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ترجمة حفصة جودة

في كثير من الأوقات غالبًا ما تكون شديد الانتقاد لنفسك وتشعر بعدم الأمان، لكنك ستدافع عن
نفسك عندما يحتاج الأمر، ما رأيك في هذا الوصف: “أنت بشر لديه أفكار متعددة ومشاعر متناقضة
في بعض الأحيان”، هل نجح الوصف؟ أهلاً بك في تأثير بارنوم، في هذا المقال سنلقي نظرة على تلك

النظرية ومدى فاعليتها.

ما تأثير بارنوم وأمثلة عليه؟

ربما سمعت عن تأثير بارنوم وربما لا، لكن من المحتمل أن تكون قد وقعت ضحية له في وقت ما من
حياتك، فقد استخدم تلك الطريقة المعالجون بالإيمان والعراّفون والمنجّمون والباعة لآلاف السنين.

ير، وهو مصطلح في علم النفس يصف كيف يمكن خداع الناس يُسمى تأثير بارنوم أيضًا بتأثير فور
بسهولة من خلال الصفات الشخصية الإيجابية، ويقع العبء هنا على دقة وصف الظاهرة فيما

يتعلق بالشخصية المختلفة والمتفردة للمرء.

https://www.noonpost.com/27678/


لكن أي شخص يقرأ في خريطة الأبراج يعلم جيدًا أن الصفات عادة ما تكون عامة ويمكن أن تنطبق
ير انخداع الناس بالعبارات الإيجابية في وصفهم رغم بسهولة على جارك أو قريبك. ويُظهر تأثير فور

حقيقة أنها تنطبق تمامًا على أشخاص آخرين.

ينســب هــذا الاســم إلى منظّــم العــروض الأمريــكي الشهــير بي تي بــارنوم الــذي اشتهــر بــالترويج للخــدع
المشهورة وأسس سيرك “بارنوم وبايلي”، وهو صاحب العبارة الشهيرة: “في كل دقيقة يولد مغفل”.

كن متشككًا وابحث دائمًا عن الدليل

ير الذي كان من أوائل من درسوا ير نسبة إلى عالم النفس برترام فور تُسمى الظاهرة أيضًا بتأثير فور
تلك الظاهرة، فقد أدرك أنه من السهل خداع الناس بصفات إيجابية غامضة عن أنفسهم، وللقيام
ير تجربـة سريـة، فقـد أعطـى اختبـارات شخصـية لطلاب علـم النفـس وطلـب منهـم بذلـك أجـرى فـور
تحديـد مـدى دقـة النتـائج، والخدعـة كـانت في أن كـل طـالب حصـل علـى نفـس النتيجـة تمامًـا بغـض

النظر عن أجوبتهم الفريدة.

المثير للدهشة أن غالبية الطلاب اعتقدوا أن تلك الصفات العامة كانت مثالية وقريبة من الصواب،
ير. وهذا تأثير بارنوم أو فور

هذه بعض الأمثلة على الوصف الذي تقدمه الظاهرة: أنت بحاجة لحب الآخرين وإعجابهم بك،
لديك قدرات عظيمة غير مستغلة لم تستخدمها لصالحك، أنت تبدو منضبطًا ومسيطرًا على نفسك
مـن الخـا لكنـك تميـل إلى القلـق والشعـور بعـدم الأمـان مـن داخلـك، أنـت تفضـل قـدرًا معينًـا مـن
 عنـدما تكـون محاطًـا بـالقيود والحـدود، أنـت تفخـر بنفسـك كمفكـر

ٍ
التغيـير والتنـوع وتصـبح غـير راض

مستقل ولا تقبل أي عبارة دون دليل مقنع، أنت تميل لانتقاد نفسك، في بعض الأوقات تتملكك
الشكوك عن مدى صحة قراراتك وصواب تصرفاتك، في بعض الأوقات تكون منفتحًا واجتماعيًا وفي
بعض الأوقات تكون منغلقًا ومتحفظًا وحذرًا، رغم بعض نقاط الضعف في شخصيتك، فإنك قادر

بشكل عام على تعويض هذ النقص.

لذا كما ترى لو أنك لا تعلم أنها صفات عامة، ربما كنت ستصدق أنها صفاتك الشخصية، وما زالت
تلك العبارات تُستخدم مع طلاب علم النفس في الجامعات حتى اليوم ويستخدمها رجال المبيعات

في كل أنحاء العالم.

ــالعرافين والــدجالين ــارنوم هــو: “التحقــق الــذاتي ليــس فعــالاً، لــذا لا تنخــدع ب المغــزى مــن ظــاهرة ب
النفســيين أو المعــاجلين بالإيمــان الذيــن يســتخدمون تلــك الخــدع، كــن متشككًــا وابحــث دائمًــا عــن

الدليل، احتفظ بأموالك في محفظتك وبمحفظتك في جيبك وضع يدك على محفظتك”.

لماذا ينجح تأثير بارنوم؟



مـن الـضروري فهـم أن هـذا التـأثير ينجـح فقـط إذا كـانت الجملـة إيجابيـة أو مادحـة بطبيعتهـا، أمـا إذا
كـان الـرأي سـلبيًا أو انتقاديًـا فـإن النـاس يميلـون إلى التشكـك غالبًـا، لـذا فهـي في الحقيقـة تغذي الأنـا

(الإيجو) الخاص بك.

عادة ما يتم تصنيف عبارات مثل: “أنت تفكر في إيذاء الأشخاص الذين يقومون بأشياء لا تحبها”
علــى أنهــا جملــة غــير دقيقــة وليــس لهــا صــلة بــالأمر، لكــن إذا كنــت ترغــب في الصــدق فهــي صــحيحة

بنفس قدر جملة: “أنت شخص قوي للغاية”.

إن سبب انتشار ونجاح تلك الجمل هو كونها عبارات عامة ومادحة، فالناس يحبّون المدح والطبيعة
العامـة للبـشر تكـره انتقـاد النـاس لهـا، وربمـا وجـد البـاحثون في المعهـد القـومي للعلـوم الفسـيولوجية

ومعهد ناجويا للتكنولوجيا وجامعة طوكيو ومعاهد يابانية أخرى، تفسيرًا علميًا لهذا الأمر.

وجدت الدراسات أن المدح ينشط منطقة في الدماغ تسمى “الجسم المخطط” وهي نفس المنطقة
التي تنشط عندما نتلقى المال. اختارت الدراسة  شخصًا بالغًا وطلبت منهم إجراء اختبار بسيط
على الحاسب باستخدام لوحة المفاتيح، تم تقسيم الأشخاص إلى مجموعات، تلقت المجموعة الأولى
ثناءً ومديحًا شخصيًا وفرديًا من أحد المسؤولين، بينما كانت المجموعة الثانية تشاهد المجموعة التي

تتلقى الثناء لكنهم لم يتلقوا أي شيء.

أما المجموعة الثالثة فقد طلبوا منهم تقييم أدائهم كمشاركين في الاختبار، وفي اليوم التالي طلبوا من
المشاركين أداء نفس المهمة ثانية، وبشكل مدهش تفوق الذين تلقوا الثناء على باقي المجموعات.

هؤلاء الأشخاص يجعلونك تعتقد بأنهم – دون معرفة أي شيء عنك –
يستطيعون اكتشاف الكثير من المعلومات عنك

وفقًا لنوريهيرو ساداتا، أحد مؤلفي الدراسة، فالسبب بسيط نوعًا ما: “بالنسبة للدماغ، تلقي المديح
يعد مكافأة اجتماعية مثلها مثل المكافأة المالية، وقد تمكنا من الحصول على إثبات علمي بأن أداء
الشخص يكون أفضل عندما يتلقى مكافآة اجتماعية بعد انتهائه من اختبار ما، فهناك مصداقية
علميـة وراء جملـة “الثنـاء يشجـع التقـدم للأفضـل”، ومـدح شخـص مـا قـد يصـبح استراتيجيـة سـهلة

وفعالة لاستخدامها في قاعات الدراسة وجلسات إعادة التأهيل”.

لكن من المهم إدراك أن تلك الدراسة أجريت على مشاركين يابانيين فقط، لذا من الممكن أن لا تقدم
نفس النتائج مع الثقافات الأخرى.

ما القراءة النفسية الباردة؟

يستخدم تأثير بارنوم على نطاق واسع في استراتيجية القراءة النفسية الباردة، وهي عبارة عن عدة
طـرق يستخدمها الاختصاصيون النفسـيون والوسـطاء والعرافـون والـدجالون والمحتـالون، ليوهموك



كــثر مــن الممكــن، هــؤلاء الأشخــاص يجعلونــك تعتقــد بأنهــم -دون معرفــة أي بأنهــم يعرفــون عنــك أ
شيء عنــك- يســتطيعون اكتشــاف الكثــير مــن المعلومــات. وذلــك باســتخدام عدة تقنيــات تــدور بين
عبــارات عامــة وتحليــل لغــة الجســد ومعرفــة العمــر وطريقــة ارتــداء الملابــس وتصــفيف الشعــر والنــوع

والميول الجنسية والدين ومستوى التعليم وطريقة التحدث ومحل الميلاد.

تميــــل نتــــائج القــــراءة النفســــية البــــاردة إلى توظيــــف تخمينــــات مرتفعــــة الاحتمالات تحركهــــا ردود
يــق الصــحيح ويعــزز الفعل تجــاه الموضوعــات، وبهــذا يســتطيع المحلــل معرفــة إذا مــا كــان علــى الطر
استخدام روابط الفرص الأخرى. كما أنهم يميلون أيضًا إلى المناورة بعيدًا عن التخمينات الفائتة دون
ير أن يدرك المتلقي ما يحدث، ويؤمن علماء النفس بأن هذه الطريقة تنجح لأنها تجمع بين تأثير فور

كيد التحيزات الداخلية للأشخاص. وتأ

يــن مــن يــن بــراون، ويعــد دير يســتخدم العديد مــن المشعوذين تلــك الطريقــة لتأثيرهــا الكــبير مثــل دير
قلائل المشعوذين الذين يركزون على تعليم العامة بعد التقنيات التي تستخدم لخداعهم مثل تأثير
بــارنوم. ورغم أنــه مــن اللطيــف تلقي المجــاملات، يجــب أن تكــون متشككًــا عنــدما يتعلــق الأمــر بإنفــاق

المال، كن من الأشخاص الذي يكتشفون الخداع ولو على بُعد ميل.

المصدر: إنترستنج إنجنيرينج
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