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بسم الله الرحمن الرحيم ، والصلاة و السلام على اشرف الأنبياء و المرسلين ، سيدنا محمد و  

،،،، وبعد على آله وصحبه اجمعين   

في عصرنا الحالي ، ومع التقدم التكنولوجي السريع و التغيرات المستمرة في سلوك 

المستهلكين ، اصبح من الضروري للشركات تطوير استراتيجيات تسويقية مبتكرة لجذب  

من   العملاء و الحفاظ عليهم ، من بين هذه الاستراتيجيات ، يبرز التسويق الحسي كواحدة

الأدوات الفعالة التي تستهدف حواس المستهلكين المختلفة لخلق تجارب مميزة تؤثر على  

 قراراتهم الشرائية .

حواس الانسان ضرورية للحياة اليومية ، عندما يتم تحفيزها ، فإنها تثير تجارب يمكنها من  

او مادة او رسالة مكتوبة ان تروق للحواس او تخلق اضطراباً او صوتاً او طمعاً   خلال صورة

او حدثاً ، أي شيء يمكن ان يجذب حواس الانسان او يفاجئ الافراد بسرور  او إيماءة 

(  ٢٠٢٠)عبدالواحد ،   

عندما يبحث المستهلكون عن العلامات التجارية ويشترونها ويستهلكونها ، فإنهم يتعرضون  

للعديد من المحفزات المحددة المتعلقة بالعلامات التجارية ، مثل الألوان و الاشكال وأنواع  

المنتجات و عناصر تصميم الخلفية و الشعارات و الشخصيات وبالتالي يمكن استخدام الحواس  

لتكثيف ردود أفعال المستهلكين وتقديم تجارب ممتعة للمستهلك ، من خلال تعريض العملاء  

الحواس الى تجارب افضل للعلامة التجارية ، لزيادة تطوير  لكل هذه المحفزات ، تؤدي هذه 
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 فهم التسويق الحسي الذي يهدف الى اغواء المستهلك باستخدام حواسه للتأثير على مشاعره  

(Erenkol , 2015)بدراسة تمت مناقشة دور الحواس في إدراك المستهلك  وسلوكه ، قام   

والعلاقة بين الحواس و التسويق ، تليها ممارسات التسويق الحسية للشركات وكيف يتأثر  

، طلب من المشاركين تحديد   206المستهلكون بهذه الممارسات ، تم توزيع استبيان لعينة من 

على النتائج ام لا ، ركز البحث على المستهلكين الذين يعيشون في  ما إذا كانوا يوافقون 

محافظة إسطنبول ، منطقة كاديكوي ، خلصت الدراسة الى ان الصوت و الذوق و اللمس هم  

اكثر الحواس فاعلية في قرار الشراء ، وان التسويق الحسي يعد أداة جديدة نسبياً ولكن من  

المتوقع الا يؤثر التسويق الحسي على قرارات الشراء لدى المستهلكين فحسب ، بل سيشجع  

 ايضاً المستهلكين على دفع المزيد و إعادة الشراء .

 ان التسويق الحسي يؤثر على السلوك الشرائي للمستهلك في منطقة التسويق لدى شركة 

J&T . في مدينة الطائف 

يعتبر التسويق نشاط انساني هادف له أهمية كبيرة في جميع المنظمات فهو يرتبط بسلوك  

الانسان لأنه يستهدف اشباع حاجاته ورغباته ، وفي ظل التغيرات السريعة التي تشهدها البيئة  

اليوم نتيجة التطورات الصناعية و التقدم التكنولوجي و التي انعكست بشكل كبير على سلوك  

الذي اصبح يتصف بالديناميكية اوجب ذلك على المنظمات ضرورة البحث و التفكير  العملاء 

و ممارساته بحيث تتوجه بالفهم و الدراسة الدقيقة  الدائم في تغيير أساليب النشاط التسويقي  

للعملاء وسلوكهم ، وعليه تزايدت البحوث و الدراسات حول دور مثيرات الحواس في تحفيز  
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السلوك الشرائي للمستهلك وتحقيق رضاه و التي اندمجت معاً تحت مسمى التسويق الحسي  

الذي يعتبر نوع من أنواع التسويق يهدف الى جذب حواس وعواطف المستهلكين من أجل 

مدركاتهم وسلوكياتهم وذلك من خلال استخدام الألوان و النكهات و الاذواق و  التأثير على 

 الموسيقى وطريقة تقديم المنتج . 

وقد ساعد استخدام مثيرات الحواس الخمس في مجال التسويق على إثارة مشاعر وعواطف 

العملاء و الذي يعتبر اليوم بمثابة السمة الأساسية لتمييز السلع و العلامات التجارية عن غيرها  

، فظهور التسويق الحسي ساهم بشكل كبير في تعويض القصور الواضح في التسويق التقليدي  

ط على العرض و المنافسة ، بل تطور هذا المفهوم ليعتمد على حواس المستهلك القائم فق

باعتباره بمثابة المؤثر الأهم في سلوك المستهلك وقراره الشرائي من خلال تجاربه الحسية  

 التي لها أبعاد حسية وعاطفية ومعرفية تجعل المستهلك يتصرف وفق هذه الأبعاد . 

ومما لا شك في ان استحداث نوع جديد من التسويق للتأثير على سلوك العملاء ستعود بالفائدة  

على طرفي العملية التسويقية)العملاء و المنظمة( حيث ستساعد هذه الاستراتيجيات المنظمة  

في تحديد احتياجات ورغبات العملاء و الاستجابة لها ، وهو الذي يؤثر بدوره على سلوكهم  

 وتفضيلاتهم للسلع و المنتجات . ي الشرائ

وفي عالم الاعمال الحديث ، اصبح التسويق الحسي أحد الأدوات الفعالة و المبتكرة التي  

تستخدمها الشركات لتعزيز تجربة العملاء وزيادة معدلات الشراء ، فيعتمد التسويق الحسي  
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بهدف  –البصر ، السمع ، اللمس ، الشم ، التذوق  –على تفعيل الحواس الخمس لدى العملاء 

 خلق تجربة شاملة ومميزة تسهم في تعزيز الارتباط العاطفي بين العملاء و العلامة التجارية.

ففي هذا البحث يتم استكشاف اثر التسويق الحسي على سلوك الشراء لدي العملاء ، مع  

في الطائف ، وتعتبر هذه الشركة من   J&Tالتركيز على تطبيق هذه الاستراتيجية في شركة 

الشركات الرائدة في مجالها ، وقد تبنت نهج التسويق الحسي كجزء من استراتيجياتها التسويقية  

 لتمييز نفسها عن المنافسين وتعزيز تجربة عملائها .

وتتضمن هذه الدراسة تحليل كيفية تأثير العناصر الحسية المختلفة على قرارات الشراء و 

 سلوكيات العملاء .

 

 

 

 

 

 

 

 شكلة البحث: م١.٢
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إن فهم تأثير التسويق الحسي على سلوك الشراء لدى العملاء يعد موضوعاً حيوياً في مجال  

التسويق ، حيث يعتمد على دراسة كيفية تأثير العناصر الحسية مثل الرائحة ، الصوت ،  

اللمس ، الطعم ، و الرؤية على تجربة التسوق وقرارات الشراء على الرغم من ان العديد من  

ولت هذا الموضوع ، الا ان هناك حاجة ملحة لفهم اعمق حول كيفية تفاعل الدراسات تنا 

 العملاء مع هذه الاستراتيجيات في سياقات متنوعة وقطاعات مختلفة. 

تذهب البرامج التسويقية على حواس الناس الى ما هو ابعد من بيع منزل بسيط ، لقد أصبحت  

العلامات التجارية العالمية على وعي متزايد بقوة البصر والشم و اللمس و الصوت للتأثير في  

 السلوكيات الشرائية. 

استخدمت " ماكدونالدز" تجربة الروائح في مطاعمها ، مع علمها ان هذا لن يقوم فقط باجتذاب  

الزبائن ، ولكن يحسن ايضاً تصورهم لتجربة تناولهم للطعام بشكل عام ، وانفقت " لينكس"  

شركة مزيل العرق المعروف للرجال ، مبالغ كبيرة لإتقان الصوت الخارج من علبة الرذاذ،  

خيم قوة وفاعلية رسالة علامتها التجارية ، وادى هذا الى رذاذ بصوت اعلى ،  وذلك لتض

 وبشكل ملحوظ من مزيلات العرق " النسائية" التي تنتجها الشركة.

تشير مشكلة البحث الى الفجوة القائمة في معرفة التأثيرات الفعلية للتسويق الحسي على سلوك  

الشراء ، وما اذا كانت هذه التأثيرات تختلف باختلاف العوامل الديموغرافية مثل العمر ،  

 الجنس ، و الثقافة .  
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يهدف هذا البحث الى سد هذه الفجوة من خلال تحليل العلاقة بين التسويق الحسي وسلوك  

 . الشراء ، وتحديد العوامل المؤثرة التي يمكن ان تعزز من فعالية هذه الاستراتيجيات 

 :الفجوات النظرية ١.٢.١

نقص الدراسات جول التسويق الحسي في السياقات المحلية . -  

تفاوت تأثير الحواس المختلفة . -  

فهناك فجوة في فهم كيفية تأثير العوامل الديموغرافية مثل العمر  تأثير العوامل الديموغرافية ،-

، والجنس ، الخلفية الثقافية على استجابة العملاء للتسويق الحسي ، تحتاج الأبحاث الى  

 استكشاف كيف يمكن لهذه العوامل ان تغير من فعالية الاستراتيجيات الحسية المختلفة . 

 تطبيقيةال  الفجوات١.٢.٢

قلة التطبيقات الفعلية في الشركات المحلية ، على الرغم من المعرفة النظرية المتاحة حول -

، خاصة في الشركات المحلية   التسويق الحسي ، فإن تطبيق هذه المعرفة في السياقات العلمية   

J&Tفي الطائف ، لا يزال محدوداً ، تحتا الشركات الى دراسات حالة وتوجيهات عملية  مثل   

 كيفية تنفيذ استراتيجيات التسويق الحسي بفعالية . 

تواجه الشركات تحديات في قياس التأثير الفعلي للتسويق الحسي علي سلوك الشراء ، هناك -

حاجة الى تطوير أدوات ومقاييس دقيقة لتقييم مدى تأثير العناصر الحسية على العملاء و قياس  

 عائد الاستثمار من هذه الاستراتيجيات. 
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 همية البحث : أ١.٣

في مدينة الطائف واحدة من الشركات التي يمكن ان تستفيد بشكل كبير من   J&T تعد شركة 

فهم تأثير التسويق الحسي على سلوك الشراء لدى عملائها ، ان دراسة هذا الموضوع يمكن ان  

 توفر العديد من الفوائد و الاهميات للشركة، والتي يمكن تلخيصها كالتالي: 

تعزيز تجربة التسوق لدى العملاء عبر تطبيق استراتيجيات التسويق الحسي ، يمكن   -

لهذه الشركة تحسين تجربة العملاء  للتسوق ، تحسين الأجواء الحسية يمكن ان يجعل  

التسوق تجربة ممتعة ومريحة ، مما يزيد من رضا العملاء ويدفعهم للعود للتسوق مرة  

 أخرى.

زيادة المبيعات و الإيرادات من خلال فهم كيفية تأثير العناصر الحسية على سلوك  -

 الشراء ، يمكن للشركة زيادة المبيعات عبر تحسين البيئة التسويقية  . 

تميز العلامة التجارية في السوق المحلي ، يمكن ان يساعد التسويق الحسي لهذه   -

الشركة على التميز في سوق الطائف المزدحم ، من خلال خلق تجربة تسوق فريدة ، 

 يمكن للشركة بناء علاقة قوية مع عملائها وتعزيز ولائهم للعلامة التجارية . 

زيادة التفاعل مع العملاء فالتسويق الحسي يمكن ان يعزز من تفاعل العملاء مع   -

 المنتجات التي يتم توصيلها عبر هذه الشركة . 

 توفير ميزة تنافسية .  -
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 لأهمية النظرية : ا١.٣.١

 تطوير المعرفة العلمية .-

 تحديد العلاقة بين الحواس و السلوك الشرائي .-

استكشاف الفروق الديموغرافية في استجابة العملاء للعناصر الحسية ، مما يسهم في تطوير  -

 على مجموعات العملاء المختلفة.نظريات اكثر دقة حول تأثير التسويق الحسي 

 : تطبيقيةلأهمية الا١.٣.٢

تحسين استراتيجيات التسويق ، فيتيح هذا البحث لهذه الشركة في الطائف فهماً معمقاً لكيفية -

تطبيق استراتيجيات التسويق الحسي بفعالية ، مما يساعد على تحسين تجربة العملاء وزيادة  

 ولائهم للعلامة التجارية . 

 زيادة المبيعات والايرادات . -

 تمييز العلامة التجارية .-
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٤.١ بحث ال اسئلة  : 

لدى عملاء شركة جي بي تي في  ما هو مدى تأثير التسويق الحسي على سلوك الشراء -

 الطائف ؟

لدى   ماهي الحواس الأكثر تأثيراً على سلوك الشراء لدى عملاء شركة جي تي بي في الطائف -

 عملاء شركة جي بي تي في الطائف ؟ 

بأبعادها الخمسة في مراحل اتخاذ القرار الشراء لدى  ما هو دور أداة التسويق الحسي -

 عملاء شركة جي بي تي في الطائف ؟ 

* هل توجد علاقة بين التسويق الحسي عبر الشم وعملية اتخاذ قرار الشراء  لدى عملاء 

 شركة جي بي تي في الطائف ؟ 

* هل توجد علاقة بين التسويق الحسي عبر البصر وعملية اتخاذ قرار الشراء لدى عملاء  

 شركة جي بي تي في الطائف ؟ 

*هل توجد علاقة بين التسويق الحسي عبر التذوق وعملية اتخاذ قرار الشراء لدى عملاء  

 شركة جي بي تي في الطائف؟

*هل توجد علاقة بين التسويق الحسي عبر السمع وعملية اتخاذ قرار الشراء لدى عملاء 

 شركة جي بي تي في الطائف؟
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علاقة بين التسويق الحسي عبر اللمس وعملية اتخاذ قرار الشراء لدى عملاء *هل توجد 

 شركة جي بي تي في الطائف؟

٥.١ البحث هدافا : 

دراسة وجود علاقة بين التسويق الحسي ) عبر الشم ، عبر التذوق ، عبر البصر، عبر السمع  -

 ،عبر اللمس ( وعملية اتخاذ قراء الشراء. 

التوصل الى نتائج وتوصيات تساهم في زيادة فعالية التسويق الحسي في عملية اتخاذ قرار -

 الشراء. 

دراسة تأثير الروائح ، الألوان ، الموسيقى ، الإضاءة على سلوك الشراء لدى عملاء شركة  -

 جي بي تي في الطائف. 

المجموعات المختلفة من العملاء لدى  تقييم كيفية تأثير كل عنصر حسي بشكل فردي و على-

 شركة جي بي تي في الطائف.

فهم كيفية تأثير كل عنصر حسي بشكل فردي و على المجموعات المختلفة من العملاء لدى -

 شركة جي بي تي في الطائف.

دراسة مدى تأثير التحفيز الحسي على زيادة مدة بقاء العملاء في المتجر وزيادة قيمة  -

 مشترياتهم. 
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تطوير استراتيجيات لتحسين تجربة العملاء لتحديد ما يجعل تجربة الشراء اكثر إرضاء  -

 وجاذبية. 

دراسة كيف يمكن للتسويق الحسي تعزيز الولاء للعلامة التجارية وزيادة رضا العملاء. -  

تحديد العوامل الحسية التي تجعل العملاء يعودون للشراء مرة أخرى . -  

تقديم توصيات عملية لشركة جي تي بي في الطائف حول كيفية تحسين استراتيجيات   -

 التسويق الحسي . 

اقتراح تحسينات على البيئة التسويقية لتحقيق أقصى استفادة من تأثيرات التسويق الحسي   -

 على سلوك الشراء .

٦.١ البحث  فرضيات : 

يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسويق الحسي وعملية اتخاذ قرار شراء المستهلكين  -

 للسلع في شركة جي تي بي في مدينة الطائف . 

هناك تأثير إيجابي للروائح المستخدمة في متاجر شركة جي تي بي الطائف على سلوك   -

 الشراء لدى العملاء . 

الألوان المستخدمة في تصميم متاجر شركة جي تي بي تؤثر بشكل إيجابي على قرارات  -

 الشراء لدي العملاء . 
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الموسيقى الخلفية المستخدمة في متاجر شركة جي تي بي تزيد من مدة بقاء العملاء في  -

 المتجر وتؤثر ايجابياً على مشترياتهم . 

التسويق الحسي يعزز الولاء للعلامة التجارية جي تي بي ويزيد من رضا العملاء . -  

التحفيز الحسي يساهم في زيادة قيمة المشتريات ومتوسط الانفاق لدي عملاء شركة جي تي   -

 بي . 
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٧.١ لبحثموذج ان : 
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٨.١ لبحثنهجية ام : 

حيث تم الاستناد الى بيانات ثانوية جُمعت من   اعتمد الباحث على المنهج الوصفي التحليلي ،

المراجع العربية و المقالات والرسائل العلمية الخاصة بمتغيرات الدراسة، كما تم الاعتماد على  

بيانات أولية تم الحصول عليها من خلال تصميم استبيان يتضمن مجموعة من الأسئلة المتعلقة  

 بموضوع البحث وتوزيعه على عملاء الشركة في مدينة الطائف . 
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 : 2.1الدراسات السابقة  

1: العربية الدراسات    

،  )دراسة   دراسة ميدانية على   -: قياس أثر التسويق الحسي على رضا العمالء  (2020ذكي

ي مدينة الطائفعمالء مطاعم الوجبات السريعة العالمية  
 
ف . 

التسويق عبر )بأبعاده المختلفة  هدفت هذه الدراسة إلى بيان أثر التسويق الحسي    المشكلة: 

على رضا العمالء بمطاعم الوجبات    (حاسة الشم، البصر، السمع، التذوق، الشم، اللمس

ي مدينة الطائف. السريعة العالمية  
ف   ، 

ي التحليلىي حيث المنهجية:   - 
لتحقيق هذا الهدف قامت هذه الدراسة باتباع المنهج الوصف 

االستبيان من جمع البيانات األولية ، وقد اعتمد الباحث على استخدام تم االعتماد على أداة  

عينة تم  (384)أسلوب العينات لجميع عمالء المطاعم محل الدراسة، حيث تم توزي    ع  

جاع منها استمارة،(345  ) اسبر  - 

توصلت الدراسة إلى أنه يوجد تأثبر معنوي ألبعاد التسويق الحسي مجتمعة على   النتائج:  

العمالء بمطاعم الوجبات السريعة العالمية بمحافظة اإلسكندرية ، كما أوضحت النتائج  رضا  

ي ألربعة أبعاد فقط من أبعاد التسويق الحسي وهي حاسة   البصر، )وجود تأثبر معنوي إيجابر
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ورة اهتمام المطاعم (السمع، التذوق، الشم وذلك فيما عدا اللمس، وقد أوصت الدراسة بصر 

ي 
اتيجياتها وسياساتها، فاستخدام الحواس الخمسة ف  بالتسويق الحسي ووضعه ضمن اسبر

مجال التسويق سيساعد بشكل كببر على إثارة مشاعر المستهلكير  وزيادة درجة والئهم 

 . ورضائهم نحو تعاملهم مع المطعم. 

 2 اء االندفاعي لدى 2020دراسة (نصور،   ي التأثير على قرار السرر
 
): دور التسويق الحسي ف

ات التجميل   ات  -مستهلكي مستحض  دراسة مسحية على مستهلكي مستحض   (Self 

beauty clinic ( ي م
 
دينة الطائف ف " 

تهدف هذه الدراسة إلى تحديد مفهوم التسويق الحسي وأهميته والتعريف   المشكلة:  - 

، كما تهدف الى تحليل تأثبر التسوي ق الحسي على قرار   اء االندفاعي اء بمفهوم قرار السرر السرر

 . االندفاعي لدى المستهلكير  

اتالمنهجية:   -  لتحقيق ذلك قامت الباحثة بإجراء دراسة مسحية على مستهلكي مستحصر   

(clinic Seif beauty)  ي م
وتضمن مجتمع الدراسة المستهلكير  الذين قاموا   دينة الطائف ف 

ات اء مستحصر  ( Seif beauty clinic ) بعملية شر ي م 
داد  حيث    دينة الطائف ف   222تم اسبر

  استبانة ،

توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج كان من أهمها وجود عالقة ذات داللة   النتائج:  -

بير  التسويق الحسي من جهة والعوامل الشخصية والخارجية والظرفية المؤثرة على قرار 
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ات اء االندفاعي لدى مستهلكي منتجات ومستحصر  كما قدم   Seif beauty clinic السرر

حات  كات المختصة    5البحث مجموعة من المقبر ي من الممكن أن تساعد السرر
والتوصيات التر

ي للمستهلك وخاصة  
اب  ي تسويق مثل هذه المنتجات على فهم كيفية التأثبر على القرار السرر

ف 

اء االندفاعي   .()السرر

ي  (2020عبد اللطيف،  )دراسة   3. 
 
اتيجيات التسويق الحسي المستخدمة ف البيع  : اسير

ي  
 
. الطائفالشخصي بالتطبيق على المنظمات العاملة ف   

ورة استخدام األبعاد الحسية للمنتجات وكذلك داخل   المشكلة:  - هدفت هذه الدراسة ض 

 نقطة البيع والمنتج، ولكي 
نقاط البيع وكسب والئه وخلق عالقة قوية بير  المستهلك وبير 

اتيجية التسويق الحسي ناجحة فالبد أن تركز على الحواس الخمس للمستهلك  تكون اسبر

 .بالتطبيق على المنتج من ناحية ونقطة البيع من ناحية أخرى

ي   المنهجية:  - 
ي التحليلىي حيث وصفت وحللت عملتر

اتبعت الدراسة المنهج الوصف 

 الخدمي 
ي القطاعير 

التسويق الحسي والبيع الشخصي وذلك على عينة من المنظمات العاملة ف 

ي وبالتالىي تنتمي الدراسة إلى فئة الدراسات الكيفية باستخدام المنهج المسحي على  واإلنتاجر

، و    10عينة عمدية مكونة من   ي مصر بالتساوي بير  القطاعير 
وحدة   100منظمات عاملة ف 

ي المنظمات واستخدمت الدراسة دليل المقابالت غبر 
معاينة من رجال البيع العاملير  ف 

من مسؤولىي التسويق أو العالقات العامة أو   10المقننة "المفتوحة" والذي تم تطبيقه على  
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ي  100المبيعات، و دليل المقابالت المقننة "المقيدة" على عينة من  
مفردة من رجال البيع ف 

 .المنظمة

أظهر البحث بأن هناك استخدام المنظم  ات للتسويق الحس  ي لخ  دماتها  النتائج:   - 

ومنتجاته  ا يؤثر توجد عالقة ايجابية بير  برامج لتدريب رجال البيع عل  ى نج  اح عملية البيع  

ي عملية البيع الشخصي 
 وتحسير  مهاراتهم ف 

ً
 .ف  ي كل مراحلها. أيضا

ي تحديد األنماط السلوكية  (2019السعدون ،  )دراسة   4. 
 
ه ف : التسويق الحسي وتأثير

ي مطاعم    -للزبائن  
 
ي مدراسة استطالعية آلراء عينة من العاملير  ف

 
دينة الدرجة األولى ف

. الطائف   

لتسويق ) هدفت البحث على كيفية استخدام ابعاد التسويق الحسي بأبعاده  المشكلة:   -

، التسويق السمعي  ، التسويق الشمي ، التسويق اللمسي ي
ومدى التأثبر    (البصري، التسويق الذوفر

ي أصبحت  
ي باألنماط السلوكية للزبائن :متغبر أحادي البعد والتر

ية ف  الموجهة للدوافع البسرر

من مشكلة  
ً
ي مفادها تم طرحه بالتساؤالت التالية :ما هو تصور التسويق، وانطالقا

البحث التر

ي محافظة كربالء المقدسة عن مفهوم وابعاد التسويق 
ي مطاعم الدرجة األولى ف 

العاملير  ف 

؟ ماهي األبعاد األكبر أهمية للتسويق الحسي بحسب إدراك عينة الدراسة لها؟ .  ما  3الحسي

ي محافظة كربالء المقدسة عن األنماط  
ي مطاعم الدرجة األولى ف 

هو تصور العاملير  ف 

ي 
ي مطاعم الدرجة األولى ف 

السلوكية للزبائن ومستوى تشخيصها؟ هل يعي العاملون ف 
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ية بير  التسويق الحسي واألنماط   محافظة كربالء المقدسة مستوى العالقة االرتباطية والتأثبر

ات رقمية تعكس واقع الحال  .السلوكية للزبائن؟ وهل يستند ذلك الوعي لمؤشر

ي محافظة كربالء لغرض إجراء   المنهجية:  - 6 
تم اختيار خمسة من مطاعم الدرجة األولى ف 

ي للبحث وهي مطعم ركن السلطان، مطعم در النص اروي، مطعم الشالل , 
الجانب الميداب 

ي هذه 
ية عشوائية من العاملير  ف  مطعم ريحانة , ومطعم فندق روتانا . واختصت بعينة بسرر

ي   (62)المطاعم , حيث تم توزي    ع  
استبانة  ( 51)استبانة كان الصالح منها للتحليل اإلحصاب   , 

توجد عالقة ارتباط ذات داللة معنوية بير  التسويق الحسي واألنماط السلوكية    النتائج:  - 

ي األنماط السلوكية للزبائن. وتوصلت 
للزبائن, . يوجد تأثبر ذو داللة معنوية للتسويق الحسي ف 

الباحثة الى مجموعة من االستنتاجات أهمها أن مصطلح يحاكي بصورة رئيسة الحواس 

، إضافة  ها نحو المنتجات المقدمة من قبل المسوقير  الخمسة للزبائن بهدف إثارتها وتحفبر 

ورة ملحة ال مناص منها تتعلق بتوجهات الزبون  الى أن تحديد األنماط السلوكية للزبائن ض 

ي 
ائية فضالً . عن مدى تعلقه وارتياده للمنظمات والمحال التر وقدرته وطبيعة قراراته السرر

 . 
ً
ي (2018حذاري،  )دراسة    5يزورها دوما

اب  : أثر التسويق الحسي على السلوك السرر

للحواس الخمس  المشكلة: يتناول هذه الدراسة كيف يمكن    -للمستهلك. لتسويق المنتجات  

 ومختلف العالمات التجارية،  
ً
ي    -أن تلعب دور رئيسيا

المنهجية: دراسة مفاهيمية للبحث ف 

ها على سلوك المستهلك  .مفاهيم التسويق الحسي وتأثبر



 24 

 ما ينجذب نحو العالمة التجارية على أساس تجربته الحسية، النتائج:   - 
ً
المستهلك غالبا

ي نماذج التسويق الناشئة 
ية والتجارب االستهالكية واألحاسيس ف  ويعتبر كل الحواس البسرر

ي تحدد  
كظاهرة رئيسية يتم فيها استخدام التسويق الحسي لخلق محركات الالوعي التر

تصورات المستهلك من المفاهيم المجردة للمنتج كما قد تؤدي هذه المشغالت الحسية إلى 

ي يقدمها  
ي للمستهلكير  لسمات العالمة . التجارية المرغوب بها بدالً من تلك التر

توليد ذابر

 .المعلنون شفهيا

: جنبيةل الدراسات ا   

:(Jang & Lee, 2019)  . 1دراسة   

Applying Effective Sensory Marketing to Sustainable Coffee Shop 

Business Management (   تطبيق التسويق الحسي الفعال على إدارة أعمال المقاهي  

امةالمستد ) 

ركزت هذه الدراسة على التسويق الحسي الذي يجذب الحواس الخمس لعمالء   المشكلة:  - 

لتوفبر نموذج نمو مستدام لسوق   (الصوت، التذوق، اللمسالبصر، الرائحة،  )المقاهي  

 .المقاهي المستدامة

، وعواطف   المنهجية:  -  حددت الدراسة العالقات بير  عوامل التسويق الحسية للمقاهي  

"PAD "(  عبر  (المتعة ، واإلثارة ، والسيطرة
ً
، والتدفق، والنوايا السلوكية. وظفت استبيانا
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نت لعمالء   اوح أعمارهم بير    608عاما    7اإلنبر
وما فوق.   20استطالعاتً  المقاهي الذين تبر

ي 
 .تم استخدام ما مجموعه للتحليل النهاب 

أظهرت النتائج أن هناك عالقات ذات داللة إحصائية بير  البصر والسيطرة،   النتائج:  - 

الصوت واليقظة، التذوق والسيطرة، التذوق واإلثارة، اللمس والسيطرة ، اللمس واإلثارة. 

 باإلضافة إلى ذلك ، ؛ المتعة أيضا تدفقً  تم التأكيد على وجود عالقات مهمة بير  مشاعر

PAD   معتدلة 
ً
 ، وجدت هذه الدراسة آثارا

ً
ا ات إيجابية على ال والنوايا السلوكية. أخبر لها تأثبر

ضة ة لدوافع استخدام المتعة والنفعية على العالقات المفبر  .كببر

 The influence of sensory marketing: a study : (laimona,  2017)  دراسة 2. 

of atmospheric factors and consumer response.(  : تأثير التسويق الحسي

 )دراسة العوامل الجوية واستجابة المستهلك

: هدفت هذه الدراسة معرفة أثر عوامل الغالف الجوي على استجابة المستهلك،  المشكلة - 

حيث ركزت على أن التسويق الحسي الذي يريد أن يكون أداة تسويقية تؤثر على الحالة 

المزاجية للمستهلك وبالتالىي على سلوك المستهلك وال يبحث المستهلك فقط عن منتج أو 

يه  .خدمة فقط لكنه يبحث عن تجربة عاطفية وفريدة من نوعها حول ما يشبر
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ي ليتوانيا شملت   - 
عميل أنه يوجد     (025)المنهجية: تمت على عينة من عمالء المطاعم ف 

تأثبر لمحفزات الغالف الجوي بشكل مباشر على االستجابة العاطفية والسلوكية والمعرفية 

 .لألفراد

ي يمكن النتائج - 
ي يمكن أن توجد بير  إدراك العميل للجودة والمتعة التر

: تم إثبات الصلة التر

ي يستحصر  جودة نقطة البيع  اإلحساس، وتم الكشف عن أن  )أن يشعر بها  
رد الفعل المعرف 

ي يثبر السرور الذي يشعر به العمالء من خالل تجربة   ( (عملية االستدالل
، ورد الفعل العاطف 

. كما تم التعرف على أن العوامل الجوية ، مثل السمع والبصر والشم ، تحفز   التسويق الحسي

األعضاء الحسية لدى العمالء. كيف قام المستهلكون بتقييم جو المطاعم من خالل ردود 

للعميل   (اإلدراكية العاطفية) الفعل المعرفية والعاطفية، التآزر يجعل االستجابة الداخلية  

تواجه محفزات الغالف الجوي، تواكب الحواس لنتائج االستطالع ركز البحث على أهمي 

محفزات المتعلقة بنقطة البيع  ، وفقا ة إدراكً  أن  (الصوت، البصر، اللمس، الرائحة) األربعة  

و اإلدراكية من خالل  (الشعور بمزيد من المتعة)تؤثر على استجابات العميل العاطفية  

 التجربة الحسية

: 2.2الخاتمة  

 ُ ي تم الحصول عليها بعد لخصت  
الدراسة إلى مجموعة من االستنتاجات بناء على النتائج التر

:    تحليل البيانات خل واختبار  توجد عالقة إيجابية ذات   -الفرضيات وكانت على النحو التالىي
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ي مدينة الالذقية على عملية اتخاذ القرار  
داللة إحصائية للتسويق الحسي للسلع عبر السمع ف 

ي عند مستوى معنوية ،
اب  ي الذاكرة عن المنتج. •    0.05السرر

ك السمع انطباع ف  حيث: • يبر

اء. • يؤثر الصوت الصادر عن  ي اتخاذ قرار السرر
ي متاجر التجزئة ف 

يؤثر سماع الموسيقا ف 

اء.  اء. • تقوم اإلعالنات المسموعة على اثارة االهتمام التخاذ قرار السرر ي اتخاذ قرار السرر
المنتج ف 

ي مدينة    -
توجد عالقة إيجابية ذات داللة إحصائية للتسويق الحسي للسلع عبر الشم ف 

ي عند مستوى معنوية ، 
اب  حيث: • تؤثر نسرر    0.05الالذقية على عملية اتخاذ القرار السرر

اء.  ي اتخاذ قرار السرر
اء. • تؤثر رائحة المنتج ف  ي اتخاذ قرار السرر

الروائح العطرية داخل المتجر ف 

ة أطول. • من الممكن تميبر   
اء والبقاء لفبر • وجود رائحة داخل المتجر يشجع على السرر

ك   العالمات التجارية من خالل العطور والروائح المستخدمة. • يمكن لحاسة الشم ان تبر

  . توجد عالقة إيجابية ذات داللة إحصائية للتسويق الحسي   -انطباع للذاكرة لمنتج معير 

ي عند مستوى معنوية  
اب  ي مدينة الالذقية على عملية اتخاذ القرار السرر

للسلع عبر اللمس ف 

اء. • يساعد اللمس من التأكد من جودة   0.05، ي اتخاذ قرار السرر
 
حيث: • للمس المنتج دور ف

ي الذاكرة 
ك حاسة اللمس انطباع ف  المنتج. • يساعد اللمس من المعرفة صالحية المنتج. • تبر

ي تذكر المنتج.  
توجد عالقة إيجابية ذات داللة إحصائية للتسويق الحسي للسلع   -يساعد ف 

ي عند مستوى معنوية ، 
اب  ي مدينة الالذقية على عملية اتخاذ القرار السرر

 0.05عبر التذوق ف 

اء. • يمكن تحديد جودة المنتج من خالل  ي اتخاذ قرار السرر
حيث: • تؤثر طعم المنتج ف 



 28 

اء.  التذوق. • تذوق المنتج داخل المتجر عن طريق العينات يسرع من عملية اتخاذ قرار السرر

ي الذاكرة عن المنتج
ك حاسة التذوق انطباع ف   .• تبر
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الصحن، محمد   -  12العدد .   06كلية التجارة واالقتصاد، جامعة البصرة، العراق ، المجلد ،

ي حامد.   -) "إدارة التسويق"، الدار الجامعية، االسكندرية، مصر.  2002فريد. (
الضمور، هاب 

ي عبد   -عمان، األردن.    4) "تسويق الخدمات"، دار وائل للنسرر والتوزي    ع، ط ،2008(
الطاب 

عمان،   2) "إدارة الجودة الشاملة"، دار وائل للنسرر والتوزي    ع، ط، 2009هللا، قدادة عيس. (

، يوسف حجيم وآخرون. (  -األردن.   ي
"، 2008الطاب  ي التعليم العالىي

) " إدارة الجودة الشاملة ف 

) "تسويق الخدمات"، 2011عاطف، زاهر. (  -عمان، األردن.    1والتوزي    ع، ط ،الوراق للنسرر  
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) "إدارة التعليم  2007العبادي، هاشم فوزي. (   - دار الراية للنسرر والتوزي    ع، عمان، األردن.  

"، الوراق للنسرر والتوزي    ع، عمان، األردن.   ) " واقع 2006فارة، يوسف أحمد. (  -الجامعي

ي إدارة األعمال، 
ي الجامعات الفلسطينية"، المجلة األردنية ف 

تطبيقات إدارة الجودة الشاملة ف 

. األردن.   ي
ي تعزيز أثر التوجه ب 2011قدورة، روان. (   -المجلد الثاب 

) " دور جودة الخدمة ف 

ق األوسط، عمان، األردن.  ي بيئة الجامعات األردنية الخاصة"، جامعة السرر
الزبائن على الرضا ف 

ي تحقيق رضا الزبون  2020قليل حياة، واضح سلم. (  -
ونية ف    -) " دور جودة الخدمة اإللكبر

يد الجزائردر   -المسيلة، الجزائر.    –المسيلة"، جامعة محمد بو ضياف  -اسة ميدانية ببر

، مجيد. ( ي
ي  2015الكرج 

) " إدارة الجودة الشاملة المفاهيم النظرية وأبعادها التطبيقية ف 

) 2011كوتلر، فيليب. (  -مجال الخدمات"، دار المنهاج للنسرر والتوزي    ع، عمان، األردن.  

وت، لبنان.     -"كوتلر يتحدث عن التسويق"، ترجمة فيصل عبد هللا بابكر، مكتبة جرير، ببر

ي التعليم"، دار صفاء للنسرر 2008مجيد سوسن شاكر، الزيادات محمد عواد. (
) "الجودة ف 

) "تسويق الخدمات وتطبيقاته"، دار  2015مساعد، زكي خليل. (   -عمان.    1والتوزي    ع، ط،

، وآخرون. (  -ن.  المنهاج للنسرر والتوزي    ع، عمان األرد ي 2011مطر حسير 
) "الجودة والتمبر  ف 

، ط   –منظمات األعمال   ي
ي للنسرر والتوزي    ع، الجزء الثاب  العناية بالزبائن"، مكتبة المجتمع العربر

. (  -عمان، األردن.    1، ي
) " دراسة تقويمية لتسويق الخدمات 2015نايل، سحر حسيت 

ي 
ي ضوء إدارة الجودة الشاملة بالجامعات المصرية"، مجلة الدراسات العربية ف 

الجامعية ف 

بية وعلم النفس، العدد ، ، عبد المحسن. (    -السعودية.    61البر ي
) "نموذج  2003النعساب 
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ح لتطبيق فلسفة   ي لتطوير  مقبر  العربر
ي مؤسسات التعليم"، الملتفر

إدارة الجودة الشاملة ف 

ي الجامعات العربية، حلب، سورية. 
 أداء كليات اإلدارة والتجارة ف 
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