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:الملخص  
الاعلان وسیلة من وسائل الاتصال التى لا یمكن الاستغناء عنھا لتعریف المتلقي المرتقب بالمنتج أو الخدمة المعل ن 

ً لتغی ر س لوكھ الش رائي، عنھا، بالتالي فإن أھم ما یبحث فیھ الإعلان ھو كیفیة الوصول للمتلق ي المرتق ب والت أثیر  فی ھ ایجابی ا

ویعتبر الاتصال الاقناعي من أھم نظریات الاتصال التي یمكن أن تؤثر في سلوك المتلقي المرتقب، ویكون الإقناع من خ لال 

ً احیان ا حت ى تقن ع المتلق ي المرتق ب، وبالت الى ق د تغی ر ف ي ق رار ات وضع الحجج والبراھین المقنعة والتى قد تكون مبالغ فیھا

وخلال السنوات الماضیة ظھر اتج اه إعلان ى یعتم د عل ى إح داث ص دمھ بص ریة أو ذھنی ة للمش اھد ق د تس اھم بش كل  .ئھشرا

لبي وھ و نف وره م ن الرس الة الإعلانی ة، وم ن ھن ا ت أتى أھمی ة ت أثیر س أو ق د یك ون لھ ا . ایجابي ف ي قبول ھ للرس الة الاعلانی ة

ى یعتم د علیھ ا الإع لان الاس تفزازى ف ي توجی ھ رس التھ الإعلانی ة للمتلق ي المرتق ب، الاتصال الإقناعى كأحد أھم العوامل الت 

ویتمیز الإعلان الاستفزازى بتمیزه ع ن ب اقي الإعلان ات الآخ رى ف ي فكرت ھ أو رس التھ الإعلانی ة والت ى تجعل ھ یحت ل مكان ة 

بح ث بكیفی ة توظی ف بع ض نظری ات الاتص ال ممیزة في عقل المش اھد مم ا یخل ق ل ھ مكان ة تنافس یة لا یس تھان بھ ا، ویھ تم ال

الاقناعى في الاعلان الاستفزازي بھدف تكوین تفاعل ایجابي بین الاعلان والمتلقي مما قد یترتب علی ھ اتخ اذ موق ف ایج ابي 

 .تجاه المنتج
 

The advertisement is one of communications aids to give well known idea of product or 

service, thus the most important things that advertising looking for is owing to change his 

behavior purchasing. The contact persuasion is one of the most important communication 

theories which effect in target receiver. The persuasion could be erected upon reason which 

sometimes is over needs, so purchasing decision change. 

 

A kind of advertising depends on mental or visual shock has been appeared few years ago 

may cause positive influence to accept the advertising message, or may causes negative 

influence. So contact persuasion be very important to direct advertising message for target 

receiver.The provocative advertisement is distinguished by its idea or message, so it could be 

occupy competitive place in customer mind. The research finds out the employing of contact 

persuasion in provocative interaction between advertisement and receiver to realize positive 

situation of product.   
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    :المصطلحات التي تم ورودھا بالبحث
عملیة نقل المعلومات من شخص لآخر، وھي العملیة التي تتضمن مرسل ومستقبل ورسالة ووسیلة ورجع : الاتصال -١

  .صدى مرة أخرى في بعض الأحیان

واقف إلا إذا أقتنع الم ة لتكوین الآراء والاتجاھات والمواقف، إذ لا یمكن الحدیث عنیوسیلة رئیس: الإقناعي الاتصال -٢

للإنسان في علاقتھ   الیومیة ھو حصیلة التعاملات وتجارب الفرد بالرسائل والمعلومات التي یتلقاھا، فالموقف بھذا المعنى

  .بالآخرین

ً بمجموعة اقتصادیة أو سیاسیة أو عرقیة أو غیرھا، حیث تعبر عن : الإیدیولوجیة -٣ منظومة من الأفكار المرتبطة اجتماعیا

  .صالح الواعیة لھذه المجموعة، على شكل نزعة مضادة للتاریخ، ومقاومة للتغیرالم

عبارة عن خرائط تفصیلیة تصور أو تبین العناصر أو المتغیرات الرئیسیة لعملیة الاتصال من مرسل : الاتصال نماذج -٤

  ووسیلة واستجابة وتأثیر والعلاقة بینھما

 .الآراء المقنعة والمؤیدة للسلعة أو للخدمة المعلن عنھا لدى الجمھور المستھدفالاتجاھات و تكوین: الإعلانى الاقناع -٥

علان یستحوذ بقوة على انتباه المشاھد ویتمیز بقدرتھ العالیة في توصیل الرسالة الاعلانیة من إ: الاستفزازى الإعلان -٦

و المعتقدات المجتمعیة دون الخروج أقافة و شكل غریب غیر متوقع یستفز وجدان المتلقي قد یكون مخالف للثأخلال فكرة 

  .علانلإعن الحیز الاخلاقي للمجتمع المعلن بھ ا

إثارة فعل معین قادر على إنتاج العاطفة العنیفة أو إثارة الجدل، وھو المبالغة التعبیریة في الأداء والشكل  :الاستفزاز -٧

  واللغة بأسلوب یتجھ نحو منطق القوة

دارة العملیات الحربیة، وفي اللغة تعني إالاستراتیجیة مصطلح عسكري یعني وضع الخطط و : نیةالإعلا الاستراتیجیة -٨

  .محددةج ئ، بمعني أن الاستراتیجیة عمل مخطط وموجھ لتحقیق نتامعینةج ئبراعة في التخطیط والتنفیذ لبلوغ نتا
 

   :المقدمة
ً ذو أھمیة فعالة ومؤثرة في حیاتنا، فلا ین لاالإعیلعب  ً یمر بدون إعلان عن منتج أو نشاط ما، دورا مكن تخیل یوما

ومع تطور الحیاة أصبح للإعلان مفھوم ونمط جدید یغلب علیھ سرعة الإیقاع والخیال كما أصبحت لھ نظریات وأسسھ في 

 إعداده، فتنوعت فروعھ ومجالاتھ، وفي العصر الحدیث ظھرت بعض المصطلحات الجدیدة لیرتبط الإعلان ببعض العلوم

الاجتماع، ومن أشھر المواضیع التي ارتبط بھا الإعلان علم الاتصال، الذي یمكن علم الإنسانیة الآخري كعلم النفس و

 حیثویعتبر الاتصال الاقناعى كأحد نظریات الاتصال الجماھیري  .توظیف بعض نظریاتھ في التأثیر على متلقي الإعلان

الإعلانیة، ویعتمد الاتصال الاقناعى على التأثیر النفسي للمتلقي من خلال تقدیم یمكن أن نستفید منھ عند التفكیر في الرسالة 

  .الحجج والبراھین المقنعة تجاه المنتج أو الخدمة

وھو ما یسمى تقدیم رسالة إعلانیة استفزازیة وفي اوائل التسعینات ظھر في اوروبا نمط إعلاني جدید یعتمد على 

تفزاز تأثیر سلبي على بعض المتلقین، لذلك لا یمكن أن یقدم ھذا النوع من الإعلانات ، حیث أن للاسالإعلان الاستفزازى

لكل الفئات وعندما تقدم الرسالة الإعلانیة الاستفزازیة لابد أن تحتوى على الحجج والبراھین لإقناع المتلقي، ومن ھنا جاءت 

ا یرى حتى یحقق الإعلان التأثیر النفسي الإیجابي اقناع المشاھد بملما لھ من دور فعال في لاتصال الاقناعى اأھمیة 

  .    المطلوب حدوثھ
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ھناك عدة أسباب لاختیار مشكلة البحث كونھ من الموضوعات الھامة التي تؤثر في : أسباب اختیار مشكلة البحث

  :تصمیم الإعلان، وتكمن أسباب اختیار مشكلة البحث في الأتي

  .صال الإقناعى للاستفادة منھا في تصمیم الرسالة الإعلانیة للإعلان الاستفزازيإلقاء الضوء على بعض نظریات الات -١

  .إلقاء الضوء على بعض الإعلانات الاستفزازیة الأجنبیة لمحاولة تطویر الإعلانات المصریة وخروجھا من خیز التقلیدیة -٢

   . قناعبناء الافكار الاستفزازیة واستراتیجیات الامحاولة إیجاد العلاقة بین  -٣

  

  : مشكلة البحث

توجی ھ رس الة إعلانی ة اس تفزازیة للمتلق ي،  تعتم د عل ىخلال العشرون سنھ الماضیة ظھر اتجاه إعلاني جدی د یعتم د عل ى الاس تفزازیة، 

 كیفی ة تفعی ل بع ض: وحیث أن الاستفزاز الحادث في الرسالة ق د ی أتى بنتیج ة عكس یة تج اه الإع لان، م ن ھن ا ج اءت مش كلة البح ث ف ي

  .نظریات الاتصال الاقناعى لعمل إطار نفسي تفاعلى إیجابي بین الإعلان الاستفزازي والمتلقي
  

  :تظھر أھمیة البحث في دراسة  :أھمیة البحث

علان الاس تفزازى لإیجابي بین الإبما یحقق التفاعل النفسي ا ،علانلإكیفیة توظیف بعض نظریات الاتصال الاقناعي في ا -١

  .والمتلقي

  .العلاقة الوثیقة بین بناء الفكرة الاستفزازیة واستراتیجیات الاقناع عرض -٢

  .عرض الأسالیب المستخدمة في الرسالة الاقناعیة للإعلان الاستفزازي -٣
  

  :أن ھناكیفترض البحث : فروض البحث

  .علاقة وثیقة بین بعض نظریات الاتصال الاقناعى والاعلان الاستفزازى -١

  .ناء الافكار الاستفزازیة واستراتیجیات الاقناعببین علاقة وثیقة  -٢
  .في الإعلان الاستفزازي لإقناع الجمھور المستھدف یمكن استخدامھالیات آ -٣

  .سالیب مستخدمة فى عرض الرسالة الاقناعیة في الاعلان الاستفزازيا -٤
  

  :لإیجادیھدف البحث  :أھداف البحث

  .الإعلان الاستفزازىالعلاقة بین نظریات الاتصال الاقناعى و -١

  .العلاقة بین بناء الأفكار الاستفزازیة واستراتیجیات الإقناع -٢

  .الاسالیب المستخدمة في عرض الرسالة الاقناعیة للإعلان الاستفزازي -٣

  .بعض الإعلانات المحلیة وإعلانات دولیة خلال العشرین عام الماضیة :حدود البحث

ً ودولیاً  ، من خلال وصف وتحلیل الإعلانات المصممةتوصیفي التحلیليالیتبع البحث المنھج  :منھج البحث ثم .محلیا

   .التجریب من خلال تصمیم للباحثة تم تطبیق احدى النظریات الخاصة بالاتصال الاقناعى في ابتكار فكرتھ

 

 

 :العلاقة بین الاتصال والاعلان
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اة إنسانیة في غیاب العملیة الاتصالیة، وتظھر ھذه إذ لا یمكن تصور حی یعتبر الاتصال أساس الحیاة الاجتماعیة،

 العلاقات الاجتماعیة بین الأفراد والجماعـات حتى یتم ضبط المسـار الاجتماعي، الذي یعني الأھمیة من خلال ربط

بارزة، ویعد الاتصال أحد السمات الإنسانیة البالضرورة الاستقرار الاجتماعي، مما یكفل بدوره نمو المجتمع واستمراره، 

الخ، وتستخدم كلمة الاتصال في سیاقات مختلفة وتتضمن مدلولات ..سواء أكان ذلك في شكل كلمـات أم صور أم إعلانات

عدیدة، فھي بمعناھا المفرد تعني تبادل الأفكار والرسائل والمعلومات، ویعرف الاتصال على أنھ عملیة نقل المعلومات من 

    )١(.مرسل ومستقبل ورسالة ووسیلة ورجع صدى مرة أخرى في بعض الأحیانشخص لآخر، وھي العملیة التي تتضمن 
  

العملیة التي یمكن أن یطلق علیھا البث أو النشر أو  بلمجرد توجیھ رسالة من طرف لأخر، لیس الاتصال ف

ً على رسا ً أو مؤجلا ً فوریا لتھ، وأن تستمر الإرسال من جانب واحد، وحتى یتم الاتصال لابد أن یتلقى الطرف الأول ردا

ً أحادي الاتجاه وتحتاج عملیة الاتصال إلى  )٢(.الردود مع استمرار توجیھ الرسائل، فإذا انقطعت الردود أصبحت الرسائل بثا

المھارات اللازمة لتحقیق الفاعلیة والنجاح والعمل على تنمیة ھذه المھارات، بحیث یستطیع المشارك في عملیة الاتصال من 

ومن المھارات الأساسیة مھارة ارسال واستقبال . والدقیق عن مشاعره أو استیعاب ما یقولھ الآخرینالتعبیر الواضح 

  )٣( .المعلومات في الاتجاھین بما یساعد الأفراد على بناء علاقات اتصالیة فعالة
  

ل، الحالة العامة ویمكن القول بأن الاتصال یحدث نتیجة عوامل كثیرة منھا الحالة النفسیة لكل من المصدر والمستقب

على مرسل ومستقبل ورسالة، وإنما تخضع لموقف اجتماعى تتداخل فیھ فقط للمكان والزمان، وعلاقة الاتصال لا تقتصر 

ً عملیة دائریة دینامیكیة، لا تسیر في اتجاه واحد ولا تتوقف عند مرحلة من  متغیرات اجتماعیة، وعملیة الاتصال دائما

مجال أوسع وأشمل یضم كل الظروف والامكانات التى تحیط بھا، حیث یؤثر جمیع اطرافھا في المراحل، وإنما تحدث داخل 

  )٤( .بعضھم البعض بشكل فعال ومؤثر

   :وتتمیز العملیة الاتصالیة ذات الكفاءة العالیة بالخصائص التالیة
  )٥(عوامل تتصل بالمرسل  -١

د یع ود إل ى نوعی ة وطبیع ة الرس الة المس تخدمة، ف إذا ل م تص ل إن مدى السرعة أو البطء في نقل المعلوم ات ق : السرعة -أ

 .الرسالة في وقت اتخاذ القرار، عندئذ تفقد المعلومات المقدمة قیمتھا وتأثیرھا على المستقبل

تسھل الوسائل الشفھیة في الاتصال من امكانیة حصول أطراف الاتص ال عل ى معلوم ات مرت دة تس اعد الفع ل : الارتداد -ب

اتمام عملیات الاتصال بنجاح، أما الوسائل المكتوب ة كالخطاب ات والم ذاكرات والتق اریر فھ ي بطیئ ة وغی ر فعال ة السلیم و

 .في تقدیم معلومات مرتدة إلى أطراف الاتصال

 .یمكن لبعض وسائل الاتصال أن تحفظ الإعلانات ویمكن الرجوع إلیھا دائماً : التسجیل -ج

 .نھا قادرة على تقدیم معلومات كثیفة مثل إعلانات التلیفزیون والنشرات والمطویاتتتمیز بعض الوسائل بأ: الكثافة -د
 

  )٧( )٦(: العوامل الواجب توافرھا في المرسل حتى یتحقق الاتصال الفعال
ل م ن ئ لابد أن تكون الرسالة صادقة في مضمونھا، لأن الجمھ ور المس تھدف یس تطیع ف ي وس ط ھ ذا الك م الھا: المصداقیة  -

ل الاتصال الإعلاني أن یمیز بین الصدق والكذب، وبالتالي إذا شعر الجمھور المستھدف بالكذب تجاه الرسالة الإعلانی ة ئوسا

ً على الھویة المؤسسیة، والتى یتطلب بنائھا مرة أخرى إلى سنوات عدة   .سیأتي ذلك سلبا
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ملی ة الترمی ز بأبعادھ ا المختلف ة، وذل ك ع ن طری ق أن تتوافر لدیھ معلومات اتصالیة عالیة من خلال مھارتھ في ع: الترمیز -

 .استخدام عنصریھا اللفظى وغیر اللفظى

 وم نوتتحقق عندما تؤثر أفكار الإعلان في الجمھور المستھدف من الناحیة النفسیة والاجتماعیة والإیدیولوجی ة،  : الجاذبیة -

تتمت ع بك م كبی ر م ن المص داقیة ولھ ا ت أثیر نفس ي وعقل ى العوامل التي تؤثر في الجاذبیة اس تخدام الشخص یات الش ھیرة الت ى 

أثر كبیر وفعال في م دى  ختیار الوقت والزمان والوسیلة الملائمة لطبیعة المستقبللا كما أن .إیجابي عند الجمھور المستھدف

 .انجذابھ للرسالة

  )٩) (٨(: عوامل تتصل بالرسالة -٢
حی ث اھتمام ھ ودرج ة اس تیعابھ ومس توى إدراك ھ وتلبی ة احتیاجات ھ لھ ا، م ن  :أن یتناسب موضوع الرس الة م ع المس تقبل -أ

  .ویتوقف تأثیر الرسالة الاعلانیة على الفائدة المرجوه منھا بالنسبة لاحتیاجات المتلقي

  :ن یراعى التالىأولابد ، دراكھاإعلانیة بطریقة تجذب انتباه المستقبل وتساعده على لإتنفیذ الرسالة ا -ب

 .المستقبل إلى موضوع الرسالة الإعلانیة بحیث تثیر بداخلھ شعور بالاحتیاج ومن ثم یتولد الاھتماممدى حاجة  -

  .صیاغتھا بشكل یحتوى على مثیرات بصریة تضمن تشوق المستقبل لمتابعتھا -

  .اختیار المكان والوقت المناسب لاستقبال الرسالة -

سن صیاغتھا وس - ُ یق والاثارة الذي یخاطب ادراك المستقبل ویضمن قوة تفاعل ھ معھ ا، ولة فھمھا وتضمینھا عنصر التشوھح

  .تجنب تكرار الكلماتمع 

  .القابلیة للتحقق، أي یمكن التأكد من اختبار الرسالة في الواقع -

  .أي إیجاد مشاعر مشتركة بین الرسالة والمتلقي حتى تؤثر فیھ بالإیجاب: الاستمالة العاطفیة -

  :نیة على الأتيوتعتمد الرسالة الإعلا
جذب انتباه العملاء المحتملین للسلعة والرسالة البیعیة، ویمكن استخدام الشخصیات التي لھا تأثیر على المتلقي : الانتباه -

  .لأداء الرسالة الإعلانیة، وبالتالي یتم إحداث الأثر المطلوب من الرسالة الإعلانیة

  .، ویكون ذلك في السلع التي لھا فترة من الزمن في السوقمعرفة المستھلكین المرتقبین بالسلعة: المعرفة -

  .إیجاد رابطة بین الرسالة ونمط حیاة المستھلك المحتمل بحیث تبدو قریبة من الواقع: الإعجاب -

  . تنمیة الرغبة في العلامة التجاریة وفي الحصول على المنفعة التي وعد بھا المعلن: التفضیل -

  )١٠( :عوامل متصلة بالمستقبل -٣

علانی  ة، وتق  وم بترجمتھ  ا لرم  وز وی  تم فھمھ  ا ف  ي ض  وء لإالمس  تقبل ھ  و مجموع  ة م  ن الاش  خاص تس  تقبل الرس  الة ا

خبراتھ السابقة وحاجتھ لھا، وكلما تشابھت خبرات المستقبل مع موضوع الرسالة ازداد فھمھ لھا، وم ن ث م ازدادت احتم الات 

  . نجاح عملیة الاتصال

:ستقبلالعوامل التى تتصل بالم  

ً لھ ذا الاط ار، : الإطار الدلالى - یؤثر الاطار الدلالى للمستقبل على مدي استجابتھ للرسالة، حی ث یق وم بتفس یر رموزھ ا طبق ا

باعتب  ار أن لك  ل ف  رد أو جماع  ة مجموع  ة م  ن التص  ورات والاتجاھ  ات الت  ى ت  تحكم ف  ي س  لوكھ وف  ي نظرت  ھ للأش  یاء ھ  ذه 

  .خصیتھ بشكل عامالتصورات مشتقة من بیئتھ وثقافتھ وش

  .والمتمثل في حواسھ باعتبارھا الطریقة المثلى للتعرف على الرسالة الإعلانیة: مستوى الإدراك الحسي للمستقبل -

  .تدعم ھذه الظروف نوعیة رسائل معینة وتكسبھا قوة وقدرة على التأثیر: الظروف المحیطة بالمستقبل -
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   :عوامل متصلة بوسائل الاتصال -٤
تصال عدیدة ومتنوعة ولكل وسیلة مزایاھا وعیوبھا، وكلما ت وفرت ع دة وس ائل أم ام المرس ل كلم ا كان ت وسائل الا

لدیة القدرة على التأثیر النفسي الإیج ابي ف ي المتلق ي، حی ث تزی د م ن فرص ة مقابل ة الف روق الفردی ة لأف راد المس تقبلین وھ ذا 

یفزیون من الوسائل التى لھا ق درة اتص الیة بش كل فع ال حی ث یخاط ب التلویعتبر . اح عملیة الاتصال الاقناعىجیساعد في  ان

الحواس الخمس للإنسان، كذلك إعلانات الطرق والتى تعتبر من الوسائل الاتصالیة الناجح ة م ن خ لال تأثیرھ ا عل ى المتلق ي 

  )١١( .لبیعبالقرب من نقطة ا ھایمكن وضعوساعة كلما مر على موقع الإعلان ومساحتھا كبیرة،  ٢٤على مدار 
 

  بتصرف)١٢( :الاتصال الاقناعى ودوره في الإعلان
یعتبر الاتصال الإقناعى من الأمور الھامة التى یسعى المصمم لتحقیقھا في رسالتھ الإعلانیة، فالإقناع من خلال 

حل لمشكلة ما  الحجج والبراھین تؤثر بالإیجاب في وجدان الجمھور المستھدف، فمن خلالھا یقتنع بأن في اقتناءه للمنتج

تؤرقھ في حیاتـــھ المعیشیـــــة، ویمر الاتصال الاقناعى بعدد من المراحل في وجدان المستقبل، ویمكن ایجازھــــــــا في 

  : الأتى

  .وھو الانتباه إلى ما یقدم في الرسالة وتكمن أھمیتھا في التعرف على محتوى الرسالة الإعلانیة :مرحلة الإنتباه والإدراك

اھتمام المتلقي لجوانب الرسالة والتركیز على المحتوى، وتحدث تلك المرحلة إذا ما شعر المتلقي بأن  :الإھتمام مرحلة

  .محتوى الرسالة یلبى حاجة في حیاتھ

  . تقییم المتلقي قبل وبعد إدراك الرسالة الإعلانیة :مرحلة التقییم

لرسالة أى إدراك المنفعة المیدانیة لمحتوي الرسالة الإعلانیة، وتتم التجربة العملیة للأفكار التي تتضمنھا ا :مرحلة المحاولة

ً في وجدان المتلقي، فیفكر في ما إذا اقتنى المنتج ھل سیتغیر شيء ما أم أن مشكلتھ ستظل قائمھ، وفي ضوء تقییمھ  داخلیا

  .ستبدأ المرحلة التالیة

  .لة إقناع المتلقي بمحتوى الرسالة الإعلانیة بعد التطبیق العملي تبدأ مرحلة التبني في حا :مرحلة التبني
 

  )13( :الاعتبارات الواجب توافرھا في الاتصال الاقناعى
 .تكیف المعلومات على أساس الشخص المرسل إلیھ المعلومات ولیست كما یراھا الراسل -١

 .إرسال المعلومات بجرعات صغیرة حتى یتمكن المستقبل من فھمھا واستیعابھا -٢

 .معرفة رد الفعل لدي المستقبل حتى یتمكن من تقییم رسالتھ الاعلانیة یجب على المرسل -٣

یجب أن تحتوى الرسالة على معلومات قیمة بالنسبة للمتلقي وواضحة ولا تقبل التأوی ل وأن یعتم د تق دیم تل ك المعلوم ات  -٤

 . على الحجج والبراھین المقنعة

 .تصال الاقناعيضرورة الاستفادة من الوسائل التكنولوجیة الحدیثة في الا -٥
  

علان ات الاس تفزازیة وذل  ك ابتك ار الأفك  ار للإوت رى الباحث ة أن لاس  تخدام بع ض نظری ات الاتص  ال الإقن اعي ت أثیر فع  ال ف ي 
  بتصرف) ١٤(: للأسباب التالیة

م  ع تل  ك  اس تخدام وس  ائل الإع  لان المختلف ة لا ت  تم بمع  زل ع ن ت  أثیرات النظ  ام الاجتم اعي الس  ائد، وطریقتن  ا ف ي التعام  ل -١

الوسائل تتأثر بما نتعلمھ من المجتمع في الماضي، وبما یحدث في اللحظة التي نستقبل فیھا الرسالة أى الخب رة الشخص یة، 
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ومن خلال الإقن اع المناس ب ب الحجج والب راھین الت ى تتناس ب م ع خبراتن ا الس ابقة یس تطیع الإع لان الاس تفزازي أن ی ؤثر 

  .بالإیجاب في وجدان المتلقي

فالحرك  ة والفع ل أو فق دان الرغب ة ف ي الحرك  ة  ،تس تطیع نظری ات الاتص ال الإقن اعي أن تغی  ر وتع دل م ن س لوك المتلق ي -٢

الإعلان لا یھدف فقط إلى تقدیم المعرفة بقدر ما یھدف لإثارة رد فع ل أو (والفعل من نتاج التأثیرات المعرفیة والوجدانیة، 

  ). سلوك تجاه الرسالة الإعلانیة

حت  ى ت  ؤثر الص  دمة البص  ریة ود الإع  لان الاس  تفزازي عل  ى إح  داث ص  دمة بص  ریة ف  ي نفس  یة المتلق  ي المرتق  ب، یعتم   -٣

وتق دیم فكرت ھ م ن خ لال  ،بالإیجاب في نفسیتھ فلابد أن تعتمد الفك رة ف ي تق دیمھا عل ى بع ض نظری ات الاتص ال الاقن اعي

  . الحجج والبراھین المقنعة بالنسبة للمستقبل
 

  )١٥( :الاستفزاز
في اللغة العربیة یعنى الازعاج، فھو إثارة فعل معین قادر على إنتاج العاطفة العنیفة أو إثارة الج دل، وھ و المبالغ ة 

وھ و ذل ك التص رف إم ا بكلم ة أو أس لوب بغ رض إث ارة . التعبیریة في الأداء والشكل واللغة بأس لوب یتج ھ نح و منط ق الق وة

  . ستفزالشخص المقابل لأغراض خاصة بالشخص الم
  

  )١٦( :أنواع الاستفزاز
وھ و ارس ال رس ائل اس تفزازیة إل ى الط رف الآخ ر تثی ره وتص دمھ، بغ رض التأم ل والتفكی ر والت دبر  :استفزاز ایجابي

والمقارنة أو إثارة المتلقي لعمل شيء إیجابي وتحفیزه على الإبداع، بحی ث ی دفع المتلق ي إل ى ش راء المن تج وھ و الھ دف م ن 

  .نیةالرسالة الاعلا

بص ورة تنف ر المتلق ي م ن الإع لان، وتجعل ھ لا یقب ل مض مونھ، وق د  ویكون في تلك الحالة استفزازیاً  :الاستفزاز السلبي

ً، ویس بب ھ ذا  یقدم الاستفزاز في تلك الحال ة ف ي ص ورة تتعل ق بالع ادات والتقالی د والاخ لاق أو الس لوك المرف وض اجتماعی ا

لنفسي للمتلقى مما یجعلھ یرفض الإعلان وبالأخص ف ي مجتمعاتن ا الش رقیة الت ى تعتب ر النوع من الإعلان حالة من الارباك ا

  .العادات والتقالید من أساسیات الحیاة
 

  : الاستفزاز في الاعلان
اسلوب مدروس في محتوى الرسالة الإعلانیة لإحداث إثارة من خلال ح دوث ص دمة بص ریة للمتلق ي، وف ي الع ادة 

تبط  ة بالبع  د الثق  افي للمجتم  ع والت  ى ی  تم تع  دیلھا ع  ادة عن  د تص  میم الرس  الة الاعلانی  ة، ویش  مل تك  ون الص  دمة البص  ریة مر

المف اھیم التس ویقیة الت ى تس بق تنفی ذ الفك رة لتوض یح م دى تقب ل المتلق ي والاستفزاز في الإع لان عل ى العدی د م ن الدراس ات 

أخرى مثل تحقیق الاس تفزاز بطریق ة فكاھی ة أو الخ وف أو  للإعلان في تلك الحالة، ویرتبط استخدامھ باستراتیجیات إعلانیة

الجنس وإثارة الغضب والعدوانیة، ویستخدم ھذا الأسلوب لفئات معینة من المجتمع فلا نستطیع تقدیمھ لكل المتلقین، فیخاطب 

  )17( .وعلى حسب نمط حیاتھم ومستواھم المادي معینالفئات ذات مستوى تعلیمي وثقافى 
  

وتحقیق المعنى  .علان الاستفزازى من العوامل الھامة التى تساھم في تأكید الفكرة الاستفزازیةلإفي ا باهویعتبر الانت

، لأن الاس  تفزاز ف  ي الإع  لان یعب  ر ع  ن )الدلال  ة(الاس  تفزازى یتطل  ب تح  دى كبی  ر م  ن قب  ل المص  مم بالاض  افة إل  ى التمثی  ل 

الإعلان الاس تفزازي أن یض ع المن تج ف ي وض ع التفض یل مقارن ة ویستطیع . اللاحدود في المعقول وھذا یتطلب مھارة عالیة
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بب اقي المنتج ات، ویس  اعد عل ى جع  ل المتلق ي یت  ذكره وس ط ك  ل ھ ذا الك  م م ن الإعلان  ات المنافس ة، ویمك  ن أن یحق ق الت  أثیر 

  )18(.  الوجدانى الإیجابي شرط أن یتقبل المتلقي ما یعرض علیھ من أفكار استفزازیة
 

ع رض ص ور مس تفزة تش یر  حی ثلوب الاستفزازى في الإعلان الغربي من خ لال ش ركة بینت ون وقد استخدم الأس

  )١٩( :كما في المثالین التالین. إلى قضایا عرقیة

 
 

ومكتوب علیھا جملة تعبر عن عدم الكراھیة الشمالیةلرئیس الامریكي ورئیس كوریا استخدم فیھ اإعلان  :١شكل رقم   
 

 

فل لھ بشرة فاتحة ذو وجھ ملائكي یحتضن طفل بشرتھ داكنة لھ شعر بشكل قرون الشیطانإعلان عن ط:  ٢شكل رقم   

  )٢١) (٢٠( :خصائص الإعلان الاستفزازى
التمیز والتفرد وھو صفة أساسیة في الإعلان الاستفزازي بغض النظر عن محتواه وق د یفق د بع ض م ن ت أثیره عن د : التمیز -

  . رؤیة رسالة إعلانیة أخرى مشابھة لھ

التمیز وحده لیس كافی ا، ف الغموض ص فة أساس یة ف ي دع م العم ل الاس تفزازى ف ي الإع لان حی ث یت رك مس احة : الغموض -

ً لم ا تحتوی ھ الرس الة م ن اس تفزاز،  داخل المتلقي لتفسیرات متعددة، ولكن یراعى أن لا یكون الغموض بدرج ة كبی رة نظ را

  .سلبي على وجدان المتلقي فاذا ما زاد الغموض قد یأتى الاستفزاز بتأثیر
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 الاحتم ال الأكب ر لإث ارة الاس تفزاز ف ي الإع لان ھ و إث ارة ش ئ عن د المتلق ین یع د محظ وراً  :التعدى على الع ادات والتقالی د -

فق د ی أتى بنتیج ھ عكس یة عل ى  ،ص عب ف ي الإع لان الاس تفزازىلأخ لاق، وھ و العام ل الأوخارج ع ن الع ادات والتقالی د وا

 .یجب الحذر عند التكلم عن الاخلاق والعادات والتقالید وخاصة عند المجتمعات الشرقیةالمتلقي ولذلك 

عندما رأى اھل غینیا الجدی دة الط ائرة لأول م رة ق الوا أنھ ا ط ائر كبی ر،  :تحویل الأحداث التقلیدیة إلى أحداث غیر تقلیدیة -

صھ مع الطائرة التى لا یعرفوھا في ذلك الوقت، وھ و لأن الطائر معروف بالنسبة لخبراتھم البصریة وھو یتشابھ في خصائ

نفس الشيء الذي یحدث لنا ف نحن نس قط الش يء الغری ب الاس تفزازي غی ر الم ألوف بالنس بة لن ا بش كل أخ ر مق ارب ل ھ ف ي 

  . خصائصھ وتعرفھ ثقافتنا البصریة
 

  تصرفب)٢٢( :الآلیات التى تستخدم في الإعلان الاستفزازي لإقناع الجمھور المستھدف
  :تستخدم عدة آلیات لإقناع الجمھور المستھدف بالإعلان، ومن أھم تلك الآلیات

الإنسان لایستطیع التعامل إلا من خلال الصور، لذلك یلجأ إلى تكوین صورة ذھنیة لمضامین الرسالة عند : حجة الصور -

اھد لأن الصورة توضح ھدف الرسالة المتلقي كوسیلة للإقناع، فمن المعروف أن للصور تأثیر وجدانى كبیر على المش

نتباه للإعلان، لأن الإنسان ینتبھ لكل ما ھو لاا بغرض زیادة درجةالإعلانیة، كما یمكن أن تستخدم الصور الاستفزازیة 

  .غریب

من خلال تتعلق بالجوانب الإنفعالیة والوجدانیة للمتلقي لإحداث تأثیر فعال في تغیر أو تعدیل سلوكھ، ویكون : حجة العاطفة -

  الخ....الترغیب أوالترھیب، الحب أوالكراھیة، 

تتعلق بإقتباس الأفكار والأقوال والأفعال التي یمكن أن تستخدم في عملیة الإتصال الإقناعي، من خلال  :حجة الأدلة -

  .استخدام القصص، الحكایات، أقوال مأثورة، خبرات سابقة للتأثیر على المتلقي

تدعم أفكار المرسل لضمان  فتستطیع أنلى الحجج والبراھین والتى تتعلق بالمحتوي المعرفي التعرف ع :حجة المعرفة -

  .ينجاح عملیة الأتصال الإقناع
 

  : بناء الافكار الاستفزازیة واستراتیجیات الاقناع
نات من أشیاء لا یستطیع الإنسان أن یفعل الأشیاء غیر المألوفة في حیاتھ بسھولة، لذلك قد نستعین بما تفعلھ الحیوا

ِ كّ في أفكارنا، فنحن لا نُ لتكون مصدر للإلھام غیر مألوفة  بل نبتكرھا من أفكار . ن أفكارنا الغریبة الاستفزازیة من العدمو

ً في حیاتنا ولكن نطورھا، فالفكرة الغریبة تنبع من خلال بحثنا عن كل ما ھو جدید، فلا یمكننا أن نحصل على  موجودة أصلا

مرة واحدة بل تمر بعدة مراحل، وفلسفة الفكرة الغریبة أن نجعل الشيء المألوف لنا غریب، وحدوث ذلك الفكرة الجدیدة 

یتطلب مھارة عقلیة وذھنیة عالیة وخبرة حیاتیة كبیرة، كما یعتبر الفضول من الأمور الھامة في تنمیة قدرتنا لابتكار افكار 

  )٢٣( .لمعلومات من عدة مصادرغریبة، لأن الفضول یثیر بداخلنا البحث العمیق عن ا
 

یعتبر بناء الأفكار الاستفزازیة من أصعب المراحل نظرا لضرورة رص د الحاج ات الاس تھلاكیة وال دافع للمتلق ي، و

والبحث عن اللاشعور الجمعى في الرغبات الدفینة لھ لتحقیق الاثارة والایحاء، والاستناد إلى رد الفعل الانفعالى الذي یتم في 

ات التفكی  ر النق  دي، أى بع  د أن یعط  ل الإع  لان ل  دى المتلق  ي أدوات الرقاب  ة العقلی  ة وی  ؤثر علی  ھ ویج  ذب انتباھ  ھ غی  اب آلی  

وتمثل المادة الاستفزازایة أو المحتوى الذي ، ویصدمھ، ویتحدد مضمون الإعلان الاستفزازي بتحدید ھدف أو وظیفة الإعلان

 ً   بتصرف)٢٤( .رض المضمونوضع أفكار ابتكاریة استفزازیة لعلیشكل ھیكلا
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 س وف الإعلانی ة الفك رة ع ن وح ین نتح دثPersuasion الإقن اع عل ى بالق درة الإعلانیة الفكرة محتوي ویرتبط

 یملیھ ا لا القرارات ھذه ، وأغلبالإعلانیة الرسالة ومحتوي بالنسبة لشكل قرارات عدة إتخاذ علیھ بالإتصال القائم أن نلاحظ

 اس تخدام إل ى الإقن اع بالإتص ال، ویش یر الق ائم المتلق ي ومھ ارات خصائص یملیھا أیضاً  فقط، ولكن للرسالة الإقناعي الھدف

 ال واقعي التع دیل یع د ول ذلك المتلق ین، جان ب م ن معین ة إستنباط سلوكیات فبھد عمداً  مخططة رسائل لتقدیم إتصالیة وسائل

  )٢٥( .ینبغي تحقیقھ الذي الھدف ھو للسلوك
 

 )٢٦( : الإقناع في الإعلان الاستفزازي إستراتیجیات وتشمل
 الإتجاه فإن ثم ومن الخارجي، المحیط من الأحاسیس بواسطة تستقبل المؤثرات إن: السیكودینامیة الإستراتیجیة -

 إستخدام ھو السیكودینامیة الإستراتیجیة جوھر إن .تكوین السلوك في للفرد الداخلیة القوي على یؤكد للإقناع السیكودینامیكي

 مفتاح أن أي ، بالإتصال القائم لھدف یستجیبوا لكي ، للأفراد النفسیة الوظائف على تغییر القدرة لھا فعالة إعلانیة رسالة

 المستھدف الداخلي للفرد النفسي البناء تغیر لكي بالإتصال القائم یقدمھا معلومات خلال من الجدید تعلم في الإقناع یكمن

   .المرغوب فیھ العلني السلوك إلى یؤدي مما "صرفاتالت – المخاوف – الإحتیاجات"

ّ كَ توجیھیة تُ  خطوطاً  تكفل والثقافیة الإجتماعیة العوامل من كلا أن في شك یوجد لا: الثقافیة الإجتماعیة الإستراتیجیة -  نو

 ثقافیة استراتیجیة تتطلبھ ما إن، للإقناع أساساً  یأتھ أن یمكن الخارجیة العوامل ھذه مثل فإن السبب ولھذا البشري، السلوك

 سوف الذي لعملا الثقافیة المتطلبات أو الإجتماعي بالسلوك والقواعد الخاصة الإقناع رسائل تحدد أن ھو فعالھ إجتماعیة

 التوقعات تصور ھي الراسخة الإستراتیجیات احدي فإن ثم ومن ،یحققھا أن بالإتصال یحاول القائم التي الأنشطة یحكم

 تكفل مع أھمیة أن ایجابیة، تصرفات أي عن ثقافیة تعریفات تقدیم مع العمل، داخلھا سیحدث جموعة التيللم الإجتماعیة

  . المستھدفلمجتمع ا من الرأي في جماعي توافق ظھور الرسالة

 في تؤثرالحقیقي، و العالم عن معتقداتنا وتنمي عقولنا في الصور نیتكوفي  الإعلان وسائل تسھم: المعني بناء إستراتیجیة -

 استجابتنا في للمعاني ھذه التعدیلات وتؤثر، لغتنا في لكلمات المعاني وتغیر وتثبت وتوسع تنشئ نھاأ سلوكنا كما

قصد،  عن السلوك تغییر بغرض المعاني بناء إستراتیجیة على للإعتماد كافیة أسساً  وھناك .المختلفة للموضوعات

 رؤیتھا یمكن الإستراتیجیةتلك  أھمیة مدى عن الجیدة الأمثلة ومن .فعالة تكون أن یجب المتلقي إلى تنتقل التي فالمعلومات

 المزایا تؤكد على الإعلانات صور كانت العشرینات حیث منتصف في السیارات عن الإعلان في حدث تغییر كبیر في

 وانتھج جوردان سیارات مؤسس شركة جوردان إدوارد جاء ثم ،والأمانة والتوفیر والمتانةبھا  الموثوق المیكانیكیة

 ،یرمح قوي جواد فوق حسناء امرأة فیھ تبدو كبیر رسم رومانسي وسط تعلو سیارة إظھار على تعتمد جدیدة إستراتیجیة

 .حدود بلا والمرح والجمال والرومانسیة اقتناء السیارة بین للربط وذلك
 

   :اعتبارات وضع الفكرة في الإعلان الاستفزازي
  . لاتصالیة ومعرفة ھل الفكرة الاستفزازیة ستساعد على تحقیق الاقناع داخل المتلقي أم لامراجعة العملیة ا -

  .ھل یناسب الإعلان الاستفزازي الصورة الذھنیة الحالیة للمتلقي تجاه المنتج أو الخدمة: مراجعة الصورة الذھنیة -

ستفزازي، والذي ق د ی أتى بنتیج ة عكس یة عن د فئ ات م ن لیس كل المتلقیین یقبلون بالإعلان الا: دراسة المتلقیین المستھدفین -

حدث الإعلان الاستفزازي تأثیر نفسي سلبي من خلال التعرض، ) ٢٧(المجتمع   )٢٨( :فقد یُ

.وتختص بشخصیة كل من المرسل للرسالة ومستقبلھا: معوقات شخصیة -  
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  ).العائلة(العلاقات الأولیة  تتعلق بالانتماءات الثقافیة والحضاریة المختلفة مثل: معوقات ثقافیة -

  .مثل سوء اختیار الرموز والكلمات المعبرة عن مضمون الرسالة أو الھدف: مشاكل متعلقة بالمرسل منھ -

  .عدم التطابق في تفسیر مضمون الرسالة عند كل من المرسل والمستقبل لاختلاف الخبرة والادراك عند كلیھما -
  

  )٣٠(بتصرف) ٢٩( :بة وھيبتكار الأفكار الغریلاھناك مراحل 
ً كي یصنع لنفسھ صومعتھ التى من خلالھا یبدأ التفكیر: العزلة بعض الوقت -   .یحتاج المصمم إلى التركز بمفرده أولا

تساعد عزلة المصمم في تلك المرحلة على أن یرى الموضوع من عدة زوایا مختلفة  :النظر للموضوع من زوایا مختلفة -

  .سالة إعلانیة مبتكرة لم یتطرق إلیھا أحد قبل ذلكمن الوصول إلى ر ھتمكن

  .على المصمم أن یثق في فكرتھ الغریبة وأنھا ستحقق النجاح المرجو منھا :الثقة في كل فكرة جدیدة -

  .یتعرض المصمم لكثیر من الأفكار المتصارعة بداخلھ حتى یصل إلى فكرتھ الغریبة: الصراع الذھنى -

یمكن للفكرة غیر المنطقیة أن تحل جوانب المشكلة المعلن عنھا، وفي تلك  :طریقة إلى اللامنطقیةالأفكار المنطقیة ھى ال -

  .الحالة فإن فكرتھ اللامنطقیة تتحول إلى منطق وواقع، وھنا یأتى دور الاتصال الاقناعى في اقناع المتلقي بما یرى
 

  )٣١(تفزازيالاسالیب المستخدمة فى عرض الرسالة الاقناعیة في الاعلان الاس
یمكن استخدام الاتجاه السریالى كأسلوب في التفكیر لعرض الرسالة الإعلانیة الاس تفزازیة، حی ث : استخدام الاتجاه السریالى

  .یفتح لنا ھذا الاتجاه الفنى آفاق كثیرة في الأفكار الغریبة والمبالغ فیھا والمتناقضة

 

. كوین جسد إمرأة تعطى احساس بالإثارة، وكأنھا تنتظر ھاینزلھاینز وقد استخدم الدجاج في ت إعلان: ٣شكل رقم   
 

، عتعتبر الرسائل منطقیة كلما استخدمت أدلة وشواھد تؤیدھا، ویعتمد استعمال الدلیل على طبیعة الموضو: استخدام الادلة  -

قعیة، ویتوقف فاعلیة الأدلة وبصفة عامة على القائم بالاتصال تدعیم رسائلھ الاقناعیة بأدلة وعبارات تتضمن معلومات وا

  .على أسلوب تقدیم وعرض الرسالة الإعلانیة
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إعلان عن الاسبرین ویلاحظ أنھ استخدم امرأة ھندیة تضع الشامة والتى تعبر عن ھویة المرأة الھندیة، وتعتبر : ٤شكل رقم 

بدلا من الشامة ، أى أن المنتج لھ أھمیة كبرى  من الدلالات الھامة للمرأة الجمیلة بالھند، فقام المصمم بوضع قرص الاسبرین

.في حیاة المرأة فیعطیھا الراحة وما یؤكد دلالة الراحة ابتسامتھا  
 

ھ  ل م  ن الأفض  ل إعط  اء معلوم  ات للجمھ  ور أم اس  تثارة خوف  ھ ؟ ، حی  ث تتب  این ت  أثیرات أوت  ار : اس  تخدام أوت  ار الخ  وف  -

ً و  والاتج  اه الح  دیث یش  یر إل  ى أن مس  تویات أوت  ار الخ  وف ت  رتبط بع  دة . فعالی  ةالخ  وف، فأوت  ار الخ  وف العالی  ة أكث  ر ت  اثیرا

  مصداقیة المصدر  -نوع الشخصیة       ج -اھمیة الموضوع بالنسبة للمستقبل      ب -أ  :متغیرات

 

عر الناعم جنوب شرق أسیا حیث تمتاز المرأة بطبیعة خاصة من الشواستخدم فتاه من  تإعلان عن شامبو بلانی :٥شكل رقم 

الغزیر، فالمرأة التى لدیھا شعر عكس ذلك تشعر بعدم التمیز وعدم الرضا، ومن ھنا جاء اختیار المرأة من تلك المنطقة، 

فیستطیع الشامبو أن یعدل ویحسن شعرك التالف، وجاءت الفكرة باستخدام أوتار الخوف من خلال قطع رأسھا لإعطائھا 

.  شعوب طبیعة تعتمد على العنف، وھو ما یتنافى مع المرأة العربیةشعر أفضل، ومن الملاحظ أن لتلك ال  
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وھو من الأشیاء الھامة التى یمكن أن نفكر من خلالھ ا ف ي افك ار اس تفزازیة فعك س م ا نتوق ع یقودن ا : عمل عكس ما نتوقع -

یج ابي المطل وب تج اه الرس الة إلى المفاج أت، ففھ م وإدراك الأم ور الغریب ة ع ن حیاتن ا تس اعد ف ي ح دوث الت أثیر النفس ي الإ

. الإعلانیة، فیمكن أن نظھر شيء جمیل على أنھ قبیح أو شيء كبیر على أنھ صغیر، وھنا یفكر المتلقي كیف حدث ذلك  

 

. عن فیتامین فجعل الحمار الوحشي یطارد الفھد بالرغم من كون الفھد أسرع حیوان في المطاردة إعلان :٦شكل رقم 

ادثة نتیجة الصورة تجعل المتلقي یتذكر الإعلان ویفكر بالمنتج، ویقوم باسقاط ما یراه دلالات في فالصدمة البصریة الح

 الصورة على نفسھ لیتخذ قرار استخدام المنتج
  

 )٣٢( مكن أن یوجھ لھ الإعلان الاستفزازي؟یوالسؤال الآن من ھو المتلقي الذي 
بھ دف ، یھ القدرة لشراء السلع والخ دمات المعروض ة للبی عالمتلقي أو المستھلك ھو ذلك الشخص الذي یشتري أو لد

بحی ث یتمث ل ال دافع الأساس ي ل ھ ف ي ھ ذا ھ و ، ویفھم من ھذا التعریف أن كل شخص یعتب ر مس تھلك. إشباع حاجاتھ ورغباتھ

ن لك ل أ .وحس ب إمكانیات ھ وقدرات ھ الش رائیة م ن جھ ة أخ رى، ت ھإشباع حاجاتھ ورغباتھ حسب ما ھو متاح ومت وفر م ن جھ

مجتم  ع ثقافت  ھ وحض  ارتھ ذات الط  ابع الخ  اص ب  ھ، وھ  ذه الثقاف  ة تتش  كل عب  ر مئ  ات الس  نین وتش  كل شخص  یتھ بالمقارن  ة 

بالمجتمعات الأخرى، فثقافة وحضارة المجتمع ھي مجموعة القیم والع ادات والتقالی د والمعتق دات الس ائدة، والحض ارة تتك ون 

ف ي الق یم الجوھری ة للمجتم ع وعادات ھ وتقالی ده ومعتقدات ھ، والعنص ر الآخ ر  من عنصرین أحدھما تجریدي أو معنوي ویتمث ل

م ادي یتمث  ل ف ي الن  اتج الم  ادي لأف راد المجتم  ع، وی  ؤدي التفاع ل المس  تمر ب  ین المجتم ع والف  رد إل  ى تش كیل تفض  یلات الف  رد 

ً ل ذل ك أن واع المنتج ات الت ي یس مح المجتم ع الشرائیة والاستھلاكیة بص ورة ت تلاءم م ع الق یم الجوھری ة للمجتم ع، فتتح دد تبع ا

  .بشرائھا واستھلاكھا، وتتمتع ھذه القیم الجوھریة للمجتمع بالالزام حیث لا یستطیع أي فرد أن یحید عنھا
  

فالناس ینقسمون إلى طبقات اجتماعیة مختلفة في كل المجتمعات، فیتمتع أفراد الطبقة العلیا من ذوي الثروة 

وتؤثر الطبقة . ى بمراكز اجتماعیة أفضل من تلك التي یتمتع بھا أفراد الطبقتین الوسطى والدنیاوالمستوى التعلیمي الأعل

فالقواعد والمعاییر التي تحكم سلوك الأفراد المنتمین . الاجتماعیة التي ینتمي إلیھا الفرد على سلوكھ الاستھلاكي والشرائي

ویمكن قیاس الطبقات الاجتماعیة . والخدمات التي یشترونھاإلى طبقة اجتماعیة معینة تؤثر في أنواع وأسعار السلع 

كتقدیر الفرد للطبقة الاجتماعیة التي ینتمي ھو إلیھا أو (للمستھلكین بعدة طرق منھا ما یعتمد على الحكم الشخصي للأفراد 

الخصائص الاجتماعیة  ومنھا ما یعتمد على معاییر موضوعیة مثل) تقدیره للطبقة الاجتماعیة التي ینتمي إلیھا الآخرون

   .والاقتصادیة للأفراد
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 ل  دیھا القب  ول عن  د تص  میم إعلان  ات  عل  ىإن دراس  ة س  لوك المس  تھلك ومعرف  ة حاجات  ھ ورغبات  ھ یس  اعد المص  مم 

فكلم  ا ك  ان .  وبالت  الي زی  ادة عوائ  دھا مم  ا یمكنھ  ا م  ن البق  اء والاس  تمرار ،وھ  و م  ا یق  ود إل  ى رف  ع حج  م مبیعاتھ  ا، مس تھلكیھا

لى درایة وفھم بما یجول ویحیط بالمستھلك، كان أقدر على الاقتراب منھ لخدمتھ وإشباع حاجاتھ ورغبات ھ، ویعتم د المصمم ع

الإعلان الاستفزازي على استثارة نفسیة المستھلك من خلال ع رض افك ار مس تفزة تتن افى م ع أم وره الحیاتی ة، وبالت الى ف إن 

ل لمجموعة تتقبل الاستفزاز، ویكون الاستفزاز مدروس بالنسبة للمتلق ي، فعل ى ھذا النوع من الإعلانات لا یوجھ لكل الفئات ب

سبیل المثال لا یقدم في مجتمعاتنا الشرقیة شيء استفزازي یتكلم عن الدین أو الشرف لأنھ س یأتى بنتیج ة عكس یة مھم ا كان ت 

  .بما یضمن قبولھ للرسالة الاستفزازیةثقافة المتلقي، والإعلانات الاستفزازیة تحتاج إلى مستوى تعلیمي وثقافي عالى 
   

  : نماذج الاتصال
عب ارة ع ن خ رائط تفص یلیة تص ور أو تب ین العناص ر أو المتغی رات الرئیس یة لعملی ة الاتص ال م ن مرس ل ووس  یلة 

ك في التنب ؤ واستجابة وتأثیر والعلاقة بینھما، وتساعد ھذه النماذج في شرح وتحلیل العملیة الاتصالیة المعقدة وتبسیطھا، وكذل

  )٣٣( .بمسار الأحداث وتبسیطھا أثناء الاتصال
  

  )٣٤( :العناصر المشتركة في نماذج الاتصال
 .المعلومات أو الأفكار المطلوب نقلھا -١

 .أى مرسل لدیھ المعلومات ومستقبل یحتاج معلومات: أطراف الاتصال -٢

 .أى تحویل المعانى والأفكار إلى رموز: الصیاغة -٣

 .نھائیة التى تأخذ الصیاغاتالصورة ال: الرسالة -٤

 .أى الوسیط المستخدم لنقل الرسالة الإعلانیة: الوسیلة -٥

 .وصف الاتجاه الذي تأخذه وتسیر فیھ الوسیلة: قنوات الاتصال -٦

 .أى العناصر المحیطة بعملیة الاتصال: بیئة الاتصال -٧
  

  : العلاقة بین بعض نظریات الاتصال الإقناعي والإعلان الاستفزازي -
  :لنماذج الاتصالیةاولا ا

الرسالة الفعالة تستطیع أن تحول البناء النفس ي للف رد بش كل  -یعتمد على نظریة الاختلافات الفردیة )٣٥( :النموذج النفسي - أ 

  .یجعل الاستجابة المعلنة متفقة مع موضوع الرسالة الإعلانیة

  .منة، وتحقق السلوك الظاھر المرتبط بالعملیات النفسیةالرسالة الإقناعیة وتغیر أو تنشیط العملیات النفسیة الكا: النموذج

  .قبولھ لھا لیفكر فیھا -٢.                                  وصول الرسالة الإعلانیة للشخص -١ :خطواتھا -

  .السلوكاختیار القیام ب -٤.                     تقییمھ للأھداف التي سیحققھا من تنفیذه للسلوك -٣               
  

یعتمد الإعلان الاستفزازى عل ى إح داث ص دمة بص ریة قوی ة للمش اھد م ن خ لال ع رض : تطبیقھ على الإعلان الاستفزازي

ً في العملیات النفسیة الكامنة یحیاتخبراتھ الشكل صادم یتنافى مع  ھ، وبالتالى فإن الشكل الصادم من المفترض أن یؤثر إیجابیا

  .لكن لا یتنافى مع مبادئھ وقیمھ الدینیةبداخلھ، أى أن الشكل یصدمھ و
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یلاحظ في الإعلان أنھ استخدم ممرضة تجر قدم مقطوعة تلبس الحذاء الذي یتم الإعلان عنھ، یلاحظ في  :٧شكل رقم 

الإعلان أن الصدمة النفسیة التى استخدمت من خلال قطع القدم تتنافى مع طبیعة المرأة التى تعتمد على الرومانسیة، 

  )٣٦( .صدمة البصریة الناتجة عن شكل القدم یجعل المرأة تتذكر الإعلان بالرغم من قسوتھ النفسیة علیھافال

 

  إعلان مصري عن شركة مصر للطیران وقد استخدم فیھ الطبلة وكوب الشاي كعنصرین یعبران عن مصر: ٨شكل رقم 

لعلاق  ات الاجتماعی  ة، فم  ن الص  عب تفس  یر س  لوك یعتم  د عل  ى نظری  ة الفئ  ات وا) ٣٧( :النم  وذج الثق  افي الاجتم  اعي - ب

ً یتصرفون داخل سیاق اجتماعي   .الأفراد بناء على المتغیرات النفسیة وحدھا لأنھم دوما

الرس  الة الإقناعی  ة الت  ي تح  دد أو تعی  د تحدی  د العملی  ة الثقافی  ة وتش  كل أو تغی  ر مع  اییر الس  لوك المتف  ق علی  ھ داخ  ل : النم  وذج

اتجاه السلوك المعلن، ولابد من مراعاة أن ھناك مجتمعات ذات نظم ثقافیة قاسیة توجھ الفرد وتقدم  الجماعة، وتحقق تغیر في

لھ بناء كامل للحقیقة، وھناك مجتمعات أخرى على النقیض، تتاح فیھا الفرصة أم ام الأف راد لتحدی د اس تجاباتھم الخاص ة نح و 

  .الأفكار الجدیدة
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  )٣٨(  :تطبیقھ على الإعلان الاستفزازي

 

إعلان عن شركة بینتون لملابس التجزئھ یتضح من الإعلان تقبیل رئیس الوزراء الاسرائیلي بنیامین نتانیاھو  :٩شكل رقم 

إلى محمود عباس رئیس السلطة الفلسطینیة، وھو ما یتنافى مع ثقافتنا ومعتقداتنا العربیة، ومع واقعنا الذي نعیشھ، وما یحاول 

.لتعایش في ثقافة التسامح، ویحاول الإعلان أن یغیر الثقافة العدائیة بین الشعبینالإعلان قولھ ھو ضرورة ا  

 

ً من المیاه: ١٠شكل رقم  إعلان عن شركة موبینیل وقد استخدم فتاتان فرعونیتان یحملان المحمول بدلا  
  

عرضھم للرسائل لقد أعطى فقد اھتم بمعرفة سلوك الناس قبل ت) Mc Quail 1972( )٣٩( :نموذج الاستعمالات والرضا -ج

ً حیث تحول مركز الاھتمام من تأثیر الوسائل على الأفراد إلى ماذا یعمل الناس بالوس ائل؟  ً جدیدا ھذا المنظور الوظیفي توجھا

وت  ذھب الدراس  ة إل  ى أن الن  اس یقوم  ون باس  تعمالات واعی  ة للوس  ائل حت  ى یحص  لوا عل  ى أش  یاء خاص  ة ومعلوم  ة ونص  یحة 

ً، وھ و م ا یح دث ف ي  ومساعدة، وقد اثبت الباحثون أنھم یتعرضون للوسائل بھدف تأكید الھوی ة وللان دماج والتفاع ل اجتماعی ا

  . الإعلان التفاعلى من تفاعل بین المستقبل وبین الوسیلة التى تعرض الإعلان

  :نظریات الاتصال الاقناعى: ثانیا
  )٤١()٤٠(: سد من خلال العدید من النظریات، نذكر منھاإن الاتصال الإقناعي لا ینطلق من فراغ بل من قاعدة نظریة تتج
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مؤس س تل ك النظری ة، ف إن الاتص ال الإقن اعي ) MICHEL LE NID(حس ب میش ال ل وني: نظریة التاءات الثلاثة -١

ف الت اء والتأثیر في سلوك المتلقي المرتقب یتم عبر ثلاثة مراحل وھي التوعیة، التشریع، والتتبع أو المراقبة، فكلھا تبدأ بح ر

  .ومن ھنا جاء أسمھا

ھي التوعیة وتتضمن آلیات الإقناع اللساني والتوضیح وتعزیز كل ذلك بالبراھین المقنعة التي تنساب عقل  :المرحلة الأولى -

المتلقي المرتقب، ویشترط في كل معلومات المرسل أن تكون بسیطة حتى یسھل فھمھا وإدراكھا، وغیر متناقضة، وأن تك ون 

ً، إذ یجب فھمھا دون الحاجة إلى ب ذل جھ د زائ د م ن المتلق ي، كم ا صیاغتھا  وتحدید محاورھا واضحة حتى تكون أكثر إقناعا

  .یشترط في التوعیة أن تكون فعالة وموضوعیة وغیر متحیزة لافكار ذاتیة أو مسبقة في التعامل مع الجمھور

تلبي الغرض من الإعلان، فھي تبین مخ اطر الموض وع  دھا لاھي التشریع، علینا أن ندرك أن التوعیة وح: المرحلة الثانیة -

ً في ممارسة نوع من الضغط على المتلقي من أجل مسایرة المرسل فیما یدعوا إلیھ ً إیجابیا   .وفوائده، لكن التشریع یلعب دورا

لإعلان، فحسب میشال ل وني ف إن ھي مرحلة التتبع، إذ لابد للمرسل أن یعرف أین وصل من أھدافھ في ا: المرحلة الثالثة -        

  .نجاح عملیة الإقناع والتأثیر مرتبط بالمتابعة والمراقبة للعملیة ككل، لأن الإنسان بحاجة إلى التذكیر والتأكید
  

   )٤٢(: ویمكن تطبیقھا في الإعلان الاستفزازى من خلال عرض نموذج لإعلان عن بیرة كورونا
فیقوم المعلن في أول إع لان بتوعی ة المتلق ي  ٢٠٠٠یسمى كورونا تم تصمیمھ عام  من خلال إعلان عن منتج للبیرة :التوعیة

  .بكیفیة فتح الزجاجة، وفي الإعلان الثانى اللیمونة تخترق الزجاجة 

یشرح من خلال الرسالة الإعلانیة أھمی ة اس تخدام اللیمون ة بالنس بة للمن تج حت ى أنھ ا اخترق ت المن تج لیوض ح م دى  :التشریع

ن استخدام المنتج مع اللیمون، وفي اخر الإعلان تم عرض المنتج م ع اللیم ون وك ریم ف ي حام ل واح د للدلال ة عل ى الصلة بی

  .مدى أھمیة استخدام كل عنصر مع الآخر

  .ویتم عمل دراسات تسویقیة على المتلقي لمعرفة مدى نجاح الرسالة الإعلانیة في التأثیر علیھ :والتتبع أو المراقبة 

 

١١شكل رقم   

تش یر إل ى مفھ وم أساس ي یش كل حاج ة إنس انیة باعتب اره ) عالم النفس الألم اني(ھیدر  ومؤسسھا: نظریة التوازن المعرفي -٢

شخصیة متشكلة من تناسق مجموعة من المركبات، ھذه الأخیرة تفرض على الفرد خل ق ن وع م ن الت وازن حت ى یع یش حی اة 

حی ث یس عى الف رد إل ى الحف اظ علیھ ا وإیجادھ ا إن فق دت، . طل ب ل ھ أھمیت ھطبیعیة، إذ یصبح معھا الت وازن حاج ة نفس یة وم

وی  رى ص  احب ھ  ذه النظری  ة أن مفھ  وم حال  ة الت  وازن ھ  و وج  ود مواق  ف معین  ة تعم  ل معھ  ا الوح  دات الإدراكی  ة والتج  ارب 

ب  ین المس  توى  أي الت  وازن. الوجدانی  ة دون ض  غط، أي أن الف  رد یخل  ق ن  وع م  ن الت  وازن والانس  جام ب  ین مكون  ات شخص  یتھ
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م  ن خ  لال نظریت  ھ عل  ى ن  وعین م  ن العلاق  ات ب  ین الن  اس ) ع  الم ال  نفس الألم  اني(ویرك  ز ھی  در . ال  داخلي والس  لوك العلن  ي

  :والأشیاء

ھي نتیجة للطریق ة الت ي نش عر ونق یم بھ ا الأش یاء، وتتض من مش اعر الح ب والإعج اب والقب ول : علاقات متصلة بالمشاعر -

  .ونقیض ھذه المشاعر

تركز ھذه العلاقات على الوحدات التي تتشكل من خلال الربط بین مجموع ة م ن العناص ر، فعل ى  :قات متصلة بالوحدةعلا -

  . سبیل المثال الرجل وزوجتھ عبارة عن وحدة، شأنھ في ذلك شأن الأستاذ وطلبتھ

  )٤٣( :تطبیق تلك النظریة على الإعلان الاستفزازي

 

ي الإشھار من خلال سعي الفرد إلى الحصول على الرضا المطلوب الذي یحقق لھ تتجسد ھذه النظریة ف :١٢شكل رقم 

والمحافظة على العلاقات التي تربطھ  ،توازنھ الداخلي، فھو یھدف بتعاملھ مع المنتجات إلى إرضاء نفسھ بالدرجة الأولى

صادمة تستفز وجدان المشاھد بمحیطھ الخارجي، ویمكن الاستفادة منھا في الإعلان الاستفزازى من خلال عرض صوره 

توضح تلك الصورة أھمیة احساسھ بمشاعر متناقضة مثل الإعلان عن حذاء لامرأة فقدت ساقھا فتمسك الحذاء بیدھا 

  والاخرى تلبسھ بقدمھا الباقیة ھذا الإعلان یوضح علاقات متصلة بالمشاعر ایضا العلاقات المتصلة بالوحدة 

 

لشعر الخاص بالكلاب، وتعتمد الفكرة على التماثل بین شكل شعر الكلب والفتاه، إعلان عن شامبو ل: ١٣شكل رقم 

.علاقات متصلة بالوحدة بین العنصرین الكلب وصاحبتھوھذا یؤكد الرابطة النفسیة بین الكلب وصاحبتھ، لیكون   
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الاعلان ھرم خوخو إعلان عن شركة اتصالات وفیھ جعل توت عنخ امون یتكلم في المحمول وخلفیة :  ١٤شكل رقم 

.فالعلاقة الحادثھ بین الخلفیة والشكل تعبر عن علاقات الوحدة لأن الشكلان یعبران عن نفس الفترة التاریخیة  
 

تنطلق من افتراض أساسي یرتبط بطبیعة الإنسان، فھو كائن اجتماعي بطبعھ، إذ یمیل : نظریة التنظیم الاجتماعي -٣

تحت لواء جماعة متفقة مع حاجاتھ ودوافعھ واتجاھاتھ النفسیة، إن الفرد لا یمكنھ العیش إلى الاجتماع مع بني جنسھ والعیش 

ً في الوقت  بمفرده من منطلق عدم قدرتھ على تلبیھ جمیع حاجاتھ مع تنوعھا، فلا یمكن مثلاً  ً ومستھلكا ً ومسوقا أن یكون منتجا

كما أن الجماعات مھما كانت طبیعتھا  .ریة وإلى غیر ذلكفھو في حاجة إلى من یصمم لھ رسائل إشھانفسھ، فإن كان منتجا ً

ً، بل یجب أن تضع مجموعة من القواعد المتعارف علیھا من جمیع  لا یمكن أن تحافظ على استقرارھا واستمرارھا عفویا

ة معینة یفھمھا أفرادھا، وتقوم ھذه النظریة على فكرة أساسیة وھي أن الأفراد في الجماعات الإنسانیة تنظمھم قواعد تنظیمی

أكبر لفھم أدوارھم وواجباتھم وحقوقھم والسلوك الذي یجب أن یتبعوه،  الأفراد ویتعاملون على أساسھا، كما تتیح لھم قدراً 

ویمكن الاستفادة . تسمى في مجموعھا بالتنظیم الاجتماعي، وھذه القواعد التنظیمیة ھي التي تؤدي إلى نماذج سلوكیة معینة

ي الإعلانات الاستفزازیة الموجھة للشباب إذ تعتبر الحیاة الاجتماعیة والاصدقاء من الأمور الحیاتیة الھامة من تلك النظریة ف

  .في حیاة الشباب، وبالتالى فإن استفزاز الشاب من خلال الاصدقاء قد یأتى بمردود ایجابي في التفاعل مع الرسالة الإعلانیة
 

 

عن شركة  )٤٤(إعلان :١٥شكل رقم  3SUISSES شركة لملابس النساء وفیھ استخدم فكرة تحطم طائرة واستخدام ملابس  

ولم  نحیث تجمع ثلاث سیدات في الجو یطیورن بملابسھ) یةالشلل(المرأة كوسیلة لانقذاھن من الموت وفیھ یتضح الجماعة 

 یجعلھا امرأة واحدة وذلك لأھمیة الصداقة للمرأة الشابة
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  :تجربة الباحثة

 

التى قمت باستخدامھا اعتمدت على عرض الرسالة الإقناعیة ف النموذج النفسيعتمدت تجربتى على استخدام ا: ١٦شكل رقم 

شكل صادم بالنسبة للمرأة وھو شكل الھیكل العظمى مع طریقة تصفیف الشعر الغریبة والتى تتنافى مع مفھوم الجمال 

یلفت نظر المرأة وتجعلھا تنظر للتغیر الحادث في الھیكل فالشكل الصادم المستخدم . والحیاه الذي تعطیھ مساحیق التجمیل

.العظمى نتیجة وضع مساحیق التجمیل  

 
التى قمت باستخدامھا اعتمدت على عرض الرسالة الإقناعیة ف النموذج النفسياعتمدت تجربتى على استخدام : ١٧شكل رقم 

الحالة النیجاتیف مع وضع المكیاج بطبیعتھ مما لفت نظر شكل صادم من وجھ لفتاة ھذا الوجھ لیس بطبیعتھ بل تم تحویلھ إلى 

المرأة للمكیاج، كما اعتمدت اللون البرتقالى في أحر الشفاه حتى یكون لھ درجة سطوع عالیة مع الخلفیة السوداء فلیفت 

  .النظر أكثر للإعلان
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  :النتائج والتوصیات
  :النتائج

  .الإعلان الاستفزازي رةفك یؤثر الاتصال بأنواعھ المختلفة على ابتكار -١

ً في التأثیر  -٢ ً ھاما   . على المتلقي لاقناعھ بالإعلان الاستفزازيللاتصال الإقناعي دورا

  .لا یمكن أن یوجھ الإعلان الاستفزازي لكل المتلقین، إذ یتطلب مجتمع یقبل الرسالة الإعلانیة ومتلقي یفھمھا -٣

  .ي تطویر الاعلان الاستفزازي بما یتلاءم مع طبیعة مجتمعنایمكن توظیف بعض نظریات الاتصال الاقناعى ف -٤

، بحیث یتحقق م ن خلالھ ا الت أثیر النفس ي ستخدم فى عرض الرسالة الاقناعیة في الاعلان الاستفزازيیمكن أن تاسالیب ھناك  -٥

  .الایجابي المطلوب

  .ن الاستفزازيالإعلا یة التى یمكن استخدامھا فيالإقناع ستراتیجیاتالاھناك عدد من  -٦

  :ثانیا التوصیات
  .الإعلان الاستفزازيضرورة تفعیل دور الاتصال الإقناعي عند تصمیم  -١

  تستخدم في الإعلان الاستفزازي لإقناع الجمھور المستھدفیمكن أن التى المختلفة الآلیات ضرورة الاھتمام بدراسة   -٢

یمك ن أن حت ى ی تم تحدی د أنس ب الأفك ار الت ي  الاس تفزازیةالإعلان ات ھ الموجھ لالمتلقي ضرورة الاھتمام بدراسة سیكولوجیة  -٣

  .یتقبلھا

  بتوظیف بعض نظریات الاتصال الاقناعى في تطویر الاعلان الاستفزازي بما یتلاءم مع طبیعة مجتمعنا ضرورة الاھتمام -٤

  .الإعلان الاستفزازي أن توظف  في یة التى یمكن أن تستخدم في مجتمعنا والتى یمكنالإقناع ستراتیجیاتالادراسة  -٥

  .ضرورة تطویر الاعلان الاستفزازي الغربي بما یتلاءم مع طبیعة مجتمعنا الشرقي وطبیعة المتلقي -٦
 

  : المراجع
  ١٨. ، ص١٩٨٩السعودیة،  مكتبة مصباح، مقدمة في وسائل الاتصال،الطبعة الاولى، :علي عجوة واخرون -١

- ٢http://www.ghamid.net/vb/showthread.php?t=30253  

، ٢٠١٢، مكتب ة الانجل و المص ریة، مص ر، : مھارات الاتصال والتفاعل والعلاقات الإنسانیة.): د(امانى عبد الفتاح على  -٣

  ٤٤. الطبعة الأولى ، ص

  ٥٩، ٥٨. ص: المرجع السابق -٤

  ٥٠. ص: المرجع السابق -٥

 ٥١: المرجع السابق -٦

، الطبعة ٢٠٠٤الاتصال ونظریاتھ المعاصرة، الدار المصریة اللبنانیة، .): د(لى حسین السید ، لی.)د(حسن عماد مكاوي  -٧

  ٥٩: ٥٣. الخامسة، القاھرة،، من ص

  ٥٢. المرجع السابق، ص.): د(امانى عبد الفتاح على  -٨
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  :فھرس الصور

  الصفحة  رقم الشكل  الإعلان

  8  ١شكل رقم   إعلان عن شركة بینتون للتجزئة للرئیس الامریكي ورئیس كوریا الجنوبیة

  ركة بینتون للتجزئة  لطفل لھ بشرة فاتحة ذو وجھ ملائكيإعلان عن ش

  یحتضن طفل بشرتھ داكنة لھ شعر بشكل قرون الشیطان

  8  ٢شكل رقم 

  11  ٣شكل رقم   اعلان عن ھاینز

  12  ٤شكل رقم   إعلان عن دواء الاسبرین

٥شكل رقم   إعلان عن شامبو بلانین  12 

٦شكل رقم   إعلان عن دواء یعطى الطاقة والقوة  13 

٧شكل رقم   إعلان عن حذاء نسائي  ١٥ 

٨شكل رقم   إعلان مصري عن شركة مصر للطیران  ١٥ 

٩شكل رقم   شركة بینتون لملابس التجزئھ  ١٦ 

١٠شكل رقم   إعلان عن شركة موبینیل  ١٦ 

١١شكل رقم   إعلان عن بیرة كورونا  ١٧ 

١٢شكل رقم   إعلان عن حذاء نسائي  ١٨ 

١٣شكل رقم   لخاص بالكلابإعلان عن شامبو للشعر ا  ١٨ 

١٤شكل رقم   اعلان عن شركة اتصالات  ١٩ 

١٥شكل رقم   شركة لملابس النساء 3SUISSESإعلان عن شركة   ١٩ 

١٦شكل رقم   )تجربة الباحثة(إعلان عن مساحیق التجمیل   ٢٠ 

١٧شكل رقم   )تجربة الباحثة(إعلان عن مساحیق التجمیل   ٢٠ 

 

      

 

 


