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[内容简介]

你以为你以为的就是你以为的吗？你的态度是你真实意愿的表达吗？你在任何环境下都能坚持自己所想吗？你是否知道如何寻求帮助？你是否善于维系感情？
本书将为你打开一扇心灵之门，以丰富的案例简明扼要地阐述社会心理学的基本概念，教你用社会心理学的角度去认识你可能并不真正了解的世界，让你重新认识自己及他人的态度、行为，并帮助你将你所学的东西应用于日常生活中。

[特点介绍]
•如果你是门外汉——本书给你的世界一个新的面貌
本书没有枯燥乏味的理论阐述，没有“裹脚布”般的长篇大论。本书简要地介绍了在日常生活中随处可见的社会心理学知识，并附有大量贴近生活又丰富多样的案例和图片，让你轻松地学，灵活地用。 

•如果你是专业人士——本书将让你的专业知识“立体化”
本书让“理论与实践相结合”不再是一句空话。除了介绍社会心理学的主要概念和相关实验，本书还设置了许多问题和行动计划，让经过专业学习的你能在本书的学习过程中吸取更多的知识营养。

[作者简介]

金伯莉•J•达夫，伊利诺伊大学芝加哥分校社会心理学博士。她目前是加利福尼亚州喜瑞都社区学院的心理学教授，主要从事指导和帮助学生取得成功的工作。曾获得美国心理学协会颁发的韦恩•韦登教学优秀奖。

[普通关键词]
社会知觉 社会认同 刻板印象 成见 态度 劝服 
[学科关键词]

社会学 心理学 

[精彩片段]

第７章 劝说的力量 
什么是劝说信息？ 
　　你身上穿戴着什么？你为什么会买这些物品？你购买它们是因为你真心喜欢鞋子和衬衣的样式，以及它们很适合你吗？还是你在杂志上看到类似的款式然后认为它们很好看？ 
现在看看你iPod 里的歌。为什么你会下载这些歌曲？是你自己发现它们的吗？还是朋友推荐的？也许是你在某个电视节目中听到的，就像杰斯•埃弗里特（Jace Everett ）演唱的歌曲《坏东西》在成为HBO 频道电视剧《真爱如血》的主题曲之后，其受欢迎程度迅速上升一样。我们中的大多数人都愿意相信自己是有独立思考能力的人，但事实是我们被劝说信息包围着。它们存在于我们的家庭、政府、学校和媒体中。 
　　第二次世界大战掀起了对劝说性宣传力量的兴趣，在第二次世界大战之后，对劝说以及人们是如何通过沟通来影响他人的态度和行为的研究开始成为社会心理学的中心议题。人们对劝说的兴趣持续增长，尤其是过去几年，在2008 年达到顶峰的经济危机使得美国民众质疑自己是如何以及为何花钱的。 
　　我们并不总会以最讲求实用的方式消费。劝说的力量可能导致非理性消费。你是怎么看克里斯托弗的想法的？他有没有让你放弃送玫瑰花和母亲节卡片的标准做法，取而代之向某个全球性的教育呢？也许没有，因为你确信鲜花和卡片具有价值，并且你母亲对鲜花和卡片可能有预期。然而，你（和你的母亲）现在没有被克里斯托弗说并不意味着你们永远都不会被他说服。正如你将会在这一章里学到的，劝说的力量不仅仅在于其内容，还在于它的传播方式，传播的时机以及信息的传播者。 
劝说的路径 
　　我们都想要“正确的”态度和观点，但是能让我们形成观点的潜在事件数量是无限的。当我们试图得出经过深思熟虑的观点时，仔细审查每一条信息或者评估所有的证据几乎都是不可能的，因此在我们寻求“正确的”观点和看法时，我们必须采取折中的办法，更注重其中的某些信息而忽略其他信息。卡尔•霍夫兰（Carl Hovland）及其同事（1949，1953 ）的一项早期研究形成了“耶鲁沟通模型”，指出基于三大因素（信息的传播者、信息的内容以及信息的接收者）将会被接受。这项研究仅仅是个开始。开始理解人们在什么时候会接受劝说信，先理解使劝服成为可能或者不可能的知官能是很重要的。劝说的双过程模型为劝说是通过两种路径——中心路径和缘路径——中的其中一种实现的（e.g.，agly & Chaiken，1993，1998; Petty & Cacioppo，1981）。中心路径是发生在个体有能力而且有动机去仔细认真听取和评价劝说信息时的加工方式。当人们在为即将到来的假期预订酒店时，使用中心路径的人也许会搜索好评率，会阅读一些旅行顾问的评论，以及评估每个备选项的优点。这是更加具有分析性的方法。理查德•佩蒂（Richard Petty ）及其同事（2004 ）认为，相比起通过边缘路径形成的态度，从劝说的中心路径中发展起来的态度将会持续较长时间，同时对其他的劝说也会有较强的抵抗力，也会对认知和行为产生更大的影响。例如，如果你仔细考虑过把准备给母亲买礼物的钱捐赠给某个妇女慈善机构的好处，在好坏之间权衡后才决定把钱捐出去，那么你就很有可能在来年继续捐款的做法。 
　　　边缘路径与中心路径相反。它发生在个体缺乏能力和动机去仔细认真听取和评价劝说信息的时候，这时个体仅受外在线索的影响。还是用之前为假期预订酒店的例子，一个采取边缘路径的人也许只会根据酒店网页上的照片、听起来有趣的酒店名字或者其他外部因素来决定预订哪家酒店。这种方式更多地使用肤浅的信息来做决定。例如，如果你看到一束很漂亮的花和一个写着“给妈妈送花作为礼物吧”的牌子，那你也许就会买花送给母亲，而不是以她的名义进行慈善捐款。 
　　　边缘路径加工的可能结果是出现一些跟我们直觉相反的效果。如果呈现在我们面前的是一个逻辑薄弱的论证，但这个论证是以一种吸引人的方式呈现的，如让我们去购买一辆华而不实的跑车，这时如果我们采用边缘路径来进行信息加工的话就有可能被说服。此外，如果论证太过强硬，同时我们采取中心路径来加工信息，那么即使消息来源的可信度很低，这个消息仍然可能说服我们。例如，任意一位大学生就某个政治职位提出很有说服力的观点，而在经过慎重的考虑之后，我们就认为其观点是对的。 
　　如前文所说，采取中心路径进行加工后形成的观点更能抵御变化。这是因为当人们有足够的认知资源来考虑事情的时候，他们除了依靠信息之外还依靠自己的思考。人们越是深入思考某件事，他们由此形成的态度就越能抵御变化，毕竟这件事是经过深思熟虑的。然而，要记住态度和实际行为之间的联系可能受其他因素的影响，正如我们在第6 章里看到的一样。如果我们一定要快速作出决定，那么即使通过边缘路径获取的信息也能使行为发生改变。例如，如果你要选择一位教授但没有时间去深入研究每一位教授，你会怎样选择呢？也许你会仅仅因为朋友们说“这位教授很有趣”就进行了选择。当然，正如我们在第4 章里看到的一样，第一印象并不一定准确，所以采取边缘路径加工并不总是最好的。所以我们在什么情况下使用这种路径而在什么情况下使用另一种路径？这个问题可以用精致化可能性模型（elaboration likelihood model，ELM ）来解释，其中最为盛行的是佩蒂和卡西奥普（Petty & Cacioppo）在1981年提出的模型。精致化可能性模型提供了一个一般性框架，这个框架强调人们是如何对劝说性沟通作出反应的，并由此组织和理解在劝说性沟通效力之下的基本过程（Petty & Cacioppo，1986）。根据这个模型，人们对劝说信息的不同方面进行推敲，用他们对信息的加工能力对劝说沟通作出反应。什么因素会影响我们采取哪种路径？

