
Στάσεις: ∆ηµιουργία και Στρατηγικές Αλλαγής.

Ο ρόλος της ενίσχυσης στη δηµιουργία και αλλαγή των στάσεων.

Κλασική εξαρτηµένη µάθηση. 

Στην κλασική εξαρτηµένη µάθηση ένα ουδέτερο ερέθισµα το οποίο δεν είναι 
ικανό να προκαλέσει µια αντίδραση, αρχίζει να την προκαλεί µέσα από την 

σταθερή της σύνδεση µε το ερέθισµα που προκαλεί την αντίδραση. 

Οι στάσεις µας µπορεί να επηρεάζονται από το πλαίσιο µέσα στο οποίο µας 
παρουσιάζεται το αντικείµενο των στάσεων. 



Συντελεστική µάθηση. 

Αν και οι έρευνες δείχνουν ότι η λεκτική ενίσχυση µπορεί να οδηγήσει στην 
αλλαγή των στάσεων παραµένει ασαφές κατά πόσο εµπλέκονται και γνωστικές 

διαδικασίες. 

Ερευνητές υποστηρίζουν ότι οι «θετικές» απαντήσεις του πειραµατιστή 
λειτουργούν ως 1. δείκτες για τις στάσεις του πειραµατιστή και 2. δηµιουργεί µια 

σχέση ανάµεσα στον συνεντευκτή και τον συνεντευξιαζόµενο. 

Η πειθώ και ο ρόλος των πληροφοριών στη διαµόρφωση και την αλλαγή των 
στάσεων. 

Μετά τη γνωστική επανάσταση τις δεκαετίες του ’60 και του ’70 γνωστικές θεωρίες 
άρχισαν να παίζουν καθοριστικό ρόλο στη θεωρία των στάσεων. 



Ορισµένες θεωρίες πειθούς εστιάζουν στη συστηµατική επεξεργασία δίνοντας 
έµφαση στην αξιολόγηση του µηνύµατος που κάνουν οι αποδέκτες του. Το 

µοντέλο της διπλής επεξεργασίας εξετάζει και άλλους παράγοντες εκτός από την 
επεξεργασία πληροφοριών. 

Η αλλαγή των στάσεων είναι σηµαντική διαδικασία που µπορεί να παρατηρείται 
σε πολλούς διαφορετικούς τοµείς της καθηµερινής ζωής. 

Η πειστική επικοινωνία, τα µηνύµατα δηλαδή που έχουν στόχο να αλλάξουν τις 
στάσεις µας σε σχέση µε ένα ζήτηµα, έχουν χρησιµοποιηθεί πολύ σε σχέση µε τη 

διαφήµιση. 

Επίσης παρόµοιες στρατηγικές και µοντέλα έχουν χρησιµοποιηθεί για την πολιτική 
κινητοποίηση των λαών ειδικά σε περιόδους έντασης και συγκρούσεων. 



Το µοντέλο της προσέγγισης που αναπτύχθηκε στο Yale αποτελεί τη βάση της 
σύγχρονης θεωρίας του marketing και της διαφήµισης. Σε αυτό παρουσιάζονται 

τρεις γενικές µεταβλητές που εµπλέκονται στην πειθώ: 1. ο ποµπός της 
επικοινωνίας, η επικοινωνία ή το µήνυµα, και 3. το κοινό. 

Φαινόµενο του τρίτου ατόµου: Οι περισσότεροι άνθρωποι πιστεύουν ότι 
επηρεάζονται από τις διαφηµίσεις ή την προπαγάνδα λιγότερο από ότι οι άλλοι. 

Παράγοντες που φαίνεται να επηρεάζουν την πειθώ και σχετίζονται µε τις τρεις 
µεταβλητές. 

1. Οι ειδικοί είναι πιο πειστικοί από τους µη-ειδικούς. Τα ίδια επιχειρήµατα 
αποκτούν µεγαλύτερη βαρύτητα όταν µεταδίδονται από κάποιον που υποτίθεται 
ότι γνωρίζει όλα τα σχετικά στοιχεία. 

2. Οι δηµοφιλείς και πιο ελκυστικοί ποµποί επικοινωνίας είναι πιο αποτελεσµατικοί 
από τους µη δηµοφιλείς ή τους µη ελκυστικούς. 



3. Τα άτοµα που µιλούν γρήγορα είναι πιο πειστικά από εκείνα που µιλούν πιο 
αργά. Μια αιτία είναι ότι η ταχύτητα δίνει την εντύπωση ότι το άτοµο ξέρει γιατί 
µιλάει. 

4. Πειθόµαστε πιο εύκολα όταν πειστούµε ότι το µήνυµα δεν έχει πρόθεση να 
µας πείσει ή να µας χειριστεί. 

5. Η πειθώ µπορεί να ενισχυθεί από τα µηνύµατα που προκαλούν φόβο στο 
κοινό. 

6. Η πειθώ µπορεί να ενισχυθεί µε τη χρήση αξιολογικά µεροληπτικής ορολογίας. 
Αυτό όµως εξαρτάται από τη γνωστική προσπάθεια που καταβάλει το κοινό. 

7. Το γλωσσικό ύφος µπορεί να επηρεάσει την πειθώ. Ακόµα και ένα ισχυρό 
επιχείρηµα µπορεί να αποδυναµωθεί όταν υπάρχουν ενδείξεις αδύναµης οµιλίας. 

8. Άτοµα µε χαµηλή αυτοπεποίθηση πείθονται πιο εύκολα από ότι άτοµα µε υψηλή 
αυτοπεποίθηση. 



Θεωρίες συστηµατικής επεξεργασίας. 

Το µοντέλο πειθούς  της επεξεργασίας των πληροφοριών προτείνει πέντε 
στάδια: 1. Προσοχή, 2. Κατανόηση, 3. Υποταγή, 4. ∆ιατήρηση, 5. 

Συµπεριφορά. 

Το παραπάνω µοντέλο έχει συµπτυχθεί σε ένα µοντέλο δύο σταδίων της
υποδοχής και αποδοχής. 

9. Οι άνθρωποι ορισµένες φορές πείθονται πιο εύκολα όταν αποσπάται η 
προσοχή τους και το µήνυµα είναι απλό. 

10. Σε ένα εχθρικό κοινό είναι πιο εύκολο να πείσεις όταν παρουσιάζεις και τις δύο 
πλευρές του επιχειρήµατος. 

11. Ο οµιλητής και τα επιχειρήµατα του προσλαµβάνονται πιο αρνητικά µε ένα 
γλωσσικό ύφος αδύναµης οµιλίας. 



Το Μοντέλο της γνωστικής αντίδρασης της πειθούς. 

Το µοντέλο αυτό δίνει έµφαση στο ρόλο που παίζουν οι ατοµικές σκέψεις ή 
«γνωστικές αντιδράσεις» που παράγουν οι δέκτες του µηνύµατος καθώς 

λαµβάνουν και σκέφτονται σχετικά µε τα µηνύµατα που έχουν στόχο να τους 
πείσουν. 

Οι συµµετέχοντες καταγράφουν τις σκέψεις τους που σχετίζονται µε το 
περιεχόµενο του µηνύµατος κατά της διάρκεια της διαδικασίας. 

Μοντέλα της πειθούς διπλής επεξεργασίας.

Τα µοντέλα αυτά υποστηρίζουν ότι οι άνθρωποι υιοθετούν στάσεις για λόγους 
άσχετους µε το περιεχόµενο των µηνυµάτων. 



Το Μοντέλο Πιθανότητας Λεπτοµερούς Επεξεργασίας της αλλαγής των 
στάσεων. 

Οι στάσεις των ατόµων µπορεί να αλλάζουν είτε λόγο της λεπτοµερούς
επεξεργασίας του µηνύµατος (κεντρική οδός) είτε µέσο της περιφερειακής οδού 

(τα χαρακτηριστικά της πηγής του µηνύµατος, ο αριθµός των επιχειρηµάτων 
κτλ.). 

Το αν θα υπάρχει λεπτοµερής επεξεργασία του µηνύµατος εξαρτάται από τα 
κίνητρα και την ικανότητα του ατόµου. 

Το Συστηµατικό- Ευρετικό Μοντέλο της αλλαγής των στάσεων. 

Το µοντέλο αυτό υποστηρίζει ότι όταν δεν υπάρχουν τα κίνητρα ή η ικανότητα τα 
άτοµα ακολουθούν ευρετικούς κανόνες για να αποφασίσουν αν θα αποδεχτούν 

το µήνυµα. 



Η επανάληψη του µηνύµατος παίζει επίσης σηµαντικό ρόλο στην αποδοχή του. 

Η σχέση κινήτρων και αλλαγής στάσεων. 

Η αποδοχή των στάσεων σχετίζεται µε το κατά πόσο αυτές εµπίπτουν στα 
ενδιαφέροντα του ατόµου. 

Η διάθεση του ατόµου κατά τη διάρκεια που δέχεται το µήνυµα παίζει επίσης ρόλο 
στην αποδοχή τους. 

Υπάρχουν και άτοµα που τους ικανοποιεί να σκέφτονται. Αυτά έχουν 
ισχυρότερο κίνητρο να σκεφτούν το περιεχόµενο ενός µηνύµατος. 



Ορισµένες φορές κεντρική και περιφερειακή επεξεργασία λαµβάνουν χώρα 
ταυτόχρονα ειδικά όταν δεν µπορούν αν βγουν σαφή συµπεράσµατα για το 

µήνυµα.  

Στο µοντέλο της Πιθανότητας Λεπτοµερούς Επεξεργασίας της αλλαγής των 
στάσεων έχουν προστεθεί δύο ήδη κινήτρων που επηρεάζουν την 

επεξεργασία του µηνύµατος κατά την αλλαγή των στάσεων: τα κίνητρα της 
άµυνας και των εντυπώσεων. 

Τα εξωτερικά κίνητρα µπορούν να επηρεάσουν την παρατηρούµενη 
συµπεριφορά αλλά δεν αλλάζουν απαραίτητα τη στάση µας. 

Πολλές φορές η εµπειρία που µπορεί να έχουµε από κάποια συµπεριφορά 
µπορεί να µας οδηγήσει σε αλλαγή στάσεων. 

Αυτό µπορεί να συµβεί ειδικά όταν κάνοντας µια πράξη περιµένουµε άσχηµες 
συνέπειες αλλά αυτές δε συµβούν. 



Ορισµένες φορές ακόµα και όταν προβαίνουµε σε κάποια πράξη από την οποία 
έχουµε αρνητικά αποτελέσµατα και είναι αντίθετα προς τις στάσεις µας αυτό 

µπορεί να οδηγήσει σε αλλαγή στάσεων, ειδικά να αυτό έγινε µε την ελεύθερη 
βούληση του ατόµου. 

Γνωστική ασυµφωνία και συµπεριφορά αντίθετη µε τις στάσεις. 

Αυτο-αντίληψη και αλλαγή στάσεων. 

Σύµφωνα µε τη θεωρία της αυτο-αντίληψης επειδή τα εσωτερικά στοιχεία των 
στάσεων µας είναι ασθενή, δυσνόητα ή αµφίσηµα, τα άτοµα βγάζουν 

συµπεράσµατα για τις στάσεις τους από στιγµές παλαιότερων σχετικών 
συµπεριφορών. 



Η θεωρία της διαχείρισης των εντυπώσεων. 

Πολλές φορές τα άτοµα ενεργούν µε τρόπους ώστε να παρουσιάσουν µια 
κοινωνική εικόνα ή ταυτότητα επιθυµητή από τους άλλους. Για το λόγο αυτό 

θα «προσποιηθούν» ότι είναι συνεπείς στις απόψεις τους. 

Ορισµένες φορές οι πολιτικές κινήτρων για συγκεκριµένες συµπεριφορές 
µπορεί να έχουν αρνητικές επιπτώσεις στις στάσεις.

Η θεωρία της υπερ-δικαιολόγησης υποστηρίζει ότι οι αµοιβές που δίνονται για να 
γίνουν συγκεκριµένες συµπεριφορές µπορεί να έχουν αρνητικές συνέπειες όσον 

αφορά τα κίνητρα να επιτελεστούν οι συγκεκριµένες συµπεριφορές. 



Μια από τις βασικές κριτικές όσον αφορά τα κίνητρα για την αλλαγή των 
στάσεων µια από τις βασικές είναι ότι συνήθως µόνο τα κράτη έχουν αρκετή ισχύ 

για να τις εφαρµόζουν. 

Ένα ακόµα πρόβληµα είναι ότι όταν δίνονται κίνητρα αυτό αφορά συµπεριφορές 
που είναι εµφανείς και παρατηρήσηµες. 

Ένα ακόµη ζήτηµα που τίθεται είναι τι θα συµβεί αν τα αρχικά κίνητρα θα 
αποσυρθούν. Σε αυτή την περίπτωση δεν είναι βέβαιο ότι η συµπεριφορά θα 

εξακολουθήσει να είναι η ίδια. Εποµένως είναι δύσκολο να έχουµε συµπεριφορές 
που ελέγχονται εσωτερικά από τα άτοµα.  

Αυτό είναι και το µεγάλο πλεονέκτηµα της πειθούς: ∆ε χρειάζεται συνεχής έλεγχος 
της συµπεριφοράς των ατόµων.

Επίσης η αποτελεσµατικότητα των νοµικών κυρώσεων µπορεί να εξαρτάται από την 
αποδοχή του νόµου και η αντίληψη του ατόµου ότι η παραβίαση του νόµου µπορεί 

να σχετίζεται µε υψηλό κίνδυνο για τους ίδιους. 



Μερικές φορές µπορεί να υπάρξει αντίσταση από τα άτοµα σε διαδικασίες 
πειθούς. 

Όταν γίνει εµφανές ότι ένα µήνυµα έχει στόχο να αλλάξει τις στάσεις των ατόµων 
µπορεί αυτά να πυροδοτήσει ένα άσχηµο συναίσθηµα και αυτό να πυροδοτήσει 
την αναδραστηκότητα, µια προσπάθεια να διατηρήσουµε την ελευθερία µας 

απέναντι σε µηνύµατα που προσπαθούν να µας αλλάξουν. 

Όταν υπάρχει µια προειδοποίηση ότι κάποιος κάνει µια προσπάθεια πειθούς τότε 
τα άτοµα αντιστέκονται στην πειθώ. 

Ένας άλλος τρόπος αντίστασης στην αλλαγή των στάσεων είναι ο εµβολιασµός: 
ένα άτοµο εκτίθεται σε ένα αδύναµο αντεπιχείρηµα ώστε να αναπτύξει τα δικά τους 

ισχυρά επιχειρήµατα. 

∆ιακρίνονται δύο είδη άµυνας. Η υποστηρικτική άµυνα, όπου δίνονται στο άτοµο
επιπρόσθετα επιχειρήµατα που ενισχύουν τις στάσεις του. 



Στην άµυνα εµβολιασµού, τα άτοµα ακούν ποιά είναι τα επιχειρήµατα εναντίων 
των στάσεων τους και στην συνέχεια τα ακούν να καταρρίπτονται.

Στην υποστηρικτική άµυνα τα άτοµα θα πρέπει να καταλάβουν σαφώς ότι 
δέχονται επίθεση οι στάσεις τους ώστε να µπορέσουν να ανακληθούν

καθιερωµένα και καλά προβαρισµένα επιχειρήµατα. 

Έχει προταθεί ότι η άµυνα εµβολιασµού είναι κατάλληλη όταν το κοινό πρόκειται 
να εκτεθεί σε ένα νέο επιχείρηµα. 


