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الجمهورتحليل✓

الرسالةصياغة✓

الإقناعمبادئ✓

الإقناعقنوات✓

الإقناعنمط✓

الإقناعمتطلبات✓

الإقناعيةالرسالةاستراتيجيات✓
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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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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
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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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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؟

www.midocean.ae

بناء الرسالة الإقناعية
محاضرة

05



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

:لك ومناسبة لجمهورك

oالرؤية.

oالمصالح.

oالموازنات السياسية.

www.midocean.ae
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.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

www.midocean.ae
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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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متطلبات الإقناع
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:متطلبات الإقناع• 

.ولماذاتحقيقهتريدماذاوقرر،الداعمةالحقائقعلىواحصلهدفكحدد.1

العاطفيةالأدلةتقليلعلىواعمل،قضيتكلدعمتحتاجهاالتيالحقائقكافةاجمع.2

.وحدهاالحقائقضوءفيالاقتراحعلىالحكموالآخرينيمكنكحتى

.بهاقناعالإمباشرةقبلالجديدةللأفكارللترويجالممكنةالوسائلجميعبتوظيفقم.3

فيضعولكن،للتغييرالطبيعيةالأفرادمقاومةمنأبداً تقللولايريدونماذااكتشف.4

.للتغييرالكليالمدىإلىتمتدولا،نسبيةالمقاومةهذهمثلأناعتبارك

www.midocean.ae
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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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محاضرة

05



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

www.midocean.ae
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:  استخدام الأدلة -2

الدليلالاستعمويعتمدتؤيدهاوشواهدأدلةاستخدمتكلمامنطقيةالرسائلتعتبر-•

مهايلائموضوعاتأيةتحدددراساتتوجدلاعامةوبصفةالموضوع،طبيعةعلى

عليموالتوالسنالنوعمتغيرات)الجمهورطبيعةلاختلافوذلكالأدلةمنمحددنوع

(وغيرها

تتضمنوعباراتبأدلةالإقناعيةرسائلهتدعيمبالاتصالالقائمعلىعامةبصفة-•

بالاتصالالقائمغيرأخرىمصادرلىإتنسبوآراءواقعيةمعلومات

القوىبفالأسلوالرسالةوعرضتقديمأسلوبعلىالأدلةفعاليةيتوقفعامبشكل•

.تأثيرهامنيقللالضعيفوالعرضالأدلةفعاليةمنيدعم
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:  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 تأثير  
تها بعدة عاليفأن مستويات أوتار الخوف ترتبط لىإالاتجاه الحديث يشير 

: متغيرات 
أهمية الموضوع بالنسبة للمستقبل -أ

نوع الشخصية -ب
مصداقية المصدر -ج

www.midocean.ae
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المتلقيعندالخوفلمشاعرالرسالةاستثارة

اتجاهاتفيتؤثرالخوفمنالمتوسطةفالدرجة،فقطالخوفإثارةعلىالرسالةاعتمدتإذا-

أنهوذلكفيوالسبب ،الخوفمنالعاليةالدرجةومنالمنخفضةالدرجةمنأكثرالمتلقين

الفردتعلممنتقللوبالتالي ،الرسالةمحتوىعلىالمتلقيتركيزمنتقللالعاليةالاستثارة

.لمحتواهاوفهمه

ً المنخفضالخوفيثيرلابينما- ً اهتماما الخوفإثارةبينالرسالةجمعتإذاأما ،بالرسالةكافيا

.(زاد-زاد)طرديةتصبحالرسالةوتأثيرالخوفبينالعلاقةفإن،المعلوماتوتقديم

www.midocean.ae
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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



: 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

www.midocean.ae
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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

www.midocean.ae

استراتيجيات الرسالة الإقناعية 
محاضرة

05



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 تعليم  
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:الأكبرلىإالأصغرمنالطلباتفيالتدرجأسلوب-1

صغيربطلعلىللاستجابةإقناعهتمالذيالفردأنعلىالأسلوبهذايعتمد
.التاليةللطلباتيستجيبأنالمحتملمن

:الأصغرلىإالأكبرمنالطلباتفيالتدرجأسلوب-2

قبلمنأكيدبالترفضهيتمعملا  تتطلبإقناعيةبرسالةالتكتيكهذاأيبد
سلوكالوهومعتدلةنتائجتتطلبلاحقةرسالةذلكبعدتأتىثمالجمهور
ليحصالتيالفائدةدرجةعلىالأسلوبهذاويعتمدالبدايةمنالمطلوب

أسلوبوهو(الفائدةتبادليةأسلوب)بالاتصالالقائممنالمتلقيعليها
ينتهيلاىحتالجانبينمنتنازلاتتقديمأيالشخصيالاتصالفييستخدم
.الاتصالموقف

www.midocean.ae
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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 كبير  -

ا الطلب الأصلي الكبير أن يكون الجمهور رافض  -

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

صغر من الطلب الأول أأن يكون الطلب الثاني -

www.midocean.ae
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:المحاضرةموضوعات

الإقناعيةالرسالةبناء✓

الجمهورتحليل✓

الرسالةصياغة✓

الإقناعمبادئ✓

الإقناعقنوات✓

الإقناعنمط✓

الإقناعمتطلبات✓

الإقناعيةالرسالةاستراتيجيات✓

الرسالةعرضفيالمستخدمةالأساليب✓

الإقناعية
بناء الرسالة الإقناعية

www.midocean.ae
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