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 . المقدمة 1.1

 

بسمم   الرحمن الرحيم   والصملاة و السملام على اشمرف اانبياء و المرسملين   سميدنا محمد و 

 على آله وصحبه اجمعين      وبعد 

في عصمرنا الحالي   ومع التقدم التكنولوجي السمريع و التغيرات المسمتمرة في سملوك المسمتهلكين  

  اصمب  من الضمروري للشمركات تطوير اسمتراتيجيات تسمويقية مبتكرة لجذم العملاء و الحفاظ 

عليهم   من بين هذه الاسمممتراتيجيات   يبرل التسمممويق الحسمممي كواحدة من اادوات الفعالة التي 

 دف حواس المستهلكين المختلفة لخلق تجارم مميلة تؤثر على قراراتهم الشرائية .تسته

حواس الانسممممان ضممممرورية للحياة اليومية   عندما يتم تحفيلها   فرنها تثير تجارم يمكنها من  

و او طمعاو  و او صموتا خلال صمورة او مادة او رسمالة مكتوبة ان ترول للحواس او تخلق اضمطرابا

و   أي شممممميء يمكن ان يجمذم حواس الانسمممممان او يفماج  الافراد بسمممممرور   او إيمماءة او حمدثما

 ( ٢٠٢٠  )عبدالواحد 

عندما يبحث المسممتهلكون عن العلامات التجارية ويشممترونها ويسممتهلكونها   فرنهم يتعرضممون  

للعمديمد من المحفلات المحمددة المتعلقمة بمالعلاممات التجماريمة   مثمل االوان و الاشمممممكمال وأنواع  

المنتجات و عناصمر تصمميم الخلفية و الشمعارات و الشمخصميات وبالتالي يمكن اسمتخدام الحواس 

ردود أفعال المسمتهلكين وتقديم تجارم ممتعة للمسمتهلك   من خلال تعريا العملاء لكل لتكثيف  

همذه المحفلات   تؤدي همذه الحواس الى تجمارم افضمممممل للعلاممة التجماريمة   لليمادة تطوير فهم 

بدراسمة   التسمويق الحسمي الذي يهدف الى ااواء المسمتهلك باسمتخدام حواسمه للتعثير على مشماعره  

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

والعلاقة بين الحواس و التسمممويق   تليها ممارسمممات التسمممويق الحسمممية للشمممركات وكيف يتعثر  

  طلم من المشاركين تحديد ما   206المستهلكون بهذه الممارسات   تم توليع استبيان لعينة من  

إذا كانوا يوافقون على النتائج ام لا   ركل البحث على المسمممتهلكين الذين يعيشمممون في محافظة 

بول   منطقة كاديكوي   خلصمممت الدراسمممة الى ان الصممموت و الذول و اللمس هم اكثر إسمممطن

و ولكن من المتوقع الا  الحواس فاعلية في قرار الشراء   وان التسويق الحسي يعد أداة جديدة نسبيا

و   يؤثر التسممويق الحسممي على قرارات الشممراء لدى المسممتهلكين فحسممم   بل سمميشممجع ايضمما

 المليد و إعادة الشراء .المستهلكين على دفع 

 ان التسويق الحسي يؤثر على السلوك الشرائي للمستهلك في منطقة التسويق لدى شركة 
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J&T . في مدينة الطائف 

يعتبر التسمممويق نشممماط انسممماني هادف له أهمية كبيرة في جميع المنظمات فهو يرتبط بسممملوك  

الانسمان انه يسمتهدف اشمباع حاجاته وراباته   وفي ظل التغيرات السمريعة التي تشمهدها البيئة  

اليوم نتيجة التطورات الصممناعية و التقدم التكنولوجي و التي انعكسممت بشممكل كبير على سمملوك 

الذي اصممب  يتصممف بالديناميكية اوجم ذلك على المنظمات ضممرورة البحث و التفكير  العملاء 

الدائم في تغيير أسمماليم النشمماط التسممويقي و ممارسمماته بحيث تتوجه بالفهم و الدراسممة الدقيقة 

للعملاء وسممملوكهم   وعليه تلايدت البحوث و الدراسمممات حول دور مثيرات الحواس في تحفيل  

و تحت مسممى التسمويق الحسمي الذي السملوك الشمرائي للم سمتهلك وتحقيق رضماه و التي اندمجت معا

يعتبر نوع من أنواع التسويق يهدف الى جذم حواس وعواطف المستهلكين من أجل التعثير على  

مدركاتهم وسلوكياتهم وذلك من خلال استخدام االوان و النكهات و الاذوال و الموسيقى وطريقة  

 تقديم المنتج .

وقد سمماعد اسممتخدام مثيرات الحواس الخمس في مجال التسممويق على إثارة مشمماعر وعواطف  

العملاء و الذي يعتبر اليوم بمثابة السممة ااسماسمية لتمييل السملع و العلامات التجارية عن ايرها  

  فظهور التسمويق الحسمي سماهم بشمكل كبير في تعويا القصمور الواضم  في التسمويق التقليدي  

ط على العرا و المنمافسمممممة   بمل تطور همذا المفهوم ليعتممد على حواس المسمممممتهلمك القمائم فق

باعتباره بمثابة المؤثر ااهم في سملوك المسمتهلك وقراره الشمرائي من خلال تجاربه الحسمية التي 

 لها أبعاد حسية وعاطفية ومعرفية تجعل المستهلك يتصرف وفق هذه اابعاد .

ومما لا شمك في ان اسمتحداث نوع جديد من التسمويق للتعثير على سملوك العملاء سمتعود بالفائدة  

على طرفي العملية التسمويقية)العملاء و المنظمة( حيث سمتسماعد هذه الاسمتراتيجيات المنظمة في 

تحمديمد احتيماجمات ورابمات العملاء و الاسمممممتجمابمة لهما   وهو المذي يؤثر بمدوره على سممممملوكهم  

 ي وتفضيلاتهم للسلع و المنتجات .الشرائ

وفي عمالم الاعممال الحمديمث   اصمممممب  التسمممممويق الحسمممممي أحمد اادوات الفعمالمة و المبتكرة التي 

تسمتخدمها الشركات لتعليل تجربة العملاء وليادة معدلات الشراء   فيعتمد التسويق الحسي على 

بهدف خلق  –البصممر   السمممع   اللمس   الشممم   التذول    –تفعيل الحواس الخمس لدى العملاء 

 املة ومميلة تسهم في تعليل الارتباط العاطفي بين العملاء و العلامة التجارية.تجربة ش

ففي هذا البحث يتم اسمتكشماف اثر التسمويق الحسمي على سملوك الشمراء لدي العملاء   مع التركيل  

في الطائف   وتعتبر هذه الشمركة من الشمركات   J&Tعلى تطبيق هذه الاسمتراتيجية في شمركة  
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الرائدة في مجالها   وقد تبنت نهج التسممويق الحسممي كجلء من اسممتراتيجياتها التسممويقية لتمييل  

 نفسها عن المنافسين وتعليل تجربة عملائها .

وتتضممممن هذه الدراسمممة تحليل كيفية تعثير العناصمممر الحسمممية المختلفة على قرارات الشمممراء و 

 سلوكيات العملاء .

 

 البحث  ة. مشكل 1.2

 

و في مجال  إن فهم تعثير التسممويق الحسممي على سمملوك الشممراء لدى العملاء يعد موضمموعاو حيويا

التسمويق   حيث يعتمد على دراسمة كيفية تعثير العناصمر الحسمية مثل الرائحة   الصموت   اللمس 

  الطعم   و الرؤية على تجربة التسول وقرارات الشراء على الرام من ان العديد من الدراسات 

ولت هذا الموضمممموع   الا ان هناك حاجة ملحة لفهم اعمق حول كيفية تفاعل العملاء مع هذه تنا

 الاستراتيجيات في سياقات متنوعة وقطاعات مختلفة.

تذهم البرامج التسممويقية على حواس الناس الى ما هو ابعد من بيع منلل بسمميط   لقد أصممبحت 

العلامات التجارية العالمية على وعي متلايد بقوة البصممر والشممم و اللمس و الصمموت للتعثير في 

 السلوكيات الشرائية.

اسمممتخدمت ا ماكدونالدلا تجربة الروائ  في مطاعمها   مع علمها ان هذا لن يقوم فقط باجتذام  

و تصممورهم لتجربة تناولهم للطعام بشممكل عام   وانفقت ا لينكسا   اللبائن   ولكن يحسممن ايضمما

شممممركة مليل العرل المعروف للرجال   مبالي كبيرة لإتقان الصمممموت الخارج من علبة الرذاذ  

خيم قوة وفاعلية رسالة علامتها التجارية   وادى هذا الى رذاذ بصوت اعلى   وبشكل  وذلك لتضم

 ملحوظ من مليلات العرل ا النسائيةا التي تنتجها الشركة.

تشمير مشمكلة البحث الى الفجوة القائمة في معرفة التعثيرات الفعلية للتسمويق الحسمي على سملوك  

الشمراء   وما اذا كانت هذه التعثيرات تختلف باختلاف العوامل الديموارافية مثل العمر   الجنس 

   و الثقافة . 

يهدف هذا البحث الى سمممد هذه الفجوة من خلال تحليل العلاقة بين التسمممويق الحسمممي وسممملوك  

 الشراء   وتحديد العوامل المؤثرة التي يمكن ان تعلل من فعالية هذه الاستراتيجيات .
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 : فجوات على المستوى النظري. 1.2.1

 

 نقص الدراسات جول التسويق الحسي في السياقات المحلية . -

 تفاوت تعثير الحواس المختلفة .-

فهنماك فجوة في فهم كيفيمة تمعثير العواممل المديموارافيمة مثمل العمر  تمعثير العواممل المديموارافيمة  -

  والجنس   الخلفيمة الثقمافيمة على اسمممممتجمابمة العملاء للتسمممممويق الحسمممممي   تحتماج اابحماث الى 

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

 

 

 : على المستوى التطبيقي ت . فجوا1.2.2

 

قلمة التطبيقمات الفعليمة في الشمممممركمات المحليمة   على الرام من المعرفمة النظريمة المتماحمة حول  -

  التسويق الحسي   فرن تطبيق هذه المعرفة في السياقات العلمية   خاصة في الشركات المحلية   

 مثل J&Tفي الطائف   لا يلال محدوداو   تحتا الشركات الى دراسات حالة وتوجيهات عملية 

 كيفية تنفيذ استراتيجيات التسويق الحسي بفعالية .

تواجه الشممركات تحديات في قياس التعثير الفعلي للتسممويق الحسممي علي سمملوك الشممراء   هناك  -

حاجة الى تطوير أدوات ومقاييس دقيقة لتقييم مدى تعثير العناصممر الحسممية على العملاء و قياس  

 عائد الاستثمار من هذه الاستراتيجيات.

 

 

 

 

 



   9صفحة | 
 

 الدراسة  ة. اهمي 1.3

في مدينة الطائف واحدة من الشممركات التي يمكن ان تسممتفيد بشممكل كبير من    J&Tتعد شممركة  

فهم تعثير التسمويق الحسمي على سملوك الشمراء لدى عملائها   ان دراسمة هذا الموضموع يمكن ان 

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

تعليل تجربة التسممول لدى العملاء عبر تطبيق اسممتراتيجيات التسممويق الحسممي   يمكن لهذه  -

الشمركة تحسمين تجربة العملاء  للتسمول   تحسمين ااجواء الحسمية يمكن ان يجعل التسمول 

 تجربة ممتعة ومريحة   مما يليد من رضا العملاء ويدفعهم للعود للتسول مرة أخرى.

ليادة المبيعات و الإيرادات من خلال فهم كيفية تعثير العناصمر الحسمية على سملوك الشمراء    -

 يمكن للشركة ليادة المبيعات عبر تحسين البيئة التسويقية  .

تميل العلامة التجارية في السممول المحلي   يمكن ان يسمماعد التسممويق الحسممي لهذه الشممركة  -

على التميل في سمول الطائف الملدحم   من خلال خلق تجربة تسمول فريدة   يمكن للشمركة 

 بناء علاقة قوية مع عملائها وتعليل ولائهم للعلامة التجارية .

ليادة التفاعل مع العملاء فالتسممويق الحسممي يمكن ان يعلل من تفاعل العملاء مع المنتجات   -

 التي يتم توصيلها عبر هذه الشركة .

 توفير ميلة تنافسية . -

 

 

 

 :المستوى النظري ى. عل1.3.1

 

 تطوير المعرفة العلمية .-

 تحديد العلاقة بين الحواس و السلوك الشرائي .-

اسمتكشماف الفرول الديموارافية في اسمتجابة العملاء للعناصمر الحسمية   مما يسمهم في تطوير  -

 نظريات اكثر دقة حول تعثير التسويق الحسي على مجموعات العملاء المختلفة.
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 . على المستوى التطبيقي: 1.3.2

 

و لكيفية  - و معمقا تحسممين اسممتراتيجيات التسممويق   فيتي  هذا البحث لهذه الشممركة في الطائف فهما

تطبيق اسممتراتيجيات التسممويق الحسممي بفعالية   مما يسمماعد على تحسممين تجربة العملاء وليادة  

 ولائهم للعلامة التجارية .

 ليادة المبيعات والايرادات .-

 تمييل العلامة التجارية .-

 

 الدراسة  ة. اسئل1.4

 

 يؤثر التسويق الحسي على سلوك الشراء؟ فالرئيسي: كي البحث سؤال 

 الشراء؟ سلوك التسويق الحسي عبر السمع علىيمكن ان يؤثر  كيف: 1 الفرعي السؤال 

 الشراء؟ سلوك مكن ان يؤثر التسويق الحسي عبر الشم علىي كيف: 2 الفرعي السؤال 

 الشراء؟ سلوك التسويق الحسي عبر اللمس على يؤثر كيف يمكن ان: 3 الفرعي السؤال 

 

 الدراسة  ف. اهدا1.5

 

 الإدارة الرشيقة في تحقيق الابداع الوظيفي تأثير دراسة: الرئيسي الهدف   

  الشراء سلوك التسويق الحسي عبر السمع على دراسة تعثير: 1الهدف الفرعي. 

  الشراء سلوك الشم علىتعثير التسويق الحسي عبر تقييم : 2الهدف الفرعي.   

  الشراء سلوك التسويق الحسي عبر اللمس علىدراسة تعثير : 3الهدف الفرعي . 
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 الدراسة  ت. فرضيا1.6

 

 سلوكو  الإدارة الرشيقة بين احصائية دلالة ذات معنوية علاقة توجد:  الرئيسية الفرضية 

 .الشراء

  التسويق الحسي  : توجد علاقة معنوية ايجابية ذات دلالة احصائية بين 1الفرضية الفرعية

 . الشراء وسلوك عبر السمع 

  التسويق الحسي  : توجد علاقة معنوية ايجابية ذات دلالة احصائية بين 2الفرضية الفرعية

 . الشراء وسلوك عبر الشم 

  التسويق الحسي  : توجد علاقة معنوية ايجابية ذات دلالة احصائية بين 3الفرضية الفرعية

 . الشراء وسلوك   عبر اللمس

 

 

 الدراسة  ج. نموذ1.7

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 يوضح الشكل التالي العلاقة بين متغيرات البحث وفرضيات البحث كما يلي

 التسويق الحسي

 التسويق الحسي عبر السمع  • سلوك الشراء
 الحسي عبر الشم تسويق ال •
 H1,Ha,Hb,Hc التسويق الحسي عبر اللمس •

الباحث(: صمم بواسطة 1)الشكل    
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 الميدانية  ة. الدراس1.8

 

 في  شمهرتها  تلايدت   التي  السمريع  الشمحن  خدمات  شمركات   إحدى  هي J&T Express شمركة

  ومنذ   2015  عام  في الشممركة  تعسممسممت .  الطائف  مدينة ذلك  في  بما  السممعودية   العربية المملكة

 .للطرود  السريع والتوصيل الشحن خدمات  تقديم في رائدة أصبحت  الحين ذلك

 

  شركة عن معلومات J&T الطائف في: 

  توصميل ذلك في  بما  الشمحن  خدمات   من  متنوعة  مجموعة J&T Express تقدم:  الخدمات  . 1

  تقمديم  إلى  الشمممممركمة  تهمدف. واافراد  للأعممال  الشمممممحن  وخمدممات   والمدوليمة  المحليمة  الطرود 

 .لعملائها وسريعة موثوقة خدمات 

 

 المملكة   مناطق  مختلف  في  التوليع  ومراكل  الفروع  من  واسمعة  شمبكة J&T تمتلك:  الانتشمار . 2

 .ااخرى والمدن الطائف في والتوصيل الشحن عملية يسهل مما

 

 

 مما  العمليات  وإدارة  الشممحنات   تتبع في  متطورة  تكنولوجيا  على  الشممركة  تعتمد :  التكنولوجيا . 3

 .للعملاء وشفافة فعالة خدمات  تقديم يضمن

 

 خدمات   توفير  خلال  من  العملاء  تجربة  تحسين  إلى J&T Express تسعى:  العملاء  تجربة . 4

ا يجعلها مما وموثوقة  فعالة دعم  .واافراد  الشركات  من للعديد  مفضلاو  خيارو

 

 

  التجارية  والمحلات   الإلكترونية  التجارية الشممركات   من العديد   مع  J&T  تتعاون:  الشممراكات  . 5

 .السول في التنافسية قدرتها من يعلل مما السريع  التوصيل احتياجات  لتلبية
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 المشروع المقترح  ط. مخط1.9

 

 

 

 

 

 

 

 

 

المقدمة: الفصل الاول

الاطار النظري: الفصل الثاني

منهجية البحث: الفصل الثالث

التحليل الاحصائي: الفصل الرابع

خاتمةمناقشة النتائج وال: الفصل الخامس



   14صفحة | 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .الفصل الثاني: الدراسات السابقة 2
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 ة . المقدم 2.1

 

يعتبر مفهوم التسممويق الحسممي مفهوم جديد ظهر اسممتجابة لتغير ااسمموال واشممتداد المنافسممة بين  

المؤسممسممات وكذلك التوقعات والمتطلبات الجديدة و اللامتناهية لللبائن   كما يمثل هذا النوع من  

ي التسمويق وسميلة هامة بالنسمبة للمؤسمسمات التي ترام في تمييل منتجاتها وخدماتها عن تلك الت

يقدمها منافسميها في السمول   حيث يتم التركيل في هذا النوع من التسمويق على حاسمة او اكثر من  

الحواس الخمس لللبون من اجل إحداث اسممتجابة ورد فعل إيجابي تجاه ما تقدمه المؤسممسممة من  

 منتجات .

لم يعتمد مفهوم التسممممويق الحسممممي على نطال عالمي في باد  الامر   على الرام من الاعتقاد  

و للحداثة   و الصمور   و العاطفة و المرح   ولكن ليس من   السمائد من ان اللبائن يسمعون اسماسما

خلال المنتجات المادية   بل إن الوفاء بهذه الاحتياجات يتم من خلال الخبرات اير الملموسمممة   

لذلك فرن اانشمطة التسمويقية متعددة الحواس هي الحل اافضمل للتعامل مع اللبائن في هذه الحالة 

  انها تستهدف على وجه التحديد الصعيد العاطفي لإدراك اللبائن   كما ان التسارع في عوامل  

لى البحث البيئة التنافسممية وتغيراتها المسممتمرة و التوقعات المتنامية لللبائن أجبرت الشممركات ع

في أساليم وأدوات جديدة لخلق القيمة لللبائن   بعد ان أصبحت مباد  ونماذج التسويق التقليدية  

اير كمافيمة ولا تلبي المتطلبمات الحماليمة ويجمم الإتيمان بمعسممممماليمم وحلول جمديمدة لجمذم اللبمائن  

لتي والتمعثير على سممممملوكهم   وبذلك لجمعت الشمممممركات الى اسمممممتخمدام بعا الحلول التجريبيمة ا

و في  اقترحت في ادبيات التسمممويق الحسمممي لكونه من اكثر ااسممماليم التسمممويقية تطوراو ونضمممجا

 . (Esya , 2019)السنوات ااخيرة 

في الآونة ااخيرة ظهرت حاجة ملحمة لإشمممممراك اللبائن في العمليمة التسمممممويقيمة من خلال تبني  

اسممتراتيجية اكثر فاعلية   وعلى هذا ااسمماس شممدد علماء التسممويق على أهمية الخوا بتجربة  

مرضممية لللبائن بعيداو عن القيم الفنية للعروا وهي التعلق الشممخصممي و العاطفي مع العلامات 
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التجارية   وان التسمويق الحسمي قد ظهر في العقود الماضمية بسمبم تغيير عادات الاسمتهلاك لدى 

 المستهلكين واصب  اللبون اقل ولاء للعملامة التجارية .

 

تسويق الحسي:. مفهوم ال2.2  

دراسة    -( قياس اثر التسويق الحسي على رضا العملاء٢٠٢٠دراسة)ذكي ،   الدراسة الأولى :

 ميدانية على عملاء مطاعم الوجبات السريعة العالمية بمحافظة الإسكندرية:

هدفت هذه الدراسمة الى بيان اثر التسمويق الحسمي بعبعاده المختلفة ) التسمويق عبر حاسمة الشمم   

البصمر   السممع   التذول   الشمم   اللمس( على رضما العملاء بمطاعم الوجبات السمريعة العالمية 

 بمحافظة الإسكندرية .

لتحقيق هذا الهدف قامت هذه الدراسمة باتباع المنهج الوصمفي التحليلي حيث تم الاعتماد على أداة 

الاسمممتبيان من جمع البيانات ااولية   وقد اعتمد الباحث على اسمممتخدام أسممملوم العينات لجميع  

( اسمتمارة  345( عينة تم اسمترجاع منها )384عملاء المطاعم محل الدراسمة   حيث تم توليع )

. 

توصمملت هذه الدراسممة الى انه يوجد تعثير معنوي ابعاد التسممويق الحسممي مجتمعة على رضمما  

العملاء بمطاعم الوجبات السممريعة العالمية بمحافظة الإسممكندرية   كما أوضممحت النتائج وجود  

تعثير معنوي إيجابي اربعة ابعاد فقط من ابعاد التسمويق الحسمي وهي حاسمة ) البصمر   السممع  

الشمم ( وذلك فيما عدا اللمس   وقد اوصمت الدراسمة بضمرورة اهتمام المطاعم بالتسمويق    التذول  

الحسمي ووضمعه ضممن اسمتراتيجياتها وسمياسماتها   فاسمتخدام الحواس الخمسمة في مجال التسمويق  

سميسماعد بشمكل كبير على إثارة مشماعر المسمتهلكين وليادة درجة ولائهم ورضمائهم نحو تعاملهم  

 مع المطعم.

( دور التسةويق الحسةي في التيثير على قرار الشةراء ٢٠٢٠الدراسةة الثانية : دراسةة )نصةور ، 

دراسةة مسةحية على مسةتهلكي مسةتحضةرات   –الاندفاعي لدى مسةتهلكي مسةتحضةرات التجميل  

(clinic beauty self) : في محافظة اللاذقية 
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تهدف هذه الدراسمة الى تحديد مفهوم التسمويق الحسمي  و أهميته و التعريف بمفهوم قرار الشمراء 

الاندفاعي   كما تهدف الى تحليل تعثير التسممممويق الحسممممي على قرار الشممممراء الاندفاعي لدى 

 المستهلكين.

 clinic)لتحقيق ذلك قامت الباحثة برجراء دراسمممة مسمممحية على مسمممتهلكي مسمممتحضمممرات  

beauty self)  استبانة. 222في محافظة اللاذقية   حيث تم استرداد 

توصمملت الدراسممة الى مجموعة من النتائج كان من أهمها وجود علاقة ذات دلالة بين التسممويق  

الحسممممي من جهة و العوامل الشممممخصممممية و الخارجية و الظرفية المؤثرة على قرار الشممممراء 

كما قدم البحث   (clinic beauty self)الاندفاعي لدى مسمممتهلكي منتجات ومسمممتحضمممرات  

مجموعة من المقترحات  و التوصميات التي من الممكن ان تسماعد الشركات المختصة في تسويق  

مثل هذه المنتجات على فهم كيفية التعثير على القرار الشمممرائي للمسمممتهلك وخاصمممة )الشمممراء 

 الاندفاعي(.

 

 

(  اسةتراتيجيات التسةويق الحسةي المسةتخدمة في  2020الدراسةة الثالثة: دراسةة )عبداللطيف ،

 البيع الشخصي بالتطبيق على المنظمات العاملة في مصر:

هدفت الدراسممة الى ضممرورة اسممتخدام الابعاد الحسممية للمنتجات وكذلك داخل نقاط البيع وكسممم 

ولائمه وخلق علاقمة قويمة بين المسمممممتهلمك وبين نقطمة البيع و المنتج   ولكي تكون اسمممممتراتيجيمة  

التسمويق الحسمي ناجحة فلابد ان تركل على الحواس الخمس للمسمتهلك بالتطبيق على المنتج من  

 قطة البيع من ناحية أخرى.ناحية ون

اتبعت الدراسممة المنهج الوصممفي التحليلي حيث وصممفت وحللت عملتي التسممويق الحسممي و البيع  

الشممممخصممممي وذلك على عينة من المنظمات العاملة في القطاعين الخدمي و الإنتاجي و بالتالي  

تنتمي الدراسمة الى فئة الدراسمات الكيفية باسمتخدام المنهج المسمحي على عينة عمدية مكونة من  

وحدة معاينة من رجال البيع    100عاملة في مصمممر بالتسممماوي بين القطاعين   و    منظمات   10

العاملين في المنظمات واسمممتخدمت الدراسمممة دليل المقابلات اير المقننة ا المفتوحةا و الذي تم  

من مسمؤولي التسمويق او العلاقات العامة او المبيعات   ودليل المقابلات المقننة    10تطبيقه على  

 مفردة من رجال البيع في المنظمة . 100ا على عينة من ا المقيدة 
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اظهر البحث بعن هناك اسمتخدام المنظمات للتسمويق الحسمي لخدماتها ومنتجاتها يؤثر على نجاح  

و توجد علاقة إيجابية بين برامج لتدريم رجال البيع وتحسمين   عملية البيع في كل مراحلها   ايضما

 مهاراتهم في عملية البيع الشخصي.

 ( : التسويق الحسي وتيثيره في تحديد الأنماط٢٠١٩الدراسة الرابعة: دراسة ) السعدون، 

دراسةة اسةتطلاعية اراء عينة من العاملين في مطاعم الدرجة الأولى في    –السةلوكية للببائن    

 محافظة كربلاء :

هدف البحث الى كيفية اسممتخدام ابعاد التسممويق الحسممي بعبعاده ) التسممويق البصممري   التسممويق  

الذوقي   التسمويق اللمسمي   التسمويق السممعي( ومدى التعثير باانماط السملوكية لللبائن : متغير  

حث احادي البعد و التي أصمبحت الموجهة للدوافع البشمرية في التسمويق   وانطلاقاو من مشمكلة الب

التي مفادها تم طرحه بالتسمماؤلات التالية : ما هو تصممور العاملين في مطاعم الدرجة ااولى في 

محافظة كربلاء عن مفهوم وابعاد التسمويق الحسمي ؟ ماهي الابعاد ااكثر أهمية للتسمويق الحسمي 

ظة بحسمم ادراك عينة الدراسمة لها ؟ ما هو تصمور العاملين في مطاعم الدرجة ااولى في محاف

 كربلاء عن اانماط

السملوكية لللبائن ومسمتوى تشمخيصمها ؟ هل يعي العاملون في مطاعم الدرجة ااولى في كربلاء   

 مستوى العلاقة الارتباطية و التعثيرية بين التسويق الحسي و اانماط السلوكية

 لللبائن ؟ وهي يستند ذلك الوعي لمؤشرات رقمية تعكس واقع الحال . 

تم اختيمار خمسمممممة من مطماعم المدرجمة ااولى في كربلاء لغرا اجراء الجمانمم الميمداني للبحمث 

اسمتبانة كان    62واختصمت بعينة بشمرية عشموائية من العاملين في هذه المطاعم   حيث تم توليع  

 استبانة . 51الصال  منها للتحليل الاحصائي 

توصممممملمت المدراسمممممة الى العمديمد من النتمائج منهما انمه توجمد علاقمة ارتبماط ذات دلالمة معنويمة بين  

 التسويق الحسي و اانماط السلوكية لللبائن .

وتوصمملت الباحثة الى مجموعة من الاسممتنتاجات أهمها ان مصممطل  يحاكي بصممورة رئيسممية  

الحواس الخمسممممة لللبائن بهدف اثارتها وتحفيلها نحو المنتجات المقدمة من قبل المسمممموقين   

إضمممافة الى أن تحديد اانماط السممملوكية لللبائن ضمممرورة ملحة لا مناص منها تتعلق بتوجهات  

بيعة قراراته الشرائية فضلاو عن مدى تعلقه وارتياده للمنظمات و المحال التي اللبون وقدرته وط

و .  يلورها دوما
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( اثر التسةةويق الحسةةي على السةةلوك الشةةرائي  2018الدراسةةة الخامسةةة : دراسةةة )حذاري ،

 للمستهلك:

و لتسويق المنتجات ومختلف   تناولت هذه الدراسة كيف يمكن للحواس الخمس ان تلعم دور رئيسيا

 العلامات التجارية .

 دراسة مفاهيمية للبحث في مفاهيم التسويق الحسي و تعثيرها على سلوك المستهلك.

و ما ينجذم نحو العلامة التجارية على أسماس  توصملت الدراسمة الى العديد من ان المسمتهلك االبا

تجربته الحسممية   ويعتبر كل الحواس البشممرية و التجارم الاسممتهلاكية و الاحاسمميس في نماذج  

التسمويق الناشمئة كظاهرة رئيسمية يتم فيها اسمتخدام التسمويق الحسمي لخلق محركات اللاوعي التي 

حدد تصممورات المسممتهلك من المفاهيم المجردة للمنتج كما قد تؤدي هذه المشممغلات الحسممية الى ت

توليد ذاتي للمسممتهلكين لسمممات العلامة التجارية المراوم بها بدلاو مم تلك التي يقدمها المعلنون  

و .  شفهيا

 

 سلوك الشراء:   م. مفهو2.3

 

( اثر التجارة الالكترونية على السةةةةلوك ٢٠٢١دراسةةةةة )ايمن أبو هنية ،   الدراسةةةةة الأولى :

 الشرائي للمستهلك : الدور الوسيط للتكنولوجيا المالية :

هدفت الدراسممممة الى توضممممي  اثر التجارة الالكترونية على السمممملوك الشممممرائي للعملاء بوجود  

التكنولوجيما المماليمة كمتغير وسممممميط في متماجر المواد الاسمممممتهلاكيمة و الغمذائيمة كبيرة الحجم في 

 ااردن .

ولتحقيق هدف الدراسمممة اعتمد الباحث المنهج الوصمممفي التحليلي   وتكونت عينة الدراسمممة من    

جميع العاملين في متاجر المواد الاسمتهلاكية و الغذائية كبيرة الحجم في ااردن ضممن مسمتويات  

   ( فرداو 408الإدارة العليا   بالإضمممافة الى العاملين في أقسمممام تكنولوجيا المعلومات   وبواقع )

و   واسمممتخدم برنامج التحليل الاحصمممائي     (spss)وولع الباحث عليهم أداة الدراسمممة الكترونيا

 في تحليل البيانات واختبار الفرضيات. (AMOS)وبرنامج

توصمملت الدراسممة الى مجموعة من النتائج من أهمها وجود مسممتوى مرتفع من ااهمية النسممبية  

لكل من التجارة الالكترونية وسملوك المسمتهلك و التكنولوجيا المالية في متاجر المواد الاستهلاكية  
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و الغذائية كبيرة الحجم في ااردن   ووجود اثر ذو دلالة إحصائية للتجارة الالكترونية في سلوك 

المسمتهلك   بالإضمافة الى أنه بتوسميط التكنولوجيا المالية فقد ارتفع تعثير التجارة الالكترونية في 

 سلوك المستهلك   وكانت الوساطة جلئية .

اوصمت الدراسمة بضمرورة اسمتمرار متاجر المواد الاسمتهلاكية و الغذائية كبيرة الحجم في ااردن 

بتعليل ابعماد التجمارة الالكترونيمة من خلال تفهم تلمك المتماجر اهميتهما بغيمة ليمادة الكفماءة و 

تمرار  الفعالية وتحقيق ااهداف   وذلك عن طريق نشر الوعي بالتجارة الالكترونية   وكذلك الاس

بالاهتمام بالتكنولوجيا المالية وتبنيها لما لها من اثر إيجابي مباشمر على سملوك المسمتهلك الشمرائي 

. 

( دور شةبكات التواصةل الاجتماعي في التيثير على 2015الدراسةة الثانية : دراسةة )العضةايلة،

المملكة العربية    –القرار الشةرائي للمسةتهلك عبر الانترنت : دراسةة تحليلية في جامعة القصةيم 

 السعودية:

هدفت هذه الدراسمممة الى قياس دور الشمممبكات الاجتماعية ) شمممبكات التواصمممل الاجتماعي( في 

التعثير على القرار الشمرائي لدى طلام جامعة القصميم   ولتحقيق الهدف من هذه الدراسمة اعتمد  

و في  524الباحث على ااسملوم التحليلي للوصمول الى النتائج   وتكونت عينة الدراسمة من   طالبا

 القصيم في السعودية . جامعة

أن ابعاد شممممبكات التواص الاجتماعي    توصمممملت الدراسممممة الى مجموعة من النتائج من أهمها :

)تبادل المعلومات   تقييم المنتج ( تمتلكان تعثيراو على القرار الشممرائي   فيما اشممارت النتائج الى 

عدم وجود تعثيراو للبعد المتعلق بدعم المسممتهلك كعحد ابعاد التواصممل الاجتماعي في التعثير على  

 القرار الشرائي .

 (:  Thaichon et al ., 2022الدراسة الثالثة: دراسة)

هدفت الدراسمممة الى كيفية تعثير نوع المؤثر على قرارات الشمممراء من العميل   حيث توصممملت  

 الدراسة الى مجموعة من النتائج أهمها:

أن المؤثر المذي يمتلمك عمدد اكبر من المتمابعين يتمتعوا بمصمممممداقيمة وتمعثير اكبر ممن لهم متمابعين  

 اقل وان مؤثري الانستجرام لهم تعثير اكبر من المشاهير التقليديين .
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 وسلوك لشراء  التسويق الحسيبين  ة. العلاق2.4

 

التسمويق الحسمي هو اسمتراتيجية تسمويقية تهدف إلى التعثير على سملوك الشمراء من خلال إثارة 

التسمويق  الحواس الخمس لدى المسمتهلكين: البصمر  السممع  الشمم  التذول  واللمس. العلاقة بين  

الحسمي وسملوك الشمراء تتمثل في قدرة التسمويق الحسمي على خلق تجربة شماملة ومتكاملة تؤثر  

على إدراك المسمممتهلك للمنتجات أو الخدمات  مما يليد من احتمالية اتخاذ قرار الشمممراء. عندما  

باط  يتم تفعيل الحواس المختلفة لدى المسممممتهلك  يتم تحفيل مشمممماعره وذكرياته  مما يعلل الارت

 .العاطفي بالمنتج أو الخدمة

على سممممبيل المثال  يسممممتخدم التسممممويق البصممممري االوان والتصممممميمات الجذابة لجذم انتباه  

و ما يرتبط   المسمتهلكين وتحفيلهم على التفاعل مع المنتج. اللون ااحمر  على سمبيل المثال  االبا

بالإثارة والشمممغف  وهو ما قد يدفع المسمممتهلك لاتخاذ قرار الشمممراء بسمممرعة أكبر. كذلك  فرن 

ات المهدئة أو الموسيقى الخلفية في المتاجر يمكن أن تخلق بيئة مريحة تشجع على قضاء الصوتي

وقت أطول داخل المتجر  مما يليد من فرص الشممراء. كما أن الروائ  الجذابة التي تتسممتخدم في 

متاجر الملابس أو المخابل تتعد من ااسمماليم الفعالة لليادة رابة المسممتهلكين في الشممراء  حيث 

 .ن لرائحة معينة أن تثير ذكريات إيجابية أو مشاعر الراحةيمك

و في تجربة التسمويق الحسمي  حيث يعلل إحسماس المسمتهلك بجودة   و يلعم دوراو هاما اللمس أيضما

المنتج ويليد من الثقة به  مما يدفع إلى الشمراء. بالإضمافة إلى ذلك  يتسمتخدم التسمويق عبر الذول 

بشممكل رئيسممي في صممناعة اااذية والمشممروبات من خلال تقديم عينات مجانية للمسممتهلكين  ما 

 .تي  لهم تجربة المنتج قبل الشراء  وبالتالي تعليل احتمالية اتخاذ قرار الشراءي

بالتالي  التسممويق الحسممي يسممعى إلى خلق تجربة متكاملة تغمر المسممتهلك وتؤثر على حواسممه  

بشمممممكمل إيجمابي  ممما يمدفعمه إلى الشمممممراء بمدافع الرابمة العماطفيمة أكثر من الحماجمة الفعليمة. همذه  

التجارم الحسممية تسمماهم في خلق علاقة أعمق بين المسممتهلك والعلامة التجارية  وتعلل ولاءه  

 (.Hulten,2011)الطويل. على المدى
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 ة . الخاتم 2.5

 

في نهاية هذا البحث حول تعثير التسمويق الحسمي على سملوك الشمراء لدى العملاء   يمكن القول 

 ان التسويق الحسي يمثل أداة فعالة لتعليل تجربة العميل وتحفيل قرارات الشراء .

من خلال اسممتهداف الحواس المختلفة للعملاء مثل الرؤية و السمممع و الشممم و التذول و اللمس   

يمكن للشممممركات انشمممماء ارتباطات عاطفية قوية مع منتجاتها وخدماتها   مما يليد من احتمالية  

 تحقيق المبيعات وتعليل الولاء للعلامة التجارية .

لقمد أظهرت المدراسمممممات المختلفمة التي تنماولتهما في همذا البحمث ان هنماك علاقمة قويمة بين التجمارم 

الحسممممميمة التي توفرهما العلاممات التجماريمة وبين اسمممممتجمابمة العملاء الإيجمابيمة   فمن خلال تفعيمل  

الحواس بشمكل اسمتراتيجي   تسمتطيع الشمركات ان تميل نفسمها في سمول ملدحم وتعلل من قيمة 

 ها التجارية في ذهن العميل .علامت

وبالنظر الى هذه النتائج يمكن للشمممركات النظر بجدية في دمج عناصمممر التسمممويق الحسمممي في 

اسممتراتيجياتها التسممويقية الشمماملة  و العمل على تطوير تجارم حسممية متكاملة تعلل من تفاعل  

العملاء وتليد من رضماهم   كما يمكن ان يسماهم ذلك في تحقيق تنافسمية مسمتدامة وليادة حصمة  

 السول .

و بالدراسمممات و البحوث المسمممتقبلية   حيث يمكن   في النهاية يظل التسمممويق الحسمممي مجالاو انيا

اسمممتكشممماف المليد من التعثيرات الحسمممية و كيفية تكاملها بطرل مبتكرة لجذم العملاء وتحفيل  

 سلوك الشراء بشكل مستدام.
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 . المقدمة 3.1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لمتغيرات البحث  الإجرائية. التعريفات 3.2
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 بصلة البحث( ). تصميم البحث 3.3

 

  positivism المنهج وضعي :فلسفة البحث •

 

  Deductive التحليل: استنتاجياسلوب  •

 

  Case study استراتيجية البحث: دراسة حالة •

 

  cross sectional دراسة مقطعية الزمني:الأفق  •

 

 الاستبيان والتحليل الاحصائي والإجراءات:تقنيات  •

 

 

 

 

 

 

الوضعية  
Positivism

استنتاجي 
Deductive

دراسة حالة 
Case study 

كمي 
Quantive

-المقطعية 
Cross 

sactional

استبيانات

Questi
o nna 
ires

 Philosophies الفلسفات والمناهج

 Approached التحليل أساليم 

البحث  ةمنهجي   Strategies 

 Research اختيار البحث
choice 

 Time horizons المدة اللمنية

 Techniques and procedures التقنيات والإجراءات

الباحث(: صمم بواسطة 2)الشكل    
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 . مجتمع البحث وطرق وتقنيات اخذ العينات 3.4
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 . طريقة جمع البيانات 3.5

 

يصممف هممذا القسممم أدوات البحممث التممي تممم اسممتخدامها لجمممع البيانممات المطلوبممة ل جابممة علممى 

 الوضممعيأسممئلة البحممث واختبممار فرضمميات البحممث. وعليممه فقممد اعتمممد الباحممث علممى المممنهج 

 اادوات التممي وتعممرا ااقسممام التاليممةفممي جمممع البيانممات الكميممة عممن طريممق الاسممتبيانات. 

 متغيرات البحث  استخدامها لقياستم 

 

 (:التسويق الحسيالمتغير المستقل  ) 

 3ث وذلمممك ممممن حيممم الحسمممي التسمممويقوذلك لقيممماس (.بركةاسمممتبانة)واعتممممد الباحمممث علمممى 

للمتغيممر  12التسممويق الحسممي عبممر السمممع وعبممر الشممم وعبممر اللمممس بعجمممالي هممي ابعمماد و

التسممويق الحسممي عبممر عناصممر  وبعممد  4يتكممون  التسممويق الحسممي عبممر السمممعحيممث ان بعممد 

 عناصممر. 4يتكممون مممن  التسممويق الحسممي عبممر اللمممسعناصممر   وبعممد  4يتكممون مممن  الشممم

  = اير موافق3=محايد 2= موافق 1حيث الثلاثي  ليكرت نوع الاستبيان هو 

 

 . التسويق الحسي المستخدم لقياس المتغير المستقل  س: المقيا1جدول 

العباراتعدد  المصدر  المتغير المستقل  الابعاد 

  التسمممممويق   دور.  بركمة  
  القرار   إتخاد  في  الحسمي

  للمسمممممتهلمك   الشمممممرائي
  ميدانية   دراسممممة  النهائي
  لبمممائممن   مممن  لممعمميممنمممة

  عسممميلة   سممموبرماركت
 Doctoral) ورقممملمممة
dissertation, 

 مرباح  قاصمممدي  جامعة
 ..(ورقلة

  التسويق الحسي عبر السمع  4

 

 التسويق الحسي 
 التسويق الحسي عبر الشم  4

 التسويق الحسي عبر اللمس 4

 العدد الكلي  12

 

 الباحث المصدر: 
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 (:سلوك الشراءالمتغير التابع) 

  

وذلممك   سمملوك الشممراءالتممابع (. وذلممك لقيمماس المتغيممر  بركممة)اسممتبانة واعتمممد الباحممث علممى 

نمموع  الاسممتبانةنمموع   للمتغيممر 12 بعجمممالي  لسمملوك الشممراءالعبممارات الخاصممة مممن حيممث 

 = اير موافق3=محايد 2= موافق 1الاستبيان هو ليكرت الثلاثي حيث 

 

 . سلوك الشراءالمستخدم لقياس المتغير التابع  س: المقيا2ول جد 

 المتغير التابع  عدد العبارات المصدر

 فممممي الحسممممي التسممممويق دور. بركممممة

 للمسممممتهلك الشممممرائي القممممرار إتخمممماد

 ممممن لعينمممة ميدانيمممة دراسمممة النهمممائي

 ورقلمممة عسممميلة سممموبرماركت لبمممائن

(Doctoral dissertation ,

 (.ورقلة مرباح  قاصدي جامعة

 
 
 

 
12 
 

 

 

 سلوك الشراء

 

 الباحث  المصدر:
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 البيانات  أنواع. 3.6
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 التحليل الاحصائي إجراءات. 3.7
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 الخاتمة . 3.8
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 المراجع قائمة 
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 المراجع العربية: 

( سلوك المستهلك   الطبعة الثانية   مصر  ٢٠٢٠يوسف إبراهيم   ) سليمان عبدالواحد    -

 : الدار الهندسية . 

( اختبار العلاقة بين جودة الخدمة   رضا  ٢٠١٥عاصم رشاد محمد )  أبو فلع    -

اللبون وقيمة اللبون : دراسة مقارنة بين المصارف الإسلامية و المصارف التجارية  

 في ااردن   جامعة الشرل ااوسط   عمان   ااردن  

  لعينة  ميدانية دراسة النهائي  للمستهلك الشرائي القرار إتخاد  في  الحسي  التسويق  دور . بركة -

  مرباح   قاصدي جامعة , Doctoral dissertation) ورقلة  عسيلة  سوبرماركت  لبائن  من

  ouargla.dz/jspui/handle/123456789/2722-https://dspace.univ(. ورقلة

 المراجع الأجنبية: 

- Anıl Erenkol, Merve AK , 2015. “Sensory Marketing”. Journal of 

Administrative Sciences and Policy Studies , Vol.3, Published by 

American Research Institute for Policy Development. 

 

- Windarti Gst Ayu Oka, Esya Alhadi, Elvia Zahara,Titi Andriani. (2019) " 

Impact of Customer Orientation and Quality of Service on Trust and 

Customer Loyalty", Atlantis Press Journal, volume 431. 

 

- Hultén, B. (2011). Sensory marketing: The multi-sensory brand-

experience concept. European Business Review, 23(3), 256-273. 

https://doi.org/10.1108/09555341111130245 
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 الملاحق قائمة 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   35صفحة | 
 

 

 مقدمة الاستبيان  

 

 السيدة والسادة الأفاضل

 السلام عليكم ورحمة   وبركاته 

  وجهة   من الشراء سلوك على  الحسي  التسويق إثر نحن نقوم برجراء بحث علمي يهدف إلى ا

ا. يسعى هذا الاستبيان إلى جمع  الطائف مدينة في  T & J  شركة  على بالتطبيق  العمال  نظر

التسويق  اثر   بيانات حول تجاربكم وآرائكم   والتي ستساهم بشكل كبير في تحليل العلاقة بين

. هذا البحث جلء من متطلبات الحصول على شهادة البكالوريوس في  الحسي وسلوك الشراء

إدارة المشاريع من جامعة ميدأوشن  ولكن يرتبط بمصلحتكم المباشرة. نعمل منكم قراءة 

في المربع المناسم بما يعبر عن   الاستبيان بدقة والإجابة على جميع ااسئلة بوضع علامة ص  

 رأيكم 

نشكركم مقدما على تقديركم اهمية هذه الدراسة وتعاونكم معنا لتحقيق نجاحها نود أن نؤكد أن  

المعلومات التي ستتم جمعها من خلال هذا الاستبيان ستستخدم فقط ااراا البحث العلمي  

 .وستعامل بسرية تامة

 بقبول فائق الاحترام والتقدير  ا وتفضلو

 

 علي مهدي ديكو  :الباحث
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 محور البيانات الشخصية: 

 النوع: 

  ذكر 

 انثى 

 

 

 العمر:

  30إلى  20من 

  40إلى  31من 

  50الى  41من 

  فعكثر  50من 

 

 

 مستوى التعليم:  

 دبلوم 

  بكالوريوس 

  ماجستير 

  دكتوراة 

 

 

 الخبرة: 

 اقل من سنتين 

 3  سنوات  5 –سنوات 

 5  سنوات  8 –سنوات 

  سنوات  8أكثر من 

 

 



   37صفحة | 
 

 )المتغير المستقل(  الحسي التسويقاستبيان 

 غير موافق  محايد  موافق  الفقرات  الابعاد  المتغير 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

التسويق  

 الحسي 

 

 

 

  التسويق

الحسي  

عبر  

 السمع 

    المنتج عن الذاكرة في انطباع السمع تركي

  قرار اتخاذ في المتجر في الموسيقا سماع تؤثر

 الشراء 

   

  اتخاذ في المنتج عن  الصادر  الصوت تؤثر

 الشراء  قرار

   

  الاهتمام اثارة على المسموعة الإعلانات تقوم

 الشراء قرار لاتخاذ

   

 

 

 

  التسويق

الحسي  

 عبر الشم 

  في المتجر داخل  العطرية الروائ  نشر تؤثر

 الشراء   قرار اتخاذ

   

    الشراء  قرار اتخاذ في المنتج رائحة تؤثر

  الشراء  على يشجع المتجر داخل رائحة وجود

 أطول لفترة والبقاء

   

  للذاكرة انطباع تترك أن  الشم لحاسة يمكن

 معين لمنتج

   

 

  التسويق

الحسي  

عبر  

 اللمس 

    الشراء   قرار  اتخاذ  في دور المنتج للمس

    المنتج جودة  من التعكد  من اللمس يساعد

    المنتج صلاحية المعرفة  من اللمس يساعد

 يساعد الذاكرة في انطباع اللمس حاسة تترك

 المنتج تذكر في

   

 

 

 

 



   38صفحة | 
 

 )المتغير التابع(  سلوك الشراءاستبيان 

 غبر موافق  محايد  موافق  الفقرات  المتغير 

 

 

 

 

 

سلوك  

 الشراء 

    .جيد بشكل احتياجاتي تلبي J&T خدمات أن  أجد

    .ااخرى بالشركات مقارنة تنافسية J&T أسعار أعتبر

    . J&T من الشراء بتجربة أستمتع

  ااخرى الخدمات على J&T خدمات استخدام  أتفضل

 . المتاحة

   

    .وسريعة مرنة شحن خيارات توفر J&T أن أعتقد

    . J&T خدمات باستخدام أصدقائي أتوصي

    . الاستخدام سهل الإلكتروني J&T موقع أن  أجد

  عن  J&T في العملاء خدمة مع التواصل   أتفضل

 . ااخرى الشركات

   

    .العملاء برضا تهتم J&T أن أعتقد

 خدماتها عن واضحة معلومات تقدم J&T أن  أجد

 .وأسعارها

   

ا  تقدم J&T أن أرى  تشجعني جذابة ترويجية عروضو

 . الشراء على

   

    .J&T تقدمها التي الخدمات جودة في بالثقة أشعر
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