خلاصه مطالب  بخشهايي از كتاب

روان شناسي اجتماعي

تاليف دكتر يوسف كريمي

فصل چهارم
موضوع: مفهوم نفوذ اجتماعی
1.مفهوم نفوذ اجتماعی: ان است که کسی توان تحت تاثیر قرار دادن چه با گفتار چه بارفتار خود داشته باشد.

2.از دیدگاه روان شناسی اجتماعی منظوراز نفوذ اجتماعی:توان همرنگ کردن فرد با گروه و کنترل فرد از سوی گروه است.

نکته: یکی از جنبه های بسیار مهم رفتار اجتماعی متقابل نفوذ اجتماعی است.

نفوذ اجتماعی چه زمانی روی میدهد؟ وقتی روی میدهدکه اعمال یک فرد یا یک گروه رفتار دیگران را تحت تاثیر قرار دهد. 

3.در اصلاح نفوذ اجتماعی کوششی است عمدی از سوی یک فرد یا یک گروه برای ایجاد تغییر در عقاید یا رفتار ما.

نمونه هایی از نفوذ اجتماعی: 1. تغییر نگرش نفوذیست که عمدتا بر ادراک کلامی مبتنی است و عموما فرض بر این است که رفتار انسان دارای مبنای شناختیست 2. کاربرد قدرت 3. دستورات مستقیم 4. تقاضا کردن

تعریفهایی از همنوایی: 1. همنوایی را تسلیم شدن به فشارهای گروهی مي دانند ، وقتی که تقاضای مستقیمی از سوی گروه در مورد همرنگ شدن فرد با گروه انجام نگرفته باشد 2. همنوایی عبارت است احساس فشار واقعی یا خیالی از سوی گروه به وسیله ي فرد که در نتیجه سبب تغییری در رفتار او شود.

   عوامل موثر بر همنوایی: 1. اشکار سازی یا امکان دیده شدن یعنی این که رفتار یک فرد در یک موقعیت تا چه اندازه در معرض دیگران قرار دارد اگر رفتار شخص در معرض نظارت دیگران باشد چنانچه این رفتار از انتظارات هنجارها و یا ارزشهای دیگران فاصله داشته باشد ممکن است شخص مورد طردیا تنبیه واقع شود. اعتقادات گودورن: افراد غالبا در ملا عام عقاید خصوصی خود را تغییر می دهند به ویژه اگر تصور کنند که حاضران دیدگاهی مخالف دیدگاه انها دارند تحقیقات گودورن حاکی از ان است که هنگام ابراز عقیده در حضور جمع افراد نوعا کوشش میکنند تا به سازشی بین عقیده خصوصی و درک خود از عقیده گروه برسند. 2. فرهنگ و همنوایی

گودورن به این نتیجه رسید که عوامل زیر در تحت تاثیر قرار دادن همنوایی مهم اند 1. میزان همانند سازی با گروه 2. تصور فرد از نگرش گروه نسبت به ناهمنوایی 3. تصوری که شخص از ارتباط خود با گروه دارد 4. ویژگیهای شخصیتی فرد .

ویژگیهای فردی که با همنواعی همبستگی دارند عبارت انداز 1.تاریخچه موفقیت : بعنوان مثال افرادی که دارای تاریخچه موفقیت باشند بیشتر احتمال دارد که با گروه همنوایی نکنند 2. نیاز به تایید اجتماعی 3. مقام فردی بطور کلی افراد دارای پایگاه متوسط  بیشترین میزان همنوایی را نشان میدهد.

عوامل موقعیتی موثر بر میزان همنوایی: 1. حجم گروهی :هرچه حجم گروهی که عقیده ی یکسانی را عرضه میکنند بزرگتر باشد ازمودنیها بیشتر همنوایی خواهند کرد البته این تصور الزاما صحیح نمی باشد کرچ و همکاران میگویند افزایش حجم گروه در دنیای واقعی خطر باالقوه ی شبیه و بر خورد نا مطلوب را افزایش میدهد واین امر باعث میشود که این گونه گروهای بزرگ بتوانند دارای اثر بخشی بیشتری در همنوا کردن فرد با گروه باشند 2. میزان تلقی گروهی از افراد به عنوان واحد های مجزا 

انواع همنوایی 1. نفوذ اطلاعاتی یا informational : وقتی مردم بدین دلیل همنوایی کنند فکر میکنند نظر جمع درست است و بر نظر خود انها ترجیح دارد همنوایی اطلاعاتی انجام گرفته است  2. نفوذ هنجاری normative: اگر شخص بدین دلیل با جمع همنوایی کند از پیامد های منفی مخالف بنظر امدن وحشت داردهمنوایی هنجاری روی داده است

3. همنوایی خصوصی: private میتوان همنوایی خصوصی را پذیرش حقیقی دانست ودر توصیف مواردی که در ان نتنها رفتار اشکار شخص همنوا تغییر میکند بلکه ذهن او نیز عوض میشود و شخص معتقد شده نظر دیگران درست است .4. همنوایی عمومی یا تسلیم : publicبه تغییرات ظاهری و سطحی در رفتار اطلاق میشود.

تفاوت میان همنوایی خصوصی و عمومی : در مقایسه با فردی که صرفا در ملا عام تظاهر به همنوایی می کند شخصی که همنوایی او واقعی است همان تغییرات رفتاری را حتی وقتی جمع حضور ندارد نیز حفظ میکند. تفاوتهای دو جنس از نظر همنوایی : در این مورد دو عامل را باید در نظر گرفت 1. این تفاوت ها بستگی به این دارد که ازمودنی ها با موضوع مورد نظر برای همنوایی تا چه اندازه اشنايی دارد 2. نوع فشار اجتماعی است که شخص باید با ان همنوایی کند به عنوان یک قاعده کلی تفاوت دو جنس در این مورد ضعیف و غیر قابل اعتنا مي باشد . 

دو نوع رفتار مغاییر با همنوای: 1. استقلال رای که بصورت رفتاری که بدون توجه به هنجارهای گروهی به ظهور میرسد فردی که لباس پوشیدن او تابع مدیا هنجارهای گروه نیست فردی است مستقل 2. اصطلاح نا  همنوایی یا ضد همنوایی برای پاسخهای که مخالف پاسخهای اکثریت در بیشتر موارد باشد یک فرد نا همنوا یا ضد همنوا ممکن است عملا لباسهایی را بپوشد که با هنجار گروهی مغایر باشد بنا بر این رفتار دو فغرد در یک موقعیت ممکن است مشابه بنظر اید اما بخاطر انگیزهای کاملا متفاوتی باشد.

نظریهای در باره همنوایی : 1. منتقدان معروف اجتماعی نظیر دیویدرایسمن و ویلیاموایت با در نظر گرفتن جامعه بصورت یک کل معتقدن که همنوایی در جامعه ها افزایش یافته است. 2. وایت در کتاب انسان سازماندهی مینویسد که پیچیدگی های جامعه مدرن نیاز اتکا به دیگران را افزایش داده است .اخلاق اجتماعی راه امدن با دیگران به عنوان هنجار یا استاندارد و در حال گرفتن جای اخلاق دیگری است که به کوشش های فردی و کار سخت ارزش فراوانی میدهد.

3. اعتقاد رایسمن در مورد شخصیت دیگر رهبر و خود رهبر نیز دید گاه مشابهی را منعکس میکند 1. خود رهبر : یعنی خود انها هدفها و ارزشهایشان را تعیین میکردنند 2. دیگررهبر برای تعیین رفتار خود به دیکران چشم دارند 4. ارونثون تحقیقات مربوط به همنوایی تحت عنوان ابهام موقعیت و اطلاعات رسیده مورد برسی قرار گرفته است مفهوم این حالت ان است که وقتی ما با موقعیت مبهمی رو به رو می شویم امادگی زیادی پیدا میکنیم تا با اطلاعات رسیده در ان زمینه همنوایی کنیم اگر در یک مهمانی در یک کشور خارجی نشسته باشیم وغذایی جلوی ما گذاشته باشند که ندانیم ان را چگونه باید خورد طبیعی است که به هفراد دیگر نگاه میکنیم و از انها پیروی میکنیم.

کنترل: یعنی توان هدایت یا اعمال قدرت یا باز داری رفتار خودیا دیگران تعریف کرده اند . روی کردهای انسان گرایانه مربوط به رفتار اجتماعی غالبا بر این فرض اتکا دارند که ما بعنوان موجودات انسانی کنترلی تقریبا کامل بر رفتار خود داریم . در روان شناسی اجتماعی تجربی تاکید بیشتر بر عوامل موثر بیرونی است تا انتخاب فردی اما در میان جبر و اختیار مواضع بینابین زیادی هم وجود دارد اسکینر معتقد است بنوعی کنترل شخصی هستند. توهم کنترل: شعبدبازان مارا با خارج کردن یک خرگوش از کلاه سر گرم میکنند اگر چه ما نمی توانیم در حقیقت این کار را انجام دهیم ولی در واقع ما معتقدیم که توان کنترل رویدادهای زیادی را در اختیار داریم  

النلانگر متقاعد کننده ترین شواهد را بر چنین باورهایی عرضه کرده است برای نشان دادن توهم کنترل لانگر به مردم فرصت داد تا قابلیت های  شرط بندی فوتبال را به جای 1دلار با شانس برنده شدن 50 دلار خریداری کنند در یک گروه افراد بلیت هارا خود انتخاب کردند ودر گروه دیگر بلیت ها به تصادف انتخاب شدند ازمایشگر از انها خواست که بلیتهارا به بهایی بیشتر بفروشند گروه دوم حاضر شدند بلیت های خود را بطور میانگین به 1/96 دلار بفروشد ولی گروه اول برای بلیت خود به طور میانگین 8/67 دلار تقاضا کردند .

ظاهرا تصور انها براین بوده که چون انها بلیتهای خود را خود انتخاب کردن کنترل بیشتری روی موقعیت دارند تا کسانی که از چنین حق انتخابی استفاده نکردند  بطور کلی هر قدر یک موقعیت کاملا شانسی در ظاهر به یک موقعیت واقعی شبیه تر باشد بیشتر امکان دارد که در ماباور داشتن کنترل بر روی نتایج و بازده ان موقعیت شکل بگیرد مثل رقابت که باور مارا  در مورد کنترل افزایش می دهد البته در صورتی که بسیار ضعیف یا بسیار قوی بنا شود  

پیامدهای اعتقاد داشتن به کنترل: اعتقاد به کنترل چیزی نیس  که تنها در تخیلات ما وجود داشته باشد  بلکه رفتار ما نیز بر اثر اعتقاد به داشتن کنترل روی موقعیتها تغییر می یابد یکی از جنبه های مهم از دست دادن کنترل مثلا در مکانهایی مثل خانه سالمندان ایجاد درماندگی اموخته شده است ساکنان خانهای سالمندان غالبا به علت این که کنترلی بر محیط خود احساس نمیکنند دچار حالت درماندگی اموخته شده میشوند وقتی در این خانه ها امکاناتی فراهم میشود تا ساکنان کنترلی بر محیط خود داشته باشند تغییرات مثبتی در رفتار انان پدید می اید . 

تفاوتهای فردی در درک کنترل : مرکز یا مکان کنترل این مفهوم بوسیله راتر عنوان شد که به این معناست که مردم عقیده دارند کنترل رویدادها در زندگی انان یا درونی است یا بیرونی افراد درونی به توانایهای خود در کنترل رویدادها اعتقاد دارند و بیرونیها معتقدن که افراد یا رویدادهی دیگر بر اوضاع و احوال اثر میگذرند .

مثال کنترل درونی :باکوشش کافی میتوانیم فساد سیاسی را از بین ببریم.

کنترل بیرونی : برای مردم بسیار دشوار است که کنترلی روی کارهای سیاست مداران داشته باشند

ب. درماندگی اموخته شده : مثال ما برای تلفن کردن به یک دوست سکه ای را در تلفن همگانی میندازیم  اما تلفن ارتباط را بر قرار نکرده وعلاوه بر ان سکه را نیز پس نداده است این حالت ها هم قابلیت پیش بینی وقدرت کنترل مارا مورد تاهدید قرار میدهند اصل نا وابستگی این اصل حاکی از ان است که اعمال مشابه منجر به نتایج مشابه نمی شوند نتایج چنین تجربه ها از بازده های غیر قابل کنترل حالتی است که انرا درماندگی اموخته شده مینامند یعنی اعتقاد به این که نتایج بدست امده از سوی فرد مستقل از اعمال انجام شده بوسیله او هستند.

بنظر ثلیگمن سه نوع کمبود یا نقص از تجربه کردن بازده های غیر قابل کنترل ناشی میشوند : 1. نقص انگیزشی یعنی بر اثر ان افراد سعی نمی کنند تا رفتارهای تازه ای بیاموزند 2. نقص شناختی یعنی یادگیری صورت نمی گیرد 3. نقص عاطفی یعنی فرد به علت غیر قابل کنترل بودن نتایج موقعیت دچار افسوردگی میشود.ج. وابستگی خود القایی عامل دیگری که ممکن است احساس از دست دادن کنترل را در شخص بوجود بیاورد این حالت وقتی پیش می اید که خود شخص بعلت اشاره های دیگران بپزیرد که کنترل را از دست داده است این وضعیت بیشتر در پیران بوجود می اید که اطرا فیان با تذکر مداوم به انها یاد اور می شوند که از انجام فلان کار عاجزند.

فصل نهم   
پرخاشـــــــگری
پرخاشگری رفتاری است که هدف آن آسیب وارد آوردن به خود یادیگران باشد.آنچه حایزاهمیت است،قصد ونیت رفتارکننده است.
الیوت ارونسون یکی از علمای اجنماعی معاصر گفته است:عصرماعصرپرخاشگری است.فروید ولورنز پرخاشگری راغریزی می دانند،اما در حالی که فروید آن را جلوه ای از غریزه مرگ دانسته ومخرب می داند،از نظر لورنز پرخاشگری جنبه سازندگی به صورت دفاع از قلمرو وایجاد نژادهای قویتر وسالمتر دارد.درعین حال هم لورنز وفروید معتقدند انرژی پرخاشگرانه راهیدرولیکی وتراکمی می دانند،یعنی به تدریج درشخص انباشته می شود ونیاز به تخلیه دارد.به نظر لورنز پرخاشگری درحیوانات نتیجه اش مغلوب شدن حیوانات ضعیف ،باقی ماندن حیوانات قویتر وسالمتر ودرنتیجه ایجاد نسلهای سالمتر وبهتر است.هرچند کارهای لورنز بیشتر روی حیوانات متمرکز بوده ،اما نظریات او درمورد پرخاشگری انسان بیشتر مورد بحث ومجادله انگیز بوده است.دونکته اساسی در کارهای او قابل توجه است:یکی توضیحات وی درباره اینکه چرا انسانها برعکس تقریبا تمام حیوانات دیگر همنوع خود را می کشند.ونکته دیگر اینکه انرژی غریزی پرخاشگری چگونه در انسان متراکم شده وچگونه گاه گاهی تخلیه می شود.
توضیح لورنز درباره کشته شدن انسانها به دست انسانهای دیگر مبتنی بر این اصل درنظریه اوست که در حیوانات اساسا دونوع واکنش دربرابرخطر وجود دارد:نزاع وفرار..همچنین لورنز معتقد است هرچه قابلیت های جنگیدن یک حیوان بیشتر باشد،نیروی بازدارنده ذاتی اوبرای پرخاشگرانه نسبت به همنوع خودقویتر است.ازآنجا که انسان دراصل،به علت نداشتن وسایل دفاعی موثربرای دفاع از خود،درمقابل پرخاشگری بافرارپاسخ می داده است.بازداریهای ذاتی برای نشان دادن پاسخ پرخاشگرانه نسبت به همنوع  خوددراوضعیف است.درمیان همه موجودات تنها انسان به کشنده قهار وبدون پروای همنوع خود تبدیل شده است.نظریه پردازی لورنز درمورد ماهیت غریزی انرژی پرخاشگرانه است.لورنز وفرویدمعتقدند که انرژی پرخاشگری به طور مداوم تولید وتدریجا مترکم می شود تا زمانی که به شکلی تخلیه شود واین تخلیه معمولا به علت حضورمحرکها درمحیط که پرخاشگری می طللبند،صورت می پذیرد.به طور کلی،دلایل مدافعان نظر ذاتی بودن پرخاشگری رامی توان به ترتیب زیر خلاصه کرد:
اگروهی از صاحبنظران خشم را به عنوان شاخص پرخاشگری معرفی کرده ونشان داده اند که درحالت خشم تغییرات فیزیولوژیکی وزیست شناختی گوناگونی درانسان صورت می گیردکه نشان دهنده ذاتی بودن این حالت هیجانی است:
الف)مقداری ازگلیکوژن ذخیره شده درکبد به صورت قندساده وقابل سوختن،یعنی،گلوکز درجریان خون آزاد می شودوانرژی لازم برای فعالیت بیشتررا تامین می کندو
ب)ترشح ماده انعقاد خون دربدن افزایش می یابد،منطقا بدین دلیل که اگرشخص درجریان سیتزه زخمی شد،خونریزی او زودتر بند بیاید.و...
تحقیقات درمورد افراد دارای پرخاشگری غیرعادی،نشان داده است که برخی از این افراد دارای یک کروموزوم yاضافی بوده وساختارکروموزومی آنها به صورت xyy است.
آزمایشهای مربوط به ناکامی نشان می دهد که هرگاه فردی در راه رسیدن به هدف ناکام شود،این ناکامی بلافاصله واکنشی پرخاشگرانه به دنبال داردتا جایی که گروهی از محققان معروف به گروه ییل(yale grupe) فرضیه ناکامی-پرخاشگری راعنوان کردند.
معتقدان به اکتسابی بودن پرخاشگری:
گروه دیگری هستند برخلاف نظر غریزیون،دلایل فراوانی می توان ارائه داد که پرخاشگری منشاء غریزی وذاتی ندارد وبرای تایید عقیده خود دلایل زیر عرضه کرده اند: (چندتاشو ذکر می کنیم)
1.وجود کروموزوم yاضافی رانمی توان دلیلی بر ذاتی بودن پرخاشگری دانست.وجود کروموزوم yاضافی سبب افزایش ودرشتی اندام می شود،اما چه بسا وجود اندام قوی وقدبلند از نظر اجتماعی سبب ممتاز شدن این افراد از نظر نیروی بدنی ودرنتیجه،مثلا استخدام آنه به عنوان مامور ومحافظ وآدمکش مزدور که وجد حالت های پرخاشگرانه را ایجاب می کند،باشد.عده زیادی از افراد دارای کروموزوم اضافی را می توان پیدا کرد که حالت پرخاشگری غیر عادی ندارند ویا بسیاری از پرخاشگران را می توان یافت که فاقد کروموزوم yاضافی اند.
2.تحقیقات بندورا نشان داده است که پرخاشگری کاملا جنبه تقلیدی دارد واز راه مشاهده کسب می شود ونمی تواند پایه ذاتی داشته باشد.
3.درمورد فرضیه ناکامی-پرخاشگری،محققان،بعداز گزارش نتایج گروه ییل کوشیدند این آزمایشها را دنبال کنند.اما بیشتر آزمایشها نشان داد که پرخاشگری نتیجه حتمی واصلی ناکامی نیست.
جمع بندی دونظر:
1.درآدمی پرخاشگری نتیجه تعامل پیچیده ای بین تمایلات  وپاسخهای آموخته شده است.
2.پرخاشگری درانسان حتی اگر ذاتی هم باشد قویا تحت تاثیر عوامل اجتماعی قرار دارد. 
نقش رسانه های گروهی درآموزش پرخاشگری:
رسانه های گروهی،به عنوان وسایل ارتباط جمعی،درشکل دهی وآموزش دادن رفتارهای گوناگون نقش مهمی به عهده دارندو
عده ای از صاحبنظران نیز به نقش بسیار مهم رسانه های همگانی،مانند تلویزیون وسینما درآموزش پرخاشگری به تماشاچیان اشاره می کنند.به اعتقاد آنان خشونت تلویزیونی سه دسته عوارض به دنبال دارد:اول کم شدن حساسیت تماشاچیان نسبت به پرخاشگری،دوم زیاده طلبی  درپرخاشگری برای ایجاد هیجان بیشتر،وسوم ایجاد اضطراب وعصبی بودن تماشاچیان بانشان دادن وجود پرخاشگری،درهمه جای جهان وایجاد تصور که درهیچ جا امنیت وجود ندارد.
برخی از روشهایی که برای کنترل پرخاشگری پیشنهاد شده عبارتند از:
تنبیه رفتارپرخاشگرانه،تنبیه الگوی پرخاشگر،استدلال کردن،منحرف کردن ذهن فرد از موضوع پرخاشگری،وتخلیه پرخاشگری.
فصل دهــــــــم: 
نگرشها وچگونگی تکوین آنها
حتما شما درجامعه بااین مسئله برخورد داشته اید که افراد بدون اینکه سابقه وتجربه مستقیمی باافراد ییاگروهها داشته باشند درمورد آنها قضاوتهایی دارند،مثلا:اینکه مردمان فلان شهر دارای فلان شخصیت هستند.به این گونه نظرها درروان شناسی به آنها پیش داوری می گویند.نگرشها یک جنبه مهم زندگی عاطفی واحساسی ما راتشکیل می دهد.اصطلاح نگرش ازنظر روان شناسان معانی مختلفی دارد،دریکی ازقدیمی ترین کاربرد این کلمه معنی آن وضع وحالت بدنی بود.به چند تعریف نگرش توجه کنید:
آلپورت1935 :نگرش یک حالت روانی وعصبی آمادگی است که ازطریق تجربه سازمان یافته وتاثیری هدایتی یاپویا برپاسخهای فرد،دربرابر کلیه اشیا یاموقعیت هایی که به آن مربوط می شود را دارد.
ترجمه دکترصناعی،فرد دراجتماع :ترکیب شناخت ها،احساسها وآمادگی برای عمل نسبت به یک چیز معین را نگرش شخص نسبت به آن چیز می گویند.
بروولد 1970 :نگرش عبارت است از واکنش عصبی،مثبت یامنفی،نسبت به یک معنی انتزاعی یا شیئی ملموس.
فریدمن وهمکارانش1970 :نگرش نظامی بادوام است که شامل یک عنصر شناختی(Congnitive)،یک عنصر
احساسی(Feeling)ویک تمایل عمل(action tendency) است.عنصر شناختی شامل اعتقادات وباورهای شخص درباره یک شی یا اندیشه است.
ویژگی های نگرش:
نگرش دارای سه ویژگی است:1.هرنگرش شامل یک شی،شخص،رویداد،یاموقعیت است.  2.نگرش ها معمولا ارزشیابانه اند.3.نگرش ها معمولا دارای ثبات ودوام قابل توجهی اند.مثال:وقتی ما بگوییم :باهرکاری فلانی بکند موافقم.اولا درمورد یک شخص است.   ثانیا جنبه ارزشیابی دارد(بااوموافقم)   ثالثا عقیده ما درباره او دارای ثبات نسبی است.ازمیان عناصر تشکیل دهنده،عنصر عاطفی.واز میان ویژگی ها،ویژگی ارزشیابی کردن،مهمترین مولفه های نگرش راتشکیل می دهد.یک وجه عمده بین واقعیت ونگرش وجود جنبه ارزشیابانه درنگرش است.این تمایز حایز اهمیت فراوانی است،زیرا که نگرشها وواقعیتها از نظر ثبات نیز تاحدودی تفاوت دارند.
درمورد تفاوت بین نگرش وارزش،ارزشهاهدفهایی گسترده تر وانتزاعی ترند وغالبافاقد شیء یاموضوع مشخص یانقطه ارجاع اند.شجاعت،زیبایی وآزادی ارزش اند.عقیده وباور غالبا مترادف بانگرش تلقی شده اند.به گفته مک گوایر:این اصطلاحات نامهایی هستند درجستجوی یک تمایز به جای اینکه تمایزی درجستجوی یک اصطلاح باشند.نگرشها ازعلایق متمایز هستند،نگرش وعلاقه هر دو به دوست داشتن ودوست نداشتن مربوط می شوند.بعد جز عاطفی نگرش است.ابعاد نگرش ها:هریک از عناصرنگرش(شناختی،عاطفی،رفتاری)خود دارای دوبعد دیگر هستند،یکی نیرومندی یا شدت ودیگری درجه پیچیدگی.عنصرعاطفی بادوامتر واصلی تر از عنصرشناختی است.هرچند ساخت کلی یک نگرش ممکن است پیچیده باشد،یک بخش مهم آن،یعنی بخشی که شامل احساسات است،غالبا بسیار ساده است.مغایرت بین پیچیدگی شناختی نگرشها وسادگی ظاهری ارزشیابانه ی آن فوق العاده مهم است وعنصرنسبتا ساده ارزشیابانه نگرش تعیین کننده اصلی رفتار است.دوبعد از نگرش هست که باید همواره به آن توجه داشت،نخست تضاد بین پیچیدگی شناختی وسادگی ارزشیابانه آن است ودوم اینکه همه عناصر نگرش به طور متقابل به یکدیگرمربوط اند وهریک بر عناصر دیگر به طور جداگانه وبر کل نگرش اثراتی دارد.
تکوین نگرش ها:در روان شناسی اجتماعی هرچند تاکید اصلی بر فرآیند تغییر دادن نگرش ها پس از شکل گیری آنها بوده است،باوجوداین،لزوم مطالعه چگونگی شکل گیری آنها نیز امری انکار ناپذیر است.
سوال:آیانگرش های فارغ التحصیلان دانشگاهی پس از بازگشت به خانواده همچنان پایدار می ماندیادوباره به وضعیت پیش از رفتن به دانشگاه بازگشت کرده وبانگرش های والدین وافراد خانواده هماهنگ می شود؟
تحقیقات نیوکام دراین مورد بسیار جالب است.اوابتدا درسال 1943 نگرش دانشجویان درسالهای مختلف تحصیلی کالج بنینگتون رابانگرش های ئالدین آنها مقایسه کرد ومشاهده نمودکه نگرش های آنان نسبت به والدینشان تغییرات قابل توجهی یافته است.وی این بررسی را 20 سال بعد از فارغ التحصیل شدن دانشجویان مزبور تکرار کرد.نتایج حاکی از آن بود که نگرش های آنان پس از فارغ التحصیلی دیگر تقریبا ثابت مانده بود.نیوکام عامل اصلی این ثبات نگرش را درمحیط اجتماعی می بیند که این دانشجویان بعد ازفراغت از تحصیل درآن قرارگرفته بودند.این پژوهش،محیط نگرشی شخصی،یعنی:آشنایان،خانواده،همسر،واز این قبیل رابه عنوان یک عامل تعیین کننده ومهم مورد تاکیدقرار می دهد.وحاکی از آن است که محیط نگرشی که شخص رااحاطه کرده است،اثری تعیین کننده وقطعی بر شکل گیری نگرشهای او دارد.
شکل گیری نگرش مقدمتا به صورت یک فرآیند یادگیری آغاز می شود.وقتی که نگرش شکل گرفت،اصل همسازی شناختی اهمیتی افزایشی پیدامی کند.یعنی،فرد دیگر حالتی منفعل نخواهد داشت.فرد اطلاعات تازه رسیده رابرحسب آنچه قبلا آوخته است،تفسیر وتعبیر می کند.بعضی دیگر محققان(کرچ،کراچفیلد،بالاکی)عوامل تکوین نگرشها راچهارعامل زیر دانسته اند:
1.آنچه نیازهای شخص را برآورده می کند.در جریا ن فعالیتهای فرد برای رفع نیاز خود،موانع ومشکلاتی برسرراه قرار میگیرندکه نگرشهای ویژه ای رادر اوبه وجود می آورند.
2.کسب اطلاعات درباره موضوع یا شیء یافردخاص.علاوه برنیازها که درایجاد نگرشهای شخص موثرند،اطلاعاتی که شخص کسب میکند نیز درایجاد وشکل گیری نگرش های اوتاثیردارند.درواقع یکی از عوامل شکل دهنده ی نگرشهامنابع اطلاعات ومراجع صاحبنظردرزندگی ماهستند.
3.تعلق گروهی.نیاز تعلق به گروه یکی از نیازهای مهم انسان است وهمبستگی شخص باگروه درایجاد نگرشهای اوتاثیر حتمی دارد.می توان گفت که نگرشهای شخص نماینده اعتقادات وسنتهایی گروههایی است که وی جزء آنهاست.
4.شخصیت فرد.مگرشهای هرفرد منعکس کننده شخصیت او هستند.یکی از تاثیرات گروه در شکل دهی نگرشهای فرد آن است که درنگرش های او نسبت به نگرشهای اعضای گروه هماهنگی به وجود آورد.
فصل يازدهم

الگوی تغییر نگرش ها 
1: نظریه محرک پاسخ:
مفروضات الگو درباره ماهیت انسان:غالباً رسم بر این است که گفته می شود نظریه های محرک – پاسخی و تقویتی ، انسان رابه صورتی منفعل و ماشینی تصور کرده و پاسخگویی اورابه محرک ها ، اتوماتیک و بدون تفکر می دانند. امایک بررسی دقیقتر مشخص می کند که چنین بیانی نظریه محرک – پاسخی رابه صورتی منصفانه مطرح نمی کند . هر چند ممکن است محققانی که رویکرد محرک پاسخی رابه کار می بندندبیشتر به جنبه های مختلف محرک و پیام دهنده توجه داشته باشند ، اما این محققان در عین حال متوجه هستند که ویژگی های دریافت کننده پیام نیز می توتند میزان تغییر نگرش را تحت تأثیر قراردهد.به همین علت نظریه محرک پاسخ رانظریه محرک-ارگانیسم-پاسخ( )مینامند.در این طرزتلقی ارگانیسم عامل دخالت کننده بین محدک وپاسخ به رسمیت شناخته شده است.نظریه محرک پاسخی بیشتر به رابطهی بین محرک های ویژه وپاسخ های خاص تاکید دارد.اگر پاسخی به تقویت منجر شوداحتمال وقوع مجددآن زیادتر است.بنابراین الگوی محرک پاسخی تغییر نگرش تأکید فراوانی بر ویژگی های  پیام عرضه شده دارد. تقویت کننده های ارائه شده برای یک تغییر نگرش باید قوی تراز تقویت کننده هایی باشند که قبلا وضع موجود را حفظ کرده اند در صورتی که معتقدیم هر فرد دارای شخصیت یگانه است بنابراین برای گرفتن پاسخ باید از تاریخچه تقویت کننده های سابق مطلع باشیم . اگر تقویت کننده های قبلأ را نظر داشته باشیم پیام دهنده بهتر می تواند بر روی گیرنده پیام تأثیر داشته باشد.
نظریه پردازان محرک – پاسخی مدعی اند که اگر اطلاعات کافی در باره پیام گیران داشته باشن و اگر منابع کافی در اختیار آنان باشد  قادر خواهند بود نگرش های هر کسی را استفاده از شیوه ها وتکنیک های خاصشان  تغییر دهند. 
نظریه هاولند:هاولند و همکارانش در سال 1353بیان کردند که اصول یادگیری برای تغییر نگرش مورد تأیید می باشد.به عقیده آنان اصولی که بای کسب مهارتهای بدنی وکلامی به کار می رود می توانند در تغییر نگرش موثر باشند. در تغییر نگرش ها سه متغیر مهم وجود دارد 1:توجه 2:ادراک 3:پذیرش این نظریه به این نکته تأکید می کند که نگرش ها وقتی تغیر می کنند که تقویت های ارهئه شده قوی تر از تقویت های قبلی باشد.گروه دانشگاه بیل 4 عنصر دخالت کننده را مشخص کرده اند 1:منبع ارائه پیام ترغیب کننده 2: ویژگی های پیام 3: زمینه ای که پیام در آن عرضه می شود.  
1)پیام رسان : خو پیام واین که چه کسی رساننده پیام است حائز اهمیت است هاولند بیان دارد که مقبول بودن پیام رسان در تغییر نگرش موثر است بنابراین ه چه منبع پیام قابل قبول تر باشد احتمال تغییر نگرش بیشتر است . عواملی چون تخصص مورد اعتماد بودن جذابیت و شباهت پیام رسان به گیرندگان پیام حائز اهمیت است.
2:پیام:تحقیقات فراوانی درباره ماهیت پیام واثرعواملی که پبام راموثر می کند انجام گرفته است این عوامل عبارتند از:محتوای پیام.سازمان یا شکل پیام.ورسانه ی مورد استفاده.
یکی از ملاحظات اساسی در بررسی محتوای پیام متقاعد کننده موثربودن ترغیبهای ترس برانگیز بوده است .به عنوان مثال معاینات پزشکی سالانه،آیا بهتر است از بیماری های حاد وخطرناک سخن بگوییم یااز اثرات مثبت معاینات؟ در یکی از ازمایشات اولیه در این زمینه  جنیس وفش باخ پیامهایی را به عده ای از آزمونیها عرضه کردندکه هدف انها ترغیب مراقبت از دندانها بود.محتوای ترس برانگیز پیام از ملایم تاترس زیاد متغییر بوده است نتیجه نشان داده است بیشترین تغییر نگرش در موارد ترس ملایم بوده است . موضوع مورد توجه دیگر درباره محتوای پیام ، یک جانبه بودن یا دو جانبه بودن آن است. وقتی مخاطبان به شما نظری دوستانه دارند یا وقتی موضع اتخاذ سده شما موضع ارائه شده باشد یا وقتی نظر شما تغییر دادن سریع یک عقیده حتی به طور موقت است استدلال یک جانبه را عرضه کنید. اما اگر مخاطبان مقدمتاً با نظر شما مخالفند یا اگر احتمال دارد که مخاطبان جنبه مخالف استدلال شما را از دیگری بشنوند هر دو سوی مسئله را برای آنان مورد بحث قرار دهید . در اینجا با موضوع اثر تقدم وتدخر روبرو هستیم اگر تأثیر پیامی که اول ارائه شده است بیشتر باشد ، می گویند اثر تقدم ایجاد شده است واگر پیامی که دوم ارائه شده موثر تر باشد. گفته می شود که اثر تاخر ظاهر شده است پاسخ به این سال بستگی به فاصله زمانی پیدا می کند. اثر تقدم وقتی پیش می آید که دو پیام یکی بعد از دیگری ارائه شود وبعداز ارائه مدتی تازمان ارز یابی نگرش فاصله داشته باشد اثر تاخر وقتی پیدا می شود که بین ارائه دو پیام فاصله قابل توجهی دیده می شود اما پس از پیام دوم بلافاصله نگرش مخاطبان سنجیده شود. سومین جنبه از ملاحظات مربوط به پیام علاوه بر محتوا و سازمان پیام مربوط است به شیوه انتقال پیام یا رسانه ای که برای رساندن پیام مورد استفاده قرار می گیرد در این مورد می توان گفت که میزان موثر بودن یک پیام به رسانه مورد استفاده نیز بستگی دارد. 
3.زمینه:
پیام های متقاعد کننده هم در آزمایشگاه ها و محیط مصنوعی و هم در دنیای واقعی مورد بررسی بوده اند. اما در محیط واقعی بر خلاف محیط آزمایشگاهی که بیشتر متغیر ها در کنترل آزمایشگرند متغیر های متعددی به طور هم زمان در کارند هر عامل تداخل کننده ای بطورخودکار اثر بخشی یک پیام متقاعد کننده را کاهش می دهد اما این تصور لزوماً صحیح نیست ظاهرا عامل تداخل کننده در تفکرو تکرار ذهنی ما ضمن شنیدن یک پیام نقش بازدارندگی دارد اگر پیامی باشد که  ما نسبت به آن همدلی داریم ، عامل تداخل کننده مانع می شود که ما استدلال های موافق با آن را مرور ذهنی کنیم . بنابراین، پیام اثری کمتر خواهد داشت تا وقتی که در یک محیط بدون عوامل تداخل کننده عرضه شود اما اگر پیام با عقاید ما تضاد داشته باشد عوامل تداخل کننده توانایی ما را برای تنظیم استدلال مخالف آن کاهش خواهد داد . ایجاد تداخل و حواس پرتی در آزمایشگاه عموماً بدین شکل عملی می شود که آزمودنی می خواهد دو کار مختلف را هم زمان انجام دهد وقتی که گروهی از افراد مخاطب با استدلال مخالفی مواجه می شوند موضع گوینده بسیار ضعیف تر تز حالت عادی خواهد شد اما هماهنگ بایک پیام دو جانبه ، گوینده هی که با شیوه ای آرام وبا خونسردی به یک اخلال گر پاسخ بدهد ظاهراًخواهد توانست اثر آن فرد اخلال گر را خنثی کند 
4:پیام مخاطبان:
منبع پیام ومخاطبان می توانند به طور متقابل در یکدیگر تاثیر داشته باشند . گیرندگان یک پیام متقاعد کننده نه فقط در یافت کننده اند بلکه فعالانه  محتوا و سازمان پیا متقاعد کننده را در همان حین ارائه پیام تغییر می دهند .
کاربرد الگوی یادگیری در تغییر نگرش:
در کاربرد این الگو در درجه اول باید مراحل مختلف فرآیند تغیر نگرش را در نظر گرفت . در بیشتر موارد پیام رسان ها توان جلب توجه مخاطبان خود را ندارند برگ های تبلیغاتی به وسیله گیرندگان آنه دور انداخته می شوند یا پیام های تبلیغاتی هنگامی پخش می شوند که مردم به کارهای اصلی وروز مره خود مشغولند ودر نتیجه وقتی برای توجه به آنها ندارند . اگر مخاطبان درباره مطلبی مورد تبلیغ آگاهی کافی دارند ، باید پیام دو جانبه ارائه شود و چنان چه سطح آگاهی مخاطبا ن از پیام چندان بالا نیس ، پیام یک جانبه موثر تر است .آگهی های تجاری نیز اصول الگوی یادگیری را در تبلیغات خود فراوان به کار می برند . در حوضه بهداشت ، استفاده از قرینه های ترس برانگیز به کرات مورد استفاده قرار می گیرد تا مخاطبان را به انجام کارهای بهداشتی خاص ترغیب کنند . عامل مهم دیگردر این مورد ، شباهت منبع پیام به مخاطبان خود است 
2:نظریه مشوق ها و تعارض ها
این نظریه به تغییر نگرش مربوط می شود این چارچوب نظری موقعیت نگرش را بر حسب یک تعارض گرایشی –اجتنابی ذر نظر می گیرد. فرد دلایل معینی برای پذیرش یک  موضع و دلایل دیگری را برای رد کردن آن موضع و حتی کسب موضع مخالف دارد .بر طبق الگوی مشوق ، نیرومندی نسبی مشوق ها نگرش فرد را تعیین می کنند .اگرنگرش کسب شده اولیه منفی باشد، نگرش جدید تنها هنگامی مثبت خواهد بود که اتخاذ موضع جدید در بردارنده مشوق بیشتری باشد. فرمولبندی کسب یا تغییر نگرش ها بر حسب اصول یادگیری و مشوق ها بخش اعظم تحقیقات درباره نگرش ها را تشکیل می دهند این تحقیقات در عین حال ، منجر به پی بردن به اهمیت روش های متنوع  کاهش فشار در موقعیت و تأکید گذاردن روی عوامل انگیزشی به عنوان تعین  کننده های تغیر نگرش شده است .
ب:الگوی شناختی تغییر نگرش 
مفروضات الگو در مورد آدمی. الگو های شناختی بر مبنای این فرض شده اند که انسان پذیرنده منفعل اطلاعات ورودی نیست، بلکه به عنوان موجودی دارای شنخت ،اطلاعات رسیده را مورد ارزیابی ، تجزیه و تحلیل  و تعبیر وتفسیر قرار می دهد . در این فرایند نقش تفکر ، حافظه ، بینش ، وعواملی ازاین قبیل اساسی و مهم است .
1:نظریه تعادل 
 یک نظام ساده شناختی متشکل از دو شخص ویک شی یا سه شخص ، رابطه بین آنها ، و ارزش یابی های فرد از آنهاست در این نظام سه ارزشیابی وجود دارد : ارزشیابی  فرد از هریک از اشیا یا اشخاص واز رابطه آن اشیا یا اشخاص با یکدیگر . شکلی از الگوی همامنگی شناختی که به وسیله فریتس هایدر عنوان شده است ، نظریه تعادل نامیده شده است . نکته اصلی در نظام شناختی هر فرد ، تمایلی نسبت به حرکت از یک حالت عدم هماهنگی به سوی یک حالت هماهنگی ، وجود دارد . به ویژه نظریه تعادل معتقد است که یک سیستم از حالت عدم تعادل به سوی یک حالت تعادل حرکت می کند . بدین ترتیب که یکی از حالت های عدم تعادل به سمت یکی از حالت های متعادل حرکت خواهد کرد .دیدگاه تعادل ،این نکته را روشن می کند که در یک موقعیت مفروض راهای مختلفی برای حل یک ناهماهنگی وجود دارد . 
2:نظریه توافق:  
دیدگاه توافق به وسیله آزگودو تانن بوم عرضه شده است . این دیدگاه با موقعیت هایی ساده تراز دیدگاه تعادل سرو کاردارد ، تقریبا به طور کامل توجه خود را به اثری که یک فرد با موضعی مثبت یا منفی نسبت به یک شی یا شخص دارد ، متمرکز کرده است واین شاید ساده ترین موقعیت تغییر نگرش باشد . طبق دیدگاه توافق  ، مردم کسانی را که شبیه خودشان باشند دوست دارند .دیدگاه تعادل ، موضوع هارا مثبت یا منفی تلقی می کنند اما دیدگاه توافق ، این واقعیت را نیز که شدت و نیرومندی ارزشیابی هایک عامل مهم در موقعیت های تغییر نگرش است ، مد نظر قرار می دهد . دیدگاه توافق این  واقعیت را که شیوه های گوناناگونی  برای حل نا هماهنگی وجود دارد ، بسیار مورد اهمیت قرار می دهد . دیدگاه توافق نکته ای را در خود گنجانده است که تصحیح برای شک نام دارد. نکته اینجاست که ما دو انتخاب داریم : یانگرش خود را تغییر می دهیم تا ناهماهنگی کاهش یابد ویا اگر شکاک باشیم ، اطلاعات را طرد می کنیم ویا ندیده می گیریم 
3:نظریه هم سازی شناختی :
ایبلسون و روزنبرگ اصطلاح منطق روانی را وضع کرده اند که به فرایند هایی اطلاق می شوند که ممکن است باورهای ما را طوری تغییر دهند که از نظر روانشناختی هماهنگ باشند ، بدون آن که لزوماًاز قوانین دقیق منطق صوری پیروی کنند . 
نظریه ناهماهنگی (نا هم سازی) شناختی 
این نظریه به وسیله لئون فستینگر عنوان شد . وقتی که شخص دارای دو شناخت هم زمان باشد که با یکدیگر متناقض باشند ، می گویند که او دارای ناهماهنگی شناختی است .  به نظر فستینگر چنین شناخت هایی همچون (امروز روز خوبیس)ممکن است به هم مربوط ویا بی ارتباط باشند .
یک فرض بنیادی نظریه ناهمسازی شناختی که ناهمسازی ناراحتی آفرین وایجاد کننده تنش است واین حالت شخص را به کاهش دادن یا برطرف کردن ناناهمسازی بر می انگیزد  . میزان نا همسازی به 2عامل بستگی دارد 1:نسبت شناخت های ناهماهنگ به شناخت های  و2اهمیت هر یک از شناخت ها برای شخص 
ناهمسازی چگونه کاهش می یابد؟یکراه آن است که تعداد یا اهمیت عناصر ناهمساز را کم کنیم . راه دیگر اینست که تعدادیا اهمیت شناخت های همساز خود را افزایش دهیم . سومین راه کاهش دادن نا همسازی ، این است که یکی از عناصر نا همساز را به نحوی تغییر دهیم که با شناخت های دیگرمان همساز شود . 
روابط متقابل در درون ساخت شناسی:
یکی از جنبه های مهم الگوی هماهنگی شناختی ، تأکید آن بر روابط و وابستگی متقابل عناصر مختلف در نظام شناختی است. در این الگو ، به جای تصورکردن یک ساخت شناسی با تعدادی زیادی عناصر که دارای پیوند های متقابل نسبتاً ضعیفی باشند ، سیستمی مطرح می شود که در آن پیوندهایی در میان عناصر آن وجود دارد واین پیوند ها تمایل زیادی به هماهنگی ندارند.
تحقیقات مربوط به نظریه ناهماهنگی شناختی :
این نظریه و نظریه تعادل در معرض آزمون های تجربی قرار گرفته اند 
پیامد های تصمیم گیری :بر طبق این نظریه هرگاه شخص مجبور می شود از دو انتخاب مطلوب یکی را بر گزیند، دچار نا همسازی بعد از تصمیم می شود هرچه این تصمیم مهم تر باشد شخص احتمال بیشتری داردد که دلابلی برای تأیید لزوم تصمیم اتخاذ شده وبه حداقل رساندن کیفیت های جالب توجه انتخابی که انجام نشده ، پیداکنند.
دفاع ضد نگرشی :
وقتی که شخص مجبور شود موقعیتی اجتماعی را که مخالف نگرش های اوست انتخاب کند ، نظریه ناهماهنگی شناختی پیش بینی می کند که این تعارض منجر به تغییر در نگرش شخص خواهد شد . هر قدر شخص برای اشغال موقعیت اجتماعی مخالف نگرش های خصوصی اوست کمتر ترقیب شده و آن را پذیرفته باشد احتمال تغییر دادن نگرش های شخصی او نسبت به آن موقعیت بیشتر خواهد شد 
کاربرد های نظریه همسازی شناختی :
مثلا در حوضه سیاست رای دهندگان به کسی رای می دهند که نگرش او در مورد مسائل مختلف نگرش خود آنها نزدیک باشد رای دادن یک رای دهنده بستگی به عوامل زیر دلرد
1)نگرش او نسبت به مسائل مختلف 
2)نگرش او نسبت به یک کاندیدا
3)نگرش یک کاندیدا نسبت به مسائل مختلف
4:نظریه قضاوت اجتماعی
واضع اصلی قضاوت اجتماعی مظفر شریف بوده است در این نظریه نگاهیط اجمالی به برخی موضوع های فیزیکی روانی شده است که این نظریه از آن منشاگرفته است .
الگو های پذیرش وطرد
که شامل چهارچوب ارجاع ومقیاسهای قضاوت میباشد
قضاوت اجتماعی وتغییر نگرش
وقتی اختلاف کم باشد ،پیام جذب می شود و بنابر این تغییر نگرش مثبت ایجاد می کند ووقتی اخلاف زیاد است اثر تضاد روی می دهد ونگرش در جهتی دور از موضع مورد دفاع پیام ترغیب کننده تغییر پیدا می کند .شریف و همکارانش اعلام کردند که جایگزینی یا ارزشیابی یک پیام متنایب است با مقیاص مرجع فرد ، که شامل گستره های پذیرش ، طرد و عدم التزام است وقتی پیام فاصله زیادی از گستره پذیرش نداشته باشد ، جذب شده و به صورت عادلانه بدون سو گیری و احتمالاً درست قضاوت خواهد شد . در غیر این صورت نا عادلانه سو گیرانه واحتمالاًغلط مورد قضاوت قرار خواهد گرفت . 
تحقیقات مربوط به نظریه قضاوت اجتماعی
تحقیقات انجام شده در چارچوب این نظریه متوجه 2 موضوع بوده است 1)اثرات میزان درگیر بودن یک فرد بایک موضوع روی گستره پذیرش یاطرد او، ودر نتیجه روی تغییرنگرش او چیست؟ 2) تغییر نگرش تا چه اندازه تحت تاثیر اختلاف بین محتوای پیلم و موضع گیرنده پیام قرار می گیرد؟ 
تاثیر میزان درگیر بودن بر گستره پذیرش وطرد . شریف و همکارانش مطرح می کنند که اندازه گستره   پذیرش طرد و عدم التزام شخص چگونه تحت تاثیر میزان در گیر بودن او با موضوع موردنظر  قرار می گیرد . 
اختلاف بین پیام و موضع پیام :
نظریه قضاوت اجتماعی پیش بینی می کن  که یک همبستگی منحنی بین اختلاف نظر پیام گیران و محتوای پیام با تغییر ونگرش وجود دارد . پیامها که نزدیک به موضع خود فرد باشند جذب می شوند ونیازی به تغییر نگرش واقعی او نیست از طرفی پیام هایی که کاملا نقطه مخالف موضع شخص باشند مورد پذیرش واقع نشده و در نتیجه تغییر نگریشی برای آنها لازم نیست 
کاربرد های نظریه قضاوت اجتماعی در مورد تغییر نگرش
شاید بیشترین کاربرد نظریه قضاوت اجتماعی در حوزه نگرش های سیاسی باشد . معمولا نگرش های سیلسی افراد از نظر پذیرش یا طردنقطه نظرهای خاص کاملا از هم متمایز است 
ج:الگو های کارکردی :
مفروضات الگو درباره ماهیت آدمی:نوع سوم از الگو های تغییر نگرش ، یعنی ، الگو های کارکردی بر تفاوت های فردی در ماهیت اسان ترکیب می ورزند در حالی که تاکید الگو های دیگر در عوامل مشترک در تغییر نگرش است این الگوبر راه هایی که برطبق آنها نگرش های فردی بر مبنای مفروضات و نیاز های متفاوت شکل می گیر د تاکید می ورزد.
مفاهیم بنیادی الگوی کارکردی :
قضیه بنیادی یک الگوی کارکردی تغییر نگرش ،ساده است مردم نگرش هایی را حفظ می کنند که با نیاز های آنها جور در می آید اعتقاداین الگواین است که یک محرک تنها می تواند در زمینه نیازها و شخصیت طرف محرک قابل درک باشد در نتیجه یک پیام ترغیب کننده یکسان ممکن است برای همه به یک انازه متقاعد کننده نباشد
دو الگوی کارکردی یکی به وسیله کاتز ودیگری به وسیله اسمیت وضع شده است هریک از دو الگو به صورت زیر عرضه شده اند نخست، نگرش ها ممکن است کارکردی ابزاری ، سازگار کننده یا سود بخش باشند . به عقیده کاتز یک فرد نسبت به اشیا اشیایی نگرش مثبت پیدا می کند که در براوردن نیاز های او موثر باشند .
2:دوم اینکه نگرشها ممکن است دارای کارکرددفاع از  خود یابرونی کردن باشد.نظریه ی کارکردی اسمیت وهمکاران بدون به کار بردن دیدگاه روانکاوانه نگرش ها راعاملی برای برونی کردن واکنش های درونی میدانند یعنی معتقدند نگرش ها جلوه ی درونی اعتقادات درونی فرد هستند 
سوم اینکه نگرش ها ممکن است دارای کارکرد دانشی باشند>به این کارکردارزیابی موضوع نیز می گویند .
چهارمین کارکرد:نگرش ابراز ارزشهاست بر طبق این گفته کاتز مردم ازابراز وجود به وسیله ی نگرش های خود رضایت خاطر گسب می کنند .بادر نظر گرفتن این که نگرش ها ممکن است در خدمت یکی از این 4کارکرد باشند،می توانیم ببینیم که چرا فرایند تغییر نگرش بعضی اوقات بسیار دشوار انجام می گیرد.
تحقیقات مربوط به نظریه های کارکردی 
آزمون نظریه کارکردی  در ساده ترین شکل خود باید اینطور باشد که دو آزمونی که نگرش های آنان نسبت به یک م.ضع مشابه ، اما مبتنی بر نیاز های بر نیاز های متفاوت است ، انتخاب شوند و بعد از اثر بخشی فنون مختلف تغییر نگرش روی انها مورد آزمایش قرار گیرند روش کلی تر آزمایشی به وسیله مک کلینتاک نشان داده شده است . الگوی کارکردی بیشتر برای کسانی جذابیت دارد که معتقد باشند تغییر نگرش تابعیس از هر دوی پیام و در یافت کننده پیام 
وقتی  نگرش ها تغییر نمی کنند:
الف:تغییر انتظاری نگرش 
نگرش ها ممکن است حتی پیش از این که پیام متقاعد کننده ای در یافت شود ، تغییر کننداخیرا محققان بر دو عامل در تغیر نگرش تاکید ورزیده اند :1خاصیت ارتجاعی نگرش های فرد است 2:تمایل به معقول به نظر رسیدن .
در واقع سییالدینی و همکاران او چنین یافتن که وقتی موضوعی دارای اهمیت فوق العاده ای برای یک فرد است ،تغییرات انتظاری بیشتر در جهت قطبی شدن است تا تعادل
ب:مقاومت در برابر متقاعد سازی 
به گفته پتی و کاچیوپو پیش آگهی پیش آمادگی است. آزمودنی های آزمایشی مگ وایر پیش از شنیدن پیام متقاعد کننده با سه دسته توضیحات مواجه می شدند 1:توضیحاتی که باور های پیشین آنها را تایید می کردند2 توضیحاتی که استدلال هایی مخالفی را که قراربود بعدا بشنوند رد می کردند 3 توضیحاتی که استدلال های مخالفی را رد می کرد که در پیام اصلی به کار نمی رفتن 
ج:راه های مرکزی و پیرامونی به متقاعد سازی
1)راه اول که اصطلاحا را مرکزی خانده شده ،مردم ترغیب می شوند تا در باره موضوعی بیندیشن چنان که مدل یادگیری پیشنهاد می کند ، استدلال های موجود در یک پیام درک و آموخته می شوند و افراد به شکل منطقی و عقلایی کاربرد های یک مو ضوع را ارزیابی می کنند.
راه دوم که به راه پیرامونی مشهور است ، تصویری ناپایدار تر از تغییر عرضه می کند .در این نوع تغییر نگرش ،در باره ی خود پیام اندیشه ی چندانی صورت نمی گیرد .در عوض تمایل به تغییر بیشتر از سوی ویژگی های دیگد بیرونی نظیر جذابیت پیام رسان یا یاپاداشی که با موضع نگرشی همراه است ،اعمال میشود
موفق و مويد باشيد.
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