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 الملخص:

ان مناطق النفس البشرية عالم عميق ليس من السهل فهمه،فعلى الرغم من تطور العلوم الإنسانية مازال في باطن الإنسان 

وعلم الايزوتيريك من أهم العلوم التي  النفس،و الكثير من سلوكيات وردود الافعال تتحكم فيها بواطن  يدركها الفرد، لا

لتصبح  ،النفس البشرية ويحاول تفسيرها ومعرفة علاقتها وتأثيرها في السلوك الخارجي تخوض في أعماق وبواطن هذه 

وم حيث اعتمد الإعلان على العلوهنا يلتقي الاعلان والأيزوتيريك  حياة الأنسان اكثر تطوراً،وليجد لمشاكله حلولا أفضل،

فالأنسان بحاجة دائمة الي تغيير نظام حياته خاصة الاشياء التي  النفسية التي درست السلوك الإنساني وطرق التأثير فيه،

لا تسعده،فتصبح عملية فهم الأيزوتيريك وتطبيقة في الأعلان يساعد المصمم على رفع ذوق الجمهور وزيادة وعيه، فهو 

ولا  احتياجات المستهلك، فلا يكتمل التصميم الا بالأيزوتيريك، يد يبدأ مع توفيرفالتصميم الج يضيف قيمة لحياة الناس،

يتحقق الأيزوتيريك الا بالتصميم،ليتحدا في البحث عن العلاقة بين العقل و الوجدان ليكون الناتج هو الطريق الذي يتخذه 

الي  تلفة لتتحول العديد من الأفكار والمشاعرومن ثم استخدام الأستمالات المخ المصمم نحو التصميم والابداع الأعلاني،

 نتاج فني.

وعدم معرفة  وقد اهتم البحث بهذه النقطة بسبب قلة المراجع المتخصصة في الأيزوتيريك و علاقتة بتصميم الأعلان،

ة هذا فكان من اللازم تحديد مشكلة  البحث في دراس العديد من المصممي الأعلان بوجود علم تطوير وتوعية الأنسان،

كيفية الأستفادة يهتم بو  تحديد المفاهيم الخاصة بالأيزوتيريك، اليوهل يوجد تكامل بينه وبين الأعلان،حيث يهدف  العلم،

دراسة فلسفته و ،منه كعلم يدرس النفس البشرية للوصول الي بواطن النفس المتحكمة في ردود افعال و سلوكيات المستهلك

التأكيد علي تكامل و ومعرفة ذاته التي بها سترتقي روحه لينعم بحياة افضل، الأعلان،في تطوير هذا الوعي من خلال 

 مما يحقق في الارتقاء بمستوى المعيشة. في تطوير الأنسان و معارفه، الأيزوتيريك والأعلان،

 الكلمات المفتاحية:

 تحفيز العقل. -التعلم -الأدراك -الأتجاهات -الدوافع -سلوك المستهلك -تطوير الذات -علم الأيزوتيريك

Abstract: 

The esoteric is one of the most important sciences that are deep in the human psyche and try 

to interpret it and to know its relationship and influence in external behavior, so that human 

life becomes more sophisticated. Here we meet the advertising and the esoteric. The 

advertising adopted the psychological sciences which studied human behavior and ways of 

influencing it. His life is especially the things that are not happy, so the process of 

understanding the esoteric and application in the advertisement helps the designer to raise the 

taste of the public and increase awareness, it adds value to the lives of people, the design is 
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complete only by esoteric, the relationship between the mind and the conscience to be the 

product is the way that the designer takes towards creative design and creativity. 

The research concerned this point because of the lack of specialized references in the esoteric 

and its relation of advertising, and the lack of knowledge of many of the designers of the 

existence of the science of human development and awareness, it was necessary to identify 

the problem of research in the study of this science, and there is an integration between him 

and the advertising, Concepts of esoteric, and cares about how to use it as a science to study 

the human psyche to reach the inner self controlling the reactions and behavior of the 

consumer, and study his philosophy in developing this awareness through the advertising, and 

know himself that will raise his spirit to enjoy a better life, and emphasize the integration of 

esoteric and the advertising, in the development of human beings and acquaintances, which 

improves the standard of living. 

Key words: 

Esoteric-Self development - awareness.  

 المقدمة:

المحددة لهذا التأثير من اهم القضايا التي تسترعي انتباه  تعتبر دراسة تأثير الأعلان علي المستهلك و تحديد العوامل

المعلنين بصفة عامة و مصممي الاعلان بصفة خاصة، باعتبار ان المستهلك هو المحور الأساسي للاعلان الذي يتمثل 

ووجدانية  نجاحه في فهم نفسيه الأنسان ومن ثم تحفيزه علي شراء المنتج المعلن عنه، فالأعلان له عدة اهداف معرفية

هنا يأتي علم الأيزوتيريك ذو الهدف السامي في . (11،ص4) يؤثر من خلالها علي المستهلك و يدفعة الي الأستجابة الشرائية

فالنفس البشرية عالم عميق ليس من السهل فهمها، حيث انه على الرغم من تطور العلوم توعية و تطوير الأنسان، 

ناطق لا يدركها الفرد، ويقال أن الكثير من سلوكيات وردود افعال الشخص تتحكم الإنسانية مازال في باطن الإنسان م

النفس البشرية ويحاول  وعلم " الايزوتيريك" من أهم العلوم التي تخوض في أعماق وبواطن هذه فيها بواطن النفس، 

ثر تطوراً، وليجد لمشاكله حلولا ، لتصبح حياة الأنسان اكفهمها وتفسيرها ومعرفة علاقتها وتأثيرها في السلوك الخارجي

، نجد ان معظم العلوم (.أفضل، ففي الوقت الذي ينطلق فيه الأيزوتيريك من البعد الأنساني ليصل الي البعد الألهي

  ..(9)الخاصة بدراسة النفس البشرية تقف عند جزء محدود من البعد الأنساني 

وطرق استخدام ما يحتاجه من سلع أو خدمات وكيفية حصوله الإعلان  يوفر للجمهور المستهلك التعرف على خصائص و

عليها بدون جهد، كما يجعله على دراية بكل ما هو جديد في عالم الإنتاج والخدمات، مما ييسر عليه تلبية احتياجاته 

تمع وتطويرها وجعله ملما بما يحيط به في الأسواق المحلية و الخارجية، مما ينتج من التغير السريع في أي مج

اضطرابات بين الناس حول الأنماط المناسبة في السلوك والذوق والاستهلاك، ولا يملك الشخص المتحرك اجتماعياً داخل 

هذا المجتمع مرشداً جاهزاً يوفر له المعلومات الكافية حول الكيفية التي يعيش بها بطريقة أفضل مما يمضي سوي 

يقة في الأعلان امر مهم للغاية لتصبح الإعلانات في هذه الحالة هي الأعلان، فتصبح عملية فهم الأيزوتيريك و تطب

الموجهة له نحو تحقيق هذه الغاية، فالإعلان  و الأيزوتيريك يساعدان على رفع ذوق الجمهور وزيادة وعيه وتحسين 

العمل لرفع مستوى الدخل سبل استخدامه للسلع الجديدة، كما يعمل الإعلان على زيادة التطلعات بما يدفع الكثيرين لزيادة 

 .)10) لتوفير هذه المتطلبات الجديدة، مما يحقق في النهاية الارتقاء بمستوى المعيشة
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 أسباب اختيار البحث: 

 يرجع أسباب اختيار البحث إلى:

 على الرغم من تطور العلوم الإنسانية مازال في باطن الإنسان مناطق لا يدركها الفرد، وأن الكثير من سلوكيات .1

 وردود افعال الشخص تتحكم فيها بواطن النفس.

النفس البشرية ويحاول فهمها وتفسيرها ومعرفة علاقتها  دراسة علم " الايزوتيريك" الذي يخوض في أعماق وبواطن .2

 وتأثيرها في سلوكنا الخارجي.

 الأعلان. وعلاقتة بتصميمقلة المراجع المتخصصة في علم الأيزوتيريك  .3

لعلم النفس دور جوهري في فهم هذه الحالة الرفيعة من الوعي الإنساني، غير أننا لا نجد في من الضرورة أن يكون  .4

اللغة العربية، إلا القليل من المساهمات الجادة في هذا المجال من قبل المتخصصين في علم النفس، ولا نجد منهجاً 

ت سايكولوجية رصينة علمياً وماتعة فكرياً في سايكولوجياً واضحاً لدى المتخصصين بالنقد الفني الأعلاني، ولا تحليلا

 .العديد من كتابات النقد الفني على اختلاف مناهجها النقدية

عدم معرفة العديد من المصممي الأعلان بوجود علم تطوير وتوعية الأنسان عن طريق معرفة بواطن نفسه  .5

 )علم الأيزوتيريك(. والمعروف ب

   :Statement of the problem مشكلة البحث

 تكمن مشكلة البحث في الإجابة على التساؤلات التالية:

 ؟هوعلم الايزوتيريكما  .1

مما  ونفسية المستهلكماهي علاقة علم الأيزوتيريك بتصميم الأعلان؟ وكيف يمكن أن يستفيد منه المصمم لفهم طبيعة  .2

 ؟وافكاره الأعلانيةيساعده في معالجة تصميماته 

 أن يتعرف على عالم المستهلك الداخلي الذي مازل يجهله من خلال علم " الايزوتيريك"؟ كيف يمكن لمصمم الأعلان .3

 ام لا؟ وعلم الأيزوتيريكهل يوجد تكامل بين فن الأعلان  .4

 ؟والتغييرما مدي قابلية المستهلك للتطوير  .5

 :Significanceالبحث أهمية 

 .وعلم الأيزوتيريكدراسة العلاقة بين فن الأعلان  .1

خلال الأعلان تساعد على رفع ذوق الجمهور  جديدة منفهم الأيزوتيريك قد يساعد في ايجاد طريقة تضيف حلول  .2

وزيادة وعيه وتحسين سبل استخدامه للسلع الجديدة، مما يدفع الجمهور لزيادة العمل لرفع مستوى الدخل لتوفير هذه 

 ى المعيشة.المتطلبات الجديدة، مما يحقق في النهاية الارتقاء بمستو

الأعلان امر مهم للغاية لتصبح الإعلانات في هذه الحالة هي الموجهة الحقيقي  وتطبيقة فيان عملية فهم الأيزوتيريك  .3

 للمستهلك نحو تحقيق اهدافه التطويرية.

   Objectives :البحثأهداف 

 تكمن أهداف البحث في:

للوصول الي بواطن النفس علم الأيزوتيريك في تطوير وعي المستهلك من خلال الأعلان، ومعرفة ذاته  دراسة فلسفة .1

 . ومستقرةالتي بها سترتقي روحه لينعم بحياة جميلة ، وسلوكيات المستهلكالمتحكمة في ردود افعال 
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لايجاد حلول لمشاكله، مما يساعد على  ومعارفه،، في تطوير الأنسان وفن الأعلانتكامل علم الأيزوتيريك  علىالتأكيد  .2

 مما يحقق في الارتقاء بمستوى المعيشة. للسلع،رفع ذوق الجمهور وزيادة وعيه وتحسين سبل استخدامه 

  :Hypothesis فروض البحث

، فعلى الرغم من تطور العلوم الإنسانية مازال في باطن وتطوير المستهلكان هدف علم الأيزوتيريك السامي هو توعية  .1

الإنسان مناطق لا يدركها الفرد، وهو العلم المسئول عن الكثير من سلوكيات الإنسان الخارجي، وردود افعاله في المواقف 

 المختلفةن ومن ثم سلوكه الشرائي. 

لى رفع ذوق الجمهور وزيادة وعيه وتحسين سبل ع فالاعلان يساعدعلم الأيزوتيرك هو علم متكامل مع فن الإعلان،  .2

استخدامه للسلع الجديدة، كما يعمل على زيادة التطلعات بما يدفع الكثيرين لزيادة العمل لرفع مستوى الدخل لتوفير هذه 

 المتطلبات الجديدة، مما يحقق في النهاية الارتقاء بمستوى المعيشة.

   Methodology :البحثمنهج 

 ينتهج البحث:

 .والأستقراءالمنهج الأستقرائي، الذي يعتمد على الدراسة 

 الأيزوتيريك:ماهو علم  -1

بمعنى أنه لا يُنظر إليه خارج الطبيعة ولكن حيث تنقلب روح الشخص عندما  باطنيًا،العلم الباطني هو علم ما يجري "

 .)p.6,14("العلم الباطني هو عكس العلم الطبيعي. توجه كيانها الداخلي نحو الروح

، (360، ص8) انه "علم أنسنة الأنسان" علىيعرف الكاتب جوزيف مجدلاني الأيزوتيريك في كتابه )الأنسان( 

كلمة يونانية الأصل، تعني داخلي، وباطني، وقد استعملها اليونانيون القدماء لشرح فلسفة ارسطو وتعاليم " ايزوتيريك

، (11)فيتاغورس الخاصة والخافية عن العامة، وقد شاع استعمالها في اللغات الأوروبية، وأهم مايميزها أنها علوم تطبيقية 

الجذور حتى الأطراف، تماماً كمن يدرس مجرى النهر ويعرف من أين والتطبيق العملي يعني الإرتقاء لفهم التواصل من 

 ... ينبع وإلى أين يصب

النفس البشرية عالم عميق ليس من السهل فهمها، حيث على ، وتطوير الأنسانان هدف الأيزوتيريك السامي هو توعية 

من سلوكيات وردات  إن الكثيرالرغم من تطور العلوم الإنسانية مازال في باطن الإنسان مناطق لا يدركها الفرد، ويقال 

 ه النفسهذعلم " الايزوتيريك" من أهم العلوم التي تخوض في أعماق وبواطن فعل الشخص تتحكم فيها بواطن النفس، 

 .البشرية ويحاول فهمها وتفسيرها ومعرفة علاقتها وتأثيرها في سلوكنا الخارجي

 The world as idea and will :ومعرفة الذاتالأيزوتيريك  -2

يكمن داخل وعيه، هذا علي الرغم مما قد يفترض من وجود ذات عارفة،  *كل ما يعرفه الانسان في )رأي شوبنهور(

وثوابت خالدة،خلف هذا التدفق للخبرة، فالذات لا تكون اي شئ دون وعي، وان المادة لا تكون شئ دون احداث تتلو 

مفعمين بالمعني  بعضها بعضاً خلال الزمن، وان ما يجعل هذين المفهومين )الذات والمادة(، يكسبان الحياة، ويصبحان

هي تلك القوة الكونية التي تبث الحياة فيهما، و التي اطلق عليها شوبنهور اسم "الأرادة" انها الشئ في ذاته، انها ليست 

 .(114،ص5) الذات القائمة بالأدراك، و لا المادة المدركة، و لكنها الشئ الذي يتجلي كلا من الذات و الأرادة من خلاله

، فكما قال القدماء "ان معرفة الذات هي ام معرفة الذات فحسب بل تطبيق معرفة الذات عمليا في الحياةالأيزوتيريك ليس 

كل معرفة"، فمعرفة الذات هي الهدف الأول من علم الأيزوتيريك، لكنة ليس الهدف الأخير، لأن معرفة الذات تعتبر 
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.. وهذا ما ومعرفة وتطوراً ة اخري ارقي حكمة اكتمال وعي الأنسان، او وصوله الي العرش الأنساني يليها مرحل

 سترتقي به روح الأنسان الذي انطلق من معرفة الذات، الي تطبيق هذه المعرفة، ومن ثم تجاوزها الي معرفة الكون.

والاستسقاء نفسيًا، أي تحرير النفس من البرامج الطفولية والدفاعية ورد الفعل " النمو أو التطوير"تطوير الشخصية تعني 

التي تمنع الإنسان من العيش حياة واعية تماما، التنمية الشخصية هي رحلة نحو الإتقان النفسي، إنها تنطوي على إتقان 

أفكارنا وعواطفنا وأجسادنا لتحرير أنفسنا من المخاوف والموانع وانعدام الأمن والسلوكيات المشروطة والعواطف السلبية 

دات التي تمنعنا من العيش حياة سعيدة وسلمية ومرضية، يتم تحقيق ذلك من خلال إزالة العوائق والأحكام النقدية والمعتق

 .)p13,12(التي تبقينا في هذه الأنماط القديمة لنكشف عن جمالنا الداخلي

ن أمر وفهم الكون المحيط بالأنسا وكذلك معرفهفمعرفة الأنسان لنفسه امر مهم، اذ ان الأنسان هو المحور والمنطلق، 

معرفة الأنسان للكون وكل ما يحيط به سوف تنطلق من معرفته لذاته اولاً، فالذات الأنسانية هي  والأهم أنضروري، 

المحور وهي اساس كل شيء، فكلمة "الذات" هي ذلك الشيء الألهي السامي في الأنسان، ذلك الجزء الخفي الذي يجهل 

 بشري، بل هو الأنسان الحق.العامة وجوده، انه المسير الحقيقي للكائن ال

الذات الي الطريقة التي ينظر بها  ويشير مفهوميعتبر مفهوم الذات من أفضل الوسائل المستخدمة في دراسة الشخصية، 

، ويرتبط مفهوم الذات بسلوك الشراء، أنفسهمالفرد لنفسه، حيث تتكون لدي الافراد مفاهيم وصور ذهنية مختلفة عن 

استخدامها بشكل اساسي في المحيط  والتي يتمت التي تحقق للفرد مكانة اجتماعية عالية، خاصة بالنسبة للمنتجا

 النحو التالي: علىعدة اشكال  والتي تأخذالي نفسه بشكل كبير بنظرة كل فرد  ويتأثر الشراءالاجتماعي، 

 :)The real Self(الذات الحقيقية  -2-1

 التي تشكل وجوده. والعوامل الأخريوهي شخصية المستهلك وافكاره، وقدراته، وحاجاته، 

 :)Ideal Self(الذات المثالية  -2-2

 وهي الصورة التي يرغب المستهلك ان يراه بها الآخرون.

  ):Looking glass Self (الذات كما يراها الآخرون -3-2

 ينظرون اليه من خلالها.وهي الصورة التي يعتقد المستهلك ان الفراد الاخرون 

 :)Self Image(الذات كما يراها الفرد  -4-2

الفرد لذاته الحقيقية وهي تعكس نظرة الفرد لذاته، بينما تعكس الذات المثالية ما يرغب المستهلك في ان يكون  إدراكوهي 

 .(166، ص4)عليه 

 بالأعلان المؤثر علي سلوك المستهلك: علاقة الأيزوتيريك-3

هو، في جوهره، انعكاس أو تمثلات سايكولوجية للحالات والظواهر التي تجري في سياق وجودها  أن الاعلان كفن

الاجتماعي والطبيعي، وأنه الوسيلة التي يهدف الإنسان من خلالها، بوعي أو بدونه، إلى تحقيق توازنه النفسي)سواء اكان 

ت ومدركات وتمثلات يعيشها المصمم فيحاول طرح مصمم او المستهلك(، وذلك بالتعبير عما بداخله من مشاعر ومكبوتا

فمن الضرورة  حلول لها من خلال الأعلان، او للمستهلك ذاته الذي يبحث عن التطور و الحلول من خلال ايضاً الأعلان،

فالإعلان هو نشاط يهدف ، (264، ص7)أن يكون لعلم النفس دور جوهري في فهم هذه الحالة الرفيعة من الوعي الإنساني 

 معرفته بنفسيةإلى التأثير على المستهلك أو )الجمهور( لحثه على شراء منتج أو طلب خدمة أو تقبل فكرة، اعتمادا على 

بمعني ادق ان الاعلان المستهلك وعقليته وطرق التأثير عليه لإقناعه للقيام بسلوك استهلاكي معين أو لقبول فكرة معينة، 

ندما يؤثر علي السلوك الشرائي للمستهلك، فالشعور بالاثر السلوكي عندما يقنع الأعلان المشتري بدفع ثمن لا يثمر الا ع

السلعة او الاقبال علي خدمة ما، تكون هذه السلعة او الخدمة سببافًي اسعادة و سد حاجاته و تحقيق رغباته، فلا يكون 

لنظر اليه، وهذه احدي الاسباب التي تجعل ايصال الاعلان فناً علي الأعلان فعالاً حقاً الا اذا كان المستهلك، مستعد ل
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درجة من الصعوبة، و لهذا السبب كانت مهمة مصمم الاعلان الاولي ان يفكر برسالة اخاذة تدفع المستهلكين الي التوقف 

 .صرف(بت -105، ص2) قليلا قبل تحويل انشعالهم الذهني الي شيئ آخر، ثم يعمل علي تحفيزهم لمتابعته

ولقد اعتمدالإعلان على العلوم النفسية التي درست السلوك الإنساني وفهمت جوانبه وطرق التأثير فيه، وبُذلت محاولات 

يبحث في استخدامات علم النفس في مجالات البيع والإعلان والتسويق بشكل  الذيلإحياء ما سمي علم النفس التجاري 

لكين، ولهذا فلا يمكن لنا تجاهل الأثر الكبير للإعلان على سلوك المستهلك على دراسة وتحليل سلوك المسته عام بناء

وسلوكه الاستهلاكي. وبناء عليه فإنه يمكننا ملاحظة آثار مختلفة للإعلان لا تقتصر على الفرد فقط  وتوجهاته واختياراته

 .(3) وإنما تتعداه إلى المجتمع ككل

تؤثر في السلوك الأنساني بمعزل عن بعضها، بل ان الافراد يستقبلون ان الأحداث البيولوجية و السيكولوجية لا 

المشاعر الأنسانية )كالفرح و الحزن فعلي سبيل المثال  ،(247، ص6) المدخلات من البيئة كجزء من السياق الأجمالي للحياة

ضعف الكيان او تقوية و تثقل وعي و القلق و الأندهاش و الخجل و التردد و التوتر...الخ(،هذه التفاعلات الباطنية التي ت

اساسها الأنسان، و يطول تأثيرها كل جوانب حياته، و تنعكس نتائجها علي شخصيته، و انفاعلاته، وردود افعاله، 

، فهو ينطلق من الجسم العقلي فكرة، يتفاعل بها المرء و يستخلص مضمونها الذي لا يلبث ان يترجم الي  "الخوف"

لفة في بعد المشاعر يصل تأثيرها الي الهالة الأثيرية و الجسد المادي، بمعني ان الخوف فكري تفاعلات وانفعالات مخت

 المنشأ، مشاعري التفاعل، نفسي المفعول....وهكذا.

مختلفة، فللخوف أسباب عديدة تختلف  ولكن بدرجاتفبعض هذه المشاعر هي من السلبيات الكامنة في النفس البشرية 

 ، فهو ينقسم الي قسمين:ودرجاتهباختلاف نوع الخوف 

  مثل اعلانات علاج الآم والعذاب والمعاناة ونتائجه الألمالخوف من الأمور المعروفة نتائجها كالخوف من المرض( ،

والأب الخوف من الألم النفسي الناتج من فقدان من نحب )مثل حب الأولاد  .. الخ( اوللآلام والأدوية المسكنةالأسنان 

(، او الخوف من الأحراج نتيجة للتعرض للفشل او المواقف الحرجة )مثل ابتعاد الحبيب والأصدقاء.... الخ والأم والأهل

 (.وغيرهانتيجة للرائحة الكريهة للفم او العرق، او سوء بشرة الوجة وفقدان الجمال 

  الخوف من المجهول، ، وهو ما يسمي والقلق العامالخوف من الأمور الغير معروف نتائجها مثل الخوف من الموت

الحيوي في الخلق والحياة، )هنا يلعب الأعلان دور  وأصله وجهله لدورهابتعاد الأنسان عن حقيقته الأنسانية  والناتج عن

 الحياة.، وغيرها(. علىالمطمأن مثل اعلانات تأمينات 

المترتبة  ومن النتائجالفشل من  والتردد خوفمن الأحراج،  وهو الخوفهو ايضا نوع من انواع الخوف  ومشاعر الخجل

والعناد من سيطرة الآخرين،  والقسوة خوفمن تفوق الآخر،  والتعالي خوفعليه، بينما الأنانية خوف من حكم الآخرين، 

هو خوف من المواجهة، المواقف  وعدم الحزمخوف من كل جديد، التراخي  والأنغلاق الفكريمن الأنهزام،  خوف

 يترتب عليه بعض المواجهات. لذي قدواالرمادية خوف من الوضوح 

كي نستطيع تصميم اعلان يعالج هذه المشكلات يجب الرجوع لعلم لأيزوتيريك الذي شرح هدف الأنسان من الوجود، و ول

فيوضح ان النفس البشرية مكونة من  يكشف الوعي البشري الذي وصل الي مراحل متقدمة من التطور الباطني اللامادي،

، و ما الحالات النفسية المختلفة التي يختبرها الأنسان في حياته سوى تفاعل (Aura)و الهالة الأثيرية  الفكر و المشاعر

لهذه الأبعاد مع بعضها البعض، و مع المحيط الخارجي للانسان، فالجرأة و الشجاعة لن تشفي فوبيا معينة و لن تعالج 

علاج اسباب آلام الأسنان الناتجة من  الخوف من شيئاً ما، بل التوعية الي اسبابها و معالجتها هو ما يزيلها مثل اعلانات

(، فالوعي باسباب المشكلة نستطيع من خلاله الوصول الي الحل، 1شكل رقم ) -التسوس او الآم الاسنان الحساسة
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فالشجاعة لن تبدد قلق يثقل وعي الأنسان بل الفكر القادر علي الأحاطة باسباب هذا القلق و العمل علي ازالتها هو دواء 

 ف،اذن بالأيزوتيريك يتم معرفة المشكلة و يقوم الأعلان بوضع الحل )بتقديم المنتج(.لهذا الخو

   

 اعلان علاج الآم الاسنان بمعجون سنسودين (1شكل رقم )

اذاً تخطي ابعاد الخوف يتم بمنهل المعرفة و تحويلها واعيًا عبر التطبيق العملي الذي يبدد وهم الخوف بتحقيق الأنجاز، و 

يمثل ارادة التطور الفردي في المثابرة علي تخطي مخاوف النفس، وهنا يأتي دور الأيزوتيريك فهو منهج المعرفة  الذي

التطبيقية الذي تعرف المرء الي نفسه بشقيها الظاهري والباطني والي تفاعلاتها المختلفة حيث يتلمس المرء النتائج بنفسه، 

ان خلال توغله في عالم المادة، و الأرتقاء بالوعي يتم عبر تخطيها هذه فالخوف كباقي السلبيات التي اوجدها الأنس

السلبيات الواحدة تلو الأخري، فهو ظلمة داخلية، و الوعي نور يبدده، فكما الظلمة غير موجودة فعلياً بل هي غياب للنور، 

 فمن الممكن اعتبار ان الخوف غيابا للوعي.

اجتماعية وحسن  والخجل لياقة(، فيصبح الخوف حذرا، والخجل والترددوعبر الوعي ممكن تخطي ثلاثية )الخوف 

 .(1) الأتقانالعمل لضمان  وتدقيق فيالي تعمق فكري  ويتحول الترددتصرف، 

 قرارات تصميم الأعلان: وتأثيرهما على والسلوك الانسانيالأيزوتيريك -4

ة به، بل بحاجة الي تغيير واقع و نظام حياته خاصة ان الأنسان بحاجة دائمة الي ان يغير من طبيعة الأشياء المحيط

الاشياء التي لا تتسبب في سعادته، و هذه العملية تبدأ من الداخل الي الخارج، فتصميم الأعلان يتطرق الي كل جزء من 

ن الأمور و اجزاء حياة المستهلك، فالتصميم يترجم الفكرة الي شئ مفيد، حيث يقوم المصمم بالجمع بين نظراته الثاقبة ع

فالتصميم  تحويل المفهوم الي تصميم يكون مرغوب فيه لحل مشكلات المستهلكين المختلفة، فهو يضيف قيمة لحياة الناس،

الجيد للأعلان يبدأ مع توفير احتياجات المستهلك و من هنا يأتي الأبداع، اي تصميم يعتمد علي الوظيفة و المظهر 

لأيزوتيريك ، ولا يتحقق الأيزوتيريك الا بالتصميم، ليتحدا في البحث عن العلاقة بين الجمالي، فلا يكتمل التصميم الا با

العقل و الوجدان ليكون ناتج هذه العلاقة هي الطريق الذي يتخذه المصمم نحو التصميم والابداع الأعلاني و استخدام 

 .(360، ص8)تاج فنيالأستمالات الأعلانية المختلفة لتتحول العديد من الأفكار والمشاعر الي ن

 ففهم الأزيوتيريك الخاص بالمستهلك سيعيد تشكيل طريقة تفكير المصمم في التأثير على الناس والحصول على ما يريد

بأستخدام فن التحكم في سلوك المستهلك، و الذي يحقق للمصمم إطارًا قويًا لإتقان طرق فعالة وعملية للتأثير علي الآخر، 

أدوات واستراتيجيات فعالة ، وليس مجرد  أفضل للحصول على النتائج المرجوه، وذلك باستخداموالتفاوض معه بشكل 

للتأثير على الناس بشكل أسرع، فأستراتيجية التخويف الحقيقي  مهارات حقيقية لتحويل الأفكار والسلوك نظريات، وسيكّون

لتحريك رد فعل إيجابي فوري من الآخرين، وآليات اتقان  (بالمنتج او الخدمة المعلن عنها)يؤدي إلى تقنية الإغاثة الفورية

، استخدام فنون الإقناع، الإغراء، العرض في الإعلان وجعل الناس يشعرون بالخصوصية يساعد علي تخفيف محفظتهم

 .)13(استخدام تقنية "لك" و"لأجلك"و"إنه لإختيارك"... وغيرها كلها تتوقف علي فهم باطن النفس البشرية

العوامل التي  والتعرف علىتعاملت مع سلوك المستهلك، كمحاولة منها لتفسير سلوكه،  والنماذج التيالنظريات  توقد تعدد

التي تؤكد ان سلوك  "النظرية السلوكية"تدفعه الي هذا السلوك، ومن اهم النظريات التي تعرضت لسلوك المستهلك هي 
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والتعلم دراسة مجموعة من المؤثرات الفردية الداخلية كالدوافع  علىالمستهلك يتم وفقا للتركيبة النفسية، التي تعتمد 

 كما يلي: وهذه العوامل، والأتجاهات والادراك والشخصية

او ما يسمي "بعلم النفس الميكانيكي" وهي السبب في معرفة اسباب الأختلاف بين الأفراد في سلوكهم  :الدوافع-4-1

 :وهما ولها وظيفتان اساسيتان، وتصرافتهم

 اثارة الفرد بسلوك معين. -4-1-1

 توجية الفرد نحو تحقيق هدف محدد. -4-1-2

حيث تخلق الدوافع حالة من القلق او التوتر، نتيجة عدم قيام الفرد بأشباع حاجة معينة، وتدفعه هذه الحاجات الغير مشبعة 

قدر كبير  على. والدوافع (121، ص4) ديدتشبعها، وهذا بدوره يخفض التوتر او يخلق توتر ج والخدمات التيلشراء السلع 

 مظاهر عديدة للسلوك الأستهلاكي، كما يلي: علىمن الأهمية في التأثير 

  ،تساعد المستهلك في تحديد سلوكه. ومن ثمتحرك الدوافع الطاقة الجسمانية 

  وخدمات محددةسلع  علىتساعد الدوافع المستهلك في ترجمة احتياجاته الي رغبات في الحصول. 

  الطريقة التي يطور بها الأنسان المستهلك مجالات اختياره، وهو العامل المستخدم في تقديم السلع  علىتؤثر الدوافع

 .والخدمات

  (123، ص4)بقية المحددات الشخصية الأخري  علىيمكن ان تؤثر الدوافع . 

يعيشونها، فقد حاول العديد من العلماء علي  و الحاجات الانسانية متعددة و مختلفة باختلاف الفراد و الظروف الحياتية التي

، ماسلو (Murray)، موراي (Starch)مر العصور تطوير قوائم تحصر الحاجات الأنسانية، منهم ستارش 

(Maslow) الخ، و هنا ياتي تركيز الاستمالات الاعلانية  في تصميم الأعلان علي الحاجات الانسانية، و قد نبع مفهوم...

الأستمالة الأعلانية من علم النفس مباشرة، و يعتبر اختيارها من اهم قرارات الأستراتيجية الأبداعية، و هي عبارة عن 

ومن أهم . (130،ص4)ت المستهلك لأثارة رغباته الداخلية او الكامنة رسالة اعلانية هدفها التركيز علي حاجة من حاجا

 الأستمالات الأساسية المستخدمة في الأعلان الاستمالات العاطفية:

 الأستمالات الأعلانية المنتجات الحاجات

 السلع و المشروبات الغذائية الفسيولوجية
 وعافية ة.. بصحعافية. 

 .شاي ربيع... اعدل مزاجك 

 الأمان

اجهز الأنذار ضد  -الـتأمين 

كاميرات  -السرقة و الحريق

 المراقبة.

 .امن قبل ما تحصل 

 .معنا ضع البيض في سلة واحدة 

  الجمعية المصرية للتأمين

 التعاوني..رعاية بلا حدود.

 مستحضرات التجميل الانتماء
 .زبدة كاكاو لونا.. من أجل شفايف ناعمة 

 .بينوسليفستر..من أجل انتعاش دائم 

 الاحترام و التقدير
–الساعات  -العطور –الملابس 

 السيارات.

 ة.. الثقمرسيدس. 

 .ًتويوتا.. تساوي وزنها ذهبا 

 تحقيق الذات
 -الرحلات و السفر -الأجازات

 منتجات انقاص الوزن.

 فوق القمة. ة.. الحيافرست هايتس 

 .منتجع اميرة..اسطورة الفخامة 
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  الادراك:-4-2

تلقي، و تنظيم، واستيعاب، و تاويل المعلومات، و المغريات البيعية عن طريق الحواس الخمسة، يتوقف نجاح  هو عملية

السياسات النتسويقية و الأعلانية علي مدي و شكل ادراك المستهلك لتلك السياسات، فمثلا في حالة تخفيض الأسعار 

فز التشجيعية للشراء قد يكون سبباً في ابتعاده عن شراء و الخاصة بالسلعة فلو لم يدرك المستهلك ان هذا نوع من الحوا

استخدام هذه السلعة )و ذلك بسبب الخوف(، بمعني انه قد يعتقد ان سبب التخفيض هو انخفاض في جودة السلعة او ان 

وضيح انه تاريخ الصلاحية قد اوشك علي الأنتهاء مما قد يسبب اضرارا صحية له و لعائلته، بينما لو قام الاعلان بت

باستطاعته امتلاك جودة عالية بسعر اقل من باب الوعي و الذكاء من المستهلك، فهو بالتالي يعطية الأحساس بالذات مثل 

علان الذي استخدم فية الأستمالة الأعلانية القائلة )لية تدفع مادام تقدر تدفع اقل( او )حقق امالك لا للتقسيط( و الذي قد الا

احيانا بدونها اطلاقاً، فهذا يشعر المستهلك بالامان و تحقيق الذات و الفوز علي البائع و علي اقرانه  يكون باقل الفوائد و

 الذين يدفعون اكثر منه، اي ان الأعلان هنا عالج مشكلة الخوف بالوعي بسياسة التوفير و تحقيق الذات.

اع بل تمتد لما بعد الشراء،اي ما تم فعلا بعد ولا يقتصر الادراك علي ادراك السلع لحظة الشراء فقط و الوعد بالأشب

استخدام السلعة و تحقيق الأشباع الفعلي، اي ان ادراك المشتري بعد الأستخدام و تحليله وتقيمه لقرار شراء السلعة يجعله 

ية او تغييرها يقيم الموقف كله، و يجعله يتخذ قرار اعادة الشراء مرة اخري او لا، او ان يتعامل مع نفس المؤسسة التسويق

لأخري قد تكون افضل، و هنا تتجه السياسات التسويقية في تصميم الاعلان التركيز علي صحة قرار المشتري، و 

التركيز علي سياسات الأستبدال و خدمات مابعد البيع للتأثير في ادراك المستهلك ليكون دائما في جانب الايجابية عند 

ن يحول احساس المستهلك بالخوف من الاحباط او الندم او الأحساس بعدم الأشباع اتخاذه لقررات الشراء، اي ان الأعلا

 الي احساس الأقتناع و التعويض في حالات سوء السلعة او اي مشكلة قد يتعرض لها بعد الشراء و الاستخدام.

 :(Learning)التعلم -4-3

واضح نسبياً في السلوك، او تلك التي تؤدي الي احداث  التعلم هو العملية التي تقوم فيها الخبرات المكتسبة للفرد بتغيير

و ينتج التعلم من  ،(244،ص6) امكانية مستقبلية في تغيير هذا السلوك، اي ان التعلم هو عصا التحكم في فكر و عقل المستهلك

قد يمارس المستهلك التعلم الخبرة المكتسبة للفرد و ليس من التغيرات الفسيلوجية المؤقتة الناتجة عن النمو لدي  الأفراد،و 

ذاتياً ومن تلقاء نفسه )و لكن في مجال الأعلان لا يستطيع المعلن انتظار ان يعلم المستهلك نفسه بل يقوم الأعلان بهذا 

 الدور(، و ينقسم التعلم الي ثلاثة انواع، وهي التعلم الفكري، والتعلم بالتكيف )المؤثر الفعال(، والتعلم بالتكيف التقليدي، و

 يمكن توضيحها كالتالي:

 التعلم الفكري: /4/3/1

يشمل التعلم الفكري الأنشطة العقلية مثل التفكير و التذكر وحل المشكلات، و التي تؤدي الي تكوين المفاهيم لدي  

المستهلك، وتعلم الافكار، ويرتبط ذلك ارتباطاً وثيقاً بتشغيل المعلومات داخل ذهنه، وتطبق عمليات التعلم الفكري علي 

عتمد علي تعليم المستهلك فكرياً حتي تعطي اثاراً فعالة، حيث ان العديد من نطاق واسع في الترويج و الاعلانات التي ت

، 6)المنتجات يمكن ان تقوم بتنشيط المستهلك الذي يقوم بالتفكير في حل المشكلات الناتجة عن عدم اقتنائه لمنتجات معينة

سببه له القشرة باستخدام الشامبو الذي ، مثل اعلانات شامبوهات القشرة فهو هنا يحاول حل مشكلة الاحراج الذي ت( 249ص

 (.2شكل رقم)-يقدمه الاعلان
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 ( يعبر عن القضاء علي مسببات الحراج من القشرة بتوعية المستهلك بضرورة استخدام شامبو هيداندشولدرز.2شكل رقم)

 التعلم بالتكيف )المؤثر الفعال(: /4/3/2

يعرف التكيف الفعال بأنه عملية يتكرر فيها حدوث سلوك منظم متتابع و لو بقدر ضئيل مما يؤدي الي احتمال حدوث هذا  

السلوك مرة اخري، و عندما يتكلم علم النفس في التكيف الفعال فهو يعني حدوث تغيير في سلوك المستهلك بسبب شيئ ما 

عال او السلوكيات او التصرفات التي تحدث بشكل طبيعي، اي انها تكون من قد حدث، و تعرف العوامل الفعالة بأنها الأف

داخل الفرد او الكائن نفسه و هي لا تنشأ كنتيجة لبعض المؤثرات، وغالباً ما تسمي العوامل الفعالة بالأستجابة الجهازية، 

حبو و يهمهم ببعض الكلمات...الخ، مثل الانسان و الحيوان يستخدمان حاسة الشم، و الطيور تلتقط الاشياء، و الطفل ي

 -)اعلانات العطور و مزيلات العرق و الطبيخ( (256، ص6)الانسان يستخدم حاسة الشم لمعرفة الروائح الجيدة و الكريهه 

 (.3شكل رقم )

   

 يعبر عن التعلم بالتكيف )المؤثر الفعال(.( (BOSS( اعلان عطر3شكل رقم)
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 .يعبر عن التعلم بالتكيف )المؤثر الفعال(.غسيل داوني  اعلان عطر( 4شكل رقم)

 التعلم بالتكيف التقليدي: /4/3/3

التكييف التقليدي هو شكل فطري من اشكال التعلم يؤثر في سلوك جميع انواع الكائنات، و تشتمل علي وجود مؤثر يؤدي  

(،)مثل اعلانات الاغذية المختلفة فعند عرض 5، شكل رقم ) (263، ص6)الي استخراج نوع من انواع الاستجابة المنعكسة 

 .الطعام امام المشاهد يشعر تلقائيا بالجوع كرد فعل (

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( اعلان يعبر عن التكيف التقليدي.5شكل رقم)

 الأتجاهات:-4-4

وطرق الاستجابة لما  وتحديد السلوكلتقييم الامور  معياراً ويتخذها هي الأفكار والأعتقادات الثابتة التي يؤمن بها الفرد،  

يتم تحوله في البيئة المحيطة، وتشمل مكونات الأتجاهات تبعا للنماذج التي وضعوها علماء النفس من أجل فهم العلاقة بين 

رة عن ثلاث ، وهو عبا(Tri Component Attitude Model) الأبعادالأتجاه وسلوك المستهلك منها النموذج ثلاثي 

 مكونات رئيسية وهي:

وهو عبارة عن مفاهيم الشخص عن موضوع ما، فهذا المكون : (Cognitive Component)المكون المعرفي /4/4/1

الطريقة التي يدرك بها الفرد مثير معين وتقييمه الشخصي له، فهو يشمل معتقداته ومعلوماته عن شئ موضوع  علىيعتمد 

)الغالي ثمنه فيه(، اي ان السلعة بمبدأ الأتجاة سواء اكانت هذه المعتقدات صحيحة او خاطئة، فمثلا لو اعتقد المستهلك 

اعلانات  مثل)خطأ ذا النوع من السلع سواء اكان هذا المعتقد صحيح او المرتفعة الثمن ذات جودة عالية مما يجعله يتجه له

 (.6شكل رقم )-السيارات( 
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 ( اعلان سيارة مرسيدس عنوان الفخامة و الرقي.6شكل رقم)

وهو عبارة عن مشاعر الفرد نحو شئ ما من حيث صفاته  :(Affective Component)المكون العاطفي /4/4/2

الحسنة او السيئة، و عادة هذه العواطف تنتج من المكون المعرفي، وعليه يتم تقييمة العام للسلعة او الماركة موضوع 

حنان  نيةمثل القطن الطبيعي لا يسبب الحساسية )مثل اعلانات الحفضات و التي يستخدم معها الأستمالة الأعلا الأتجاة،

(، 7و اعلانات شركة قطونيل، شكل ) (،)اعلانات حفضات بيبي فاين المزودة بالكريم لمنع الألتهابات القطن،الأم و حنية 

(8.) 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اعلانات حفضات بيبي فاين المزودة بالكريم لمنع الألتهابات( 7شكل رقم)

 

 للملابس )القطن بيتكلم مصري(( اعلان شركة قطونيل 8شكل رقم)
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وهو عبارة عن مشاعر الفرد للأستجابة سلوكياً نحو شئ : (Conative Component)المكون السلوكي /4/4/3

معين، ويهتم هذا المكون بالرغبة الموجودة لدي الفرد للقيام بفعل محدد أو التصرف بطريقة معينة نحو الشئ الذي يبني 

 (.9شكل رقم) مثل اعلانات فير اند لفلي لتفتيح البشرة، او تبييض الأسنان الأتجاة نحوه،

   

 ( اعلان معجون كريست لتبييض الأسنان9شكل رقم)

 ؟ والتغييريبقي سؤال ما مدي قابلية المستهلك للتطوير 

يمكن التحكم في الوعي العاطفي إلا لنتعلم التحكم في طاقاتهم ووعيهم، لا  الدقيقة لشخصية المستهلك تفاصيلال راسةيجب د

والتحدي الرئيسي الذي يواجه  عن طريق الوعي العقلي، ولا يمكن التحكم في الوعي العقلي إلا عن طريق الوعي السببي؛

معظم المصممين هو أن يسيطر العقل على عواطف ورغبات الجسم العاطفي؛ هذا لا يعني تجاهل العواطف أو قتلها 

وتعد الشخصية المتكاملة والمتوازنة هي النتيجة الطبيعية  السيطرة عليها، بدلاً من أن تسيطر هي علينا؛تمامًا؛ هذا يعني 

 .لتحطيم أنماط السلوك وردود الفعل التلقائية للشخص

الاستجابات الآلية للجسم العاطفي تثير كل أنواع المشاعر حول الشخص نفسه والآخرين؛ يعد تعلم تجاهل ردود الفعل 

فية جانبًا صعبًا جدًا ولكنه مهم في التنمية البشرية، لأنه إذا لم نتجاهلها وانتهى بنا الأمر إلى إعطائها الاهتمام فإننا العاط

نعززها عن غير قصد، يعتبر التخلص من أنماط السلوك القديمة شرطًا أساسيًا لاكتساب مستويات أعلى من الوعي، نحن 

نا، لذلك يجب علينا أن نتعلم كيفية التحكم في انتباهنا حتى لا تتجول بلا هدف وتعزز لسنا أحرارًا ما لم نحدد محتوى عقول

 .كل فكرة أو شعور يمر عبر أجسادنا

الوعي الباطن يغذي باستمرار اليقظة لدي الإنسان مع الأفكار والمشاعر والدوافع التي يفترض أن الوعي اليقظ هو 

لذلك يتم إعادة تدوير . تمرار الوعي الباطن بالعادات السيئة والأوهام والخيالحيث يغذي الوعي المتيقظ باس المسؤل عنها،

الأفكار السلبية والمفاهيم الوهمية باستمرار بين العقول الواعية وغير الواعية، مما يعزز نقاط الضعف لدي المستهلك، لا 

لضمان تعزيز التأثيرات الإيجابية وتجاهل  ومشاعره يمكن كسر هذه الحلقة المفرغة إلا من خلال الوعي المستمر بأفكاره

 .فتصبح المنبهات السلبية ضعيفة لدرجة أنها غير قادرة على إرسال نبضات إلى الوعي اليقظ السلبية،بسرعة التأثيرات 

 نحو الروح،( الحواس والعواطف والأفكار السلبية) ويتطور الوعي عن طريق نقل الانتباه بعيدًا عن النشاط داخل الجسم

وهي عملية صعبة للغاية وتستغرق وقتًا طويلًا من التطور، لا يمكن تحقيق ذلك إلا من خلال رفض الانتباه إلى أدنى 

 واستبدالها بمشاعرويؤدي هذا إلى انخفاض تأثير هذه المشاعر  الدوافع الخفية، أي المشاعر السلبية والعواطف والأفكار،

  .(15) ايجابيةاخري أعلي وأكثر 

 عدة عوامل: والتغيير علىبلية الأتجاهات للتطوير تتوقف قا

 : وذلك حسب:وخصائصهاطبيعة الأتجاهات  -1

كانت اتجاهات المستهلك  إذاالأتجاهات المراد تغييرها، مثلا  والتوافق بيناي التناسق  : درجة تجانس الأتجاهات:1/1

من لو  أسهلالشركات ايجابية نحو بعض الأصناف، وسلبية نحو اخري، فيكون التغيير في هذه الحالة  إحدىنحو منتجات 

 كان التجاهات ايجابية نحو كل المنتجات التي تنتجهاهذه الشركة.
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فالأتجاهات التي تستند الي القيم الدينية يصعب تغييرها، مثل  ارتباط اتجاهات المستهلك ببعض القيم: مدي :1/2

 .ولحم الخنزيرالأتجاهات السلبية للمسلمين نحو الخمر 

آراء الغير فها تعتبر اتجاهات سطحية  علىكلما كانت اتجاهات المستهلك نتيجة لأستنادها  : درجة رسوخ الأتجاهات:1/3

ت عن طريق التجربة الشخصية او التجربة المؤلمة فسيكون من الصعب ، بعكس الأتجاهات التي رسخوسهلة التغيير

اقناعه بابتكار  ومن الصعبتغييرها، مثل التجربة المؤلمة مع استخدام الحقن تولد لدي المستهلك الخوف الدائم من الألم 

 طرق جديدة للحقن بدون الم.

   شخصية المستهلك: -2

تلعب شخصية المستهلك دورا في تحديد درجة القابلية للتغيير، فالمستهلك ذو الشخصية المرنة المتكيفة مع الآخرين 

ما تغيرت اتجاهات الجماعات التي ينتمي اليها، من المستهلك ذو الشخصية  إذااستجابة للتغيير خاصة  أكثريكون 

 الجامدة او الأنطوائية.

 ت التغيير: طبيعة الموقف الذي يحدث فيه -3

تاثر درجة القابلية للتغيير بتغيير الموقف الذي يتم من خلاله التغيير، فمثلا عندما ينتقل الفرد من بيئة الي اخري او من 

مستوي اجتماعي او اقتصادي الي آخر، فان افراد هذا المستوي الجديد او الطبقة الجديدة يعتقون اتجاهات مختلفة عن 

ليتوافق مع الحياة الجديدة، مثل استخدام نفس السلع او التعامل  أسهللك مما يجعل التغيير هنا تلك التي يعتنقها المسته

 .(279، ص6) .. الخمع المتاجر المفضلة لهذه الطبقة او استخدام طرق جديدة للسداد

 النتائج:

رفع ذوق الجمهور خلال الأعلان تساعد على  جديدة منفهم الأيزوتيريك قد يساعد في ايجاد طريقة تضيف حلول  -1

وزيادة وعيه وتحسين سبل استخدامه للسلع الجديدة، مما يدفع الجمهور لزيادة العمل لرفع مستوى الدخل لتوفير هذه 

 المتطلبات الجديدة، مما يحقق في النهاية الارتقاء بمستوى المعيشة.

الأعلان امر مهم للغاية لتصبح الإعلانات هي الموجهة للمستهلك نحو تحقيق  وتطبيقة فيان عملية فهم الأيزوتيريك  -2

 اهدافه التطويرية.

علاقة علم الأيزوتيريك بتصميم الأعلان علاقة تكاملية يمكن أن يستفيد منه المصمم في معالجة تصميماته وافكاره  -3

 الأعلانية.

محققين  ويتجانس ويتكامل معهجعله يلتقي مع الأعلان ، وهو ما يوتطوير المستهلكان هدف الأيزوتيريك هو توعية  -4

 .وتوعية المستهلكمعاً تطوير 

رئيساً في موضوع التعبير وأسلوبه، فمن الضرورة أن يكون لعلم النفس دور  يلعب التاريخ السلوكي للفرد دوراً  -5

 جوهري في فهم هذه الحالة الرفيعة من الوعي الإنساني. 

وقيمه الأفراد ليست بالسهولة، بل تحتاج لزمن طويل من دراسة شخصية المستهلك  اتجاهاتوتطوير ان عملية تغيير  -6

 الموقف الذي يحدث فيه التغيير. ومعتقداته وشخصيته وطبيعة

 التوصيات:

، إشاعة الثقافة النفسية في هذا الميدان الرحب من المعرفة الإنسانيةضرورة التوسع في دراسة علم الأيزوتيرك و -1

 .الأنسانية وتطوير ذاتهبالأعلان بصورة خاصة لما له دور كبير في توعية المستهلك وعلاقته 

ضرورة دراسة العلوم الجديدة والمستحدثة المتخصصة في تطوير وعي الأنسان وتطبيقها في مجال التصميم  -2

 .والأعلان
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ي مجالات التسويق المتخصصة ف وجميع الكلياتضرورة عمل محاضرات في كلية الفنون التطبيقية والأعلام  -3

 ، تتناول شرح لعلم الأيزوتيرك واي علم من شأنه تطوير وعي الأنسان.والأعلان

ضرورة أن يكون لعلم النفس دور جوهري في فهم الحالات الرفيعة من الوعي الإنساني، غير أننا لا نجد في اللغة  -4

المتخصصين في علم النفس، ولا نجد منهجاً سايكولوجياً العربية، إلا القليل من المساهمات الجادة في هذا المجال من قبل 

واضحاً لدى المتخصصين بالنقد الفني الأعلاني، ولا تحليلات سايكولوجية رصينة علمياً وماتعة فكرياً في العديد من 

 .كتابات النقد الفني على اختلاف مناهجها النقدية، وهو ما يجب النظر اليه بعين الأعتبار

 

 الهوامش:

ونشرت  ١٨١٩نشر لأول مرة العام » The world as idea and willالعالم كإرادة وفكرة »كتاب شوبنهور صاحب  *

خصوما ومؤيدين  (١٨٦٠ــ  ١٧٨٨وقد كانت تلك الطبعة هـي الـتـي أكسبت شوبنهور ))١٨٤٤طبعته المنقحة عام 

له أثره الكبير في النظريات ) يقرب من ربع قرن من نشرهولـم يـحـظ هـذا الكتاب بالاهتمام المناسب إلا بعد ما  كثيرين

 الجمالية التالية وحتى يومنا هذا.

 

 المراجع:

 . 2018، يونيو 20685الشرق، مقال، رقم العدد  )جريدةبول، الخوف في النفس.. كيف نواجهه؟، درغام،ابي  -1
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