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 الإقناع وعلم النفس الاجتماعي 

      

البشيري   اللغّي تعود المحاولات الأولى لتغيير آراء الآخرين إلى العصور الماضيي  وييي قميمي  قيم  

نفسها. فقم جذب موضوع لإقناع، والخطاب  والتلاعب بآراء الآخرين ايتما  السياسيين والمثقفين والأدباء 

ديي   ؛جتمياعي دميثي  نسيبيادراس  الإقناع عن طريق عليم الينفس الا والفلاسف  لعمة قرون. ومع ذلك فإنّ 

ذاتي  تخصيج جمييم فهيو ليم يبيمل فيي ال هيور إلا خيلال الحيرب العالميي   موضوع الإقناع ييو فيي ديمّ  إنّ 

 ل  للمراس .الثاني ، ولم يلب  لن لصبح لدم الموضوعات المفضّ 

ا ميين المراسييات فييي علييم اليينفس جيياءا مهمّيي ،الأبحيياح دييول الإقنيياع فييي الوقيي  الييراين وتحتيي ّ 

 وتغييير المواقي  ،ى مثي  ن رييات التير ير والاتاايياتماعي كما تتقاطع ميع مايالات رسيسيي  لخيرالاجت

 والتقارب والاختلاف، والقبول الاجتماعي والاتصال والمعاي . ،والسلوكيات

قسيما لو فصيلا فيهيا  فيي الوقي  اليراينسي  في علم النفس الاجتمياعي مرامع م الكتب الج تخصّ و

الموسو  ب:"التطورات في الن ري  والتطبيق )دييلارد  خيريتناول موضوع الإقناع. ففي كتاب الإقناع الأ

فيا  صيفح ، ويفتيرأ لن يعكيس الحالي  الرايني  ل،بحياح، ييذكّر م لّ  874الذي يتكون من ، 1(2002وبفو 

لاجتماعيي ، التيي تعتميم فيي الوقي  نفسي  عليى   في منتص  القرن العشرين كان  "الأسياليب العلميي  ابرنّ 

الأدمح فيي ر الن ريات الماردة والرصم المنت م، قم تم تطويريا تمريايا "ولن يذا الملي " يوفر المن و

  2علو  الاتصال "

، من المراسات التي بن  افتراضاتها عليى الإقنياع -من وجه  ن ر مفاييمي -وقم تولمّ يذا المن ور 

تطبيقهييا علييى الانييود  والمراسييات الكمييي  للاتاايييات والتنبيي  بالسييلوكيات التييي تييمّ  الشييام ،الاميياييري 

الأمريكيين خلال الحرب العالمي  الثاني . وقيم مثيّ  ييذا العمي  الضيخم لادقيا الأسياد فيي المراسيات التيي 

برنييام   -بعييم نهاييي  الحييرب –عنهييا  انبثييقوالتييي  (Carl Hovland)( كييارل يوفلانييم)لجرايييا ميين قبيي  

 .3**() (Yale( )YCP" ) " يال الشهير الاتصالات

 ؟"مين (:Lasswell)لاسيوي   ـ:الصيياة  الشيهيرة لي مينانطلق يذا البرنام  في دراسيت  لققنياع قم و

فيي  (YCP) ييذا البرنيام إنشياهيا بواسيط   وميع لي ل ير؟ ". وجيذب  البحيوح التيي تيمّ ؟ لمين ؟ يقول مياذا

ا العميييم ميين علميياء اليينفس الاجتميياعي المشييهورين نحييو الولايييات المتحييمة. لمّيي، اتيات والسييتينيالخمسييين

  يشيير إليى فإنيّ -دقيقي -  في دال  ما إذا كان لدميم قم "اقتنيع"م لنّ ي كّ ف لي إالنموذج الاتصالي الذي استنم 

الأخيييرة يييذ  ور سييلوا المتلقييي ميين خييلال المعيياملات الرماييي  )الرسيياس (. فيهييا تغييّي الحييالات التييي يييتمّ 

  .د مفيمة بلهام لترجم                                                          إيفانا ماركوفا

الإقناع وعلم النفس الاجتماعيالعنوان: 

مجلة معالمالمصدر:

المجلس الأعلى للغة العربيةالناشر:

ماركوفا، إيفاناالمؤلف الرئيسي:

بلهامل، مفيدة(مترجم)مؤلفين آخرين:

ع8المجلد/العدد:

نعممحكمة:

2017التاريخ الميلادي:

114 - 105الصفحات:

:MD 907022رقم

بحوث ومقالاتنوع المحتوى:

Arabicاللغة:

AraBaseقواعد المعلومات:

العلوم الاجتماعية، علم النفس الاجتماعي، الإقناعمواضيع:

http://search.mandumah.com/Record/907022رابط:

© 2021 دار المنظومة. جميع الحقوق محفوظة.
للاستخدام المادة هذه طباعة أو تحميل يمكنك محفوظة. النشر حقوق جميع أن علما النشر، حقوق أصحاب مع الموقع الإتفاق على بناء متاحة المادة هذه
دار أو النشر حقوق أصحاب من خطي تصريح دون الالكتروني) البريد أو الانترنت مواقع (مثل وسيلة أي عبر النشر أو التحويل أو النسخ ويمنع فقط، الشخصي

المنظومة.

http://search.mandumah.com/Record/907022


 2017السداسي الأول  –العدد الثامن                                                                        
 

105 

 الإقناع وعلم النفس الاجتماعي 

      

البشيري   اللغّي تعود المحاولات الأولى لتغيير آراء الآخرين إلى العصور الماضيي  وييي قميمي  قيم  

نفسها. فقم جذب موضوع لإقناع، والخطاب  والتلاعب بآراء الآخرين ايتما  السياسيين والمثقفين والأدباء 

ديي   ؛جتمياعي دميثي  نسيبيادراس  الإقناع عن طريق عليم الينفس الا والفلاسف  لعمة قرون. ومع ذلك فإنّ 

ذاتي  تخصيج جمييم فهيو ليم يبيمل فيي ال هيور إلا خيلال الحيرب العالميي   موضوع الإقناع ييو فيي ديمّ  إنّ 

 ل  للمراس .الثاني ، ولم يلب  لن لصبح لدم الموضوعات المفضّ 

ا ميين المراسييات فييي علييم اليينفس جيياءا مهمّيي ،الأبحيياح دييول الإقنيياع فييي الوقيي  الييراين وتحتيي ّ 

 وتغييير المواقي  ،ى مثي  ن رييات التير ير والاتاايياتماعي كما تتقاطع ميع مايالات رسيسيي  لخيرالاجت

 والتقارب والاختلاف، والقبول الاجتماعي والاتصال والمعاي . ،والسلوكيات

قسيما لو فصيلا فيهيا  فيي الوقي  اليراينسي  في علم النفس الاجتمياعي مرامع م الكتب الج تخصّ و

الموسو  ب:"التطورات في الن ري  والتطبيق )دييلارد  خيريتناول موضوع الإقناع. ففي كتاب الإقناع الأ

فيا  صيفح ، ويفتيرأ لن يعكيس الحالي  الرايني  ل،بحياح، ييذكّر م لّ  874الذي يتكون من ، 1(2002وبفو 

لاجتماعيي ، التيي تعتميم فيي الوقي  نفسي  عليى   في منتص  القرن العشرين كان  "الأسياليب العلميي  ابرنّ 

الأدمح فيي ر الن ريات الماردة والرصم المنت م، قم تم تطويريا تمريايا "ولن يذا الملي " يوفر المن و

  2علو  الاتصال "

، من المراسات التي بن  افتراضاتها عليى الإقنياع -من وجه  ن ر مفاييمي -وقم تولمّ يذا المن ور 

تطبيقهييا علييى الانييود  والمراسييات الكمييي  للاتاايييات والتنبيي  بالسييلوكيات التييي تييمّ  الشييام ،الاميياييري 

الأمريكيين خلال الحرب العالمي  الثاني . وقيم مثيّ  ييذا العمي  الضيخم لادقيا الأسياد فيي المراسيات التيي 

برنييام   -بعييم نهاييي  الحييرب –عنهييا  انبثييقوالتييي  (Carl Hovland)( كييارل يوفلانييم)لجرايييا ميين قبيي  

 .3**() (Yale( )YCP" ) " يال الشهير الاتصالات

 ؟"مين (:Lasswell)لاسيوي   ـ:الصيياة  الشيهيرة لي مينانطلق يذا البرنام  في دراسيت  لققنياع قم و

فيي  (YCP) ييذا البرنيام إنشياهيا بواسيط   وميع لي ل ير؟ ". وجيذب  البحيوح التيي تيمّ ؟ لمين ؟ يقول مياذا

ا العميييم ميين علميياء اليينفس الاجتميياعي المشييهورين نحييو الولايييات المتحييمة. لمّيي، اتيات والسييتينيالخمسييين

  يشيير إليى فإنيّ -دقيقي -  في دال  ما إذا كان لدميم قم "اقتنيع"م لنّ ي كّ ف لي إالنموذج الاتصالي الذي استنم 

الأخيييرة يييذ  ور سييلوا المتلقييي ميين خييلال المعيياملات الرماييي  )الرسيياس (. فيهييا تغييّي الحييالات التييي يييتمّ 

  .د مفيمة بلهام لترجم                                                          إيفانا ماركوفا

 



 2017السداسي الأول  –العدد الثامن 

 

106 

وخييلال خضييوع  ، تتصييرف ميين خييلال التيير ير بالاييذب والقييوة القسييري  علييى عقيي  وعواطيي  الشييخج

الفيييرد، مييين خيييلال قمرتييي  عليييى التفكيييير بشيييك  منطقيييي، يتقبييي   يفتيييرأ ييييذا النميييوذج لنّ و. 4"لققنييياع"

ات تنبيييع كييي  الن رييييو. منهيييا المعلوميييات، يقيييو  بتقييمهيييا وتطويرييييا ويسيييتخلج الاسيييتنتاجات المنطقيييي 

الكلاسيكي  في علم النفس الاجتماعي التاريبيي، مثي  التنيافر، وتغيير الموقي ، ون ريي  التلقييح، ونميوذج 

ELM . نموذج الوضع الادتمالي( وةيريا كثير من التوضيحات والتطورات التي تنبثق من يذا المنه( 

يذا النموذج لا يقم  سوى جانبا من علاقي  الإقنياع بعليم الينفس  ت  الكبيرة، فإنّ ليميّ من ةم رّ على الو

الاجتماعي المعاصر. وقم وضع  ن ريات إقناع لخرى متطورة باعتماد افتراضات مختلف ، بعيمما نقلي  

فيي وسياس  الإعيلا . وقيم  وفيي التكنولوجييا وكيذا ايتمامها إلى دور الإقناع فيي الماتمعيات المعقيمة الييو ،

العملييات الاماعيي  لكثير مين كيذا عليى مناي  على الاانيب الاتصيالي والتير ير الاجتمياعي وات يذ  الركّ 

 " Diogène" مين مالي  5الأول   العيمد. ويي الميواد التيي تشيكّ لو السلوكيات التركيا على تغيير المواق 

ا على المواقي  راسات التي تركّ س  المّ فوتترجم يذا التنوع في المقاربات والمناي . دي  نام في الوق  ن

 وتغيير الاتاايات وكذا المقالات التي تتمحور دول دراسات التر ير والاتصال.

اتاايا معاصيرا  (Pablo Briñol) (بابلو برينيول)و (Richard Petty) (ريتشارد بيتي)من  ويقم  ك ّ 

إطيارا  اندكما يحمّ لعمليات النفسي  الأساسي  في تغيير المواق . ل اشرد انيقتردو لعلم النفس الاجتماعي،

 ؛ن ريا يسمح بشرح ال روف التي يمكين فيهيا لطيرلإ الإقنياع المختلفي  إيقياع التير ير عليى دكيم الامهيور

الفاعل  في عملي  الإقناع. وقم شيرح البادثيان    الآليات النفسي التحميم المقيق للمتغيرات التي تشكّ  ومن  مّ 

لتن ييم وتيسيير الحصيول علييى  اعمليي   دلييلاويقيمّ  مفييمةر طريقي  ييذ  العمليي  عبير ف يات مختلفي  بميا ييوفّ 

 المطبوعات الراسمة في يذا الماال.

فين يتنيياولون موضييوع الإقنيياع ميين لاوييي  عمليييات التيير ير والاتصييال مع ييم الميي لّ  ومييع ذلييك، فييإنّ 

 (Jorge Jesuino) (ورج جوسيوينو)جيديي  يتنياول ، قومون بذلك من وجهات ن ر مختلفي يالاجتماعي، و

  فييي ماييال الأبحيياح دييول تيير ير، نميياذج لمريكييي  سييرل  العلاقيي  بييين النفييوذ الاجتميياعي والإقنيياع. ويقييمّ م

 (Jesuino) (جوسيوينو)م ديي  ي كّي؛ ا يذ  الأخيرة على المناي  وماموعات الاستقطابولوروبي ، وتركّ 

وذلك اعتمادا على  ات،ا لكثر على بناء المعنى عن طريق الموضوعالعم  على الإقناع ينبغي لن يركّ  لنّ 

(، Bakhtine "بيياختين") (،Piaget )"بياجييي "  - دسييب – علييى سييبي  المثييال -نمييوذج البناسييي  الحوارييي  

  (،Moscovici ) (موسكوفيتشى)و (Vygotsky ")"فياوتسكي 

ا التر ير الاجتماعي الذي يركّي إلى الطبيع  الااسي  لتفسير (Martin Bauer )( مارتن بايير)  وقم نبّ 

 م  ليضياتن ريي  التير ير الاجتماعيي  ينبغيي لن تشي ولذلك فهو يقترح بيرنّ ، على المماخ  ةير الموضوعي 

فهيي تتعامي  ميع التير ير الاجتمياعي بمايي  مين  لأيايرة الأمير الواقيع،  ،على فكيرة الموضيوعي  المشيترك 
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لتكنوليوجي المعاصير ديي  والذي ياب لن يولي  علم النفس الاجتماعي  ماييما مين الايتميا  فيي السييالإ ا

 العلاقات الشخصي  تمر لكثر فركثر بواسط  الأشياء والقطع الأ ري .

قيم ديم   ييذ  الأخييرة فالإقناع الكثير من التحيولات التاريخيي . موضوع ومع قم  اللغّ ، فقم عرف 

( بتحليي  عيمد مين Stéphane Laurens) (سيتيفان ليورنس)قا  ؛ دي  في لأروف اجتماعي  و قافي  مختلف 

بهيمف إلأهيار وذليك  المشيي ل نياء النيو والاقتيراح، ولأواير التر ير مثي  الحييالة، والتنيويم المغناطيسيي، 

ي التير ير إليى   في بعي  الحيالات يمكين لن يي دّ إلى دقيق  لنّ  لشارمختل  طرلإ تاسيميا عبر التاريخ. و

التغافي  عنهيا  لخرى، نادرة بالتركيم لكن يتمّ   في لأروف في دين لنّ  ؛ولاء سلبي وتعس  الفرد في السلط 

دي  يمكن لن يكون التير ير ذا قيمي  لتحفييا الإبيماع واليذكاء ؛ في كثير من الأديان، يحمح التر ير العكسي

 والتفكير النقمي ودمة الحواد.

ييي  المراسييات فييي ماييال إلييى ليمّ  (Clélia Nascimento-Schulze) (شييولا-كليليييا ناسيييمنتو)  وتنبيّي

ق بالنشيير والكشيي  يتعليّي   فييي مييالإقنيياعي فييي الماتمعييات المعقييمة فييي الوقيي  الييراين، وخاصّيياصييال لاتّ ا

، ويي المول  التيي تتطيور بسيرع ، فقيم بيذل  العمييم مين الاهيود لاييادة -مثلا-العلمي. ففي دال  البرالي 

المي تمرات والمايلات  العلم. وقم وجهي  المبيادرات المبذولي  نحيو مضياعف  يذا الايتما  الاجتماعي نحو

ديي  ن ير إليى المعرفي  والابتكيارات  ؛الاستهلاكي ، ووساس  الإعيلا  الاماييريي  وكيذا المتياد  العلميي 

العلمي  كمسرعات للتنمي  الاقتصادي  للوطن. وقم يمكن لن نتساءل ما إذا كان انتشار يذ  الأنشط  إياابييا 

 ؟م لو الإقناعي  يو موج  لكثر نحو التعلي ومن  مّ  لو سلبيا،

تنبع ليضا من دقيق  لننا على تواص  داسم مين خيلال ، التغيرات التي توج  مفهومنا لواقعنا الراينو

 ومين  يمّ ، شبك  تكنولوجيا المعلومات، دي  لدخل  وساس  الإعيلا  المعاصيرة لسياليب جمييمة مين الإقنياع

عن الروابط الموجيودة  (Helene Joffe ) (ييلين جوف) فقم كشف  " تحميات جميمة للشركات اليو . ليضا

بين الصيور والإقنياع مين جهي ، وبيين المشياعر مثي  الخيوف والنفيور لو التعياط  مين جهي  لخيرى. كميا 

لإقنياعي وكيذا اعمل  على تسليط الضوء على عمد من الاوانيب المهملي  فيي بعي  الأدييان مين الاانيب 

 .الإمكانيات الاميمة التي تتيحها وساس  الإعلا 

اة للثقافي  الصييني . فيي تنياول الخصوصييات الممييّ (Li) (ليى) ص  كتابات الباد  الصينيصّ وتخ

ا نتين مين القيوى  إلى(، التي استنمت yin )( يين)( وyang )( يانغ) ـوقم ل رت البحوح في علم الكونيات ل

ابلات ميين القييوى كيي  للكييون، علييى الحييياة الاجتماعييي  والعلاقييات بييين الييذات والآخييرين. فهييذ  المتقييالمحرّ 

المتنافرة والمتكامل  في الوق  نفس ، مث  المتفولإ / المرهود، الأنا / الآخر، الفيرد/ الماتميع تتيرابط فيي 

  ييذ  العمليي  بيموريا، المفتياح بينها بعلاق  دواري  منطقي  فيي إطيار عمليي  التواصي  والإقنياع. وتمثيّ ما

النااعات التي تنشر ل ناء التفاعي  الييومي. وقيم تمييات الصيين الحميثي  بالمواجهي   لتحقيق الانساا  ولح ّ 

عن طريق الهم  وإعادة البناء في الأن مي  العقاسميي  والسياسيي  والاقتصيادي  المتنيافرة ديي   الإيميولوجي 
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 ا الرلسيمالي تتعايش في الصين المعاصرة ك  من الكونفوشيوسي  التقليمي ، والماركسي  الأر وذكسيي  وكيذ

 جنبا إلى جنب.

  وبالإضاف  إلى يذ  المواضييع الرسيسيي  المتعلقي  بيالمواق  الاجتماعيي  وعملييات التير ير، فقيم تمّي

ات فيي مع مهيا ديول عليم الينفس الاجتمياعي المعاصير ودور الفكير اليواعي فيي إ ارة لفكار لخيرى تركّي

وعيي معروفي  منيذ لمين عملييات اللّا  وعي. وميع لنّ اللّا ق يعن طر إيمال التر يرفي مقاب  دراست  للتر ير 

ذليك، ويبيمو لن عليم الينفس  دراسيتها بشيك  منيت م. كميا ي كيم "سييرج موسكوفيتشيي "   لم تيتمّ طوي ، فإنّ 

وعييي، لبعييم يييذا الموضييوع ميين ماالاتيي  الاجتميياعي بتحرجيي  ميين مسييرل  عمليييات التيير ير عيين طريييق اللّا 

ياق  التي تحصن ماال علم ي في الواقع يتقاطع مع "الرمول التقليمي  لللّ وعالبحثي . فالتر ير عن طريق اللّا 

وميع ذليك، فقيم اكتسيب   ،6ج محتر  من إمكاني  تسل  الانيون والنفسيي  الاجتماعيي  إليي  " النفس كتخصّ 

وعي في ماال الإقنياع والتير ير ايتماميا جمييما. وييو ميا يشيير إليي  عيمد مين الكتياب بتفسييريم دراس  اللّا 

 (.Marková، لورنس، Jesuinoوجود التر يرات التلقاسي  ضمن آليات الإقناع )ل

الإقناع يو لأيايرة تايري فيي السييالإ الواسيع جيما للاتصيال. وتيرتبط ب يواير لخيرى مثي  "الأمير 

سانشييا ) (، والعني  عنيمScarantino)(سيكارنتينو)والبلاةي  دسيب  ،(Bauer كميا ييرى )بياور() الواقع"

)لييورنس(، ( لييورانس)الاقتييراح والتنييويم المغناطيسييي كمييا يييرى و(، Sánchez Mazas )     (مييالاد

 (.Marková)(مركوفا)( والمعاي  كما ترى Petty et Briñol) (بيتي و برينيول) م كما عنمعمليات التعلّ و

 صيياتال ييواير، سييوف يخييرج علييم اليينفس الاجتميياعي ميين دييمود التخصّ وميين خييلال تعميييق يييذ  

 الأخرى لقنسان والماتمع  ويرتبط بالعلو 
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1 - MILLER, G. R., « On Being Persuaded : Some Basic Distinctions », dans : M. E.ROLOFF et G. 

R. MILLER (éds.), Persuasion: New Directions in Theory and Research, Thousand Oaks, Sage 1980, 

pp. 11-28 ; réimp. dans : P. DILLARD et M. PFAU, (éds),The Persuasion Handbook. Developments in 

Theory and Practice, Thousand Oaks, Sage 2002, 

 2 -MOSCOVICI, S., « The Return of the Unconscious », Social Research, 60, 1993 

3- Marková Ivana ; Persuasion et psychologie sociale ; Diogène; 1/2007 (n° 217)  
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 الأجنبي  اللغّ ب الأص  النجّ 

Persuasion et psychologie sociale 

 Ivana Marcova 
Les premières tentatives de changer l’opinion d’autrui sont aussi anciennes que 

le langage humain. Pendant des siècles, la persuasion, la rhétorique et la manipulation 

des opinions ont suscité l’intérêt des hommes politiques, des éducateurs, des écrivains 

et des philosophes. À l’opposé, l’étude de la persuasion par la psychologie sociale est 

relativement récente. La psychologie sociale est elle-même une discipline très jeune. 

Elle s’est constituée en discipline pendant la Deuxième guerre mondiale, et la 

persuasion en est devenue d’emblée l’un des thèmes favoris. Aujourd’hui, les travaux 

sur la persuasion occupent une part importante des recherches en psychologie sociale 

et recoupent  d’autres domaines majeurs tels que les processus d’influence, les 

attitudes et les changements d’attitude, la convergence et la déviance, l’acceptation 

des normes sociales, la communication et la propagande. 

On trouve une section ou un chapitre consacré à la persuasion dans la plupart 

des manuels de psychologie sociale. Dans le récent The Persuasion Handbook ; 

Developments in Theory and Practice (Dillard et Pfau 2002) qui se compose de 874 

pages et est censé refléter l’état actuel de la recherche, les auteurs rappellent qu’au 

milieu du XX
e siècle « les méthodes des sciences sociales, se servant à la fois de 

théories abstraites et d’un travail systématique d’observation, se sont progressivement 

développées » et que ce manuel « présente la perspective la plus récente en science de 

la communication » (Dillard et Pfau 2002, pp. IX-X). D’un point de vue conceptuel, 

cette perspective naît des imposants travaux sur la persuasion de masse, l’étude 

quantificative des attitudes et la prévision des comportements qui ont été menés sur 

les soldats américains pendant la Deuxième guerre mondiale. Ce travail massif a été à 

l’origine des études ultérieures réalisées par Carl Hovland et qui ont donné naissance, 

après la guerre, au célèbre Yale Communication Program (YCP). Ce programme 

prenait pour point de départ de l’étude de la persuasion la célèbre formulation de 

Lasswell : « Qui dit quoi, à qui et avec quel effet ? ». Les recherches générées par 
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le YCP au cours des années cinquante et soixante ont attiré nombre d’excellents 

psychologues sociaux vers les États-Unis. Le modèle communicatif sur lequel il 

s’appuyait affirmait que le fait d’« être persuadé » désigne des situations où l’on 

modifie le comportement du récepteur à travers des transactions symboliques (des 

messages). Ces dernières agissaient par attrait et force coercitive sur la raison et les 

émotions de la personne en train d’« être persuadée » (Miller 1980/2002). Ce modèle 

présuppose qu’un individu, grâce à sa faculté de raisonner logiquement, accepte 

l’information, l’évalue, l’élabore et en tire des conclusions logiques. Des théories 

classiques de la psychologie sociale expérimentale, telles que la dissonance, le 

changement d’attitude, la théorie de l’inoculation, le modèle ELM (Elaboration 

Likelihood Model) et tant d’autres procèdent d’élaborations et de développements de 

cette approche. 

3 

Pour imposant qu’il soit, ce modèle ne raconte qu’une partie de l’histoire de la 

persuasion dans la psychologie sociale contemporaine. D’autres théories de la 

persuasion se sont développées à partir d’hypothèses différentes, se tournant vers le 

rôle de la persuasion dans les sociétés complexes d’aujourd’hui, dans la technologie 

et dans les médias. Ces approches se focalisent moins sur le changement d’attitudes 

que sur la communication, l’influence sociale et les processus groupaux. Les articles 

qui forment ce numéro de la revue Diogène reflètent cette diversité d’approches. On 

y trouvera à la fois des études consacrées à des recherches axées sur les attitudes et le 

changement d’attitudes et des articles focalisés sur l’étude de l’influence et de la 

communication. 

4 

Richard Petty et Pablo Briñol présentent une tendance actuelle de la psychologie 

sociale qui se propose d’expliquer les processus psychologiques sous-jacents aux 

changements d’attitude. Ils esquissent également un cadre théorique permettant 

d’expliquer les conditions sous lesquelles les différents mécanismes persuasifs sont 

susceptibles d’influencer le jugement des gens et examinent minutieusement les 

variables dont se composent les mécanismes psychologiques qui entrent en jeu dans 

le processus persuasif. Ils articulent ce processus en différentes catégories signifiantes 

et fournissent de la sorte un guide permettant d’organiser et faciliter l’accès aux 

principales publications en la matière. 
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Cependant, la plupart des auteurs abordent la persuasion sous l’angle des 

processus d’influence et de communication sociale, et le font à partir de perspectives 

différentes. Jorge Jesuino aborde la question des rapports existant entre l’influence 

sociale et la persuasion. Il met en présence, dans le domaine des recherches sur 

l’influence, les modèles américains et européens, ces derniers se concentrant sur les 

processus et la polarisation de groupe. Jesuino affirme que les travaux sur la 

persuasion devraient se centrer davantage sur la construction de la signification par 

les sujets, selon le modèle, par exemple, d’un constructivisme dialogique à la Piaget, 

Bakhtine, Vygotsky et Moscovici. 

Martin Bauer fait valoir le caractère partiel d’une explication de l’influence 

sociale axée sur l’intersubjectivité et suggère que la théorie de l’influence sociale 

devrait aussi inclure l’idée d’interobjectivité. Il traite de l’influence sociale à partir du 

phénomène du fait accompli, auquel la psychologie sociale devrait accorder une 

attention accrue dans le contexte technologique contemporain, où les relations 

interpersonnelles passent de plus en plus par la médiation des objets et des artefacts. 

Tout aussi ancienne que le langage, la persuasion connaît maintes 

transformations historiques. Ces dernières surviennent en différentes conditions 

socioculturelles. Stéphane Laurens analyse des phénomènes d’influence tels que la 

possession, l’hypnose, la suggestion, le somnambulisme et le mesmérisme pour 

montrer leurs divers avatars historiques. Il souligne le fait que, dans certains cas, 

l’influence peut conduire à une allégeance passive et arbitraire de l’individu à 

l’autorité, tandis que, dans d’autres circonstances, certes plus rares mais souvent 

négligées, c’est l’effet inverse qui se produit. L’influence peut s’avérer précieuse 

pour stimuler la créativité, l’intelligence, la pensée critique et l’acuité des sens. 

Clélia Nascimento-Schulze attire notre attention sur l’importance des études sur 

la communication persuasive dans les sociétés complexes d’aujourd’hui, notamment 

en ce qui concerne la transmission et la divulgation scientifiques. Dans le cas du 

Brésil, un pays en train de connaître un développement rapide, nombre d’efforts sont 

déployés pour accroître l’attention sociale vers la science. De telles initiatives ont 

amené à multiplier les conférences, les revues grand public, les médias et les musées 

de la science. La connaissance et les innovations scientifiques sont vues comme des 

accélérateurs du développement économique du pays. On peut se demander si cette 

prolifération d’activités est positive ou négative, si elle porte davantage sur 

l’éducation ou sur la persuasion. 



 2017السداسي الأول  –العدد الثامن 

 

112 

Les changements survenus dans notre perception du temps procèdent aussi du 

fait que nous sommes reliés en permanence par le réseau des technologies de 

l’information. Les nouveaux médias ont introduit de nouvelles méthodes de 

persuasion et posé de nouveaux défis aux sociétés d’aujourd’hui. Helene Joffe 

explore les liens entre images et persuasion, d’une part, et des émotions telles que la 

peur, la répulsion ou l’empathie, d’autre part. Elle porte au jour un certain nombre 

d’aspects parfois négligés de la persuasion ainsi que de nouvelles possibilités offertes 

par les médias. 

Le texte de Li est consacré aux traits spécifiques de la culture chinoise. La 

cosmologie du yang et du yin, articulée autour de deux forces directrices de l’univers, 

marque également la vie sociale et les relations entre le moi et les autres. Ces couples 

de forces antinomiques et complémentaires à la fois, telles que supérieur/subordonné, 

moi/autrui, individu/société, sont dialogiquement interdépendantes dans le processus 

de la communication et de la persuasion. Ce processus, à son tour, représente la clé 

pour atteindre l’harmonie et pour résoudre les conflits qui se présentent dans 

l’interaction quotidienne. La Chine moderne a été marquée par la confrontation 

idéologique, par la destruction et la reconstruction. Les systèmes idéologiques, 

politiques et économiques antagoniques que sont le confucianisme traditionnel, 

l’orthodoxie marxiste et le capitalisme coexistent dans la Chine actuelle. 

Outre ces thèmes porteurs, ayant trait aux attitudes sociales et aux processus 

d’influence, d’autres idées sont abordées dans ce volume. La plupart de la 

psychologie sociale contemporaine se focalise sur le rôle de la pensée consciente 

dans l’étude sur l’influence, négligeant l’inconscient. Alors que l’existence de 

processus inconscients est connue depuis longtemps, elle n’a pas fait l’objet d’études 

systématiques. Comme l’affirme Serge Moscovici (1993), la psychologie sociale 

semble être gênée par l’inconscient, qu’elle a tenu à l’écart de ses recherches. 

L’inconscient rompt en effet avec « les codes traditionnels de bienséance qui 

protégeaient une psychologie respectable de toute intrusion de la folie et de la psyché 

sociale » (p. 39). Toutefois, l’étude de l’inconscient dans le domaine de la persuasion 

et de l’influence connaît un nouvel intérêt. Plusieurs auteurs l’évoquent tout en 

décrivant la présence d’automatismes dans les mécanismes de la persuasion (Jesuino, 

Laurens, Marková). 

La persuasion est un phénomène qui se déroule dans un plus large contexte 

communicatif. Elle est reliée à d’autres phénomènes tels que le « fait accompli » 
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(Bauer), la rhétorique (Scarantino), la violence (Sánchez Mazas), la suggestion et 

l’hypnose (Laurens), les processus d’apprentissage (Petty et Briñol) ou encore la 

propagande (Marková). À travers l’approfondissement de ces phénomènes, la 

psychologie sociale sort de ses limites disciplinaires et se lie à d’autres sciences de 

l’homme et de la société. 

 

 

 

 

 

 

Références 

 DILLARD, P. et PFAU, M., (éds), The Persuasion Handbook. Developments in Theory and 

Practice, Thousand Oaks, Sage 2002. 

 MILLER, G. R., « On Being Persuaded : Some Basic Distinctions », dans : M. E.ROLOFF et G. 

R. MILLER (éds.), Persuasion: New Directions in Theory and Research, Thousand Oaks, Sage 1980, 

pp. 11-28 ; réimp. dans : P. DILLARD et M. PFAU, (éds),The Persuasion Handbook. Developments in 

Theory and Practice, Thousand Oaks, Sage 2002, pp. 3-16MOSCOVICI, S., « The Return of the 

Unconscious », Social Research, 60, 1993, pp. 39-93. 

 

 الهوامش: 

                                                           
1  - DILLARD, P. et PFAU, M; The Persuasion Handbook; Developments in Theory and Practice; 

Thousand Oaks, Sage 2002. 
2 -Ibid ; pp. 10-9 
 

3 -)**(  ) YCP( / Yale Communication Program  
4 - MILLER, G. R., « On Being Persuaded : Some Basic Distinctions », dans : M. E.ROLOFF et G. 

R. MILLER (éds.), Persuasion: New Directions in Theory and Research, Thousand Oaks, Sage 1980, 

pp. 11-28 ; réimp. dans : P. DILLARD et M. PFAU, (éds),The Persuasion Handbook. Developments in 

Theory and Practice, Thousand Oaks, Sage 2002, pp. 3-16 
5 - Marková Ivana ; Persuasion et psychologie sociale ; Diogène; 1/2007 (n° 217) ; pp 3-6. 
 

6 - Serge Moscovici ; , S., « The Return of the Unconscious », Social Research, 60, 1993, pp. 39-93. 

 



 2017السداسي الأول  –العدد الثامن 

 

114 

                                                                                                                                                                                                 
 
 
 
 
 

 

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

