سًنولخ )

( Judith orlofك 8112رٌاّج فًز ٌف  قْلس ف فسّة ف ؼلطأْة ف رُ فػدتو )

لطسّقة فػلاة   وحولتف تفقض  ل  ًف تأ د  ل صدقة ًك لؼد تسر تو ف َ ف ؼسلْة 

(  ِ حْل لوغ  ؼل ا ف خولع لطسّقة ف أل  سًنولخ 1821فلاختولز فذ لوغ )
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ًطل وو فختْسع  ( طل ب  011 ل ) تأ أت ض ف  قْلسلن ػوَ ػْنةك ًطو( 18,0)

زلغ  وْلع ىِ ) وْة ف تسلْة  وؼوٌم فلانسلنْة ك ة طوقْة ػشٌفئْة  ل  لطسّق

 ِ رل ؼة  ً وْة ف تسلْة فلاسلسْة ك ً وْة ف ؼوٌم ك ً وْة ف تسلْة  وؼوٌم ف دس ة(

 .اّل َ

ل للستؼ له فلاختولز ف تلئِ  ؼْنة ًفحدة حدلئْزة لْلنلع ف دزفسة إًػند  ؼل      

ًتفوْا ف تولّل ف خنلئِ ً ؼل ا فزتولط لْسسٌن ك ًفلاختولز ف تلئِ  ؼْنتْل 

 سفا ز ف زفئِك ً ؼلا ة ف أل  سًنولخ  سأسع ف نتلئذ ػل  ن   ستقوتْل ك ًفلاختول

ًلأسق ك قْلسل لل  تٌسط ف نظسُ  و قْلس  ْنة ف وفج  دّيم ذ ل  فقنلػِ ػله  ػ

قْلسل   ل ف فسّة ف ؼلطأْة  ستٌٍ ػله  . فن ػْنة ف وفج  دّيم ذُ الا ة  ؼنٌّة

فزتولط لْسسٌن ًرٌا  ظيسع نتلئذ  ؼل ا   ل لل  تٌسط ف نظسُ  و قْلس .

  فلاقنلػِ ًف فسّة ف ؼلطأْة . ً ًضفت نتلئذ ّزللْة لْل ف ر لػلاقة قٌّة إ

أسق  ِ ف ؼلاقة فلازتولطْة لْل ف ر ل  فلاقنلػِ فلاختولز ف زفئِ  غْلب ف 

ك  نلث( ًف تخدص )ػو ِف نٌع )ذ ٌز ك إأْة توؼل   تغْس ًف فسّة ف ؼلط

لإقنلػِ ًف فسّة فنسلنِ(.  ر ك  لا تٌرد  سًق ذفع الا ة إحدلئْة  ِ ف ر ل  ف

فنسلنِ(.  -نلث( ًف تخدص )ػو ِ إ -ف نٌع )ذ ٌز ف ؼلطأْة توؼل   تغْسفع 

 ًقد خسد ف وفج ف فل ِ لؼدا  ل ف تٌصْلع ًف  قتسحلع .

 السابقة لدارساتا من الافادة
.  الحالي البحث واىمية مشكمة تحديد في السابقة الدارسات من الباحث افادة.6
 النظري اطاره ىيكمة في السابقة الدارسات لبعض النظري الاطار من الباحث افادة.2

 . النظري والتعريف
الاطلبع عمى المنيجية المستخدمة في تمك الدارسات والافادة منيا من خلبل .2

 . الدارسات تمك استخدمتيا التي والادوات الاحصائية والوسائل العينات
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 البحث متغير قياس في منيا والافادة الدارسات تمك مقياس عمى الاطلبع. 4 
 . الحالي

 .بحثو متغيارت تناولت التي المصادر تحديد من الباحث .افاد 2
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ٌتضمن هذا الفصل عرضاً لمنهجٌة البحث والاجراءات التً قامت بها الباحثة 

لتحقٌق اهداف البحث من حٌث مجتمع البحث واختٌار عٌنته، وعرض المقٌاس 

البحث، فضلاً عن استخدام الوسائل الاحصائٌة الملائمة لمتغٌر البحث و منهجٌتة ، 

 وعلى النحو التالً :

 :منهجٌه البحث 

تحقٌق أهداف هذا البحث اعتماد المنهج الوصفً الذي ٌسعى إلى تحدٌد ٌتطلب 

الوضع الحالً للظاهرة المدروسة، ومن ثم وصفها، فهو ٌعتمد على دراسة الواقع، 

(  وإنّ 204:0222أو الظاهرة كما توجد فً الواقع بوصفها وصفاً دقٌقاً )ملحم ،

وتحدٌداً كمٌاً أو كٌفٌاً )داود  دراسة أٌة ظاهره أو مشكلة تتطلب قبل كل شًء وصفاً 

( ، كما أن المنهج الوصفً ٌستخدم لرصد كل ما هو موجود  062:0332،

وتحلٌله، وان هذا المنهج مناسب لطبٌعة البحث واهدافه، كما ٌساعد على تقدٌم 

صوره مستقبلٌه فً ضوء المإشرات الحالٌة فضلاً عن تقدٌر ما ٌنبغً ان تكون 

ر فً ضوء قٌم ومعاٌٌر معٌنه، واقتراح الخطوات والاسالٌب علٌه الاشٌاء والظواه

 التً ٌمكن استخدامها للوصول إلى الصورة التً ٌنبغً أن تكون علٌها الظاهرة.

  :مجتمع البحث 

ٌقصد بالمجتمع المجموعة او العناصر الكلٌة التً تسعى الباحثة الى تعمٌم نتائج 

، 0223لة البحث )عباس واخرون،بحثها علٌها بؤن تكون ذات علاقة وصلة بمشك

007.) 

وٌتحدد البحث الحالً بطلبة جامعة دٌالى كلٌة التربٌة المقداد من كلا الجنسٌن 

( إذ بلغ 0202-0200)ذكور،اناث( من طلبة الدراسة الصباحٌة وللعام الدراسً )

( طالب وطالبة موزعٌن بحسب الجنس، فقد بلغ عدد الطلبة الذكور 525عددهم )

 ( ٌوضح ذلك:0( طالبة ،والجدول )032دد الطلبة من الاناث )( وع027)

 (ٔجدول)

 مجتمع البحث

 المجموع الاناث الذكور  اسم الكلٌة ت

 525 032 027 كلٌة التربٌة المقداد  0

  :عٌنه البحث 

تعد عملٌة اختٌار العٌنة من الخطوات والمراحل المهمة فً البحث العلمً الجٌد 

 تكون دقٌقة فً تحدٌد العٌنة المناسبة للبحث، وعٌنه البحث والتً على الباحثة ان

تمثل المجتمع بجمٌع خصائصه وانها تمثله تمثٌلاً دقٌقاً، وٌفترض ان تتوافر فٌها 
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(. ولغرض الحصول على 023، ص0202خصائص ذلك المجتمع )الجابري، 

 عٌنه ملائمه للدراسة الحالٌة استخدمت الباحثة الطرٌقة العشوائٌة.

مدت الباحثة عند اختٌار عٌنة البحث الحالً على الطرٌقة العشوائٌة البسٌطة هً اعت

مجموعة جزئٌة من المجتمع الاحصائً لها نفس الفرصة لتختار كعٌنة من ذلك 

ٌُختاروا، وٌرجع ذلك  المجتمع، أي بمعنى أن جمٌع أفراد المجتمع لهم فرصة فً أن 

نة وبؤي طرٌقة تستطٌع تمثٌله وتظهر إلى أن المجتمع متجانس إذا اختٌرت منه عٌ

( طالب وطالبة من جامعة دٌالى 002فٌها جمٌع خصائصه وسماته، فقد اختٌر )

(من 55كلٌة التربٌة المقداد للدراسة الصباحٌة فً مركز قضاء المقدادٌة بواقع )

 ( ٌوضح ذلك.0( من الاناث لتطبٌق مقٌاس البحث، جدول )55الذكور و)

 (ٕجدول)

 عٌنة البحث

 المجموع  الاناث الذكور اسم الكلٌة  ت

 002 55 55 كلٌة التربٌة المقداد  ٔ

 :اداة البحث 

( اداة البحث بؤنها طرٌقة موضوعٌة ومقننه، Anastasi-0376تعرف انستازٌا )

(. ولغرض 50، ص0220لقٌاس عٌنه من السلوك موضوع البحث )عوض، 

تحقٌق اهداف البحث، لابد من توفٌر مقٌاس ٌناسب الاطار النظري للبحث وطبٌعة 

مجتمع البحث والتمتع بالخصائص الساٌكومترٌة، لذا قامت الباحثة بتبنً مقٌاس 

 ً.الذكاء الاقناع

 *مقٌاس الذكاء الاقناعً:

تحقٌقاً لأهداف البحث الحالً تبنت الباحثة مقٌاس الذكاء الاقناعً ل)جاسم، 

0202.) 

 -تحدٌد اوزان الاستجابة وبدائلها :

(، وقد وضع 0( فقرة ملحق )00ٌتكون مقٌاس الذكاء الاقناعً بصٌغته النهائٌة من )

ًّ غالبا تنطب –( بدائل، )تنطبق علً دائما 5للمقٌاس ) ًّ أحٌانا  –ق عل  –تنطبق عل

ًّ نادرا  ًّ أبدا(، وتكون درجات تصحٌحها  تنازلٌا)  –تنطبق عل ، 4، 5لا تنطبق عل

( على التوالً، اذ كانت اعلى درجة ممكن ان ٌحصل علٌها المستجٌب هً 0، 0، 2

( وقد استخرجت له 66( وبمتوسط فرضً )00(  واقل درجة هً )002)

رٌة، كالصدق والثبات  من خلال مإشرات الصدق الظاهري، الخصائص السٌكومت

 والثبات من خلال حسابه بطرٌقه إعادة الاختبار
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 الصدق الظاهري:

عرض مقٌاس الذكاء الاقناعً على مجموعة من الخبراء المتخصصٌن فً مجال 

علم النفس التربوي لمعرفه اراءهم حول صلاحٌة الفقرات وملائمتها للقٌاس وبٌان 

حٌتها لتحقٌق اهداف البحث وكذلك ابداء أرائهم بخصوص ووضوح مدى صلا

التعلٌمات وملائمة البدائل المقترحة للمقٌاس، وقد حصلت جمٌع فقرات المقٌاس 

( خبراء6% والبالغ عددهم )022( فقرة على موافقة الخبراء 00البالغة )
0

،ملحق  

(2.) 

 -: Scale Reliabilityثبات المقٌاس 

الخصائص التً ٌنبغً التحقق منها فً المقاٌٌس النفسٌة على الرغم ٌعدّ الثبات من 

من إنّ الصدق أكثر أهمٌة منه،  إنّ المقٌاس الصادق لابّد إنّ ٌكون ثابتاً فً حٌن إنّ 

المقٌاس الثابت لا ٌكون صادقاً غٌر إنّ حساب الثبات ٌعطٌنا مإشراً اخر على دقة 

عن هذا لا ٌوجد مقٌاس نفسً ٌتسم  المقٌاس وتجانسه فً قٌاس الخاصٌة، فضلاً 

(، إنّ الهدف من حساب  Zeller& Communes ,0322 :77بالصدق التام )

الثبات هو تقدٌر أخطاء المقٌاس واقتراح طرائق للتقلٌل من هذه الأخطاء، وٌشٌر 

الثبات الى اتساق درجات المقٌاس فً مجموع درجات فقرات المقٌاس التً ٌفترض 

( لذا ٌمكن إنّ ٌعطً الثبات نتائج Marshall,0370:004قٌاسه )إنّ تقٌس ما ٌجب 

ثابتة بتكرار تطبٌقه عبر الزمن والاتساق الداخلً الذي ٌتحقق من خلال كون فقرات 

( ولحساب معامل Fransella,0320:47المقٌاس جمٌعها تقٌس المفهوم نفسه )

 الثبات استعملت الباحثة الطرٌقة الاتٌة:

 -: Test –Retest Methodطرٌقة إعادة الاختبار 

تعتمد الفكرة الاساسٌة فً تطبٌق المقٌاس على عٌنة ممثلة ثم إعادة التطبٌق بعد 

مرور مدة زمنٌة تحدد حسب طبٌعة العٌنة والسمة المقاسة، ثم ٌحسب معامل 

الارتباط بٌن درجات التطبٌقٌن الذي ٌمثل معامل الاستقرار عبر الزمن 

(Anastasi,0376:006، 062: 0325()ابو لبدة.) 

(  04( طالب وطالبة، وبعد مرور)42طبقت الباحثة المقٌاس على عٌنة مكونة من )

ٌوماً قامت الباحثة بالتطبٌق الثانً، وبعد الانتهاء من التطبٌقٌن  حللت  الإجابات، 

 اتواحتسبت الدرجات، وقد استعملت الباحثة معامل ارتباط )بٌرسون ( بٌن درج

( والذي ٌمثل معامل ثبات 2،26التطبٌقٌن الأول والثانً ، فكان معامل الارتباط )

 المقٌاس، وتشٌر النتٌجة إلى إنّ معامل الثبات جٌد .

 

                                                           
 



 

 
 

 الفصل الرابع 

 اولاً:عرض النتائج وتفسٌرها ومناقشتها 

 ثانٌاً: الاستنتاجات 

 ثالثاً: التوصٌات 

 رابعاً: المقترحات 
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ٌتضمن هذا الفصل عرضاً وتفسٌراً للنتائج التً توصل الٌها البحث الحالً بناء على 

 الاطار النظري كما ٌتضمن عدد من الاستنتاجات والتوصٌات والمقترحات.

 عرض النتائج وتفسٌرها ومناقشتها :اولاً : 

فٌما ٌلً عرض النتائج البحث التً تم التوصٌل الٌها فً ضوء اهدافه، وٌتم عرضها 

 -وفقاً لتسلسل اهداف البحث كما ٌآتً:

 -الهدف الاول : التعرف على مستوى الذكاء إلإقناعً عند طلبة الجامعة:

عٌنة البحث الاساسٌة البالغ قامت الباحثة بتطبٌق مقٌاس الذكاء الاقناعً على 

وبانحراف  (27( طالب وطالبة، وتم اٌجاد الوسط الحسابً الذي بلغ )002عددهم )

كما حسب المتوسط الفرضً لمقٌاس الذكاء الاقناعً   ،(70،23معٌاري مقداره )

لعٌنة واحدة ظهر ان  (  -test tوباستخدام الاختبار التائً )  (66وكان مقداره)

(وعند مقارنتها بالقٌمة التائٌة الجدولٌة والبالغة 2،22(التائٌة المحسوبة البالغة القٌمة 

ظهر ان القٌمة التائٌة  (33(ودرجة حرٌة )2،25(عند مستوى دلالة)0،32)

المحسوبة اعلى من القٌمة التائٌة الجدولٌة، ولصالح متوسط العٌنة، وهذا ٌعنً ان 

 .(ٌوضح ذلك4والجدول )طلبة الجامعة ٌخضعون للذكاء الاقناعً 

 (ٗجدول)

 القٌمة التائٌة لتعرف على مستوى الذكاء الاقناعً لدى طلبة الجامعة

 

 القٌمة

 

 العٌنة

الوسط 

 الحسابً

الوسط 

 الفرضً

انحرف 

 معٌاري

درجة 

 حرٌة

 

 القٌمة التائٌة 

الدلالة  

المعنوٌة 

 (٠ٓ٘ٓعند)

الذكاء  

 الاقناعً 

 

002 

 

27 

 

66 

 

 

70،23 

 

33 

 المحسوبة

2،22 

 الجدولٌة

0،32 

 دال احصائٌاً 

وتإشر هذه النتٌجة إنّ الذكاء إلإقناعً وبشكل عام اعلى قٌاساً بالمتوسط النظري ● 

للمقٌاس، وهذا ٌعطً مإشراً إٌجابٌاً، وتفسر الباحثة هذه النتٌجة من خلال ما اشار 

تتوفر لدٌهم ( إنّ الافراد الذٌن ٌتمتعون بذكاء الاقناع عادة ما Mills,0222الٌه )

طرق ومإشرات ومهارات تمكنهم من النجاح فً العمل أو العلاقات العامة وهذا ما 

ٌتمتع به طلبة الجامعة إذ اشارت النتٌجة إلى إنّ طلبة الجامعة ٌتمتعون بدرجة عالٌة 

من ذكاء الاقناع لكونهم ٌتمتعون بالمصداقٌة وهً الاهم فً اثبات وجهات النظر 

 طفة التً لها أثر كبٌر فً إقناع الاخرٌن  ، وٌعزز هذا الاقناعوكذلك ٌمتلكون العا
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بالمنطق من خلال استعمال الاثباتات والأدلة العقلٌة لدعم الكلام الذي نقوله واختٌار 

 الطرق )التكتٌك( المناسبة لتنفٌذها تبعا للموقف إلإقناعً.

تغٌر الجنس )ذكور٠ الهدف الثانً :التعرف على الفروق فً الذكاء الاقناعً تبعاً لم

 -اناث(:

لأجل معرفة الفرق فً الذكاء الاقناعً تبعاً لمتغٌر الجنس )ذكور، اناث( فقد تم 

 ( ٌوضح ذلك.5استخدام الاختبار التائً لعٌنتٌن مستغلتٌن، وجدول )

 (٘جدول )

الوسط  العدد العٌنة

 الحسابً 

انحراف 

 معٌاري

درجة 

 حرٌة 

 

 القٌمة التائٌة 

الدلالة 

المعنوٌة 

 (٠ٓ٘ٓعند)

 اناث

 

 ذكور

55 

 

55 

22،62 

 

25،26 

72،06 

 

70،22 

 

32 

 المحسوبة

2،06 

 الجدولٌة

0،32 

غٌر دال 

 احصائٌاً 

لا توجد فروق ذات دلالة إحصائٌة فً متغٌر الذكاء إلإقناعً على وفق الجنس  ● 

(، وهـً أصغر من القٌمة 2،06المحسوبة ) ) ذكور / إنّاث (، إذ بلغت القٌمة التائٌة

( 32( وبدرجتً حرٌة )2،25( عند مستوى دلالة )0،32التائٌة الجدولٌة البالغة )

بمعنى إنّه لا ٌوجد فروق بٌن الذكور و الإنّاث فً الذكاء إلإقناعً، وتعزو الباحثة 

الطلبة من  السبب فً ذلك إلى أن الذكاء الإقناعً ٌعنً مهارات فكرٌة ذكٌة ٌتعلمها

خلال اكتسابهم لها بتوفر البٌئة الغنٌة بالمثٌرات، وهً لٌست حكراً على فئة أو 

شرٌحة معٌنة على حساب الأخرى، وبناء على ذلك فإنّ أي طالب أو طالبة ٌمكن 

( إلى إنّ 0222أن ٌمتلك أو تمتلك مهارات الذكاء الإقناعً، إذ ٌشٌر) مورتسٌن، 

عه على إنّه معامل للذكاء ٌإثر فً تغٌٌر المواقف ذكاء الاقناع ٌمكن ٌتعامل م

والمعتقدات وأفكار الاخرٌن وسلوكهم وهو ٌإثر فً كل الفئات سواء كانوا ذكوراً أم 

إناثاً، إذ اطلق علٌه ذكاء الشارع لأننا نستعمله بصورة مستمرة عن طرٌق وعٌنا 

الافراد على  (  كذلك اشار مٌلز الى أن02، 0200بذلك أم دون وعً )مورٌتسن، 

اختلاف فئاتهم ٌمكن أن ٌتمتعوا بذكاء اقناعً وٌصنفوا ضمن نماذج الاقناع المختلفة 

 حسب خصائصهم.

 ثانٌاً : النتائج :

 -فً ضوء النتائج التً توصل الٌها البحث الحالً ٌمكن الاستنتاج ماٌاتً:

 ان الذكاء الاقناعً موجود بصورة مرتفعة لدى طلبة الجامعة. ☆
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 لا ٌظهر فرق دال احصائٌاً فً الذكاء الاقناعً تبعاً لمتغٌر الجنس )ذكور،اناث(. ☆

 ثالثاً : التوصٌات :

 -استناداً الى النتائج التً توصل الٌها البحث الحالً فؤن الباحثة توصً بما ٌؤتً:

على وزارة التربٌة الاهتمام بالاختبارات والمقاٌٌس النفسٌة التً تراعً الحالة  ☆

 ٌة للطلبة بطرق علمٌة.النفس

على التربوٌٌن والتدرٌسٌن عقد ندوات ومإتمرات فً الجامعات، لتحفٌز الطلبة  ☆

 على معرفة ذواتهم وقدراتهم.

قٌام تدرٌسً قسم العلوم التربوٌة والنفسٌة والارشاد النفسً فً اثناء محاضراتهم  ☆

لكونهم اباء المستقبل  فً كافة الاختصاصات على زٌادة الثقة النفسٌة لطلبة الجامعة

ولهم دور اٌضاً فً بث الثقافة النفسٌة فً المحٌط الاجتماعً التً ٌتواجدون فٌه 

 وفً محٌط العمل فً المستقبل.

 رابعاً : المقترحات :

 اجراء دراسة لمعرفة الذكاء الاقناعً لدى طلبة المرحلة الاعدادٌة. ☆

اعً وعلاقته بالتحصٌل الدراسً اجراء دراسة لمعرفة العلاقة بٌن الذكاء الاقن ☆

 لدى طلبة الجامعة.

اجراء دراسة لمعرفة الذكاء الاقناعً وعلاقته بالاتزان الانفعالً لدى طلبة  ☆

 المرحلة الثانوٌة.
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 المصادر العربٌة 
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 .نٌوٌورك ، إقناع(: 0222. )دبلٌو كورت ، مورتنسٌن* 
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 الكوٌت، جرٌر مكتبة ترجمة، الاربعة الاقناع نماذج(: 0327) جاردٌسون ، بٌل* 

 0ط،

 .0ط،  سامر، الاٌوبً ترجمة، الاقناع النفس علم( :0227) روبرت، سالدٌنً* 
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 للنشر المسٌرة دار ، النفس وعلم التربوي البحث مناهج( 0222) سامً ، ملحم* 

 . ،الاردن  عمان ، والتوزٌع 

 التربوي البحث مناهج( : 0332) الرحمن عبد حسٌن انور، ،و حنا عزٌز ، داود* 

 .للطباعة  لحكمه دار  ،
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 (ٔملحق رقم )

  الخبراء والمحكمٌن اسماء

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الجامعة الكلٌة اسماء الاساتذة ت

 دٌالى تربٌة المقداد م.د اٌاد طالب محمود 0

 دٌالى المقدادتربٌة  م.د افراح لطٌف خدادوست 0

 دٌالى تربٌة المقداد أ.م.د نادٌة محمد رزوقً 2

 دٌالى تربٌة المقداد م.د نور طالب توفٌق 4

 دٌالى تربٌة المقداد م.م نورا نزار حسن 5
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 ( ٕملحق رقم )

لدى طلبة  اراء الخبراء والمحكمٌن فً مدى صلاحٌة مقٌاس الذكاء الاقناعً ٌوضح

 كلٌة التربٌة المقداد

 

 جامعة دٌالى 

 كلٌة التربٌة المقداد 

 قسم الارشاد النفسً والتوجٌه التربوي 

 الدراسات الاولٌة

 الاستاذ الفاضل.............................................................. المحترم .

 تحٌة طٌبة :

)الذكاء الاقناعً لدى كلٌة تربٌة المقداد( تروم الباحثه اجراء بحثها الموسومه ب 

 persuasionولتحقٌق اهداف البحث الحالً تبنً مقٌاس الذكاء الاقناعً 

Inteligence ، ( المعد وفق نظرٌة هاري مٌلز )0202)جاسمHarry Mills 

( فً بناء المقٌاس ، وعرف الذكاء الاقناعً بؤنه )قدرات وعملٌات فكرٌة 0200

ها احد الطرفٌن التؤثٌر فً الاخر واخضاعه لفكرة ما من خلال وشكلٌة ٌحاول فٌ

( ونظرا لما تتمتعون 02، 0202التؤثٌر فً مواقفه او معتقداته او سلوكه( )جاسم ، 

به من خبرة وكفاءة علمٌة رصٌنه تضع الباحثه بٌن اٌدٌكم الفقرات التً تقٌس 

فقرات وقٌاسها للذكاء مدى ملائمة ال -0 -الذكاء الاقناعً راجٌه بٌان الاتً :

مدى ملائمة البدائل التً وضعت امام كل فقره والتً هً )تنطبق علً  -0الاقناعً 

دائما ، تنطبق علً غالبا ، تنطبق علً احٌانا ، تطبق علً نادرا ، لا تنطبق علً 

 ابدا ( 

 

 مع جزٌل الشكر والتقدٌر ...

 الباحثة                          المشرف                                            

 مرٌم حسٌن علً                     م.د مروه شهٌد صادق                             
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 التعدٌل غٌر صالحة صالحة الفقرات ت

    بمؤهلاتك الآخرٌن تقنع أن تحاول ٔ

    ومعتقداتً لأفكاري أروج عندما الفوائد عن أتحدث ٕ

    الآخرٌن فً للتأثٌر الجسد لغة استعمل ٖ

    وعواطفهم الآخرٌن انتباه على تستحوذ التً القوٌة الكلمات استعمل ٗ

    الخطاب مقدمة فً الانتباه جذب على أركز ٘

    محدد موضوع حول لتدور افكاري رتب ٙ

    الظهور لها ٌتاح ان قبل المناهضة الافكار استبعد 7

 بنبرة الآخرٌن إلى اٌصالها أرٌد التً للرسالة الملائمة الوسائل استعمل 8
 هادئة صوت

   

    المستمعٌن قناعة من لتزٌد المناقشات فً الاسترجاعٌة التغذٌة استعمل 9

    قالوه ما فً لتفكر الآخرٌن لآراء بالاستماع أهتم ٓٔ

    الإقناع فً مختلفة استراتٌجٌات أتبع ٔٔ

    الضعٌفة النقاط من تقلل و القوٌة النقاط تعزز التً الإقناع اسالٌب أستعمل ٕٔ

    حرفنتً و قدراتً ٌبرز الذي بالمظهر اظهر ٖٔ

    اهمٌتها إظهار أحاول ما لفكرة بالتروٌج أقوم عندما ٗٔ

    الآخرٌن فً ٌؤثر قوي اداء فً أرغب عندما لوجه وجها المقابلة استعمل ٘ٔ

    تفكٌر دون من مقترحاتً لفرض الفرد فً المؤثرة المواقف استغل ٙٔ

 ٌستحق به تقوم ما ان تظهر التً البراهٌن أقدم الإقناع أمارس عندما 7ٔ
 الثقة

   

    ما شخص إقناع أرٌد عندما قوٌاً  انطباعاً  احدث 8ٔ

    ما موضوع حول المهمة النقاط أقدم عندما والرواٌات التشبٌهات استعمل 9ٔ

    أرٌده بما لٌقوموا الآخرٌن أستدرج ٕٓ

    به أقوم ما تلائم كً بتحوٌرها أقوم ثم اللازمة الحقائق أجمع ٕٔ

    الاخرٌن ثقة تنال كً الشخصٌة اهوائً عن بعٌدا أعمالً أؤدي ٕٕ
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 (ٖملحق رقم )

 مقٌاس الذكاء الاقناعً بصٌغته النهائٌةٌوضح 

 

 جامعة دٌالى

 كلٌة التربٌة المقداد

 قسم الارشاد النفسً والتوجٌه التربوي

 عزٌزي الطالب ............................

............................عزٌزتً الطالبة  

 تحٌة طٌبة :

ك مجموعة من الفقرات التً تمثل مواقف معٌنة تدل على نمط من السلوك ماأم     
( تحت احد البدائل الذي ٌنطبق √) ةمعلاالفقرات بوضع  نالباحث الإجابة ع ٌرجو 

علٌك من البدائل الخمسة )دائما ،غالبا ،أحٌانا ،نادرا ،أبدا (الموجودة فً ورقة 
وعدم  ،أمانةجمٌع الفقرات بصدق و نٌرجى الإجابة ع ،الآتًالإجابة كما فً المثال 

البحث العلمً  لأغراض تعملهذا البحث ٌس علما إن ،دون إجابةمن ي فقرة أترك 
.لذا لا داعً لذكر الاسم  ، فقط  

 

لا تنطبق 
 علً

 ت الفقرات تنطبق علً

اأحٌان نادرا أبدا اغالب   دائما 

ن تقنع الاخرٌن  بمإهلاتكأل  اوتح  √     0 

 

 الجنس/  ذكر                                   أنثى 

                

إنسانً       التخصص/ علمً                        

نكمواشاكرٌن لكم تع  

      ةالباحث

مرٌم حسٌن علً                                                                                          
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لا تنطبق  تنطبق علً  الفقرات ت

 علً

 ابدا  نادرا  احٌانا  غالبا  دائما 

      اول  أن تقنع الاخرين  بمؤىلبتكتح 6
      أتحدث عن الفوائد عندما أروج لأفكاري ومعتقداتي 2
      الاخرين فيستعمل لغة الجسد لمتأثير ا 2
ستعمل الكممات القوية التي تستحوذ عمى انتباه ا 4

 الاخرين وعواطفيم
     

      أركز عمى جذب الانتباه في مقدمة الخطاب 2
      أرتب افكاري لتدور حول موضوع محدد 1
      ستبعد الافكار المناىضة قبل ان يتاح ليا الظيورا 0
ستعمل الوسائل الملبئمة  لمرسالة التي أريد ا 2

 خرين بنبرة صوت ىادئةايصاليا إلى لآ
     

ستعمل التغذية الاسترجاعية في المناقشات لتزيد ا 2
 من قناعة المستمعين

     

      في ما قالوه أىتم بالاستماع لآراء الاخرين لتفكر ,6
      أتبع استراتيجيات مختمفة في الإقناع 66
أستعمل اساليب الإقناع التي تعزز النقاط القوية و  62

 تقمل من النقاط الضعيفة
     

      يو حرفنت يأظير بالمظير الذي يبرز  قدرات 62
      ظيار اىميتياإحاول أعندما أقوم بالترويج لفكرة ما  64
ستعمل المقابمة وجيا لوجو عندما أرغب في اداء ا 62

 قوي يؤثر في الاخرين
     

ستغل المواقف المؤثرة في الفرد لفرض مقترحاتي ا 61
 من دون تفكير

     

عندما أمارس الإقناع أقدم البراىين التي تظير ان  60
 ما تقوم بو يستحق الثقة

     

      شخص ماأحدث انطباعاً قوياً عندما أريد إقناع  62
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ستعمل التشبييات والروايات عندما أقدم النقاط ا 62
 الميمة حول موضوع ما

     

      أستدرج الاخرين ليقوموا بما أريده ,2

أجمع الحقائق اللبزمة ثم أقوم بتحويرىا كي تلبئم ما  26
 أقوم بو

     

أؤدي أعمالي بعيدا عن اىوائي الشخصية كي تنال  22
 ثقة الاخرين

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


