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在线社区用户的说服交流与态度转变研究
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摘　 要： ［目的 ／ 意义］ 在线社区中的交流说服过程影响和塑造着个人的观点态度与认知， 但对于说服具体

是如何在在线社区中发挥作用并促成态度转变的还有待解答。 ［方法 ／ 过程］ 本研究选取国外在线交流社区 Ｒｅｄｄｉｔ
中的 Ｃｈａｎｇｅ Ｍｙ Ｖｉｅｗ（ＣＭＶ）社区作为研究对象， 采用质性文本分析方法对在线社区用户的说服交流行为与其态度

转变的模式进行探究。 ［结果 ／ 结论］ 本研究对不同论证结构和互动模式进行总结， 并发现 ３ 种态度转变的路径。
研究结果对丰富在线说服的理论模型、 探索良性且高效的说服交流互动模式具有重要价值。
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　 　 说服指人们通过沟通来影响他人的态度和行为，

探究人们如何改变他人的看法是理解说服的重要途

径［１］。 得益于在线讨论的互动形式， 这种潜在的过

程得到更加详细地记录［２］。 以在线社区为例， 在线

社区用户通常具有相似的兴趣爱好， 并出于知识获

取、 社会支持、 情感支持、 自我实现等各类动机进

行信息共享、 交流与传播［３－５］。 与此同时， 在线社

区中也是持有不同观点的用户进行交流沟通、 试图
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说服对方的重要场景， 本文将这种现象称为 “在

线说服”。 通过分析用户展示的观点以及用户间的互

动， 可以认识用户的观点是如何形成的， 是否发生

转变以及如何发生转变。 在线说服涉及社区平台的

功能架构支持、 管理规则限制、 参与者个人特质、

参与者之间的交互行为（如回复、 点赞、 反对）等复

杂要素［６－８］， 交流质量受多方面因素的影响制约。

在虚拟社群观点计划现象愈加突出的背景下，

以 Ｒｅｄｄｉｔ 中 Ｃｈａｎｇｅ Ｍｙ Ｖｉｅｗ（ＣＭＶ）社区为代表的

在线社区搭建了在线说服的专有场景， 不同用户的

观点得以交流碰撞， 帮助用户探讨更多态度转变的

可能性， 以期建立客观、 辩证、 全面的认知。 该社

区创建于 ２０１３ 年， 截至 ２０２３ 年 １０ 月， 已拥有约

３５０ 万用户。 在社会网络、 社会资本、 专业认证等

因素影响知识交流的背景之下［９－１１］， ＣＭＶ 社区匿

名化的交流方式有助于用户间的平等交流与互动，

更能聚焦于讨论内容本身。

已有研究探讨影响说服的因素， 例如， 评论者

越早加入评论， 改变对方态度的可能性越高［１２］。

使用人称代词、 讲述个人经历越多， 越有可能改变

他人的观点［２，１２－１３］。 然而， 以往研究大多局限在用

户个人特征和论述文本特征方面， 关于说服双方的

互动行为， 以及成功说服并产生态度转变的模式的

深入探究和分析较少。 因此， 本研究聚焦于用户说

服交流的行为过程， 提出以下研究问题： ①在线说

服交流过程中， 用户之间存在哪些互动行为？ ②被

说服的用户呈现怎样的态度转变模式？

本研究以 ＣＭＶ 社区中的说服交流与态度转变

为研究情境， 爬取 ３ 个热门议题下的讨论帖进行编

码分析， 根据在线说服中的不同角色和要素， 归纳

用户间的互动模式， 并结合深度处理可能性模型构

建态度转变路径， 揭示态度转变的模式。 研究结果

将对完善在线说服与态度转变领域的理论研究有所

贡献， 对于指导用户组织发言、 提高交流质量和帮

助平台改进在线交流平台的对话系统设计具有积极

意义。

１　 文献综述

１􀆰 １　 在线说服与论证

在线讨论中， 用户的说服过程往往通过互联网

的交流互动来进行， 如信息以文字为媒介在用户间

传递， 从而改变了接受者的态度［１２］。 在线讨论包

含知识建构和社交互动两部分， 知识建构中的陈

述、 引用、 类比等属于个人中心的知识建构过程，

提问、 回答、 反驳、 赞同等属于群体中心的知识建

构过程。 社交互动部分包括问候、 感谢等社交行为

和情感表达［１４］。 用户在说服他人过程中， 根据不

同的论据、 场景会采取不同的方式， 这些被统称为

“说服模式”。 亚里士多德 《修辞学》 将说服模式

概括为： 道德、 情感、 逻辑 ３ 种。 道德（Ｅｔｈｏｓ）强

调讲话者通过展现道德品质和信誉来说服听众； 情

感（Ｐａｔｈｏｓ）强调讲话者诉诸情感； 逻辑（Ｌｏｇｏｓ）强

调讲话者运用事实和数据来支持自己的论点［１５］。 不

同说服模式有其不同的适用场景。

在线社区中的说服过程具有复杂性， 受到很多

因素的影响。 社交媒体平台中的谣言通常包含复杂

论据和因果关系连接等论证特征， 通过诉诸威胁、

情感等方式诱导用户转变态度并采取行动［１６］。 有研

究将短视频平台中视频传播的过程看作是视觉说服

的过程， 探究表现力、 叙事性、 代入感等影响短视

频视觉说服力的符号化路径［１７］。 研究发现， 在线社

区平台中， 较高的用户隐私显著性能够增强用户对

个人隐私的掌控感， 进而增强个性化定向广告的说

服效果［１８］。 也有研究以 Ｒｅｄｄｉｔ 平台的 ＣＭＶ 社区中

的发帖与评论内容为研究对象， 探究用户的观点论

证结构［１９］、 态度强度与说服过程的关系［２０］， 以及

用户的个人特征［２１］、 语言特征［２，２２］、 互动模式［２３］

对说服力的影响。

观点论证是在说服过程中不可缺少的重要过

程。 Ｔｏｕｌｍｉｎ 模型将论证过程划分为六要素： 论点

（Ｃｌａｉｍ）、 数据（Ｄａｔａ）、 证明（Ｗａｒｒａｎｔ）、 说明（Ｂａｃｋ⁃

ｉｎｇ）、 限定词 （ Ｐｒｅｓｕｍａｂｌｙ）、 反驳 （ Ｒｅｂｕｔｔａｌ） ［２４］。

已有研究将论证方式划分为演绎推理、 归纳推理、

溯因推理。 其中， 演绎推理可细分为定义论证、 因

果关系论证、 结果论证等类型； 归纳推理主要表现

为举例论证， 溯因推理包括实际推理、 从迹象论

证、 从最好的解释论证等类型［２５］。 此外， 论证方

式还包括对比论证和类比论证［２６］。 在论据的分类

上， 主要包括亲身经历、 定义、 外部来源和领域专
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业知识［１９］。

１􀆰 ２　 个体态度转变

１􀆰 ２􀆰 １　 理论基础

本研究聚焦在线社区用户态度的转变， 总结在

线社区用户说服过程中的交互特征， 探究用户态度

转变路径。 传播与认知中介模型、 认知失调理论和

深度处理可能性模型奠定了本研究关于用户态度转

变的理论基础。 具体关系如图 １ 所示。

图 １　 概念框架

Ｆｉｇ􀆰 １　 Ｃｏｎｃｅｐｔｕａｌ Ｆｒａｍｅｗｏｒｋ
　

　 　 由图 １ 可知， 本研究利用传播与认知中介模型

探讨用户个人发生态度及行为反应的外部因素， 认

知失调理论则从个人心理层面解释用户态度和行为

选择。 深度处理可能性模型主要用于理解个人态度

转变的路径。

传播与认知中介模型（Ｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｓ－Ｓｔｉｍｕｌｉ－Ｒｅａ⁃

ｓｏｎｉｎｇ－Ｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎｓ －Ｒｅｓｐｏｎｓｅｓ， Ｏ －Ｓ －Ｒ －Ｏ －Ｒ） 是

ＭｃＬｅｏｄ Ｊ Ｍ 等［２７］在政治沟通中引入社会心理学的人

类行为模型 Ｏ－Ｓ－Ｏ－Ｒ 框架的产物， 最初用于解释

新闻媒体的使用与政治参与之间的关系。 该模型结

合了传播中介［２７］、 公民传播中介［２８］、 认知媒体模

型等［２９］的相关研究， 形成 Ｏ－Ｓ－Ｒ－Ｏ－Ｒ。 其中，

第一个 Ｏ（方向）是指决定参与或回避刺激的因素，

Ｓ（刺激）指新闻刺激， 第一个 Ｒ（推理）是指对接收

信息的加工与反应， 强调认知和讨论过程［３０］， 第二

个 Ｏ（方向）是指改变后的态度或者新的认知， 第二

个 Ｒ（反应）作为行为变量， 指做出行动（如政治参

与）。 该模型指出， 态度的转变是由刺激作为触发

器， 以个人对接收信息的处理与表达为中介， 进而

影响态度和行为。 基于该模型， 有研究发现在社交

媒体上接触新闻信息可以有效推动在线政治讨论［３１］，

而在线上接触更多关于环境的讨论也可以促进用户

参与环境保护［３２］。 因此， 本研究基于此理论分析

说服双方的互动模式， 外界的刺激会对用户产生不

同影响， 用户也会做出不同的回应， 可用于探究个

人态度及行为受外界刺激而发生转变的机制。

认知失调理论认为人类认知系统具有在不平衡

状态产生时自发恢复平衡的功能［３３］。 对一致性的

渴望是人类行为的核心动力［３４－３５］， 个体会努力保持

自身的一致性。 多项研究表明， 一个人的政治态度、

社会态度和其他方面具有一致性。 当不一致情况出

现时， 人们倾向于通过改变态度增加内部一致性，

降低失调［３６－３７］。 除了通过改变认知或行为减少失调

之外， 个体会主动避免可能增加失调的情况和信息，

或是寻找更多支持自己原有认知的信息［３８］。 个体为

避免与既有认知不一致或不和谐状态的出现， 主动

暴露于与自身知识、 观点、 态度、 决定等一致的信

息环境之中［３９］。 以往研究表明， 先验态度、 感知风

险水平等因素对于用户选择信息具有显著影响［４０］。

因此， 本研究基于此理论分析用户未被成功说服的

内在因素， 从个体心理层面探讨用户态度的转变和

行为的选择。

深度处理可能性模型（Ｅｌａｂｏｒａｔｉｏｎ Ｌｉｋｅｌｉｈｏｏｄ Ｍｏｄ⁃

ｅｌ， ＥＬＭ）表明个体的动机和能力对信息处理深度具

有重要影响［４１］， 可用于理解个人态度转变的路径。

该模型包含两种说服路径： 中心路径和外围路径，

分别代表了进行深度信息处理的不同可能性［４２］。 当

个体对信息的深度处理可能性较高时， 会通过基于
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认知的中心路径进行信息处理， 由此产生的态度转

变会更持久， 也更能预测后续行为［４３］。 当个体对

信息的深度处理可能性较低时， 会通过情感等外围

路径进行信息处理， 需要的认知努力很少， 本质上

是暂时的， 难以预测之后的行为［４４］。 说服过程的

效果通常通过态度和行为效果来衡量。 ＥＬＭ 模型

已经被广泛用于社交媒体的情境中， 可以最大程度

地发挥营销传播策略的作用［４５］。 该模型也被用于

研究用户在技术接受过程中的态度转变， 可以通过

提高信息质量和来源可信度来说服用户以积极态度

接受新技术［４６］。 在本研究中， 该模型主要用于构

建用户态度转变的路径。

１􀆰 ２􀆰 ２　 影响因素

从个体内在因素来看， 开放性思想会影响意见

可塑性［１２］， 原始态度及其强度与选择性认知过程的

选择有关。 原始态度越是消极的人， 越有可能发生

选择性暴露， 更倾向于查看与自己观点相一致的信

息［４７］， 原始态度越坚定越不容易发生态度转变［４８］。

不同信息类型（如视频、 图片、 文本）、 信息

源（推荐、 在线社区、 主题网站、 社会信息、 应用

程序）、 交互行为（主动搜索、 被动信息遭遇、 主

动监测、 对话和讨论、 事实核查、 寻求不同的观点、

信息过载与回避）都会成为态度转变的催化剂或阻

力［４９］。 当信息成为刺激源时， 个体的观点态度将

在信息交互行为中发生转变。 有研究表明， 阅读相

反态度的信息所花费的时间越多， 个体原始态度越

容易发生转变［４８］。

从社会环境来看， 以往研究证明了社会规范和

意见少数对个体态度转变的影响。 接受者的思想更

倾向于遵循主流的思维方式［５０］。 但是个体的态度

并非总是随着多数派观点改变， 少数人对一个事件

始终保持一致的态度和行为是可以改变多数人的态

度的［５１－５２］。 以往研究表明， 社交媒体平台包含某

种观点态度的评论数量越多， 公众越容易发生态度

转变［５３］。 但当评论信息的观点与自身原始观点不

一致时， 人们倾向于产生更大的心理反应和逆反情

绪， 进而强化原始态度［５４］。

综上， 关于理解用户态度转变的因素以及用户

态度转变的过程已有坚实的理论基础， 但实证研究

主要集中在用户评论内容说服力的分析， 缺少对用

户互动特征的深入探究， 且大多采用定量研究方法

对互动行为、 影响因素等进行整体分析， 以文本内

容分析为代表的定性研究较少， 不能对用户态度转

变的内在原因和深层机制进行解释。 由于本研究是

关于用户态度转变过程、 机制的研究， 质性研究更

能探究用户交互的细节， 因此， 本研究以 Ｒｅｄｄｉｔ 网

站上的 ＣＭＶ 在线社区为研究对象， 采用质性文本分

析的方法， 总结用户在说服交流中的互动行为， 探

究用户发生态度转变的原因及被说服的路径。

２　 研究方法

２􀆰 １　 ＣＭＶ 社区简介

ＣＭＶ 社区是一个用户寻求不同观点交流的互

动平台。 发帖人（Ｏｒｉｇｉｎａｌ Ｐｏｓｔ， 简称 ＯＰ）需要以陈

述观点而非提问的方式明确表达自己的态度， 评论

者（Ｃｈａｌｌｅｎｇｅｒ）可以对发帖人的观点的某些方面进

行质疑和说服， 但是不能表示支持或同意。 如果某

条评论改变了自己的态度， ＯＰ 需要奖励一个 Ｄｅｌｔａ

（△）并进行原因解释。 在一个帖子的讨论区中， ＯＰ

可以送出多个 Ｄｅｌｔａ 作为奖励和态度转变的声明，

但是对于同一个评论者只能送出一个。 因此， 与微

博、 推特等在线交流平台对比， ＣＭＶ 社区要求发

帖人陈述其观点背后的原因， 用户发言更具结构

性， 并突出成功说服的论点， 可以清晰定位用户态

度的转变， 使研究的分析更加准确。 社区的主页如

图 ２ 所示。

２􀆰 ２　 数据收集

本研究采用网络爬虫工具 Ｗｅｂ Ｓｃｒａｐｅｒ， 在 ２０２２

年 １２ 月进行数据采集。 在 ＣＭＶ 社区中检索与气候

变化（“Ｃｌｉｍａｔｅ Ｃｈａｎｇｅ”）、 性别议题（“Ｇｅｎｄｅｒ Ｉｓ⁃

ｓｕｅｓ”）、 疫苗（“Ｖａｃｃｉｎａｔｉｏｎｓ”）主题相关的发帖， ３

个主题均来自 ＣＭＶ 社区的热点主题词， 且涵盖政

治、 社会和科学 ３ 个领域， 每个主题下爬取主题相

关性最高的 ２５０ 个发帖链接， 包括发帖信息、 帖子

评论信息和用户信息， 剔除部分因违反社区规则被

移除的无效链接后的数据概况如表 １ 所示。

表 １ 展示了 ３ 个主题发帖数量、 发布时间、 用

户占比等详细分布。 ３ 个主题中， ７０％左右的发帖

都获得了奖励的 Ｄｅｌｔａ， 说明大部分发帖内容有助于
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图 ２　 Ｒｅｄｄｉｔ ＣＭＶ 社区首页

Ｆｉｇ􀆰 ２　 Ｒｅｄｄｉｔ ＣＭＶ Ｃｏｍｍｕｎｉｔｙ Ｈｏｍｅｐａｇｅ
　

表 １　 数据分布描述性统计

Ｔａｂ􀆰 １　 Ｄｅｓｃｒｉｐｔｉｖｅ Ｓｔａｔｉｓｔｉｃｓ ｏｆ Ｄａｔａ Ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎ

指标维度

主　 　 　 题

气候

变化

性别

议题
疫苗

发帖数量 ２２９ ２２６ ２２８

评论数量 １６ １８３ ２１ ７０８ １７ ４９０

２０２１ 年发帖占比（％） ４５ ０ ６６

２０２２ 年发帖占比（％） ５５ １００ ３４

发帖＞１ 的用户占比（％） ６ ７ ３

奖励 Ｄｅｌｔａ 的发帖占比（％） ６９ ７５ ７０

奖励 Ｄｅｌｔａ 数＞１的发帖占比（％） ３７ ４７ ４１

用户改变自己的态度。

２􀆰 ３　 数据分析

基于以往关于说服模式的理论［１５－１６］， 本研究

编码体系也分为逻辑论证、 情感、 道德三大部分，

结合 Ｔｏｕｌｍｉｎ 模型［２４］ 以及其他关于用户说服过程

的研究［２，１９，２２－２３］， 本研究构建编码表， 并使用文本

编码工具 ＮＶｉｖｏ， 在对评论文本的编码过程中进一

步完善编码表。 在样本选择阶段， 首先筛选出至少

奖励一个 Ｄｅｌｔａ 的帖子， 接着从每个主题下按照帖

子评论数量的四分位数分布区间进行分层抽样， 每

个区间随机抽取 ５ 篇帖子， 共抽取 ６０ 篇帖子包含

的７ ５５８条评论数据作为编码对象， 其中 １５ 篇帖子

用作饱和度检验。 在编码一致性检验阶段， 得到的

Ｋａｐｐａ 值为 ０􀆰 ８３， 编码体系具有较好的稳定性。 通

过归纳用户被说服的共性特征， 结合其被说服的原

因， 总结出用户态度转变的路径。 编码体系如表 ２

所示。

３　 研究结果

３􀆰 １　 编码统计分析

本研究将编码与用户类型相结合， 表 ３ 是不同

用户使用逻辑论证的编码统计。

从表 ３ 可以看出， 与说服成功者相比， 未说服

成功者在陈述时更多表达提问、 反问、 评价、 表明

观点立场， 更少总结对方观点， 未能成功说服他人。

说服成功者在论据中更多呈现现实背景信息， 更少

以个人经历作为论据， 在论证时偏好从最好的解释

论证， 提供的论据更加充实客观， 更容易令人信服。

表 ４ 是不同用户诉诸情感与道德的编码统计。
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表 ２　 编码表

Ｔａｂ􀆰 ２　 Ｃｏｄｅｂｏｏｋ

一级编码 二级编码 三级编码

Ａ 逻辑论证

Ａ１ 陈述

Ａ１１ 群体中心

同意

不同意

反驳

回应

提问

回答

补充

反问

评价

妥协让步

总结提炼对方观点

Ａ１２ 自我中心

表明观点立场

猜想与假设

详细阐释或澄清

重申观点立场

总结陈述

Ａ２ 论据

Ａ２１ 定义

Ａ２２ 个人经历

Ａ２３ 领域专业知识

Ａ２４ 外部来源

Ａ２５ 现实背景信息

Ａ３ 论证

Ａ３１ 对比论证

Ａ３２ 类比论证

Ａ３３ 溯因推理

最佳解释推理

实践推理

Ａ３４ 归纳推理

举例论证

Ａ３５ 演绎推理

定义论证

结果论证

条件论证

因果论证

Ｂ 诉诸情感

Ｂ１ 情感

Ｂ１１ 共情

Ｂ１２ 号召呼吁

Ｂ１３ 情绪表达

Ｂ２ 社交

行为

Ｂ２１ 抱歉

Ｂ２２ 感谢

Ｂ２３ 鼓励

Ｂ２４ 关心

Ｂ２５ 问候

Ｃ 诉诸道德

与权威

Ｃ１ 道德正确

Ｃ２ 展现权威

　 　 从表 ４ 可以看出， 对比说服成功者和未成功说

服者， 说服成功者更加偏好使用诉诸情感而不是道

德的方法说服他人， 更多展示共情， 更容易说服成

功； 而未说服成功者主要利用道德正确的方式， 说

服效果较差。

３􀆰 ２　 不同用户的论证结构差异

１） 被说服者与说服者的论证结构差异

被说服者与说服者相比， 逻辑论证更少（９０％

ｖｓ ９３％）， 诉诸情感更多（６％ ｖｓ ３％）。 被说服者在

逻辑论证中更倾向于进行陈述， 很少使用论据和论

证。 例如， 被说服者进行自我中心的观点重申：

“我仍然相信， ＣＭＶ 社区里的大多数人都非常

不切实际地期望政府来拯救世界。 （原文： Ｉ Ｓｔｉｌｌ Ｂｅ⁃

ｌｉｅｖｅ ｔｈａｔ Ｍｏｓｔ Ｐｅｏｐｌｅ ｉｎ ｔｈｉｓ ＣＭＶ Ｈａｖｅ Ｖｅｒｙ Ｕｎｒｅａｌ⁃

ｉｓｔｉｃ Ｅｘｐｅｃｔａｔｉｏｎｓ ｏｆ Ｄａｄｄｙ Ｇｏｖｅｒｎｍｅｎｔ Ｃｏｍｉｎｇ ｉｎ ｔｏ

Ｓａｖｅ ｔｈｅ Ｄａｙ Ｄｅｓｐｉｔｅ Ｔｈｅｍｓｅｌｖｅｓ． 下文中的举例均为

英文原文的翻译文本）”。

２） 说服成功者、 未说服成功者的论证结构差异

说服成功的评论者与未说服成功的相比， 逻辑

论证更少 （８９％ ｖｓ ９７％）， 诉诸情感更多 （５％ ｖｓ

２％）。 例如， 说服者表达共情： “我们想要同样的

东西， 想要同样的道路， 只是解释它的方式不同”。

说服成功者还更倾向表达赞同， 自我中心陈述中会

更多地在内容结尾进行总结陈述， 而未说服成功者

更喜欢反驳、 提问， 以及在一开始表明自我观点立

场。 例如， 说服成功者进行总结陈述： “因此， 这

肯定是一个发人深省的评估， 但如果把它解读为末

日即将来临的证据， 那就错了”。

对比被说服者、 说服成功者、 未说服成功者之

间的论证结构发现： 三类用户的论证方式均以归纳

推理论证和演绎推理论证为主。 其中， 归纳推理论

证主要表现为举例论证， 演绎推理论证主要表现为

定义论证、 因果论证、 结果论证。

３􀆰 ３　 说服双方的互动模式

通过对用户的讨论过程进行编码分析， 本研究

发现用户针对某些互动行为会给出类似的反应， 这

些行为经常成对出现， 这也与传播与认知中介模型

相符。 本研究将这些成对出现的行为进行总结， 归

纳为用户的互动模式。
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表 ３　 逻辑论证编码统计

Ｔａｂ􀆰 ３　 Ｌｏｇｏｓ Ｃｏｄｉｎｇ Ｓｔａｔｉｓｔｉｃｓ

二级编码 三级编码 四级编码
被说服者

（％）
说服成功者

（％）
未说服成功者

（％）

陈述

群体中心

同　 意 ０􀆰 ４９ ２􀆰 ７８ ４􀆰 ３１

不同意 １３􀆰 １１ １３􀆰 ８９ ５􀆰 １０

反　 驳 ２２􀆰 ３３ ４７􀆰 ２２ ３２􀆰 １６

回　 应 ９􀆰 ７１ １􀆰 ３９ ２􀆰 ３５

提　 问 １３􀆰 ５９ ５􀆰 ５６ ２４􀆰 ３１

回　 答 １６􀆰 ５０ ４􀆰 １７ ６􀆰 ６７

补　 充 ０􀆰 ９７ ４􀆰 １７ ０􀆰 ３９

反　 问 １􀆰 ４６ ４􀆰 １７ ８􀆰 ２４

评　 价 １０􀆰 ６８ １１􀆰 １１ １４􀆰 １２

妥协让步 ８􀆰 ７４ ０􀆰 ７８

总结对方观点 ２􀆰 ４３ ５􀆰 ５６ １􀆰 ５７

小　 计 １００ １００ １００

自我中心

表明观点立场 ３６􀆰 ３６ ３９􀆰 ５３ ６２􀆰 ６０

猜想与假设 ３􀆰 ０３

详细阐释或澄清 ６􀆰 ０６ ９􀆰 ３０ ８􀆰 １３

重申观点立场 ４２􀆰 ４２ ９􀆰 ３０ ４􀆰 ８８

总结陈述 １２􀆰 １２ ４１􀆰 ８６ ２４􀆰 ３９

小　 计 １００ １００ １００

论据

定　 义 ２􀆰 ９４

个人经历 ２３􀆰 ８１ ８􀆰 ３３ １４􀆰 ７１

领域专业知识 ４􀆰 ７６ １３􀆰 ８９ １４􀆰 ７１

外部来源 ５２􀆰 ３８ ４７􀆰 ２２ ４１􀆰 １８

现实背景信息 １９􀆰 ０５ ３０􀆰 ５６ ２６􀆰 ４７

小　 计 １００ １００ １００

论证

对比论证 ３􀆰 ０３ ７􀆰 ４１ ８􀆰 ４７

类比论证 １２􀆰 １２ ６􀆰 １７ ８􀆰 ４７

溯因推理
从最好的解释论证 ３􀆰 ０３ ６􀆰 １７ ０􀆰 ８５

实践推理 ７􀆰 ６３

归纳推理 举例论证 ３０􀆰 ３０ ２３􀆰 ４６ ３３􀆰 ０５

演绎推理

定义论证 ２１􀆰 ２１ ２２􀆰 ２２ １６􀆰 １０

结果论证 １５􀆰 １５ １８􀆰 ５２ １１􀆰 ０２

条件论证 ３􀆰 ０３ ６􀆰 １７ ５􀆰 ０８

因果论证 １２􀆰 １２ ９􀆰 ８８ ９􀆰 ３２

小　 计 １００ １００ １００

　 　 说服双方的互动模式共分为提问—辨析、 反驳—
辩护、 提问—回答 ３ 种类型。 其中 “提问—辨析”
型出现频次最高（ｎ（反驳）＝ １６２， ｎ（提问）＝ ９４），
“反驳—辩护” 型次之， “提问—回答” 型最少（ｎ
（回答）＝ ５４）。

１） “提问—辨析” 型

“提问—辨析” 型互动模式下， 被说服者针对

他人的反驳内容进行提问， 帮助自己明确问题并及

时调整态度。 这一类互动模式多存在于发帖人自身

对话题的了解比较有限或话题本身讨论内容情境较
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表 ４　 诉诸情感与道德编码统计

Ｔａｂ􀆰 ４　 Ｐａｔｈｏｓ ａｎｄ Ｅｔｈｏｓ Ｃｏｄｉｎｇ Ｓｔａｔｉｓｔｉｃｓ

一级编码 二级编码 三级编码
被说服者

（％）
说服成功者

（％）
未说服成功者

（％）

诉诸情感

情　 　 感

共　 　 情 ０􀆰 ００ ２７􀆰 ７８ ９􀆰 ０９

号召呼吁 ０􀆰 ００ ５􀆰 ５６ ４􀆰 ５５

情绪表达 ２１􀆰 ０５ ２７􀆰 ７８ １８􀆰 １８

社交行为
抱　 　 歉 １０􀆰 ５３ ５􀆰 ５６ ４􀆰 ５５

感　 　 谢 ６３􀆰 １６ １６􀆰 ６７ １８􀆰 １８

诉诸道德与权威
道德正确 ５􀆰 ２６ １６􀆰 ６７ ４０􀆰 ９１

展现权威 ０􀆰 ００ ０􀆰 ００ ４􀆰 ５５

总　 　 计 １００ １００ １００

为复杂的情况。 例如， 被说服者进行提问：
“社会倾向于认为女性的角色是待在家里的母

亲， 而男性是养家糊口的人。 所以这不就和正常性

别一样了吗？”
说服者提供概念辨析：
“性别认同是你个人的感受， 而性别角色是由

社会构成的。 当人们被错误地定义性别时， 他们的

个人感受就被否定了， 不是社会对性别的观念”。
２） “反驳—辩护” 型

“反驳—辩护” 型互动模式下， 被说服者通过

回应对方的反驳来为原始态度做辩护。 例如， 说服

者进行反驳：
“接下来公司可以阻止员工生孩子， 或者决定

员工应该开哪种处方， 或者要求他们交出所有的医

疗信息。 如果允许公司对员工有如此多的侵犯和干

扰， 那这种行为将永远不会停止！”
被说服者进行辩护：
“如果你不想接种疫苗， 你仍然可以继续为这

些公司工作， 只是现在不允许你进办公室”。
３） “提问—回答” 型

说服者对被说服者的逻辑论证内容进行提问，
被说服者做出回答和解释， 回答的过程是在向对方

详细阐释原始态度观点和澄清相关问题以减少双方

信息不确定的过程。 该互动模式下说服成功的可能

性较低， 由于缺少对被说服者回答内容的强有力的

反驳论证过程， 而且用户还可能为避免认知失调而

维持先前的认知， 因此不会发生态度转变。

３􀆰 ４　 态度转变路径

３􀆰 ４􀆰 １　 以逻辑论证为主的中心路径

基于深度处理可能性模型， 中心路径是指说服

者与被说服者之间以一定的动机和认知能力为前

提， 通过逻辑论证开展交流。 中心路径的说服与态

度转变可以细分为以下 ３ 种模式：
１） 纠正并推翻

这一模式下说服者通常进行群体中心的反驳，
指出被说服者的原始态度更多基于个人经验假设或

是社会传闻， 缺少科学严谨的证据支撑； 或是由于

发帖人在发文中所引用的信息源所传达的信息和发

帖人接收的内容之间存在偏差， 导致错误认知。 例

如原始态度对信息源的理解偏差： “尽管如此， 我

并没有考虑到其中很大一部分需要很长时间， 而且

我可能误解了科学家们在说 “可能” 和 “很可能”
等词时的意思”。

２） 补充信息和角度

这一模式下说服者通常进行自我中心的观点立

场陈述， 提供与话题相关的信息和知识， 让发帖人

看到事物的双面性和现象背后复杂的社会文化背景，
进而拓宽视角。 例如： “感谢你提供的这些链接，
现在很难找到积极的消息了。 我仍然不确定时间是

否足够， 但这给我的印象是正在做的事情比我意识

到的要多得多”。
３） 指出解决方案的不足

该说服模式经常出现在讨论问题解决方案的话

题中， 说服者的论证结构以群体中心为主， 以自我

中心为辅。 群体中心的交互主要为对被说服者的观
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点表达同意、 进行补充和评价， 其次才是反驳。 在

论证方式上， 说服者通常使用实践推理、 对比论证

和结果论证来向发帖人进行多方面的证明。 例如：
“你强调了被我完全忽略的细微差别， 在评估这项

政策的实施有效性时需要考虑这些细微差别”。
３􀆰 ４􀆰 ２　 诉诸情感与道德的外围路径

１） 诉诸情感

该模式下说服者通过阐释事物的合理性来表达

对某一群体的同情， 并呼吁被说服者产生共情。 例

如， 对于性别主题下如何看待跨性别者创造多种性

别名词的问题， 被说服者看到了少数者寻求自我定

位的心理需求而产生同情心和包容心。
２） 诉诸道德

该模式下说服者通过表述事情的道德正确来改

变被说服者的原始消极态度。 例如， 对于疫苗主题

下如何看待新冠疫苗抵制者在社交媒体上发布接种

疫苗的动态的问题， 被说服者接受： 虽然疫苗抵制

者的行为给人一种博取眼球的不好观感， 且在初期

阻碍了疫苗普及， 但接种疫苗终归是一件正确的事

情， 是对社会有益的事。
３􀆰 ４􀆰 ３　 中心路径与外围路径并存

１） 中心路径与外围路径并行

该路径下既存在说服者严谨的逻辑论证， 同时

也存在说服者对自我同情心的表达。 当被说服者对

现象背后的原因有了更全面深入地了解， 且在内心

能够理解某种行为的合理性的时候， 态度发生了转

变。
２） 先走中心路径后走外围路径

提说服者首先通过逻辑论证指出对方的不足，
使得被说服者产生动摇。 接着说服者进行共情并诉

诸道德， 引导发帖人进入外围路径， 最终发生态度

转变。
例如： 说服者在逻辑论证之后诉诸情感与道德：

“如果需求来自人民， 我完全可以为了更大的利益

而放弃我的自由。 但我也能接受这样一个事实， 那

就是一个受过教育、 通情达理的人的统治是非常难

以实现的”。
被说服者回应： “我认为你是对的， 我们可能

会选择不同的道路， 但我们有相同的目标。 我很高

兴有一些对所有人都有益的社会政策”。

综上， 基于深度处理可能性模型， 态度转变路

径可以归纳为以下 ３ 种： 中心路径、 外围路径、 中

心路径与外围路径并存。 图 ３ 对用户态度转变的 ３
种路径进行总结， 实线表示具体的 ３ 种态度转变路

径， 虚线则是对不同类别进行划分和解释， 如区分

群体中心和个人中心的陈述方式。 其中， 反驳—回

应、 提问—回答通常成对出现并具有时间的先后

性， 因此也用虚线标出。
用户通过中心路径发生的说服与态度转变， 涉

及被说服者和说服者基于群体中心的 “反驳—辩护

型” 交互模式和说服者群体中心的评价与补充。 用

户通过外围路径发生的说服与态度转变， 涉及被说

服者和说服者之间的情感表达、 共情以及道德评价。
用户通过中心与外围并存的路径发生的说服与态度

转变， 涉及被说服者和说服者基于群体中心的 “反
驳—辩护型” 交互模式和说服者群体中心的评价与

补充， 也涉及外围路径的诉诸情感与诉诸道德。

４　 总结与讨论

本研究对在线说服过程中的文本交流内容进行

编码分析， 基于现有文献中提供的论证过程和在线

讨论理论框架搭建编码体系， 揭示在线说服过程中

主要的交流互动模式和不同用户的论证结构差异。
同时， 基于深度处理可能性模型对说服过程进行编

码分析， 在明确论证结构的基础上探索态度转变的

机制路径。
本研究发现， 在线说服过程中大多数用户选择

逻辑论证的方式， 但是如果加上情感因素， 说服效

果更好。 在逻辑论证中， 如果能更多总结对方观点，
从对方的角度出发， 减少质疑和评价， 说服效果更

好。 交流双方的互动模式可分为反驳辩护型、 提问

辨析型、 提问回答型 ３ 种， 其中提问回答型互动模

式下说服成功的可能性较低。 这也可能由于用户并

没有投入太多时间了解与自己观点不一致的信息，
所以不容易被说服， 这也与之前的研究相符， 用户

在相反观点花费的时间会影响用户态度的转变［４８］，
用户也可能出于减少认知失调的动机而避免自我态

度转变［４７］。
深度处理可能性模型认为， 积极的态度转变才

能够代表说服， 消极的态度转变则预示着态度转变

不具有持久性。 积极的态度转变必须经由中心路径
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图 ３　 态度转变路径

Ｆｉｇ􀆰 ３　 Ａｔｔｉｔｕｄｅ Ｃｈａｎｇｅ Ｐａｔｈ
　

来完成， 除此之外的情况， 如单一的外围路径， 或

是中心路径无法说服的情况下进入外围路径发生暂

时的态度转变都不是积极的态度转变［５５－５６］。 然而，
在线交流社区的说服交流模式能够允许外围路径发

挥更大的作用。 正如亚里士多德的 《修辞学》 所

说： 道德品质、 逻辑、 情感是说服的 ３ 个模式［５７］。
因此， 单一的外围路径通过诉诸情感和道德也能够

说服用户转变态度， 而无关乎严谨的逻辑论证与推

理。 同时， 本研究并未观测到用户因冲突产生逆反

心理而强化自我观点的情况［５４］， 这可能与 ＣＭＶ 社

区较为客观、 辩证的交流特点有关。
本研究基于现有说服论证模式的理论框架和深

度处理可能性模型， 深入分析在线说服过程中的交

互内容， 系统揭示了说服双方的主流互动模式、 论

证结构差异和态度转变机制路径。 因此， 本研究有

利于丰富在线说服与态度转变领域的相关文献， 完

善深度处理可能性模型， 建立更为全面的在线说服

与态度转变的影响因素和路径模型。 在实践方面，
对说服成功者的语言特征和论证结构的分析也有助

于指导说服者采取更有说服力的论证方式， 提高交

流效果和交流效率。 对于平台来讲， 有助于指导平

台功能设计和用户对话系统的完善， 进而提高用户

满意度。 但本研究也存在研究局限， 用户真实的认

知和交互过程反映在文本上会存在一定程度的信息

损失或操作失误， 使得编码分析内容不够全面。 受

社会文化背景差异的限制， 对文本的理解可能存在

偏差。 此外， ＣＭＶ 社区具有较为严格的社区讨论

规则， 讨论主题较为集中， 结构较为规范， 对于如
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微博、 豆瓣等其他更加灵活的讨论平台是否适用还

有待探索。 后续研究可以进一步探究用户在发生态

度转变之后的行为变化情况， 以及不同程度的态度

转变是否具有持久性差异， 也可以对比不同平台机

制对在线说服行为的影响。
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