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 الملخص:

 الرسالة،ًوهذه إليه الإعلانية(ًوالمتلقيًالموجهة الرسالة المعلنً)مقدم بين البصري منًأشكالًالاتصال شكلااً الإعلان يعد

 ما يمتلك لأنه الإبداعي التصميم فاعلية إثر السلعة لاقتناء وترغيبه بالإعلان المتلقي إقناع مهمة عاتقها على تحمل الرسالة

إلىًالتقنياتً بالإضافة وأفكاره المصمم خيال من ناتجة مميزات للإعلان الإبداعي المتلقي،ًوللتصميم لانتباه يجعلهًجاذب

نظرياتًالإقناعًودورهاًفيًالتأثيرًعلىًالمتلقيًمنًخلالًيناقشًالبحثًً الإقناعيةًوالنظرياتًالتيًتساعدًفيًتحقيقًذلك.

مناقشةًمفهومًالإقناعًثمًدراسةًالوسائلًالإقناعيةًالتيًتؤثرًعلىًالمتلقيًومنهاًالإغراءاتًالنفسيةًوغيرها..،ًومنًثمًدراسةً

التأثيرًعلىًعقلهًالباطنًبشكلًًمفهومًالعقلًالباطنًوقوانينهًوكيفيةًالتأثيرًعلىًالمتلقيًمنًخلالًاستخدامًأساليبًتساعدًفي

لاشعوريًوذلكًبمعرفةًمفهومًاللاشعورًالذيًيساعدًفيًمعرفةًالوصولًللعقلًالباطنًاللاواعيًللمتلقي،ًومنًذلكًمعرفةً

- التقنياتًاللاشعوريةًوكيفيةًتأثيرهاًعلىًعقلًالمتلقيًالباطن،ًودراسةًعواملًالإعلانًالإقناعيًاللاشعوريًمنً)بساطة

ًتمثيلًدرا-إيجاز ًنظرية ًالفعلًالنسبي، ًنظرية ًوذلكًللتوصلًلدراسةًنظرياتًالإقناعًومنها سةًالجمهورًالمستهدف...(.

المعلومات،ًنظريةًالترجيح،ًنظريةًالتعلم،ًنظريةًالتحكمًالاجتماعي،ًنظريةًالتأثيرًالانتقائيًونظريةًالتعلمًالاجتماعي،ً

تلقيًوجذبًانتباههًللإعلانًوتحقيقًأهدافًالإعلانًواتخاذًالقرارًوتغييرًوالتيًيقومًالمعلنونًباستخدامهاًللتأثيرًعلىًالم

وتوصياتً البحث نتائج وأخيراالسلوكًوهوًماًيسعىًإليهًالإعلانًلتغييرًسلوكًالمتلقينًواتباعًماًيقدمهًالإعلانًوالتأثرًبه.ً

 .البحث

 

  الكلمات المفتاحية:

ًالعقلًالباطنً)اللاواعي(.ً- اللاشعورً– الإقناعًاللاشعوريً- الإقناع

ً
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Abstract: 

Advertising is a form of visual communication between the advertiser (the sender of the 

advertising message) and the recipient to whom the message is directed. This message carries 

the task of persuading the recipient and encouraging them to acquire the product through the 

effectiveness of creative design, as it possesses elements that attract the recipient's attention. 

The creative design of the advertisement has features stemming from the designer's imagination 

and ideas, in addition to persuasive techniques and theories that help achieve this goal. The 

research discusses persuasion theories and their role in influencing the recipient by first 

exploring the concept of persuasion. It then examines the persuasive methods that affect the 

recipient, such as psychological inducements and others. Following this, the research delves 

into the concept of the subconscious mind, its laws, and how to influence the recipient by using 

methods that affect their subconscious mind unconsciously. This includes understanding the 

concept of the unconscious, which helps in accessing the recipient's subconscious mind. The 

research also studies subliminal techniques and their impact on the recipient's subconscious 

mind. Additionally, it examines the factors of subliminal persuasive advertising, including 

simplicity, conciseness, and audience analysis. To this end, the study explores persuasion 

theories such as the Theory of Relative Action, Information Representation Theory, Likelihood 

Theory, Learning Theory, Social Control Theory, Selective Influence Theory, and Social 

Learning Theory. Advertisers use these theories to influence the recipient, attract their attention 

to the advertisement, achieve advertising goals, and ultimately change behavior. Advertising 

aims to alter the behavior of recipients by encouraging them to follow what the advertisement 

presents and be influenced by it. Finally, the research concludes with findings and 

recommendations. 

 

Keywords: 

Persuasion - subconscious persuasion - persuasion theories - subconscious mind – unconscious 

 

 مقدمة:

حدثًمعينًأوًفكرةًوهوًمنًأهمًًاتجاه إنًالإقناعًهوًعمليةًتهدفًإلىًتغييرًموقفًأوًسلوكًشخصًأوًمجموعةًأشخاص

عملًعلىًالتجانسًوالتفاهمًالمنشودًوللوصولًإلىًذلكًينبغيًفنونًالحياةًومهارةًتوضيحًالأفكارًوإيصالًالمعلوماتًوال

توظيفًالعديدًمنًالأساليبًالإقناعيةًبعنايةًلأنًالاستعمالًالمبالغًفيهًيمكنًأنًينفرًالجمهورًالمستهدف،ًوقدًأتاحًعصرً

ىًمختلفًالوسائلًبشتىًأنواعهاًالتكنولوجياًالمزيدًمنًالانفتاحًوالمنافسةًبجميعًالأساليبًالإقناعية،ًمماًأدىًإلىًالتأثيرًعل

منًالأساليبًالعقليةًوالعاطفيةًالتيًتهدفًإلىًاستمالةًالمتلقي. يعتبرًالإقناعًعمليةًاتصاليةًوفعلًاجتماعيًمعقد،ًًانطلاقااً

ًيتضمنًإجراءاتًمعالجةًالرموزًالمرسلةًويعتمدًعلىًعقلًالمتلقي.ًومنًهناًيعتبرًالعقلًاللاواعيًهوًالقوةًالكامنةًالتي

ًومعرفةً ًواتجهتًالدراساتًالحديثةًلفهمًتلكًالقوةًودراستها ًعلىًالإنسان. اًوتأثيراا تسيطرًعلىًالجانبًالأكثرًغموضا

طريقةًعملها،ًلفهمًكيفيةًالتأثيرًعليهاًومحاولةًتسخيرهاًفيًالكثيرًمنًالأمور.ًفالعقلًالباطنًلهًقوانينهًوأساليبًلبرمجته،ً

ًبهدفًت ًالقوانين ًتلك ًأوًفيجبًدراسة ًالشعورية ًالمراحل ًمن ًبالعديد ًمروراا ًالمنتج ًشراء ًالباطنًلمرحلة ًالعقل وصيل

ًاللاشعوريةًبهدفًالإقناعًوتصديقًالرسالةًالإعلانيةًوطبعهاًداخلًذاكرةًالمتلقيًومنًثمًاتخاذًقرارًالشراءًوتلبيةًحاجاته.

المصورةً الرموز من العديد يقدم حيث بالإعلان، المتلقي لإقناع اللاشعوري الإقناع دراسة إلى الحديثة الدراسات لجأت ولذلك
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إلىً للوصول بتفسيرها اللاوعي ويقوم المتلقي ومشاعر أحاسيس على تؤثر والتي الإعلانية، الرسالة محتوى في والمكتوبة

ً.وسلوكه اتجاهاته بتغيير تقوم قد وكذلك بالإعلان عنها المعلن الخدمات وطلب المنتجات بشراء إقناعه

ً

 مشكلة البحث:

ًتأتيًمشكلةًالبحثًمنًمحاولةًالإجابةًعلىًالتساؤلاتًالتالية:

ا؟ لنظرياتًالإقناعكيفًيمكنًً- ًأنًتؤثرًعلىًسلوكًالمتلقيًإيجابيا

ا؟ً- ًكيفًيساعدًتوظيفًأساليبًمخاطبةًالعقلًالباطنًفيًالتأثيرًعلىًالمتلقيًلاشعوريا

ً

 أهمية البحث:

ًالبحثًفيًمعرفةًأهمي ًأساليبًالعقلًالباطنًاللاوعيًمنًخلالًطرقًإقناعًلاشعوريةتظهرًأهمية ًالإقناعًواستخدام  ة

ً.ونظرياتًإقناعًيساعدًتطبيقهاًفيًتحقيقًالإقناعًوالتأثيرًالإيجابيًعلىًالمتلقي

ً

 هدف البحث:

 والعقلًالباطناللاوعيً مفهوم دراسة وكذلك الإقناع ونظريات أسس دراسة أهمية على الضوء إلقاء إلى البحث يهدف

منًخلالًالإعلان. المتلقين على التأثيرًالإيجابي توظيفهماًلتحقيق وكيفية ًلاشعوريااً

ً

 فروض البحث:

ًيفترضًالبحثًأن:

ًاستخدامًنظرياتًالإقناعًفيًالإعلانًيساعدًفيًتحقيقًالإقناعًوالتأثيرًالإيجابيًعلىًالمتلقين.ً-

ًاستخدامًأساليبًاللاشعورًواستهدافًالعقلًالباطنًيحققًتأثيرًأعلىًعلىًاللاشعورًعندًالمتلقيًوبذلكًيحدثًالاستجابة.ًً-

ً

 حدود البحث:

ً.2024إلى  2017 الحدودًالزمانية:ًدراسةًنماذجًإعلانيةًمحليةًوعالميةًيظهرًفيهاًتوظيفًنظرياتًالإقناعًمنًعامً-

 نماذجًإعلانيةًمحليةًوعالميةًوُظفًفيهاًنظرياتًالإقناعًوأساليبًالتأثيرًعلىًالعقلًالباطن.ًالحدودًالموضوعية:ًتحليلً-

 

ًمصطلحات البحث:

 الإقناع:

يعدًالإقناعًبأنهًمحاولةًلتوجيهًالتفكيرًنحوًالغرضًالمرادًقبولهًوتحويلًأوًتطويعًأفكارًوآراءًومفاهيمًالآخرينًنحوًرأيً 

شاملةًودقيقةًبالفئةًالمستهدفة،ًوهناًيتضحًطرفينًأساسينًالأولًهوًالمرسلًالذيًيقومًمستهدف،ًمماًيتطلبًذلكًمعرفةً

 (434)صً(7)ً.بعمليةًالإقناع،ًوالثانيًهوًالمستهدفًأوًالمستقبلًالقائمًبعمليةًالاقتناع

 
 الإقناع اللاشعوري: 

(20ً)صً(19)ً.الناسًوسلوكياتهمًوأفكارهمًطريقةًيتمًاستخدامهاًلنقلًالمعلوماتًالموجودةًفيًاللاوعيًللتأثيرًعلىًمشاعر

وبالتاليًفيعرفًالإقناعًاللاشعوريًفيًالإعلانًبأنهًالرسالةًالإعلانيةًالمقدمةًللتأثيرًفيًاللاوعيًسواءًكانتًهذهًالرسالةً

ً(193ص)ً(13)ًسمعيةًأوًبصريةًأوًبأيًشكلًمنًأشكالًالاتصال.

ً
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 اللاشعور:

رًبأنهًمجموعةًمنًالرغبات،ًوالأفكار،ًوالأشياءًالداخلية،ًوالتجاربًالمؤلمةًالتيًأشارًعلماءًالنفسًإلىًمفهومًاللاشعو 

ًالفردًالنفسية،ًوكذلكًمجموعةًمنًالعواملً ًالإنسان،ًولاًيعبرًعنها،ًأيًعمليةًعقليةًخاصةًبجزءًمهمًمنًحياة يكبتها

والعناصرًاللاشعوريةًرغمًكونهاًً.هاوالدوافعًالتيًتؤثرًفيًسلوك،ًوتفكير،ًومشاعرًالفردًدونًأنًيشعرًبكيفيةًحدوث

دونًأنًنشعرًبها،ًوقدًتظهرًفيًالأحلامًوفلتاتً واتجاهاتًتفكيرناًوتصرفناً تؤثرًفيًسلوكناً مكبوتةًوغيرًمنظورة،ًإلاًأنهاً

لها.ً  (152ص)ً(13)اللسانًوبعضًالمواقفًدونًأنًيعرفًالشخصًتفسيرااً

ً

 العقل الباطن )اللاواعي(:

ًأنً  ًإذا ًالفردًفيًحياتهًاليومية ًالخبراتًومركزًللعواطفًوالانفعالاتًالتيًيمرًبها يعرفًالعقلًالباطنًبأنهًمجموعة

ً(24)ص(11ً)العناصرًاللاشعوريةًرغمًكونهاًمكبوتةًوغيرًمنظورةًإلاًأنهاًتؤثرًفيًالسلوكًوالتصرفات.ً

 

 منهج البحث:

المتنوعةًفيًًالإعلانات من مختارة مجموعة وتحليل وصف خلال من ليةتحلي بدراسة الوصفيًمتبوع المنهج البحث يتبع

 عنها. المعلن الخدمة أو بالمنتج لإقناعه المتلقي لاشعور على للتأثير فيهاًنظرياتًالإقناع المستخدموسائلًعرضهاًو

ً

 الإطار النظري:

   Persuasion: مفهوم الإقناع 

فًالإقناعًبأنَّهًفنًمخاطبةًالجمهورً الآخرًومعتقداتهً بهدفًاستمالتهمًللتأثيرًعليهم،ًوهوًعمليةًالتأثيرًعلىًقيمًالشخصيعُرَّ

ومواقفهًوسلوكهًوهوًمنًفنونًالتعبيرًعنًالذاتًوإيصالًالأفكارًوالاتصالًالمؤثرًبالآخرينًوالقدرةًعلىًالتعبيرًوالبيانً

للقدراتًالنفسيةًوالمواهبًالتيًيتمتعًبهاًًشخصًلآخر وترتيبًالأفكارًوتدفقًالمعانيًوالكلمات،ًويختلفًهذاًالفنًمن اً تبعا

 (278ص)ً(2)كلًفرد.ً

ً

ً:مراحل الإقناع

يمرًالإنسانًبعدةًمراحلًقبلًأنًيقتنعًبماًيعرضًعليه،ًسواءًكانتًفكرةًأوًمنتج،ًعلىًافتراضًأنهًشخصًسويًوراشد،ً

ًوهذهًالمراحلًهي:ً

 

 الإعلانية: للوسيلة التعرض -1

 أو المستمع أو المتلقي انتباه جذب على المختلفة الإعلانية المادة مدىًقدرة قضية تطرح الإقناع،ًوهنا مراحل أولى تعتبر

 .المستهدف الجمهور من عدد أكبر جذب على الوسيلة قدرة مدى وعلى المشاهد

ً
 للرسالة الإعلانية: التعرض -2

 خاصة عوامل بعدة الذيًيتضمنها،ًوالذيًيرتبط الإعلانيًىيتعرضًللمحتو أن المفترض تعرضًالمتلقيًللوسيلة،ًمن بعد

ًالإعلانيةًالجذابةًوتطبيقهمًفيً الفنية وبعضًالجوانب وموقعهًوتوقيته الإعلان بمساحة ًالابداعًوالفكرة ًومنًأهمها بها

 (13صً)(3(ً.نظرياتًالإقناع

ً
ً
ً
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 :الوعي -3

يعيًالإنسانًرسالةًمعينةًسواءًكانتًسمعيةًوهيًالمرحلةًالتيًتليًمباشرةًتعرضًالفردًللرسالةًالإقناعية،ًوهيًعندماً

أوًبصريةًأوًحسية؛ًكرؤيةًإعلانًأوًقراءةًخبرًأوًحضورًبرنامجًتدريبي،ًفإنهًيكونًقدًانتقلًمنًعدمًالوعيًبالشيءً

 إلىًالوعيًبه،ًفيدفعهًذلكًإلىًالمرحلةًالثانية.

ً

ً:ًالاهتمام -4

بالبحثًعنًالتفاصيلًحولًتلكًالفكرةًأوًالمنتج،ًبعدًالتفكيرًوإدراكًيهتمًالإنسانًبالأفكارًالجديدةًالتيًأصبحًيعيها،ًويبدأً

 الرسالةًيحاولًالمتلقيًمعرفةًالجوانبًالمهمةًفيًالرسالةًوالتيًتحققًلهًهدفهًفيبدأًلديهًالفضولًوجمعًالمعلومات.

ً
 :ًلتقييما -5

تعرضًللرسالةًوماًأحدثتهًمنًتغيير.ًأيًيقومًيحاولًالمتلقيًالتفريقًبينًحالتهًالسابقةًوحالتهًبعدًال ويقومًفيًهذهًالمرحلة

بحسابًنسبةًالفائدةًالتيًيجنيهاًفيًحالةًالتعاملًمعًالفكرةًويضعًمعاييرًمعينةًفيًذهنه،ًمثل:ًمدىًملاءمةًالسعرًأوً

 الحاجةًللمنتج.

ً

ً:التجربة أو المحاولة -6

ويختبرًمدىًجودتهًوملاءمته وذلكًبتجربتهًعنًطريقًالعيناتًًيقومًالشخصًبمحاولةًتجريبًالمنتجًأوًالفكرةً، لاحتياجاتهً،

 (189ص)(6ً)أوًالعملًبالفكرة.ً

ً

 :للفكرة الاستجابة -7

 في المتلقي تفكير في التغيير فيها تم التي فيًاللحظة وتحدث الإقناعي، الاتصال تتابع في الأخيرة قبل ما الخطوة وهي

 6(14ص)ً(3(ًليصلًبعدهاًإلىًالمرحلةًالأخيرةًوهيًالاقتناع.ً.الإيجابيًللرسالةًالإعلانية الاتجاه

ً

ً:ًالإقتناع -8

يصلًالشخصًإلىًهذهًالمرحلةًإذاًنجحتًالفكرةًأوًالمنتجًالذيًقامًبتجربتهًوأشبعًاحتياجاته،ًويعبرًعنًإقناعهًبشراءً

بعدًمرورًالشخصًبتلكًالمراحلًًومنًالممكن (189ص)(6ً) المنتجًأوًالعملًبالفكرة،ًأوًالدفاعًعنهاًأوًنشرهاًفيًوسطه.

 ألاًيقومًبالشراءًأوًاتخاذًموقفًناحيةًالإعلانًأوًالمنتجًويقفًعندًالاقتناع.

ً

 الوسائل الإقناعية التي تستخدم لإغراء المتلقي لتحقيق الأثر المطلوب:

 :ًالإغراءات الشخصية -1

أهميةًارتباطًشخصيةًالمعلنًأوًالقائمًبالإقناعًبصفةًوهيًالتيًتتمثلًفيًشخصيةًالقائمًبالإقناعًحيثًتشيرًالدراساتًإلىً

 :المصداقيةًحتىًيتسنىًلهًتحقيقًأهدافهًبفعاليةًوذلكًيتوقفًعلىًعاملينًأساسيينًهما

 .الانطباعًالذيًيكونًلدىًالجمهورًاتجاهًالقائمًبالإقناعًقبلًعمليةًالاتصالًأولاً:

ً(50)صً(12)درجةًتغييرًإدراكًالجمهورًخلالًعمليةًالاتصالًأوًبعدها.ًًثانياً:

ً
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 (25( )1شكل(

بواسطةًالوكالةًالإعلانية:ً، 2019 إعلانًمطبوعًلشركةًماكدونالدزًبعنوانً"تطبيقًماكدونالدزًالجديد"ًفيًمالطاًفيًمارس

TBWAًلماكدونالدزًوتقويةًوتدعيمًارتباطًالمتلقيًبالمنتجًباستخدامًالجملةً.ًوتقومًفكرةًالإعلانًعلىًتقديمًالتطبيقًالجديد

بالكامل(الإعلانيةً) اً وتمتعًالشركةًبقدرًمنًالمصداقيةًمنًالمتلقيينًوهوًعاملًأساسيًفيًالإغراءاتًالشخصيةًًمشحونا

ًفمنً ًالرقمية. ًذويًالخبرة السهلًالتأثيرًعليهمًوبذلكًأصبحتًماكدونالدزًالآنًأقربًمنًأيًوقتًمضىًإلىًعملائها

 وإقناعهمًبالشراء

ً

 :الإغراءات المنطقية -2

نشيرًإلىًأنًال يستخدمًالإغراءاتًالمنطقيةًالتيًتقومًعلىًإبرازًالحججًوالأدلةًوالبراهينًوالأرقامًلإقناعًأطرافًًمعلنوهناً

 (51)صً(12)أخرىًبماًيعتقدهًهوًفيًنفسه.ً

 
 )شكل2( )22(

،ًوالذىًتقومًفكرتهًعلىًأنًفيًغاناًلمًيكن2020ًإعلانًمطبوعًلشركةًديتولًبعنوانً"لاًتخاطرًبها"ًفيًغاناًفيًمارسً

العمالًوالتجارًيستقرونًفيًمنازلهم،ًوالكثيرًمنًهؤلاءًالأشخاصًلاًيعطونًالأولويةًلغسلًاليدين،ًلكنهمًيضعونًثقتهمً

٪ًفقط؛ًمماًيعرضهمًللخطرًمرةًأخرى.ًولذلكًفإنًالإعلان99.99ًالةًبنسبةًفيًأيديًمعقماتًالأيدي،ًالتيًتدعيًأنهاًفع



 2024كتوبرأ                                                        الخامس العدد  –المجلد الثاني  –الفن والتصميم مجلة 

Prof .Dr /  Nagwa Yehya Eladawy . assist. Lect/ Dalia Mohsen Gaber . Researcher. Reham Mohamed Abdalla Darwesh .Theories of 

Persuasion in Advertising to Increase Positive Impact on the Recipient                                                                            107 

عنًطريقًغسلًأيديهمًباستخدامًعلامةًديتولًالموثوقة.ًمنًخلالًاللعبًً%100 يوجهًدعوةًإلىًالناسًليكونواًآمنينًبنسبة

بنسبةلاًتكفي،ًحتىًتكونًم% 99.99 علىًشعارًالعلامةًالتجاريةًالشهير،ًيوضحًكلًموقفًكيفًأن .ًوهمً%100 تأكدااً

يستخدمونًفيًأغلبًالأوقاتًالأرقامًوالحقائقًالعلميةًوالنسبًالتيًتجعلًالمتلقيًمقتنعًتماماًباستخدامًالمنتجًوبأنهًأكثرً

لهًولصحتهًوصحةًأولاده. اً  أمانا

 

ً:ًالإغراءات النفسية3-

وهيًتلكًالإغراءاتًالتيًتتوجهًإلىًالاتجاهاتًوالمواقفًوالحواجزًوتستندًإلىًالأحاسيسًوالمشاعرًوالغرائز،ًحيثًتعملً

ً(8)صً(2)تلكًالإغراءاتًعلىًمخاطبةًالحاجاتًالإنسانية.ً

 
 )شكل3( )29(

نًمشترياتكًسوفًأ Turn purchases into adventures)إعلانًمطبوعًلمصرفًأبوًظبيًوتأتىًجملتهًالإعلانيةً)

،ًتضعًالمالًوتطبعًالأماكنًالجميلةًمنًخلالًاستخدامًتوجدًبشكلًطابعةvisaًتتحولًلمغامراتًمعبرةًعنًفكرتهًأنً

اًوتستخدمًبطاقتنا،ًوتكسبًشيئااًفيًهذهًالأثناء". وهوًيؤكدًفكرةًالحاجاتًًالبطاقةًفقط.ًفإنهمًيقولونً"لماذاًلاًتمضيًقدما

 ،ًمثلًالحاجاتًالاجتماعية.الإنسانيةًلدىًالمتلقي

 

 قوانين العقل الباطن:

 :ًيعنيًأنًأيًأسلوبًيفكرًبهًالفردًسوفًينجذبًإليه.ًقانون الانجذاب

 :والذيًيعنيًأنًالعالمًالخارجيًسوفًيؤثرًعلىًالعالمًالداخليًللفرد،ًفعندماًتوجهًإلىًالفردًكلمةًطيبةًًقانون الانعكاس

ًسوفًتؤثرًفيًنفسه،ًوتكونًردةًفعلهًبنفسًالأسلوب.

 :بعدًيومًحتىًيتحولًإلىًعادةًدائمة.ًًقانون العادات اً ًيعنيًأنًماًنكررهًباستمرارًيوما

 :ًيعملًمعًالاسترخاءًولاًيعملًتحتًإجبار.العقلًالباطنًًقانون الاسترخاء

 :يخضعًالعقلًالباطنًللإيحاء،ًأيًأنهًسهلًالانقياد،ًوهوًعمليةًعقليةًيقبلًالشخصًمنًخلالهاًالفكرةًالتيًًقانون الإيحاء

ً(32ص)ً(8)أوحيتًإليه،ًويضعهاًموضعًالتنفيذ.ً

والوصولً فيًانفعالاتهً، يمكنًالتحكمً منًخلالًقوانينًالعقلًالباطنً، ويمكنًالقولًإنًالوصولًلعقلًالمتلقيًللإعلانًوبرمجتهً

ً(32)صً(11)لمراحلًالإقناعًومنًثمًالاستجابةًالشرائيةًللمنتج.ً

 :أساليب التأثير على العقل الباطن في الإعلان
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علىً صلةًبالمنتجاتًوالأفكار،ًالإعلاناتًيمكنًأنًتتسللًإليناًخفية،ًوقدًتؤثرًعليناًدونًالهدفًمنًالإعلانًأنًنبقىًدائمااً

مناًأنناًلمًنعر اً وهذاًالتجاهلًيمكنًأنًيزيدًمنًقوةًفهاًفلنًنتذكرهاًولنًتؤثرًفينا.ًأنًندري،ًولهذاًالسببًنتجاهلها،ًظنا

معًالإعلانًسواءًالمستوىًالوا علىًعواطفناًالإعلان،ًفالطريقةًالتيًتتعاملًبهاً عيًواللاوعيًيمكنًأنًتؤدىًلزيادةًتأثيرهاً

اًدونًأنًيتمكنًأحدًتقريبااًمنً اًفائقا التيًتعدًالدافعًالأساسًوراءًقراراتناًوعلاقاتنا،ًفتوجدًحملاتًإعلانيةًحققتًنجاحا

عاطفته،ًوالوصولًبهًًفالمعلنونًيعرفونًكيفًيؤثرونًعلىًعقلًالمتلقي،ًوتوجيه لرسالةًالتيًكانتًتحاولًإيصالها.تذكرًا

إلىًمرحلتيًجذبًالانتباهًوالإقناعًالمرادين،ًوإقناعهًبمدىًحاجتهًوإشباعهاًمنًخلالًالمنتجاتًالمقدمةًإليهًمنًخلالً

ًًويمكنًذِكْرًبعضًهذهًالأساليبًكالآتي: (149)صً(13)الإعلان.ً

الاستجابةًًالأسلوب الأول )التعاطف(:- بنقلًهذهً ومعًمرورًالوقتًيقومً عاطفيةً، فيًالإعلانًاستجابةً ماً اً يحدثًحينًيثيرًشيئا

ا،ًفإنًالمواقفً إلىًالعلامةًالتجارية،ًفعلىًالرغمًمنًأنًمحتوىًالرسالةًالإعلانيةًيتلاشىًوينتهيًسريعا اً العاطفيةًلاشعوريا

 (56)صً(15)ًعاطفًغيرًالمباشر.العاطفيةًالخفيةًتجاهًعلامةًتجاريةًمعينةًيولدهاًالت

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  )شكل4( )27(

،ًتمًنشرهًفيًالولاياتًالمتحدةًفيًيونيوY&Rًبواسطةًوكالةًالإعلانات:ًًمعجونًالأسنان،Colgateًإعلانًمطبوعًلمنتجً

بعنوانً"2015 ،ًClose the tap while brushing ""ًويظهرًجملةًإعلانيةًأخرىWhat you waste in 2 minutes 

is all his family has for a dayًًوقدًتحققًهناًأسلوبًالتعاطفًمنًخلالًإثارةًاستجابةًعاطفيةًعندًالمتلقيًعن،"

ًالإعلانًمنًمظهرًالطفلًالذيًيقومًبملءًالمياهًومظهرًملابسهًالتيًتدلًعلىًسوءًحالتهً طريقًالتعاطفًالذيًيولده

 لاشعوريًوتفاعلًمعًالإعلان.واحتياجهًللماء،ًوبذلكًيتولدًعندًالمتلقيًتعاطفً

 

ا،ًويحدثًذلكًً:التأثير اللاشعوري للإعلان الإبداعي(الأسلوب الثاني )- هوًالتلاعبًبعلاقاتًعناصرًالإعلانًلاشعوريا

علىًطبيعةًشعورًالمتلقيًتجاهًالعلامةًالتجارية. أداةًوً(56)صً(15)ًحينًيؤثرًالإبداعًفيًالإعلاناتًلاًشعوريااً اً هيًأيضا

يعتمدًعلىًاستخدامًتقنياتًإبداعيةًتؤثرًً.للتأثيرًعلىًمشاعرهمًوسلوكهمقويةً اً فالتلاعبًبعلاقاتًعناصرًالإعلانًلاشعوريا

بشكلًغيرًمباشرًعلىًمشاعرًوسلوكًالمتلقين.ًالإعلاناتًالفعالةًتستهدفًالعقلًاللاواعيًللمستهلكين،ًمماًيعززًالارتباطً

ً(100ص)ً(18)ً.احتماليةًاتخاذًقراراتًالشراءالعاطفيًمعًالعلامةًالتجاريةًويزيدًمنً
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 )شكل5( )28(

ً،2014 ،ًتمًنشرهًفيًألمانياًفيًأبريلDDBإعلانًمطبوعًلشركةًالسياراتًفولكسًفاجن،ًبواسطةًالوكالةًالإعلانية:ً

خلالًالإبداعًفيًمنًالتأثيرًاللاشعوريًللإعلانًالإبداعيًواستخدمًالمعلنًأسلوبً" Don’t text and driveبعنوانً"

طريقةًاستخدامًالعلاقاتًبينًعناصرًالإعلانًللتعبيرًعنًالمضمونًوهوًعدمًالقيامًبالمحادثاتًعندًالقيادة،ًفهوًقامًبالتأثيرً

بطريقةًمبدعةًمنًاستخدامًالرمزًالتعبيريًوعلاماتًالإصاباتًعليه.  لاشعوريااً

 

وهوًالذيًيأخذًأشكالااًكثيرة،ًفقدًيأتيًعنًطريقًالضغطًالإيحائيًالمركزًأوًعنًً:(الأسلوب الثالث )الابتزاز العاطفي-

ً(56)صً(15)طريقًالاستعطافًللوصولًإلىًمرحلةًالابتزازًالعاطفي.ً

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 )شكل6( )24(

وتوضحًً،2014 فيًالأرجنتينًفيًيونيو "Report abuseإعلانًمطبوعًللعلامةًالتجاريةًمنظمةًالعفوًالدولية،ًبعنوانً"

"ًأنًالطفلًيتعرضًللعنفًوسوءًالمعاملةًوعنًوجودًعنفًأسريًلأنHe has his mother’s eyesًالجملةًالإعلانيةً"

تتعرضًللعنف،ًوهناًوضحًالأسلوبًالثالثًمنًأساليبًالتأثيرًمنًخلقًابتزازًعاطفيًمنًخلالً اً عينهًمثلًأمهًفهيًأيضا

ربًعلىًوجهًالطفلًللإيحاءًبتعرضهًللعنفًوتعرضًالأمًمثله،ًوذلكًلاستثارةًالضغطًالإيحائيًمنًاستخدامًعلاماتًالض

المتلقيًوخلقًالتعاطفًمعًالإعلانًومضمونهًواتخاذًالسلوكًالمناسبًوالإبلاغًعنًالعنفًمنًخلالًالموقعًالذيًوضعهً

 المعلنًفيًالإعلانًليحصلواًعلىًالمساعدة.

ً

 لباطن منها:التقنيات اللاشعورية التي تؤثر على العقل ا
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  :ًالعرضًتقنية التضمين بالإخفاء ًأثناء ًاللاشعوريًأيًإخفاءًرموزًما ًيسمىًالإخفاء ًما ًأو ًالتضمينًبالإخفاء تقنية

 (121)ص (4)الإعلانيًعلىًأنًيتمًإدراكًهذهًالرموزًلاًشعورياًمنًقبلًالمتلقي.ً

جملةً)لاًأستطيعًأنًأعدكمً مثالًعلىًذلك معاملتها.يعنىًأنًتتضمنًالكلمةًمعنىًكلمةًأخرىًوبالتاليًتعاملًفالتضمين: 

لهاًمعانيًأخرى:ًأنهًربماًشخصًأخرًيستطيع،ًأنهًربماًستحصلً( I can’t promise you that priceأنًهذاًالسعر(ً)

 عليه،ًلكنًبسعرًجيد...

  :خلالًكتابةًكلمةًوعندًًوهيًالكلمةًأوًالجملةًالتيًتقرأًبأكثرًمنًطريقة،ًوهناكًطرقًممكنًتحقيقًذلكًمنالتناظر

 قلبهاًتقرأًبمعنىًأخر،ًوتقرأًمنًالجانبًالآخرًهيًنفسها.

 :(175-172)صً(13)هوًفنًإخفاءًشيءًبطريقةًماًفيًالصورة.ًًالتمويه 

 

 عوامل الإعلان الإقناعي اللاشعوري الناجح: 

 :فيماًيليتعتمدًفعاليةًنجاحًالإعلانًالإقناعيًاللاشعوريًعلىًعدةًعواملًيمكنًإيجازهاً

 .البساطةًفيًالتصميم،ًالألفةًالبصريةًللعناصرًالمكونةًللإعلان -1

 .الإيجاز:ًوهوًأنًتشملًالرسالةًاللاشعوريةًعلىًرمزًأوًرمزينًفقطًوليسًجملًكثيرةًأوًرموزًمتداخلة -2

 .يتوقفًنجاحًالإعلانًاللاشعوريًعلىًعددًمراتًتعرضًالمتلقيًللإعلانًلضمانًاستمرارًالتأثيرًالإقناعي -3

ً.دراسةًخصائصًالجمهورًالمتلقي -4

 (247ص)ً(1)حالةًالمتلقيًالنفسيةًواستعدادهًلتلقيًالرسائلًاللاشعورية.ً -5

 

 التضمين اللاشعوري في تصميم الإعلان:

تلعبًالرسائلًاللاشعوريةًدورًمهمًوقويًفيًتصميمًالإعلاناتًفيًاجتذابًالمتلقيًوالسيطرةًعلىًانتباههًوفيًتركًانطباعً

ًسواء.ًداخليًجيد، ًالإعلانًوالمنتجاتًعلىًحد ًاتجاه ًولائه 17ً)حيثًتتمكنًمنًتطويرًفعالية ًفإنًالتضمين23ً)ص( )

اللاشعوريًلتلكًالرموزًوالدلالاتًالبصريةًذاتًالأثرًوالوقعًعلىًذهنًالمتلقيًودمجهاًبطريقةًخفيةًفيًتصميمًالإعلان،ً

وأنًاستخدامًالدلالاتًوالرموزًالبصريةًالتيًاعتادًالمتلقيًًيندرجًتحتًوسائلًالاتصالًالبصريةًالتيًتؤثرًعلىًالمتلقي،

إدراكهاًفيًالتضمينًاللاشعوريًيسُهلًعلىًعقلهًاللاوعيًفهمًالرسائلًالموجهةًإليهًبدونًالنفورًمنها،ًمقارنةًمعًالدلالاتً

ً(1)بالتاليًعلىًعقلهًاللاوعي.ًوالمفاهيمًالجديدةًالتيًلمًيعتدها،ًالتيًقدًيمثلًإدراكهاًالبصريًصعوبةًعلىًذهنًالمتلقيًو

ً(247ص)

 
 :نظريات الإقناع

حابيةًيمثلًالإعلانًعمليةًاتصالًإقناعيًبالجمهورًالمستهدف،ًفهدفهًالنهائيًيتمثلًفيًإقناعًالجمهورًوخلقًالاتجاهاتًالم

فالإعلانًيسعىًإلىًالإقناعًوالتأثيرًفيًالصورةًالذهنية؛ًلحفزًالمتلقينًعلىًالاستجابةًمنًًًلديهمًتجاهًموضوعًالإعلان.

ً(81)صً(9)خلالًخلقًالإدراكًالعامًبموضوعًالإعلان،ًوإحداثًالإقناعًبموضوعًالإعلانًثمًالاستجابة.ً

ً

  :Reasoned ActionTheoryنظرية الفعل النسبي  -1
تعدًنظريةًالفعلًالنسبيًمنًأهمًالنظرياتًفيًمجالًالاتصالًالإعلانيًلتفسيرًسلوكًالمتلقيًوتوجيههًوتهدفًإلىًتشجيعًًًً

المتلقيًعلىًشراءًالسلعةًأوًطلبًالخدمةًأوًتبنىًسلوكًإيجابيًمعين،ًبشرطًأنًيعرفًالمتلقيًمدىًالنفعًالذيًيعودًإليهً

ًالسلوكًأوًالاتجاه.م ًلدىًالفردًتكونًمنًخلالًعاملينًإماًويًنًتبنيهًلهذا ًالنظريةًأنًعمليةًالانتباه ًفيًهذه ًالانتباه عد
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ًفلابدً شخصيًوذلكًيتعلقًباتجاهاتًالفردًنحوًسلوكًما،ًأوًاجتماعي؛ًويتعلقًبالمعاييرًالاجتماعيةًالمحيطةًبالمتلقي.

ً( 116)ص (20)ًدات.للرسالةًالإعلانيةًأنًتسعىًإلىًتغييرًالسلوكًوأنًتصممًللتأثيرًفيًالمعتق

ً

 :Information Processing Theoryتمثيل المعلومات  ظريةن -2

يهتمًبدراسةًالكيفيةًالتيًيتعاملًبهاًالمتلقيًمنًخلالًالعددًالهائلًمنًالمعلوماتًوالبياناتًوالرسائلًالإعلانيةًالتيًيتلقاهاً

لذلكًالنموذجًيحتاجًمنًمصممًالإعلانًإلىًتحديدًأفضل اً ا،ًووفقا المثيراتًوالمنبهاتًالاتصاليةًوالاستفادةًمنًتلكًًيوميا

ًالمعلوماتًعندًتصميمًالرسالةًالإعلانية.

 

 وهناك عدة مراحل تمر بها عملية تمثيل المعلومات:

ًالتعرض:ًوهوًيتمثلًفيًتعرضًالمتلقيًللمعلوماتًمنًخلالًالرسالةًالإعلانية. .1

ًانتباهًالمتلقيًللرسالةًوذلكًمنًخلالًالتصميمًالجاذبًللانتباه.الانتباه:ًوهيًالمرحلةًالتيًتليًالتعرضًوتحدثًعندً .2

ًالتعبير:ًوتحدثًعنًطريقًتعبيرًالمتلقيًعنًاستجابتهًللرسالةًالإعلانية. .3

ًالقبول:ًوتأتيًمنًقبولًالمتلقيًللفكرةًوالاستجابةًلها. .4

 ليها.إًالتذكر:ًوهيًآخرًمرحلةًوتتمثلًفيًتذكرًالمتلقيًللرسالةًواسترجاعهاًعندًالحاجة .5

تعملًالرسالةًالإعلانيةًعلىًتحويلًاتجاهاتًالمتلقيًإلىًدوافعًنتيجةًالتعرضًلعددًمنًالمثيرات،ًوتؤدىًعمليةًتمثيلً

عنًموضوعًالرسالةًالإعلانية.ً ً(181،180ص) (14)المعلوماتًإلىًالاستجابة،ًويكونًلمتلقيًالرسالةًالإعلانيةًرأيااً

ً

 :Elaboration – Likelihood Theoryنظرية الترجيح  -3

ًالنموذجًعلىًفكرةًتبنيً ًالنموذجًلتوضيحًكيفًيستجيبًمتلقيًالرسالةًالإعلانيةًللعملياتًالإقناعية،ًويقومًهذا قدمًهذا

عندماًيكونًموضوعًالرسالةًالإعلانيةًذوًأهميةًبالنسبةًللمتلقي،ًفيجعلهًذلكًفيً المتلقيًلرسالةًإعلانيةًما،ًيكونًمرتفعااً

ويؤكدًهذاًىًقوةًالرسالةًومصداقيةًالمصدر.ًدًمنًالمعرفةًواستيعابًمحتوىًالرسالةًوذلكًبالاعتمادًعلحاجةًإلىًمزي

النموذجًعلىًأنًنجاحًالإعلانًالإقناعيًيعتمدًعلىًقدرةًالمتلقيًعلىًالتفاعلًمعًالرسالةًالإعلانيةًمعًاختلافًمضمونها،ً

وفيًمقابلًنموذجًتمثيلًالمعلوماتًفإنًهذاًالنموذجًيركزًعلىًالكيفيةًالتيًيؤثرًبهاًالإعلانًعلىًالاتجاهات،ًويؤكدًهذاً

عنًالتغيرًفيًالاتجاه،ًفالإقناعًعندماًيستهدفًالتغيرًفيًالسلوكًلابدًأولااًالنموذجًعلىًأنًالتغيرً فيًالسلوكًيكونًناتجااً

ً  ً(183ص)ً(14)منًأنًيدركًالهدفًمنًالرسالةًالإعلانيةًقبلًالتغيرًفيًالاتجاه.ً

ً

 :Theories of Learningنظريات التعلم  -4

النظرياتًنظريةً)بافلوفً النظريةPavlov.*)1ًًتوضحًنظرياتًالتعلمًأنًالسلوكًالإنسانيًيمكنًتعلمه،ًأشهرًهذهً وتعدًهذهً

أولىًنظرياتًالسلوكًومفادها:ًإنًالمعلنًيستطيعًأنًيولدًاستجابةًلدىًالمتلقيًإذاًتمًربطهاًبمنبهًقويًيؤثرًعلىًالمتلقي،ً

ا،ًكلماًأدىًإلىًتحقيقًنتيجةًأقوى. (ًولقدًوصفًبافلوفًالتعلمًعنًطريقًماًيعرف85,84ً)صً(5)ًوكلماًكانًالمنبهًقويا

وتأتيًنظريةً)سكنرًً(29)ةًعنًطريقًعملياتًالتحفيزًالقوية،ًويحدثًهذاًالنوعًعلىًأسسًفيسيولوجية.ًبالمثيرًوالاستجاب

Skinner)2*ًًثانيًأهمًنظرياتًتعلمًالسلوك،ًوهيًتربطًالسلوكًبالنتيجة،ًويقصدًبذلكًأنهًلابدًمنًأنًيتوفرًالمثيرًلكي

ميزًسكنرًبينًنوعينًمنًالسلوكًيمكنًالتوقعًبالنتيجة.ًولقدًًتحصلًالاستجابةًأيًحدوثًالسلوكًالمرادًاستثارته،ًوبالتالي

لنوعًالمثيرًالذيًيحدثهً)السلوكًالاستجابي اً السلوكًالإجرائي(.ًفالسلوكًالاستجابيًيمثلًالأفعالًالسلوكيةًاللاإراديةً-طبقا
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لًالسلوكياتًالتيًتصدرًعنًالتيًتصدرًمنًالفردًبصورةًتلقائيةًحيالًمثيراتًطبيعيةًتحدثها.ًأماًالسلوكًالإجرائيًيمث

ً(85,84ً)صً(5)ًالفردًبشكلًإراديًحيالًالمواقفًالمتعددة.

ً

 :Social Control Theoryنظرية التحكم الاجتماعي  -5

ًتبينًنظريةًالتحكمًالاجتماعيًأنًعمليةًحدوثًالتأثيرًوالإقناعًتتضمنًخطوتين:

 تلقيًالمعلومات 

 معالجةًالمعلوماتًوحدوثًالتغيير 

النظريةًأنهًيتمًالتحكمًفيًالمتلقيينًوتوجيهًأفعالهمًوتشكيلًاتجاهاتهمًمنًخلالًإرسالًرسائلًلهمًمباشرةًوغيرًوتوصلتً

ًالتقييمً ًعملية ًذلكًتتم ًبعد ًمنًمعلومات، ًبها ًالرسائلًوما ًتسُتقبلًهذه ًالاجتماعي، ًووجودهم ًبانتمائهم ًمرتبطة مباشرة

يكونًذلكًدونًإدراكًمنًالمتلقي.للمعلوماتًبشكلًشعوريًأوًغيرًشعوريًوتحدثًالا اً ًستجابةًوالتغييرًفيًالاتجاهًوأحيانا

وتركزًنظريةًالتحكمًالاجتماعيًعلىًالطرقًالتيًيؤثرًبهاًالمعلنينًعلىًالمجتمعاتًوسلوكًالأفرادًمنًخلالًً(97)صً(5)

الرسائلًاللاشعوريةًعلىًالعقلًًرسائلًمباشرةًوغيرًمباشرة.ًالرسائلًالشعوريةًتؤثرًعلىًالأفرادًبشكلًواعي،ًبينماًتؤثر

ً(951ص)(22).الباطنًللفرد

ً

 :Selective Influence Theoryالانتقائي  التأثير نظرية -6

أنًالطاقةًالاستيعابيةًللفردًلاًيمكنهاًأنًتستوعبًالكمًالهائلًمنًالرسائلًالتيً فكرة على بناء النظرية هذه أفكار صياغة تم

ا،ًوإنما ًيوميا  فيه تؤثر وبالتالي النفسية، حاجاته وتلبي تهمه مواضيع على تحتوي التي الرسائل فقط يدرك يتعرضًلها

دونًأخرى.ًفالرسائلًلاًتفرضًعلىًالمتلقيًوإنماًيختارًماًيريدًويحتاجًويتركًماًلاًيريدًولاًيحتاجً معينة إقناعية رسائل

ًوتنقسمًنظريةًالتأثيرًالانتقائيًإلى:(80ً)ص(10ً)ً.إليه

 الانتقائي: التعرض

 بل الإعلام عبرًوسائل تبث التي الرسائل جميع إلى يتعرض لا فهو له، يتعرض ما اختيار في المتلقي حرية إلى يشير 

 .الأخرى ويهمل ببعضها يهتم

 الانتقائي: الإدراك

 اختار التي المواضيعبعضً على إدراكه ويركز يتلقاه ما كل يدرك فهو المتلقي لها اهتم التي بالمواضيع العنصر هذا يرتبط 

ً.لها العرض

 الانتقائي: التذكر

 .أرادًذلك متى استرجاعها بعملية ليقوم ذاكرته في لتخزينها مدركاته بعض على التركيز على الفرد يعمل 

 الانتقائي: التصرف

 كيفية في الحرية معًترك الفعل عملية على المتلقي حمل يعني فهو الانتقائي، التأثير نظرية عناصر من عنصر آخر هو 

ً(31)صً(16).التصرف

ً

 :Social Learning Theoryنظرية التعلم الاجتماعي  -7

تركزًهذهًالنظريةًعلىًأهميةًالملاحظةًوالتقليدًفيًعمليةًالتعلم،ًوتوضحًهذهًالنظريةًكيفًيتأثرًالناسًبواسطةًالتعلمً

ًوذلكًمنًخلالًعواملًسلوكيةًمثل:

 ًالفكرة.لعبًالدور:ًأيًتخيلًالإنسانًلنتائج 
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 .تقليدًالنموذج:ًأيًتقليدًالشخصًلسلوكًشخصًآخرًيحبه،ًوبالتاليًفعلًماًيفعله 

 .(98)صً(5)تكييفًالسلوك:ًهوًقيامًالشخصًبأداءًتصرفًماًلإرضاءًشخصًآخر 

ويأتيًالفرقًبينًنظريةًالتعلمًالاجتماعيًونظريةًالتعلمًفيًأنًنظريةًالتعلمًالاجتماعيًيحدثًمنًخلالًعواملًسلوكيةًمنً

خلالًالملاحظةًوالتقليد،ًأماًنظريةًالتعلمًفتحدثًمنًخلالًعواملًوأسسًفيسيولوجيةًمنًخلالًمثيرًقويًيحدثًاستجابةً

ًلدىًالمتلقي.ً

 

 الإطار التحليلي:

الدراسةًالتحليليةًتقديمًأربعةًإعلاناتًمنتقاةًمنًوسائلًإعلانيةًمتنوعةًمحليةًوعالميةًوالتيًتقومًبدراسةًتطبيقًًتناولت

التأثيرًالإيجابيًللمتلقيًوالتيًتعتمدًعلىًاللاشعورًعندًالمتلقيًومحاولةًتحقيقًالاستجابةً نظرياتًالإقناعًفيًالإعلانًلزيادةً

ىًأنًمنًخلالًاستخدامًنظرياتًالإقناعًيمكنًالتأثيرًعلىًالمتلقيًإيجابياًوتحفيزهًباستخدامًالمرجوةًمنًالإعلانًللتأكيدًعل

ًالنظرية. ًوذلكًمنًخلالًالدراسة ًالباطنًواللاشعورًعنده ًعلىًعقله تلكً على التحليلية الدراسة وتقوم الطرقًالمؤثرة

 :التالية المحاور

 فكرةًالإعلان. -1

 الوسيلةًالإقناعيةًالمستخدمة. -2

 الأسلوبًالمستخدمًللتأثيرًعلىًالعقلًالباطن. -3

 التقنيةًاللاشعوريةًالمستخدمة. -4

 النظريةًالإقناعيةًالمستخدمة. -5

ً

 (23)ًالنموذج التحليلي الأول:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Gyroللوكالة الإعلانية - Joe Torre Safe at Home الشركـــــــة المعلنة

ًإعلانًمطبوع الوسيلة الإعلانية

 الإعلانيةالجملة 
Once they see it, it stays with them 

 بمجردًرؤيته،ًيبقىًمعهم

 2017أكتوبرً سنة نشر الإعلان
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 الولايات المتحدة -لندن مكان نشر الإعلان

 فكـــــــــــــــــــــرة الإعلان

تسليطًالضوءًعلىًالتعرضًللعنفًالمنزليًكطفلًيمكنًأنًيزيدًبشكلًكبيرًمنًاحتمالًإدامةً

هذهًالحقيقةًالمذهلةًحولًدورةًالعنفًوالحاجةًإلىًإنهائهاًوهوًماًتمًإنشاءهً .العنفًأثناءًنموهم

الإعلانيةًلتغييرهاSafe At Homeًمنًمؤسسةًجوًتوريً بتنفيذًحملةًالتوعيةًً.وحملتهاً فقدًقامواً

ًالعنفًالمنزليًوإنقاذًالأرواح ًلتوفيرًالتعليمًلإنهاءًدورة خلالًشكلًوتمًتوضيحًذلكًمنً.هذه

ًالعنفًالمحفورًداخلًعقلًالطفلًوالذيًسيستمرًمعهًللكبر.

الوسيلة الإقناعية 

 المستخدمة

قدًتمًاستخدامًوسيلةًالإغراءاتًالنفسيةًوالتيًتتمثلًفيًالأحاسيسًوالمشاعرًالتيًخاطبً

ًبهاًالمعلنًالجمهورًللتأثيرًعلىًعاطفتهًمنًخلالًالطفلًوعاطفةًالخوفًعلىًالأبناء.

الأسلوب المستخدم للتأثير 

 على العقل الباطن

استخدمًفيًالإعلانًأسلوبًالابتزازًالعاطفيًوهوًاستعطافًالجمهور،ًووضحًذلكًمنً

خلالًمخاطبةًالعاطفةًللمتلقيًواستعطافهًلكيًيقومًبإيقافًالعنفًالأسريًللحفاظًعلىً

ًخًالمشهدًفيًعقلهمالأطفالًمنًالضررًالنفسيًالذيًسيعودًعليهمًمنًرؤيتهمًللعنفًوترسي

العنفًواستمرارها. دائرةً ويقولًالإعلانًأنًالأطفالًالشاهدينًعلىًالعنفًالأسريًًوإعادةً

الابتزازًالعاطفي يؤكدً وهوًماً يكبرونً. أوًيطبقونًالعنفًحينماً ً.بالطبعًسيصبحونًضحاياً

التقنية اللاشعورية 

 المستخدمة

لأبًوالأمًواندماجهًفيًشكلًالمخًالإنسانيًتمًاستخدامًتقنيةًالتمويهًمنًإخفاءًشكلًالعنفًل

والتأثيرًبشكلًأقوىًلأنهًبذلكًأظهرًالنتيجةًالتيًستحدثً اً لتوصيلًالمعنيًالمرادًلاشعوريا

بسببًممارسةًالعنفًالأسريًبوجودًالأطفال،ًولمًيتمًعرضًالمضمونًبشكلًمباشرً

ًًومنفرًولكانًسيصبحًتأثيرهًأضعفًولاًيحققًالإقناعًوتغييرًالسلوك.

النظرية الإقناعية 

 المستخدمة

قامًالمعلنًباستخدامًنظريةًالتحكمًالاجتماعيًوذلكًمنًخلالًتحكمًالمعلنًفيًالجمهورً

بإرسالًرسائلًغيرًمباشرةًعنًطريقًتمثيلًشكلًالعنفًالأسريًومخًالطفلًالذيًيتجسدً

رأسًالطفلًالمنحنيًللأسفلًللتعبيرًعنًالحزنًوالتأثرًبموضوعً العنفًووضعيةً مشهدً فيهً

انتمائهمًالاجتماعيًوالأسري،ًفيقومًالمعلنًبعرضًرسائلًتحملًالإعلان،ًوالتيًترتبطًب

معلوماتًومنًثمًيقومًالمتلقيًبتحليلًهذهًالمعلوماتًبشكلًلاشعوريًوتحدثًالاستجابةً

وتغييرًالسلوكًأوًالقيامًبالتبرعًلهمًكماًيطلبونًفيًالجملةًالإعلانية.ًوذلكًهوًالسلوكً

ًالمرادًاستثارته.ً

 

 (32(التحليلي الثاني:النموذج 

لقطة توضح فيديو للفنانة منى ذكي وهي تلعب مع الأطفال في 

 المنزل أثناء وقت كورونا والالتزام بالوجود في المنزل.

لقطة توضح المغني أمير عيد وأحمد بهاء وهم يقومون بمكالمة 

 فيديو عن بعد ويعملون على لحن أغنية.



 2024كتوبرأ                                                        الخامس العدد  –المجلد الثاني  –الفن والتصميم مجلة 

Prof .Dr /  Nagwa Yehya Eladawy . assist. Lect/ Dalia Mohsen Gaber . Researcher. Reham Mohamed Abdalla Darwesh .Theories of 

Persuasion in Advertising to Increase Positive Impact on the Recipient                                                                            115 

وهو يقوم بالطبخ ويريها ما قام لقطة توضح مكالمة بين أم وابنها 

 بصنعه لأنه في الغربة ولا يعيش معها.

لقطة توضح الممثلين المشاركين في الإعلان وهم يقومون بغناء 

 الأغنية الخاصة بالإعلان التليفيزيوني.

QRcode   لمشاهدة الإعلان 

ًفودافون الشركة المعلنة

ًإعلانًتليفزيوني الوسيلة الإعلانية

 عزوتناًملايين الإعلانيةالجملة 

 2020 سنة نشر الإعلان

 مصر مكان نشر الإعلان

 فكـــــــــــــــــــــرة الإعلان

كانتًفكرةًالإعلانًمعتمدةًعلىًفترةًجائحةًكوروناًوأنهًبرغمًبعدًالمسافاتًوعدمًرؤيةً

المسافاتًالأهلًوالأصدقاءًلبعضهمًالبعضًإلاًوأنًالاتصالًعبرًشبكةًفودافونًتقربً

ًولمًيشعرواًبالوحدةًوأكدواًعلىًالالتزامًبالمنازلًللحفاظًعلىًصحةًالجميع.

الوسيلة الإقناعية 

 المستخدمة

قدًتمًاستخدامًوسيلةًالإغراءاتًالشخصيةًوذلكًمنًمصداقيةًالشركةًبالنسبةًللمتلقيينً

ساسًمبنيًوالثقةًالمبنيةًبينهمًمنًقبلًعرضًالإعلان،ًفالانطباعًلدىًالجمهورًفيًالأ

علىًالمصداقيةًوتأثيرًإعلاناتًفودافونًعنًطريقًفكرةًالإعلانًوالموسيقىًوالكلماتً

المؤثرةًوالتيًيرتبطًبهاًالجمهورًالمتلقي.ًومنًذلكًيستطيعواًالتأثيرًعلىًالمتلقيًليقومً

ًبالسلوكًالمرجو.

الأسلوب المستخدم للتأثير 

 على العقل الباطن

فيًالإعلانًأسلوبًال مثلًالاشتياقًاستخدمً الخفيةً تعاطفًوذلكًمنًخلالًالمواقفًالعاطفيةً

وتلكًالمواقفًالعاطفيةًكانًيفتقدهاًالناسً للتجمعًالعائليًوالمحادثاتًالحيةًوالعملًسويااً

منًخلالًمخاطبةًعقلهًالباطنً فيًتلكًالفترةًوالتيًتقومًبالتأثيرًعلىًالمتلقيًلاشعوريااً

نًموجودةًفيًمقاطعًالإعلان،ًوتتجسدًتلكًالمواقفًبرسائلًبهاًعاطفةًوغيرًمباشرةًولك

ًالأهلًوالأصدقاءًعنًبعضًوالمشاعرًالفياضةًمنًالاشتياقًللتجمعًومشاركةً فيًبعُد

بدونًعوائق. اً ًالوقتًسويا

التقنية اللاشعورية 

 المستخدمة

تقنيةًالتضمينًبالإخفاءًوذلكًعنًطريقًالمعانيًالضمنيةًالخفيةًفيًالعرضًتمًاستخدامً

ًأيضااًلاشعورياا،ً الإعلانيًوالتيًتستطيعًالتأثيرًبشكلًلاشعوريًعلىًالمتلقيًويدركها

فذلكًيؤكدًمنًالتأثيرًعلىًالعقلًالباطنًللمتلقيًمنًمجردًإعلانًلشركةًاتصالاتًولكنً



 2024كتوبرأ                                                        الخامس العدد  –المجلد الثاني  –الفن والتصميم مجلة 

Prof .Dr /  Nagwa Yehya Eladawy . assist. Lect/ Dalia Mohsen Gaber . Researcher. Reham Mohamed Abdalla Darwesh .Theories of 

Persuasion in Advertising to Increase Positive Impact on the Recipient                                                                            116 

المضمونًأعمقًمنًذلك،ًومنًخلالًتلكًالتقنيةًالمستخدمةًمنًقبلًالمعلنًيستطيعًملاقاةً

يًسواءًمنًخلالًتأثرهًبالإعلانًفيستخدمًخدماتهمًأوًمنًخلالًاتخاذًاستجابةًمنًالمتلق

ًالسلوكًالصحيحًفيًفترةًكوروناًوالالتزامًبالمنزل.

النظرية الإقناعية 

 المستخدمة

قامًالمعلنًباستخدامًنظريةًالتعلمًالاجتماعيًعنًطريقًاستخدامًالمشاهيرًوقادةًالرأيً

ًبالمنزل، ًعلىًالالتزام ًالجمهور ًيقومًًبِحَثْ ًلكي ًالنظرية ًتلك ًباستخدام ًالمعلن ًقام وقد

المتلقيًباقتداءًالفنانينًالذينًتمًظهورهمًفيًالإعلانًوتقليدًنفسًسلوكهمًفيًتلكًالفترة،ً

ًالنموذجًوهوًمنًالعواملًالسلوكيةًفيًنظريةًالتعلمًالاجتماعيًمنً ًتقليد ومنًثمًطُبقِ

فسًفعلهمًسواءًمنًكيفيةًاستغلالًالوقتًفيًخلالًتقليدًالجماهيرًلسلوكًالفنانينًوالقيامًبن

المنزلًمعًأطفالهمًوالتواصلًمعًالعائلةًمنًخلالًالمكالماتًالفيديوًوبذلكًيتحققًالإقناعً

ًوتغييرًالسلوك.

 

 (26)النموذج التحليلي الثالث: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 WWF الشركة المعلنة

ًمطبوعإعلانً الوسيلة الإعلانية

 Your waste fatal (keep marine life safe) الجملة الإعلانية

2018ًفبرايرً سنة نشر الإعلان

 الإماراتًالعربيةًالمتحدة مكان نشر الإعلان

 فكـــــــــــــــــــــرة الإعلان

ويسعىًالإعلانًلتغييرًسلوكًالمتلقيً حمايةًالحياةًالبحرية،ًفكرةًالإعلانًمعتمدةًعلى

توظيفًعناصرًمثلًالقنبلةًوالصاروخًللدلالةًعلىًخطورةًوالتأثيرًعلىًأفعالهًمنًخلالً

إلقاءًالمخلفاتًفيًالمياهًوضررهاًعلىًالحياةًالبحريةًفيستميلًعاطفةًالمتلقىًليتخذًردً

ًًفعلًللحفاظًعلىًالحياةًالبحريةًوالاستجابةًللرسالةًوتغييرًالسلوك.

ً

ً

ً
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الوسيلة الإقناعية 

 المستخدمة

النفسيةًمنًخلالًتوجيهًالرسالةًللمواقفًالتيًتعتمدًعلىًقدًتمًاستخدامًوسيلةًالإغراءاتً

المشاعرًمنًالحفاظًعلىًالحياةًالبحريةًمنًالانقراضًوعلىًالغرائزًمنًخلالًغريزةً

ً.البقاءًللحياةًالبحرية

الأسلوب المستخدم للتأثير 

 على العقل الباطن

مثلًالدمجً وذلكًمنًخلالًالمواقفًالعاطفيةًالخفيةًاستخدمًفيًالإعلانًأسلوبًالتعاطف

اًمنًًبينًعناصرًالفضلاتًوالقنبلةًوالصاروخ التيًتقومًبالتأثيرًعلىًالمتلقيًلاشعوريا

خلالًمخاطبةًعقلهًالباطنًبعنصرًالقنبلةًوالصاروخًوهمًرسائلًغيرًمباشرة،ًوتحدثً

أنهًمثلًالقنبلةًأوًالصاروخًعنًطريقًعرضًالضررًالذيًيسببهًالإنسانًللحياةًالبحريةًو

ًالتيًتدمرًالحياةًالبحرية.

التقنية اللاشعورية 

 المستخدمة

تقنيةًالتضمينًبالإخفاءًوذلكًعنًطريقًالمعانيًالضمنيةًالخفيةًفيًالإعلانًتمًاستخدامً

والتيًتستطيعًالتأثيرًبشكلًلاشعوريًعلىًالمتلقي،ًفعبرًبمفهومًالقنبلةًوالصاروخًبمعنىً

لدمارًوالقضاءًعلىًالحياةًالبحرية،ًويستطيعًالمتلقيًأنًيستجيبًلاشعوريااًضمنيًوهوًا

ًللرسالةًبمجردًتفسيرًالمضمون.

النظرية الإقناعية 

 المستخدمة

قامًالمعلنًباستخدامًنظريةًالفعلًالنسبيًوهيًالتيًتعتمدًعلىًالمعاييرًالاجتماعيةًللمتلقيً

منًالتصرفاتًالخاطئة،ًفكانتًالرسالةً وغيرهاً منًخلالًأفعالهًمنًإلقاءًالنفاياتًفيًالمياهً

تسعىًللتأثيرًعلىًالمتلقيًوتغييرًسلوكهًوالتأثيرًعلىًمعتقداتهًوجعلهًيتخذًسلوكًإيجابيً

ًلكًمنًخلالًتوضيحًخطرًماًيقومًبفعلهًالمتلقيًمنًسلوكًسلبيًيضرًالحياةًالبحرية.ًوذ

 

ً(31)النموذج التحليلي الرابع: 

لقطة توضح تأثير السعادة على الشاب في الإعلان والتي تمثل عند 

 تعاطيه المخدرات.

لقطة توضح التأثير السلبي على الشاب بعد تعاطيه المخدرات 

 ونتائجها عليه.

 لقطة توضح الشركة المعلنة ورقم الخط الساخن للتواصل والعلاج. لقطة توضح الجملة الإعلانية.



 2024كتوبرأ                                                        الخامس العدد  –المجلد الثاني  –الفن والتصميم مجلة 

Prof .Dr /  Nagwa Yehya Eladawy . assist. Lect/ Dalia Mohsen Gaber . Researcher. Reham Mohamed Abdalla Darwesh .Theories of 

Persuasion in Advertising to Increase Positive Impact on the Recipient                                                                            118 

ًصندوقًمكافحةًوعلاجًالإدمان الشركة المعلنة

ًإعلانًتليفزيوني الوسيلة الإعلانية

 أنتًأقوىًمنًالمخدرات الجملة الإعلانية

 2021 الإعلان سنة نشر

 مصر مكان نشر الإعلان

 فكـــــــــــــــــــــرة الإعلان

ًعلى ًالإعلانًمعتمدة ًالحالةًًكانتًفكرة ًأثرًالإدمانًعلىًشكلًالشبابًوإظهار إظهار

ًمنً ًإليها ًسيصلون ًالتي ًوالنتيجة ًالمخدرات ًتعاطي ًخلال ًفيها ًيظهرون ًالتي السعيدة

ًً.التعاطيًوالتيًتنتهيًبالموت

الوسيلة الإقناعية 

 المستخدمة

النفسيةًمنًخلالًتوجيهًالرسالةًللمواقفًالتيًتعتمدًعلىًقدًتمًاستخدامًوسيلةًالإغراءاتً

المشاعرًوالأحاسيسًمنًخلالًتأثرًالمتلقيًبالرسالةًمنًإظهارًالحالةًالتيًسوفًيصبحً

ً.عليهاًالمدمنًنتيجةًتأثرهًبالإدمان

الأسلوب المستخدم للتأثير 

 العقل الباطنعلى 

استخدمًفيًالإعلانًأسلوبًالابتزازًالعاطفيًويأتيًمنًخلالًاستعطافًالمتلقيًبظهورً

التحولًالناتجًعنًالتعاطيًوكيفيةًتغييرًملامحًوجههًالمتعاطيًمنًالسعادةًإلىًالمرضً

ًفجعلًالإعلانًالتأثيرًعلىًالعقلًالباطنًللمتلقيً ًيؤديًإلىًالموت، ًقد والتعبًومنًثم

ًتغييرًسلوكهًوالرجوعًعنًالتعاطي.ومحاولةً

التقنية اللاشعورية 

 المستخدمة

لمًيقمًالمعلنًباستخدامًإحدىًتقنياتًالتضمينًبالإخفاءًوالتناظرًوالتمويه،ًولكنهًاستخدمً

الأسلوبًالمباشرًفيًالعرضًالإعلانيًمنًحولًملامحًالمتعاطيًمنًالفرحًوالمتعةًإلىً

ً.اللاشعورًمنًخلالًتأثيرًعلىًالمشاعرالتعبًوالإرهاق،ًولكنهًاستخدمً

النظرية الإقناعية 

 المستخدمة

قامًالمعلنًباستخدامًنظريةًالترجيحًمنًفكرةًتبنيًالمتلقيًللرسالةًالإعلانيةًوأنهاًذاتً

ًأهميةًوتجعلهًيسعىًلمعرفةًالمزيدًعنًمحتوىًالرسالة.

 

 النتائج:

ًبعضًالنتائج:بعدًالدراسةًالنظريةًوالتحليليةًتوصلًالبحثًإلىً

أنًاستخدامًنظرياتًالإقناعًالتيًتخاطبًالعقلًالباطنًواللاشعورًعندًالمتلقيًتحققًتأثيرًإيجابيًبشكلًأكبرًعلىًالمتلقيً -1

 وسلوكه.

يساعدًاستخدامًأساليبًاللاشعورًومخاطبةًالعقلًالباطنًفيًالتأثيرًعلىًالمتلقيًالوصولًإلىًدواخلهًومعرفةًنقاطًضعفهً -2

 عاطفتهًوالاستحواذًعلىًمشاعرهًتجاهًموضوعًالإعلان.واللعبًعلىً

يستطيعًالإعلانًتحقيقًأكبرًتأثيرًعنًطريقًمحاصرةًالمتلقيًمنًخلالًالانتشارًبالوسائلًالإعلانية،ًومنًخلالًدراسةً -3

 المتلقيًالجيدةًيستطيعًالمعلنًالتأثيرًالإيجابيًعليهًوتحقيقًالهدفًمنًالإعلان.

 لًالمعنىًبشكلًمبتكرًويتمكنًمنًتطويرًفعاليةًولاءًالمتلقيًتجاهًالإعلانًوالمنتجات.إنًالتضمينًيساعدًفيًإيصا -4

QRcode لمشاهدة الإعلان 
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 التوصيات:

ًبالتالي: البحث وصيي نتائج من إليه التوصل تم ما خلال من

أكبرًمنًالتيًتخاط -1 يساعدًعلىًاستهدافًالعقلًالباطنًللمتلقيًوالذيًيحدثًتأثيرااً بًالاهتمامًبتطبيقًنظرياتًالإقناعًبماً

 وتستهدفًالعقلًالواعي.

التركيزًعلىًمعرفةًمتطلباتًالمتلقيًودراستهًومعرفهًاحتياجاتهًلكيًيقومًالمعلنًباستخدامًالأساليبًاللاشعوريةًمثلً -2

تقنيةًالتضمينًبالإخفاءًوالتناظرًوالتمويهًوالأساليبًالتيًتخاطبًالعقلًالباطنًمنًالتعاطفًوالابتزازًالعاطفيًوالتأثيرً

للإعلانًالإبداعيًودراستهمًللتخطيطًلإنتاجًالأفكارًالإعلانيةًالمؤثرةًوالتيًتستهدفًماًيحتاجهًالمتلقيًبذاتهًاللاشعوريً

 فيحققًالتأثيرًالإيجابيًللرسالةًالإعلانية.

ً

ًمراجع البحث:

 أولاً: المراجع العربية:

 :ًالأبحاث العلمية

مجلةًالفنونًً–دراسةًتوظيفًالتضمينًاللاشعوريًفيًتصميمًالملصقًالإعلانيًً–ًآلاءًمحمدًالسيدًأملًسراجًالسيد، -1

 2015-مصر-جامعةًدمياطً–العددًالأولًً–المجلدًالثانيًً–والعلومًالتطبيقيةً

-1 Aml Srag Alsayd ،Ala2 M7md Alsayd – Drasa Tawzyf Altdmyn Allash3ory Fy Tsmym 

Almlsk Al E3lany – Mgla Alfnon Wal3lom Altatbykya – Almogalad Althany – Al3dd 

Alawl – Gam3a Domyat-Masr-2015 

 2020-23العدد-5مجً-مجلةًالعمارةًوالفنون-الإعلانًكعمليةًإقناعًلاشعورية-سارةًعبدالناصر -2

-2 Sara 3bdalnasr-Al E3lan K3mlya Eqna3 Lash3orya-Mgla Al3mara Walfnon-Mg5-Al3dd 

23-2020 

المجلةًالعلميةًً-الأساليبًالإقناعيةًللعلاقاتًالعامةًوتكوينًالصورةًالذهنيةًفيًالمؤسساتًالكويتيةً-فلاحفهدًهاديً -3

 2021-9العددً-لبحوثًالإعلامًوتكنولوجياًالاتصال

-3 Fahd Hady Fla7- Alasalyb Al Eqna3ya Ll3laqat Al3ama W Takwyn Alsora Alzehnya Fy 

Almo2sasat Alkwytya- Almagla Al3lmya Lb7oth Al E3lam W Tknologya Aletsal- 

Al3dd9-2021 

ًالجسدً"تقنياتًحضورًالمرأةًفيًالإشهارًعلىًقناة-محمدًأحمدًأبوًالرب -4 مجلةًعلاماتً)السيمائياتً-" LBCالمرأة

 2010-المغربً-34العددً–والدراساتًالأدبيةًالحديثةًوالترجمة(ً

-4 M7md A7md Abo Alrb-Almr2a Algsd "Tqnyat 7dor Almr2a Fy Al Eshhar 3la 8naa Lbc 

"-Mgla 3lamat (Alsyma2yat Waldrasat Aladbya Al7dytha Waltrgma) –Al3dd 34-Alma8rb 

-2010 

ًالشعار -5 ًراتب ًالإلكترونية-محمد ًبالوسائل ًالإقناع ًمهارات ًوالاتصال( ًالإعلام ًفي ًالجامعةًً-)الإجازة منشورات

 2020-الجمهوريةًالعربيةًالسوريةً-الافتراضيةًالسورية

5-M7md Ratb Alsh3ar- (Al Egaza Fy Ala3lam Walatsal) Mharat Al Eqna3 Blwasa2l Al 

Elktronya- Mnshorat Algam3a Alaftradya Alsorya-  Algmhorya Al3rbya Alsorya- 2020 

حالةًالمتحدثًالإعلاميًفيًالمملكةًالعربيةًدورًالمتحدثًالإعلاميًفيًعمليةًالاتصالًالإقناعي:ًدراسةً-مطلقًسعود -6

 2015-72عدد-جامعةًالزقازيقً–كليةًالآدابًً-السعودية

6-Mtlq S3od-Dor Almt7dth Al E3lamy Fy 3mlya Elatsal Alaqna3y: Drasa 7ala Almt7dth Al 

E3lamy Fy Almmlka Al3rbya Als3odya- Kolya Aladab – Gam3a Alzqazyq-3dd72-2015 

مجلةًالعمارةًوالفنونًوالعلومً -الإقناعًبالإيحاءًللإعلانًثلاثيًالأبعادًعبرًالمواقعًالإلكترونيةً-ناديةًخليلًإسماعيل -7

2019ً-21العددًً-المجلدًالخامسًً-الإنسانية
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-7 Nadya 5lyl  Esma3yl- Al Eqna3 Bal Ey7a2 LlE3lan Tholathy Alab3ad 3br Almwaq3 Al 

Elktronya- Mgla Al3mara walfnon wal3olom Al Ensanya- Almogald Al5ams - Al3dd 21-

2019 

 

 :ًالكتبًالعلمية

 2007ً-الطبعةًالثالثةً-مكتبةًجريرً-قوةًعقلكًالباطنً-جوزيفًميرفي -8

-8 Jozyf Myrfy- Qowa 3qlk Albatn- Mktbat Gryr- Altab3a Althaltha- 2007  

 2005-الاسكندرية-دارًالمعرفةًالجامعية-والنظرية"الإعلانً"المدخلً-شدوانًعليًشيبه -9

-9 Shdwan Aly Shybh-Al E3lan "Almd5l walnzrya"-Dar Alm3rfa Algam3ya-Alaskndrya-2005 

 2005 -الجزائر – الجامعية المطبوعات ديوانً"–العملية وآلياته النظرية خلفيته" الاجتماعي الإقناع – عامرًمصباح -10

-10 Amr Msba7 – Al E8na3 Alagtma3y "5lfytih Alnzrya walyatoh Al3mlya–" Dywan 

Almtbo3at Algam3ya – Algza2r- 2005  

 :ًالرسائلًالعلمية

ً-دورًالعقلًالباطنًفيًالتأثيرًعلىًالاستجابةًالشرائيةًللمستهلكًمنًخلالًتصميمًالإعلانً-ابتسامًمصطفىًمصيلحي -11

 2019-جامعةًحلوانً-كليةًالفنونًالتطبيقيةً-رسالةًماجيستير

-11 Ebtsam Mostafa Msyl7y- Dor Al3ql Albaten Fy Alta2thyr 3la Al Estgaba Alshra2ya 

Llmosthlk Mn 5lal Tsmym Al E3lan- Rsala Magystyr- Kolya Alfnon Altatbyqya- Gam3a 

7lwan-2019 

 2009ً–الجزائرً–ليةًالعلومًالاقتصاديةًكً–رسالةًماجستيرً–دورًالترويجًفيًتوجيهًسلوكًالمستهلكًً–أحمدًسالمً -12

-12 A7md Salm – Dor Altrweg Fy Twgyh Slok Almostahlk – Rsala Magstyr– Kolya 

Al3lom Alaktsadya – Algza2r– 2009 

-رسالةًدكتوراه-إدارةًالمعرفةًباستخدامًالرسائلًاللاشعوريةًفيًتصميمًالإعلانًالتفاعلي-إلهامًعبدًالرحمنًإبراهيم -13

 2013-جامعةًحلوان-يةًالفنونًالتطبيقيةكل

-13 Elham 3bd Alr7man  Ebrahym- Edara Alm3rfa Bast5dam Alrsa2l Allash3orya Fy 

Tsmym Al E3lan Altfa3oly- Rsala Dktorah- Kolya Alfnon Altatbyqya-Gam3a 7lwan-

2013 

كليةً-رسالةًدكتوراه-باستخدامًالأشكالًالمدمجةًاستراتيجيةًبصريةًجديدةًفيًتصميمًالإعلان-سارةًمحمدًعبدًالناصر -14

 بتصرف-2012ً–جامعةًحلوانً-الفنونًالتطبيقية

-14 Sara M7md 3bd Alnasr- Estratygya Bsrya Gdyda Fy Tsmym Al E3lan Bast5dam 

Alashkal Almodmga-Rsala Dktorah- Kolya Alfnon Altatbyqya-Gam3a 7lwan – 2012 

ورًسيكولوجيةًالإيحاءًالعكسيًفيًتصميمًالإعلانًللتأثيرًعلىًالطاقةًالذهنيةًللمتلقيًبغرضًدً-مهجةًأحمدًأسامة -15

 2022ً-جامعةًحلوانً-كليةًالفنونًالتطبيقيةً-رسالةًماجيستير-الإقناع

-15 Mohga A7md Osama- Dor Sykologya Al Ey7a2 Al3ksy Fy Tsmym Al E3lan Llta2thyr 

3la Altaqa Alzhnya Llmotlqy Bghrd Al Eqna3- Rsala Magystyr- Kolya Alfnon 

Altatbyqya- Gam3a 7lwan- 2022 

– والاتصال الإعلام علوم قسم -ماجستير رسالة – الجزائرية المكتوبة الصحافة في الإقناعية الأساليب -نزهةًحنون -16

 2008-الجزائر – قسطنطينية جامعة -والاجتماعية الإنسانية العلوم كلية

-16 Nzha 7non- Alasalyb Al Eqna3ya Fy Als7afa Almktoba Algza2rya – Rsala Magstyr- 

ksm 3lom Al E3lam waletsal– Kolya Al3lom Al Ensanya walegtma3ya- Gam3a qstntynya 

– Algza2r-2008 

 

ا:ًالمراجعًالأجنبية: ًثانيا
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17- Faten Farouk Atrees - The concept of subliminal messages in brand design- puplished 

Issay- Issue 1- International design journal- Helwan University- Faculty of applied arts- 

January 2013 

18- Hawkins, Mothersbaugh-Consumer Behavior: Building Marketing Strategy- Publishing 

House :McGraw-Hill Education- U.S.A-2016 

19- Meral Elc –Arzu Sert - Hand Book of Research “Effective Advertising Strategies in the 

Social Media Age- “Subliminal Advertising and its Ethical Dimensions in the Social Media 

Age - Gebze Technical University, Turkey- 2015 

20- Pill Erwin- Attitudes and Presuasion- Psychology Press- Taylor & Francis Group- New 

York-U.S.A.-2001 

21- Robert Cialdini, Noah Goldstein-Social Influence: Compliance and Conformity-Annual 

Review of Psychology magazine-V.5-N.1-Publishing House:Annual Reviews-U.S.A-2014 

 

ا:ًالمواقعًالإلكترونية:ً  ثالثا

22- Dettol: Don’t Risk It • Ads of the World™ | Part of The Clio Network Retrieved July.2024 

23- https://www.adsoftheworld.com/campaigns/end-the-cycle Retrieved July.2024 

24- https://www.adsoftheworld.com/campaigns/eyes-869d248d-e471-4102-a21b-

9229818e79e3  Retrieved July.2024 

25- https://www.adsoftheworld.com/campaigns/mcdonald-s-new-app Retrieved July.2024 

26- https://www.adsoftheworld.com/campaigns/pollution-of-the-seawater Retrieved July.2024 

27- https://www.adsoftheworld.com/campaigns/sinkboy Retrieved July.2024 

28- https://www.adsoftheworld.com/campaigns/tongue-1d779db4-367e-4944-8599-

11b241b65aa8 Retrieved July.2024 

29- https://www.creatopy.com/blog/financial-services-ad-examples/ Retrieved July.2024 

30- https://www.scribd.com/document/391514288/%D9%86%D8%B8%D8%B1%D9%8A%

D8%A9-%D8%A8%D8%A7%D9%81%D9%84%D9%88%D9%81 Retrieved July.2024 

31- https://www.youtube.com/watch?v=aw2-k0kVJ-8&ab_channel=Zyadmaystroo    

Retrieved July.2024 

32- https://www.youtube.com/watch?v=WrnIhTsByPc&ab_channel=VodafoneEgypt 

Retrieved July.2024 

pavlov-https://www.arageek.com/bio/ivan ,2024-7-7Date: 

2024-7-Date:7
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