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بناء الرسالة الإقناعية

تحليل الجمهور 
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محاضرة

05



:المطلوبةالنتيجةهيماتحددأنعليكالإقناعبعمليةتبدأأنقبل•

 ،الفكرة

،القناعة

،القرار

www.midocean.ae

بناء الرسالة الإقناعية
محاضرة

05 تطبيقات



:المطلوبةالنتيجةهيماتحددأنعليكالإقناعبعمليةتبدأأنقبل•

،التصرف

،السلوك

.التسويق للفكرة
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:التاليةالأسئلةنفسكاسألوهناالجمهورتحليل•

oفكرته؟ومنالمرسلأوالمتحدثمنموقفههوما

، مؤيد

، معارض

، محايد

، جاهل

.غير مبالي
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:التاليةالأسئلةنفسكاسألوهناالجمهورتحليل• 

oللتغيير؟تقبلهدرجةما

،متحمس

،صاحب رؤية

، عملي

.محافظ
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:التاليةالأسئلةنفسكاسألوهناالجمهورتحليل•

oبتنفيذه؟أوبالقرارعلاقةلههل

، صاحب القرار

، يشكل عقبة

.متأثر بالنتائج
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www.midocean.ae

محاضرة

05 مناقشة

ه اذكر لنا موقف حدث لك كنت في

؟المقنع أو المقتنع، كيف حدث

لوب وضح العلاقة بين الفكرة وأس

عرضها بغرض الإقناع؟



:التاليةالأسئلةنفسكاسألوهناالجمهورتحليل•

oالتلقي؟فيطريقتههيما

والرؤية الاستراتيجيةسرعة في اتخاذ القرارلديه : بصري

لأنه يمرر الكلام إلى عقله عبر أذنيهأكثر اتزاناً في اتخاذ القرار : سمعي

عند تفاعله معه متهور في اتخاذ القرار : حسي

إن لم يكن متفاعلاً معهوبطيء جداً في اتخاذه 
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:أفضل الحملات الإعلامية تجمع بين الأنواع الثلاثة

للجمهور البصريصورة جذابة•

للجمهور السمعيرسالة واضحة ومقنعة•

للجمهور الحسيتجربة أو إحساس واقعي•

.هورأكبر شريحة ممكنة من الجموبذلك تصل الرسالة إلى 
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Visualالجمهور البصري : أولاً 
.الصور والمشاهد والألوانيعتمد بشكل أساسي على •

.لأنه يكوّن انطباعه من المشهد العامسريع في اتخاذ القرار•

.يميل إلى التفكير الاستراتيجي ورؤية الصورة الكبيرة•

:مثال في الإعلام

تصادي أو لشرح موضوع اقوالخرائط واللقطات المصورةالإنفوجرافيكفي نشرات الأخبار يتم استخدام 

.سياسي بسرعة

:مثال في الإعلان

:إعلان سيارة يعرض

لقطات سينمائية جميلة للسيارة•

ألوان جذابة•

تصوير من زوايا مختلفة•

.بمجرد رؤية التصميم والشكلهنا القرار الشرائي قد يحدث 
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 ً Kinestheticالجمهور الحسي : ثالثا
.الكلمات والصوت والنبرةيعتمد على •

.لأنه يحلل المعلومات التي يسمعهاأكثر اتزاناً في اتخاذ القرار•

.يهتم بالحجج المنطقية والشرح•

:مثال في الإعلام

:حيث يتمالبودكاستالبرامج الحوارية أو 

شرح القضية•

عرض الآراء المختلفة•

.تقديم تحليل صوتي مفصل•

:مثال في الإعلان

:إعلان إذاعي لمنتج صحي يركز على

آراء الخبراء-شرح الفوائد •

.صوت مذيع موثوق•

.من خلال الكلام والتفسيرالجمهور هنا يقتنع 
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 ً Auditoryالجمهور السمعي : ثانيا
.التجربة والشعور والتفاعل المباشريعتمد على •

.متحمسًا وسريع القرارإذا كان متفاعلاا مع الموضوع قد يكون •

.بطيئاً جدًا في اتخاذ القراروإذا لم يشعر بالتجربة يكون •

:مثال في الإعلام

:التقارير الميدانية التي تظُهر

تجربة الناس•

معاناتهم أو مشاعرهم•

.لقطات قريبة من الواقع•

:مثال في الإعلان

:حملات تجربة المنتج مثل

تجربة هاتف في المعرض•

تذوق منتج غذائي في السوبرماركت•

.تجربة قيادة سيارة•

.عندما يشعر بالتجربة بنفسهالجمهور هنا يقتنع 



والحسيةوالبصريةالسمعيةالشخصيةاختبار•

▪ https://trainingcoursematerial.com/free-assessment-tools/vak-learning-styles-questionnaire
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:التاليةالأسئلةنفسكاسألوهناالجمهورتحليل•

oالقرار؟اتخاذفيطريقتههيما

، صاحب كاريزما

،مفكر

،شكاك

،تابع

مسيطر
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:صياغة الرسالة وفي هذه الخطوة تسأل نفسك الأسئلة التالية•

oهل استعملت فيها المشاعر والمفاجأة والتشويق؟

oهل تجيب على لماذا؟

oكيف أزيد مصداقية الفكرة؟
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:صياغة الرسالة وفي هذه الخطوة تسأل نفسك الأسئلة التالية•

oأين تقع الفكرة من قوى التنافس؟

oهل صياغتها تصويرية؟ مبسطة؟ مختصرة؟

oهل تم توظيف الأسلوب القصصي فيها؟

www.midocean.ae
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1

2

3

4

كيف ترى ترتيب العناصر من حيث أهميتها؟
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عًا؟هل ترى نفسك كاتباً مبد
كيف؟
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:ارفع من جودة كتابتك عن طريق

.اقرأ، ثم اقرأ، ثم اقرأ•

.اختصر كلامك وابتعد عن الحشو•

.اجعل من الكتابة عادة يومية•

:عادات ترفع حس الإبداع لديك

.شاهد، اسمع، وتعلم عن الأدب•

.تعرف على قصص النجاح واستلهم منها•

.مارس التأمل والانسجام الذهني•

ا • .ببساطة، اجعل من ترفيهك تعلما
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اختصر كلامك وابتعد عن الحشو



مبادئ الإقناع
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:وفي هذه الخطوة تجيب على الأسئلة التالية:مبادئ الإقناع•

oهل أستمع؟ وهل عندي قابلية الاقتناع؟

oهل أوازن بين الأخلاق والمشاعر والمنطق؟

  oهل أستعمل الندرة والتناغم والاتساق؟
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:وفي هذه الخطوة تجيب على الأسئلة التالية:مبادئ الإقناع•

oهل أعزز الثقة وأزيد القبول وأظهر الخبرة؟

oهل أمكنهم من الاختيار؟

oهل أعرف وأوفق بين الحاجات والقيم؟
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قنوات الإقناع
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بة ما هي قناة الإقناع التي ستستخدمها والتي تكون مناس:قنوات الإقناع•

:لك ومناسبة لجمهورك

oالسلطة.

 oالعقلانية.

oالعلاقات.
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:قنوات الإقناع•
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الإقناع بالسلطة

.الاعتماد على شخصية مرجعية، أو جهة موثوقة لتدعيم الرسالة :المعنى 

:1مثال 

من تقرير إخباري عن مخاطر استخدام الذكاء الاصطناعي غير المنظم، مدعوم بتصريحات

.الأمم المتحدة أو خبراء عالميين

مناسبة عند استهداف جمهور يبحث عن المصداقية والمرجعيات.

:2مثال 

 أو WHO مثل) إعلان دواء أو منتج صحي يظهر فيه طبيب مشهور أو هيئة صحية موثوقة

FDA).

 مناسبة إن كنت شركة تسعى لاكتساب ثقة الجمهور سريعاا.

تطبيقات



:قنوات الإقناع•
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الإقناع بالعقلانية

.تقديم حجج منطقية، إحصائيات، تحليل مقارنات :المعنى 

1مثال 

.برنامج وثائقي عن التغير المناخي يعرض بيانات بيئية وأرقام علمية لدعم الرؤية

مناسبة للجمهور المتعلم، الأكاديمي أو المهتم بتحليل الحقائق.

:2مثال 

.شركة تكنولوجيا تسوق لجهاز كمبيوتر من خلال عرض الأداء، السرعة، السعر مقارنة بالمنافسين

 ا عملياا .(مهنيين، شركات، تقنيين)مناسبة إن كنت تستهدف جمهورا

تطبيقات



:قنوات الإقناع•
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الإقناع بالعلاقات والرؤية

.بناء علاقة وجدانية، واستخدام القيم المشتركة والرؤية المستقبلية :المعنى 

:1مثال 

.حملة إعلامية لتشجيع التطوع في المجتمع، من خلال قصص إنسانية مؤثرة تربط الفرد بمجتمعه

مناسبة عند الحديث عن قضايا مجتمعية وإنسانية.

:2مثال 

.، وتظُهر قيم الشمولية والمساواة"تصنع المستقبل بخامات مستدامة"علامة تجارية للملابس تروج رسالتها بأنها 

مناسبة لجمهور يهتم بالهوية والرؤية والقيم(مثل الشباب والجيل Z).

تطبيقات



بة ما هي قناة الإقناع التي ستستخدمها والتي تكون مناس:قنوات الإقناع•

:لك ومناسبة لجمهورك

oالرؤية.

oالمصالح.

oالموازنات السياسية.
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:قنوات الإقناع•
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05 تطبيقات

الرؤية

.وقيم سامية يمكن للجمهور أن يتبناها ،صورة مستقبلية ملهمة الإقناع من خلال تقديم :المعنى 

:1مثال 

".نحو بيئة نظيفة لأطفالنا: "حملة إعلامية بعنوان

ا لأطفال سعداء في بيئة خضراء، وتدعو المجتمع للمشاركة في إعادة التدوير .تستخدم صورا

م التغيير قناة مناسبة إذا كنت مؤسسة إعلامية تسعى للتأثير الإيجابي بعيد المدى، وجمهورك يؤمن بقي

.المجتمعي

:2مثال 

:إعلان لشركة سيارات كهربائية

."نحن نصنع المستقبل... نحن لا نصنع سيارات فقط"

مناسبة لجمهور يهتم بالاستدامة والتقنيات الحديثة، وتبني القيم المستقبلية.



:قنوات الإقناع•
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المصالح

.المنتجأوالرسالةمنالجهةأوالفرد يستفيده ماعلىالضوءتسليطخلالمنالإقناع :المعنى 

:1مثال

.%70بنسبةالكتبطباعةنفقاتيوفرالرقميالتعليمإلىالتحولأنكيفيوضحصحفيتقرير

الأمورأولياءأوالقرارصناعمثلمباشرة،فوائدعنيبحثعمليلجمهورمناسبةقناة.

:2مثال

:إنترنتشركةمنخاصعرض

!"مضاعفةوسرعةمجانااشهرعلىواحصلالآنسجل"

ا–والعروضبالصفقاتيهتملجمهورمناسبة .تنافسيةبيئةفيالمستهلكينخصوصا



:قنوات الإقناع•
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السياسيةالموازنات

.متعددةمصالحأوأطرافبين التوازنأوالشمول،الحياد، إظهارخلالمنالإقناع :المعنى 

:1مثال

.بتوازنالآراءجميعويظُهروالمعارضة،الحكومةعنممثلينيستضيفجديد،قانونعنحواريبرنامج

جدليةقضايافيأوسياسياامتنوعجمهورمخاطبةعندمناسبةقناة.

:2مثال

اوتستخدمحساسة،ثقافيةأودينيةرموزدونمختلفةبلدانفيمنتجهاتروّجعالميةشركة .محايدااعالميااشعارا

الاستبعادأوالتحيزتجنبوتريدوالثقافات،الخلفياتمتعددجمهورمعتتواصلكنتإذامناسبة.



.تكرار رسالة أو عبارة يمكن أن يعزز أهميتها ويجعلها لا تنسى: التكرار. 1

ظهار أن على سبيل المثال، إ. استخدام آراء أو تصرفات الآخرين للتأثير على السلوك: الدليل الاجتماعي. 2

.عددًا كبيرًا من الأشخاص قد تبنوا بالفعل سلوكًا أو معتقدًا معيناً

.خلق شعور بالإلحاح أو محدودية التوافر لتشجيع الناس على اتخاذ الإجراءات اللازمة: الندرة. 3

.استخدام رأي أو تأييد خبير أو شخصية ذات سلطة لإضفاء مصداقية على الرسالة: السلطة. 4

.إنشاء  اتصال أو رابطة مع الجمهور لجعلهم أكثر تقبلاً للرسالة: الإعجاب. 5

.استخدام السلوكيات أو القرارات السابقة للتأثير على الإجراءات المستقبلية: الاتساق. 6

.لفت الانتباه إلى الاختلافات بين شيئين لإبراز أهميتهما النسبية: التباين. 7
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نمط الإقناع
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ومن ثم معرفة كيفية الاستفادة منه، عليك تحديد نمطك في الإقناع:نمط الإقناع•

:الجمهورللتأثير على 

oالمدافع.

o  ِّج .المرو 

  oالآمر.

oالمؤيد.
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(.مكوناتالسعر، الجودة، ال)شركة تقدم مقارنة بين منتجها ومنتجات المنافسين بالأرقام •

اكن ممي"حملة على إنستغرام تروج لعطر جديد باستخدام مؤثرين وصور جذابة وشعارات مثل  ".زا

(.أسلوب الضغط والتحفيز السريع!" )ساعة فقط24العرض سينتهي خلال ! سجّل الآن"

ا. أنتم شركاؤنا في النجاح: "شركة تقول لعملائها ."نستمع إليكم دائما

.أو خدمة عملاء تتابع باهتمام رضا الزبائن وتحل مشاكلهم بلطف
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:متطلبات الإقناع• 

.ولماذاتحقيقهتريدماذاوقرر،الداعمةالحقائقعلىواحصلهدفكحدد.1

العاطفيةالأدلةتقليلعلىواعمل،قضيتكلدعمتحتاجهاالتيالحقائقكافةاجمع.2

.وحدهاالحقائقضوءفيالاقتراحعلىالحكموالآخرينيمكنكحتى

.بهاقناعالإمباشرةقبلالجديدةللأفكارللترويجالممكنةالوسائلجميعبتوظيفقم.3

فيضعولكن،للتغييرالطبيعيةالأفرادمقاومةمنأبداً تقللولايريدونماذااكتشف.4

.للتغييرالكليالمدىإلىتمتدولا،نسبيةالمقاومةهذهمثلأناعتبارك
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:متطلبات الإقناع• 

عدادوالإبالاعتراضاتالتنبؤعلىقادراً فستكون،المتلقيمكاننفسكتضعأنأمكنكإذا.5

.جاذبيةأكثربطريقةأفكاركوتقدم،متمكنةمواجهةلمواجهتها

.فيهوالبدءالاقتراحفيللبتالحاسمةاللحظةاختر.6

.المشتركاتمنالإقناعينطلقأنينبغي.7

.قولهيريدونماإلىواستمعيريدونوماذا،الأشياءإلىالأفرادينظركيفاكتشف.8

تقللالأقلعلىأو،لهمفوائدهاتبرزبطريقةقضيتكقدمثم،إليهيسعونمااكتشف.9

.المخاوفأوالاعتراضات
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:متطلبات الإقناع• 

الاهتمام بآراء المتلقي والابتعاد عن تسفيهها مع التعبير عن الإعجاب بالأفكار التي. 10

.الطرف الآخريقدمها 

.وإذا ما وجهوا إليك سؤالاً أجب عليه بسؤال آخر، ووجه الأسئلةأنصت أكثر. 11

والابتعاد عن ، التركيز على توضيح الأفكار الأساسية بدقة ووضوح وموضوعية. 12

.والتحدي واتهام نيات الآخرالجدل 

.استعمال أفكار مرجعية المتلقي وآرائه وممارساته في الإقناع. 13

، ولكن عندما تصل إلى هدفك توقف ولا تغامر بخسارته، تأكد أنك لا تضغط بشدة. 14

.إجراءات سريعة لإنهاء العملية الإقناعية بشكل إيجابي وبناءواتخذ 
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استراتيجيات الرسالة الإقناعية 
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05 تطبيقات

1إعلان مستشفى أهل مصر 

2إعلان مستشفى أهل مصر 

3إعلان مستشفى أهل مصر 

4إعلان مستشفى أهل مصر 

إعلان فودافون

إعلان اليونيسيف

مناقشة الحجج في لقاء باسم

يوسف مع بيرس مورغان
https://www.youtube
.com/watch?v=PtlAvZ

n3ZbU



1إعلان مستشفى أهل مصر 

2إعلان مستشفى أهل مصر 

:"خلق المشكلة ثم تقديم الحل"تعتمد الحملة استراتيجية 

+  عاطفة )الحروق حادثة مفاجئة، أرقامها ضخمة، ولا يوجد مكان متخصص كافٍ :المشكلة•
(.إحصائيات+ تخويف 

(.عقلانية+ أمل )مستشفى أهل مصر، تبرعك يبني المستشفى :الحل•

www.midocean.ae
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ا لدراسة " مستشفى أهل مصر"إعلانات تحليل  ا مثاليا ، ة الإقناعيةاستراتيجيات الرساليعُد نموذجا
يك الجمهور نحو حيث تعتمد المؤسسة على مزيج احترافي من التأثير النفسي والحقائق الميدانية لتحر

.التبرع

:المستخدمة في الفيديوهاتوالاستمالاتإليكِ تحليل مفصل للاستراتيجيات 

(Emotional Appeals)العاطفية الاستمالات. 1

:هي المحرك الأساسي في هذه الإعلانات، وتلعب على أوتار إنسانية عميقة•

قبل الحادث، ( ميلةج)، تم التركيز على علاقة الأم بابنتها "بنتي حبيبتي"في فيديو :استمالة الحب والارتباط•
ا  ا بل عاطفيا .لإظهار حجم الفقد والألم الذي يسببه الحرق ليس فقط جسديا

لى وجوه من خلال التركيز ع" بتعملهسيب اللي "تظهر بوضوح في فيديو :استمالة الشفقة والتعاطف•
ا يدفع المشاهد للرغبة ف( الناجين)الأطفال المصابين  ا وجدانيا .ي المساعدةونظرات أعينهم، مما يخلق رابطا

اا بأن باسم المتبرع، مما يعطي شعور" طوبة"تظهر في لقطات بناء المستشفى، ووضع :استمالة الأمل•
ا  ا حقيقيا .المشكلة لها حل وأن مساهمة الفرد تصنع فارقا

www.midocean.ae
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((Fear Appealsاستمالة التخويف . 2

:ذلك من خلال•

وصل ، مما ي(قلي البطاطس)تصوير حادثة الزيت المغلي في لحظة عادية جداا :عنصر المفاجأة•
ة التخويف عاليةدرج". هذا قد يحدث لأي شخص وفي أي وقت"رسالة للمشاهد بأن 

هنا مفيش)"الإشارة إلى أن المستشفيات الأخرى ترفض الحالات لعدم التخصص :خوف العجز•
.، وهو تخويف من فكرة الوقوف عاجزاا أمام صرخة طفل"(علاجها

المحترقة كبديل بصري لجسم الطفلة، وهي" العروسة اللعبة"استخدام :الرمزية الصادمة•
" ف المقننالتخوي".  استراتيجية ذكية لإيصال قسوة الإصابة دون إيذاء عين المشاهد بصور دموية

وليس المنفر
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((Rational Appealsالعقلانية الاستمالات. 3

:لم تكتفِ الحملة بالعاطفة، بل خاطبت العقل لتوثيق المصداقية•

ا 480أكثر من )ذكر رقم صادم :استخدام الأرقام والإحصائيات• ا ( ألف ضحية سنويا يعطي طابعا
ا للمشكلة ويؤكد أنها  .وليست مجرد حالات فردية" قضية أمن قومي"منطقيا

وق لعلاج الحر" أول مستشفى متخصص"الإقناع بأن الحل الوحيد هو بناء :الحل التخصصي•
.بالمجان، وهو مبرر عقلي لسبب توجيه التبرعات لهذه المؤسسة تحديداا 

ووسائل التبرع المختلفة بشكل بارز وسهل، ( 9899)توفير أرقام الحسابات :الوضوح الإجرائي•
.مما يزيل أي عوائق ذهنية أمام المتبرع
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استراتيجيات إقناعية إضافية. 4

من ( الطفلة جميلة" )رحلة بطل"الإعلان مبني على  Storytellingاستراتيجية السرد القصصي •
.يةالسعادة إلى المأساة ثم البحث عن أمل، وهذا الأسلوب هو الأكثر تأثيراا في الذاكرة البشر

ن على ، تظهر أسماء أشخاص حقيقيي"بتعملهسيب اللي "في فيديو Social Proofالتأثير بالقدوة •
.قوالب الطوب، مما يحفز المشاهد على تقليدهم ليكون جزءاا من هذا الكيان

ساهم في بكلمات حزينة ثم محفزة ي( لمحمد فوزي)إعادة توزيع ألحان مألوفة :الموسيقى والكلمات•
.تفتح القلوبخلق حالة ذهنية 
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الإقناعيةالرسالةاستراتيجيات•

العاطفة؟أمالعقلتستميلالإقناعيةالرسالة-1

:العقللاستمالةالمؤيدالرأي.أ

جمهورنإفمنطقية،مجادلاتضدعاطفيةبمجادلاتالمواجهةتمتإذا-
بطريقةياغتهاصيتمالتيالمنطقيةللمجادلاتأكثريستجيبونالمستقبلين

.جيدة

ستميلتالتيللرسائليستجيبونمنطقيينأشخاصعنعبارةالجمهور-
.المنطقيةالبدائلغيابوهيواحدةحالةفيالعاطفة

www.midocean.ae
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الإقناعيةالرسالةاستراتيجيات•

:العاطفةلاستمالةالمؤيدالرأي.ب

والتيمهارة،بصياغتهايتمالتيبالرسائليهتمعاطفيبطبيعتهالإنسان-
تكونلاقدالتيالأخرىوالمشاعربالذاتوالاهتماموالحبالحماستستميل
.بطبيعتهامنطقية

لهاكونتلنالمحكموالتنظيمالمنطقيوالبناءوالبراهينالحججاستخدام-
.العاطفةاستمالةبهدفمستخدمةكانتإذاإلافعالية
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الإقناعيةالرسالةاستراتيجيات•

فضلأالاستمالاتأيأساسهاعلىنعممأننستطيعثابتةقاعدةهناكليس

الأحوالبعضفيأفضلتكونقدالمنطقيةفالاستمالاتالظروف،أغلبفي

فيحتصلقدالعاطفيةالاستمالاتأنحينفيالعاطفية،الاستمالاتمن

أخرىظروف
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:  استخدام الأدلة -2

الدليلالاستعمويعتمدتؤيدهاوشواهدأدلةاستخدمتكلمامنطقيةالرسائلتعتبر-•

مهايلائموضوعاتأيةتحدددراساتتوجدلاعامةوبصفةالموضوع،طبيعةعلى

عليموالتوالسنالنوعمتغيرات)الجمهورطبيعةلاختلافوذلكالأدلةمنمحددنوع

(وغيرها

تتضمنوعباراتبأدلةالإقناعيةرسائلهتدعيمبالاتصالالقائمعلىعامةبصفة-•

بالاتصالالقائمغيرأخرىمصادرلىإتنسبوآراءواقعيةمعلومات

القوىبفالأسلوالرسالةوعرضتقديمأسلوبعلىالأدلةفعاليةيتوقفعامبشكل•

.تأثيرهامنيقللالضعيفوالعرضالأدلةفعاليةمنيدعم

www.midocean.ae

استراتيجيات الرسالة الإقناعية 
محاضرة

05



:  استخدام أوتار الخوف -3
هل من الأفضل إعطاء معلومات للجمهور أم استثارة خوفه ؟ 

وف العالية دراسات أثبتت أن أوتار الخ، هناكتتباين تأثيرات أوتار الخوف

ثبتته دراسات أخرى أا وفعالية والعكس أكثر تأثيرا 
تها بعدة عاليفأن مستويات أوتار الخوف ترتبط لىإالاتجاه الحديث يشير 

: متغيرات 
أهمية الموضوع بالنسبة للمستقبل -أ

نوع الشخصية -ب
مصداقية المصدر -ج
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المتلقيعندالخوفلمشاعرالرسالةاستثارة

اتجاهاتفيتؤثرالخوفمنالمتوسطةفالدرجة،فقطالخوفإثارةعلىالرسالةاعتمدتإذا-

أنهوذلكفيوالسبب ،الخوفمنالعاليةالدرجةومنالمنخفضةالدرجةمنأكثرالمتلقين

الفردتعلممنتقللوبالتالي ،الرسالةمحتوىعلىالمتلقيتركيزمنتقللالعاليةالاستثارة

.لمحتواهاوفهمه

ً المنخفضالخوفيثيرلابينما- ً اهتماما الخوفإثارةبينالرسالةجمعتإذاأما ،بالرسالةكافيا

.(زاد-زاد)طرديةتصبحالرسالةوتأثيرالخوفبينالعلاقةفإن،المعلوماتوتقديم
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: تنظيم أو ترتيب الرسالة -4

قليل من أهمية تنظيم الرسالة كعنصر يزيد من الاقتناع بها ولىإتشير دراسات عديدة 

الدراسات أثبتت عدم أهمية هذا العنصر 

في ) ما موقع إيراد الحجج والأدلة وتأثير ذلك على فعالية الرسالة ؟: التساؤل المثار

(  البداية ، في الوسط ، في النهاية 

الرسالة التي تؤيد وجهة نظر معينة يتساوى فيها موقع إدراج الحجج والأدلة-أ

ة تدرج الرسالة التي يعرض فيها القائم بالاتصال وجهتي النظر المؤيدة والمعارض-ب

ال لتدعيم الحجج والأدلة في نهاية الرسالة وفي اتجاه الموقف الذي يتبناه القائم بالاتص

وجهة النظر 
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:تكرار الرسالة -5

ة تكرار الرسالة بمعدل معتدل يعمل على تقليل المناقشات المضاد-

الضجر والملل وتزداد المجادلات المضادةلىإالتكرار الزائد يؤدى -

التكرار ا ولكن التكرار مع التنويع هو الفعال، أيمجرد التكرار ليس مفيدً "
"الموظف أو التكرار غير النمطي وغير المقولب
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:  الهدف في الرسالة الإقناعية -6

الإقناع أكثر فعالية كلما حاولت الرسالة أن تذكر نتائجها أو هدفها بوضوح -

المعلومات الواضحة والحقائق التي تذكر بوضوح يتم نقلها بنجاح -

مقاومة الاتجاهات اللكن يؤخذ في الاعتبار أن الهدف الواضح في الرسالة قد ينشط-

والعمليات الانتقائية في حين أن الهدف الضمني قادر على التغلب على ذلك 

ضوع يتوقف الأمر على نوعية الجمهور ومستواه التعليمي والثقافي وطبيعة المو"

"الموضوع لدى الجمهورومدى تشابك عناصره وحجم ومستوى المعلومات عن
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ا وتقديم الحجج المعارضة  ا واحدً تقديم الحجج التي تؤيد جانبً -7

:  الرأي المؤيد لعرض جانب واحد من الموضوع 

عض واحد تضعف بعضها البتقديم الحجج المعارضة والمؤيدة لموضوع-
والنتيجة أن يبقى الفرد في نفس موقفه الأصلي 

:  الرأي المؤيد لعرض الجانبين 

غيير تلىإكثر فعالية ويؤدى أتقديم الجانبين المؤيد والمعارض يكون -
ا وتحصينه ضد الدعاية المضادة اتجاهات الجمهور الأكثر تعليما 
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الأساليب المستخدمة 

في عرض  الرسالة الإقناعية 
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:الأكبرلىإالأصغرمنالطلباتفيالتدرجأسلوب-1

صغيربطلعلىللاستجابةإقناعهتمالذيالفردأنعلىالأسلوبهذايعتمد
.التاليةللطلباتيستجيبأنالمحتملمن

:الأصغرلىإالأكبرمنالطلباتفيالتدرجأسلوب-2

قبلمنأكيدبالترفضهيتمعملاا تتطلبإقناعيةبرسالةالتكتيكهذاأيبد
سلوكالوهومعتدلةنتائجتتطلبلاحقةرسالةذلكبعدتأتىثمالجمهور
ليحصالتيالفائدةدرجةعلىالأسلوبهذاويعتمدالبدايةمنالمطلوب

أسلوبوهو(الفائدةتبادليةأسلوب)بالاتصالالقائممنالمتلقيعليها
ينتهيلاىحتالجانبينمنتنازلاتتقديمأيالشخصيالاتصالفييستخدم
.الاتصالموقف
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بات من التدرج في الطلميكانيزميتوقف استخدام أسلوب التنازلات في •
: على الحالات التالية الأصغر لىإالأكبر 

ا بدرجة كافية أن يكون الطلب الأصلي كبيرا -

ا الطلب الأصلي الكبير أن يكون الجمهور رافضا -

ورألا يثير الطلب الأصلي الكبير استياء أو غضب أو عداء الجمه-

صغر من الطلب الأول أأن يكون الطلب الثاني -
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:المحاضرةموضوعات

الإقناعيةالرسالةبناء✓

الجمهورتحليل✓

الرسالةصياغة✓

الإقناعمبادئ✓

الإقناعقنوات✓

الإقناعنمط✓

الإقناعمتطلبات✓

الإقناعيةالرسالةاستراتيجيات✓

الرسالةعرضفيالمستخدمةالأساليب✓

الإقناعية
بناء الرسالة الإقناعية

www.midocean.ae

محاضرة
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