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  : مݏݵص

إڲʄࢫمعرفةࢫنوعࢫالعلاقةࢫالۘܣࢫتـرȋطࢫبـ؈نࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰؠـۜܣࢫوالȘسـوʈقࢫالعصـۗܣ،ࢫɠـونࢫاݍݰـواسࢫاݍݵمـسࢫࢫالدراسةٮڈدفࢫɸذهࢫ

الȎشــــرʈةࢫتجمــــعࢫبئڈمـــــاࢫوتطــــرحࢫȖســـــاؤلاتࢫكث؈ــــفةࢫȊشـــــأٰڈما،ࢫلــــذلكࢫتـــــمࢫالتطــــرقࢫإڲـــــʄࢫالمفɺــــوم؈نࢫȊآـــــۜܣءࢫمــــنࢫالتفصـــــيلࢫاعتمــــاداࢫعڴـــــʄࢫ

  . شراءࢫࢭʏࢫدماغࢫالعميلالمفاɸيمࢫالنظرʈةࢫوالدراساتࢫالسابقة،ࢫثمࢫمحاولةࢫمعرفةࢫسرࢫوجودࢫزرࢫال

ــݳࢫإٰڈمـــاࢫيخلقــانࢫعلاقــةࢫتɢامــلࢫوتــرابطࢫɸامــةࢫتجعـــلࢫمــنࢫاســتخدامɺماࢫمعــاࢫتقــديمࢫفɺمـــاࢫ مــنࢫخــلالࢫتحليــلࢫالمفــاɸيمࢫتوܷ

أعمــــقࢫوأقــــوىࢫلرغبــــاتࢫوحاجيــــاتࢫالمســــْڈلك؈نࢫاݍݰقيقيــــة،ࢫوȋالتــــاڲʏࢫإɲشــــاءࢫتجــــاربࢫحســــيةࢫأك؆ــــفࢫجاذبيــــةࢫوفاعليــــة،ࢫوȖعزʈــــزࢫصــــورةࢫ

أمــاࢫبخصـوصࢫوجــودࢫزرࢫالشـراءࢫࢭــʏࢫدمـاغࢫالمســْڈلك،ࢫمازالـتࢫالبحــوثࢫوالدراسـاتࢫإڲــʄࢫغايـةࢫاليــومࢫࢫالعلامـةࢫالتجارʈـةࢫلــدىࢫالزȋـائن،

لمࢫتصلࢫإڲʄࢫإجاباتࢫɠافيةࢫومؤكدة،ࢫلأنࢫقرارࢫالشراءࢫࢭʏࢫحدࢫذاتھࢫلاࢫتتحكمࢫفيھࢫمنطقةࢫمحددةࢫࢭʏࢫدماغࢫالمسْڈلكࢫبلࢫۂـʏࢫعمليـةࢫ

 .معقدةࢫتتداخلࢫفٕڈاࢫالعديدࢫمنࢫالمتغ؈فات

 .Șسوʈقࢫاݍݰؠۜܣ،ࢫاݍݰواسࢫاݍݵمس،ࢫالȘسوʈقࢫالعصۗܣ،ࢫتقنياتࢫالȘسوʈقࢫالعصۗܣ،ࢫزرࢫالشراءال :الɢلماتࡧالمفتاحية

  .JEL:M310 اتتصɴيف

Abstract: 

This study aims to know the type of relationship between sensory marketing and neuromarketing, as the 

five senses combine them and raise many questions about them. Therefore, both concepts were discussed in 

detail based on theoretical concepts and previous studies, we then tried to find out the secret of having a buy 

button in the customer's brain. 

Analyzing the concepts, it is clear that they create an important complementary that makes their joint use 

allow a deeper and stronger understanding of the real desires and needs of consumers, thus creating more 

attractive and effective sensory experiences, and improving the brand's image among customers. As for the 

presence of the purchase button in the consumer’s brain, research and studies to date have not reached sufficient 

and certain answers, because the purchase decision is not controlled by a specific area in the consumer’s brain, 

but rather is a complex process in which many variables interact. 

Keywords: Sensory Marketing, the Five Senses, Neuromarketing, Techniques of Neuromarketing, Buy Button. 

Jel Classification Codes:M310 
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  : مقدمة. 1

وصــــياغةࢫטســــ؅فاتيجياتࢫالȘســــوʈقيةࢫࢫ،وأســــاسࢫوضــــعࢫوتخطــــيطࢫالسياســــاتࢫ،الȘســــوʈقيةʇعت؄ــــفࢫالمســــْڈلكࢫمحــــورࢫالعمليــــةࢫ

أضڍʄࢫسȎبࢫوجودɸاࢫوȋقاءɸاࢫࢭʏࢫسوقࢫȖغ؈فتࢫملامحھ،ࢫخاصـةࢫبوجـودࢫכن؅فنـتࢫوטنفتـاحࢫعڴـʄࢫالعـالمࢫوتجـاɲسࢫࢫفقدللمؤسسة،ࢫ

لغلبــــةࢫلــــʋسࢫللأقــــوىࢫماديــــاࢫالســــلعࢫࢭــــʏࢫכســــواقࢫوالتطــــورࢫالتكنولــــوڊʏࢫللمعلومــــات،ࢫحيــــثࢫزادتࢫالمنافســــةࢫواحتــــدمتࢫوأصــــبحتࢫا

  .فقط،ࢫبلࢫلمنࢫيتصفࢫباليقظةࢫטس؅فاتيجيةࢫوʈحسنࢫاستغلالࢫالفرصࢫوʉسايرࢫالتطورࢫالسرʉع

 ɸـذاࢫالمسـْڈلك،ࢫالــذيࢫɠاـنࢫينظــرࢫإليـھࢫلعقــودࢫمـنࢫالــزمن،ࢫعڴـʄࢫأنــھࢫعقلاɲـيࢫورشــيدࢫࢭـʏࢫســلوكھࢫواقتنـاءࢫحاجياتــھࢫمـنࢫالســلع

واݍݵــــروجࢫمـــنࢫالــــروت؈نࢫاليـــوميࢫوضــــغطࢫالعمـــلࢫأك؆ــــفࢫمنـــھࢫالبحــــثࢫعــــنࢫبـــاتࢫاليــــومࢫيبحـــثࢫࢭــــʏࢫرحلـــةࢫالȘســــوقࢫعـــنࢫالمتعــــةࢫوال؅ففيـــھࢫ

  .حاجياتھࢫכساسية،ࢫفلمࢫȖعدࢫتدفعھࢫالعقلانيةࢫفقطࢫوتحركࢫسلوكھࢫبلࢫأصبحتࢫترȋطھࢫببʋئةࢫالȘسوقࢫدوافعࢫعاطفية

مــنࢫخــلالࢫࢫ،مــنࢫɸــذاࢫالمنطلــق،ࢫأدركࢫالمســوقونࢫأɸميــةࢫالبحــثࢫعــنࢫوســائلࢫجــذبࢫجديــدةࢫݍݵلــقࢫم؈ــقةࢫوȋصــمةࢫࢭــʏࢫالســوق 

ڲـʄࢫانْڈـاجࢫإڲـʄࢫنقطـةࢫالبيـع،ࢫثـمࢫتـدفعɺمࢫإوتجـذ٭ڈمࢫࢫ،وتـؤثرࢫࢭـʏࢫمشـاعرɸمࢫوعـواطفɺمࢫ،ومحفـزاتࢫحسـيةࢫتث؈ـفࢫحـواسࢫالزȋـائنعواملࢫ

  .سلوكࢫالشراء

مــنࢫ،ࢫف(Lindstrom, 2008)"نࢫفɺمنــاࢫالɢامـلࢫللعـالمࢫيــتمࢫتجرȋتـھࢫمــنࢫخـلالࢫحواسـناإتقرʈبـاࢫ" Martin Lindstromيقـولࢫ

ال؅فك؈ـقࢫعڴــʄࢫاثـارةࢫاݍݰـوـاسࢫاݍݵمـسࢫللمســْڈلكࢫظɺـرࢫمــاࢫʇعـرفࢫبالȘسـوʈقࢫاݍݰؠــۜܣࢫكمجـالࢫأوࢫفــرعࢫȖسـوʈقيࢫحــديثࢫيركـزࢫعڴــʄࢫخـلالࢫ

 .،ࢫوالتأث؈فࢫعڴʄࢫسلوكھࢫȊشɢلࢫإيجاȌيࢫوȖعزʈزࢫتجرȋةࢫالشراءࢫلديھالمسْڈلكࢫبناءࢫعلاقةࢫعاطفيةࢫوطيدةࢫمع

امـــھࢫبالشـــراء،ࢫومعرفـــةࢫمـــاࢫيحـــدثࢫفعـــلاࢫࢭـــʏࢫوحۘـــܢࢫيـــنݬݳࢫالمســـوقونࢫɸـــمࢫبحاجـــةࢫلمعرفـــةࢫحقيقـــةࢫتصـــرفࢫالمســـْڈلكࢫعنـــدࢫقي

نȘيجــةࢫȖعرضــھࢫلمختلــفࢫالمحفــزات،ࢫمــاذاࢫʇشــعرࢫبداخلــھࢫتجــاهࢫمــاࢫʇعــرضࢫعليــھࢫمــنࢫمنتجــات،ࢫخــدمات،ࢫ) العلبــةࢫالســوداء(دماغــھࢫ

  أسعار،ࢫاݍݸ

كيــــفࢫيــــرىࢫجــــودةࢫالعــــرضࢫالمقــــدمࢫلــــھ؟ࢫكيــــفࢫتحــــدثࢫالعمليــــةࢫاݍݰســــية؟ࢫɠــــلࢫɸــــذهࢫالȘســــاؤلات،ࢫجعلــــتࢫدراســــاتࢫســــلوكࢫ

ڲـــʄࢫاســتخدامࢫالعلـــمࢫࢭــʏࢫتحديـــدࢫســلوكࢫالمســـْڈلكࢫبـــأك؆فࢫإذࢫبــدأࢫالبـــاحثونࢫوالمســوقونࢫيتطلعـــونࢫ،إمنعطفــاࢫجديـــداالمســْڈلكࢫتأخـــذࢫ

،ࢫوكنȘيجـــةࢫلاســـتخدامɺاࢫࢭـــʏࢫمجـــالࢫالȘســـوʈقࢫظɺــــرࢫNeurosciencesالاعتمـــادࢫعڴـــʄࢫالعلـــومࢫالمعرفيـــةࢫلعلـــمࢫכعصـــابࢫ،ࢫوذلـــكࢫبدقـــة

علبـةࢫشــفافةࢫيمكـنࢫرؤʈــةࢫɠـلࢫمــاࢫيحـدثࢫفٕڈــاࢫ) الــدماغ(لسـوداءࢫالȘسـوʈقࢫالعصـۗܣ،ࢫɸــذاࢫالمفɺـومࢫاݍݨديــدࢫالـذيࢫجعــلࢫمـنࢫالعلبــةࢫا

منࢫɲشاطࢫوȖغ؈فاتࢫإزاءࢫȖعرضࢫالمسْڈلكࢫلمختلفࢫالمنّڈاتࢫوالمث؈فاتࢫࢭـʏࢫالبʋئـةࢫالمحيطـةࢫبـھ،ࢫوذلـكࢫبفضـلࢫتقنيـاتࢫعلـمࢫכعصـابࢫ

 .المتطورة

  إشɢاليةࡧالدراسةࡧ1.1

،ࢫ)الـدماغ(ڲʄࢫمركـزࢫالـتحكمࢫࢭـʏࢫمركـزࢫاݍݰـواسࢫإ) الȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣ(ذنࢫقفزةࢫنوعيةࢫفمنࢫمخاطبةࢫاݍݰواسࢫإشɺدࢫالȘسوʈقࢫ

 ماࡧعلاقةࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣࡧبالȘسوʈقࡧالعصۗܣ؟ :وȋالتاڲʏࢫالȘساؤلࢫالذيࢫيطرحࢫنفسھ

  :للتȎسيطࢫنطرحࢫالȘساؤلاتࢫالفرعيةࢫالتالية

 قࢫالعصۗܣ؟ʈسوȘقࢫاݍݰؠۜܣࢫجزءࢫمنࢫالʈسوȘلࢫالɸ 

 قࢫالعصۗܣ؟ʈسوȘقࢫاݍݰؠۜܣࢫبوجودࢫالʈسوȘلࢫيمكنࢫטستغناءࢫعنࢫالɸ 

 ࢫدماغࢫالمسْڈلك؟ماذاࢫʏنقصدࢫبزرࢫالشراءࢫࢭ  

 :تمثلتࢫفيماࢫيڴʏࢫ:أɸدافࡧالدراسة 2.1

 قࢫاݍݰؠۜܣʈسوȘࢫأسبابࢫتوجھࢫالمسوقونࢫنحوࢫالʄ؛التعرفࢫعڴ 



  زوامبيةࡧسعاد
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 ࢫʏقࢫاݍݰؠۜܣ،ࢫوماࢫۂʈسوȘيةࢫالɸࢫماʄعادهأالتعرفࢫعڴȊ؛ 

 ࢫمنࢫʏمࢫنوعࢫالعلاقةࢫأالسڥɺقࢫالعصۗܣأجلࢫفʈسوȘقࢫاݍݰؠۜܣࢫوالʈسوȘ؛وࢫال؅فابطࢫالموجودࢫب؈نࢫال 

 لࢫمٔڈاالتعرفࢫɠࢫتقنياتھ،ࢫوماࢫدورࢫʏقࢫالعصۗܣ،ࢫماۂʈسوȘيةࢫالɸࢫماʄ؛عڴ 

 ةࢫاݍݰسيةȋࢫكيفيةࢫمعاݍݨةࢫالدماغࢫللتجرʄ؛التعرفࢫعڴ 

 قࢫالعصۗܣʈسوȘࢫسلبياتࢫوايجابياتࢫالʄالتعرفࢫعڴ. 

 أɸميةࡧالدراسة 3.1

 اس؅فاتيجيةࢫݍݵلقࢫالتم؈قࢫعنࢫالمنافسةɠقࢫاݍݰؠۜܣࢫʈسوȘميةࢫالɸائن؛ابرازࢫأȋࢫوجذبࢫالز، 

 ࢫاستقبالࢫالمعلوماتࢫاݍݰسيةࢫمنࢫالمحيطابرازࢫدورࢫʏ؛اݍݰواسࢫاݍݵمسࢫࢭ 

 ࢫالدماغʏ؛معرفةࢫحقيقةࢫوجودࢫزرࢫالشراءࢫࢭ 

 قࢫاݍݰؠۜܣأمعرفةࢫدورࢫʈسوȘࢫالʄقࢫالعصۗܣࢫعڴʈسوȘ؛وࢫتأث؈فࢫال 

 ـــةࢫالشـــركةȋةࢫتقـــديمࢫتجرʈشـــارȘטسMood Mediaࢫࢫʏـــةࢫالعمـــلاءࢫࢭـــȋࢫمجـــالࢫحلـــولࢫمتعـــددةࢫالوســـائطࢫلتجرʏالرائـــدةࢫعالميـــاࢫࢭـــ

 .نقاطࢫالبيع

  :تمࢫاق؅فاحࢫنموذجࢫالدراسةࢫعڴʄࢫالنحوࢫכȖي: نموذجࡧالدراسةࡧ4.1

  نموذجࡧالدراسة: 1الشɢلࡧ

  
  منࡧاعدادࡧالباحثة: المصدر

  المراجعةࡧכدبية. 2

  المراجعࡧباللغةࡧالعرȋية 1.2

 ࢫالنوايـــاࢫالســلوكيةࢫللمســْڈلك؈نࢫ2022ايمــانࢫببــة،ࢫʄقࢫاݍݰؠــۜܣࢫعڴــʈســوȘـــةࢫ: أثــرࢫالʈدراســةࢫحالــةࢫعمــلاءࢫالعلامــةࢫالتجارTurtlesࢫ

لولايةࢫالمسيلة،ࢫتمࢫاستخدامࢫمنݤݮࢫوصفيࢫتحليڴʏࢫتطرقتࢫمنࢫخلالھࢫاڲʄࢫمفɺـومࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰؠـۜܣ،ࢫأɸدافـھ،ࢫأȊعـادهࢫالمقارنـةࢫ

بʋنــھࢫوȋــ؈نࢫالȘســوʈقࢫالتقليــدي،ࢫكــذلكࢫمفɺــومࢫالنيــةࢫالســلوكيةࢫوعلاقْڈــاࢫبرضــاࢫالعمــلاء،ࢫولقيــاسࢫأثــرࢫالȘســوʈقࢫاݍݰؠــۜܣࢫعڴــʄࢫ

عميـــــلࢫبـــــالمطعم،ࢫوتوصـــــلتࢫالنتـــــائجࢫاڲـــــʄࢫوجـــــودࢫتـــــأث؈فࢫإيجـــــاȌيࢫلأرȌـــــعࢫࢫ78ءࢫعينـــــةࢫمـــــنࢫالنوايـــــاࢫالســـــلوكيةࢫتـــــمࢫالقيـــــامࢫباستقصـــــا

بخــلافࢫحاســةࢫالشــمࢫɠـاـنࢫلɺــاࢫتــأث؈فࢫســلۗܣ،ࢫوȋوجــودࢫالمنافســةࢫوȖشــبعࢫالمحــيطࢫمـــنࢫ) الســمع،ࢫالبصــر،ࢫالــذوق،ࢫاللمــس(حــواس

فضـــلࢫلتحديـــدࢫحيــثࢫمطـــاعمࢫالوجبـــاتࢫالســـرʉعةࢫأصـــبحࢫالتوجــھࢫوالتطلـــعࢫباɸتمـــامࢫنحـــوࢫالȘســـوʈقࢫاݍݰؠــۜܣࢫضـــرورةࢫواݍݰـــلࢫכ 

النوايــــاࢫالســــلوكيةࢫللمســــْڈلكࢫمــــنࢫاجــــلࢫدفعــــھࢫاڲــــʄࢫتكــــرارࢫالزʈــــارةࢫوالشــــراءࢫمــــنࢫالمطعــــم،ࢫكمــــاࢫأنــــھࢫعڴــــʄࢫمســــ؈فيࢫالمطعــــمࢫتبۚــــܣࢫ

 .اس؅فاتيجيةࢫحسيةࢫݍݨذبࢫالمزʈدࢫمنࢫالزȋائنࢫوالتأث؈فࢫࢭʏࢫنواياɸمࢫإيجابيا
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 ــــاجرࢫبــــنࢫزاوي،ࢫɸ2023عنــــوانȊࢫولاءࢫ: ،ࢫأطروحــــةࢫدكتــــوراةࢫʄقࢫاݍݰؠــــۜܣࢫعڴــــʈســــوȘــــون أثــــرࢫالȋدراســــةࢫحالــــةࢫالمركــــزࢫالتجـــــاريࢫ: الز

Carrefourيمࢫالمتعلقـــةࢫɸࢫالمفـــاʄࢫحيـــثࢫتطرقـــتࢫاڲـــ،ʏࢫاستكشـــاࢭʏـــاࢫباســـتخدامࢫمـــنݤݮࢫوصـــفيࢫتحليڴـــɺࢫقامـــتࢫالباحثـــةࢫمـــنࢫخلال،

كنمـوذجࢫللدراسـةࢫࢫSORبمتغ؈فاتࢫالدراسةࢫࢭʏࢫاݍݨانبࢫالنظريࢫȊآۜܣءࢫمنࢫטثراء،ࢫأماࢫاݍݨانبࢫالميداɲيࢫاعتمدتࢫعڴـʄࢫنمـوذجࢫ

تبۚܣࢫاطارࢫمتعددࢫاݍݰواسࢫبدلࢫال؅فك؈قࢫعڴʄࢫعاملࢫحؠۜܣࢫواحد،ࢫوال؅فك؈قࢫعڴـʄࢫاݍݨانـبࢫטجتمـاڤʏࢫللزȋـونࢫوتـأث؈فهࢫالتجرȎʈيةࢫمعࢫ

لتحليـــــلࢫࢫspssزȋـــــون،ࢫتــــمࢫاســــتخدامࢫال؄فنــــامجࢫטحصــــاǿيࢫࢫ400عڴــــʄࢫولائــــھࢫللمركــــزࢫالتجــــاري،ࢫوذلـــــكࢫع؄ــــفࢫاســــتȎيانࢫلعينــــةࢫمــــنࢫ

جࢫللعوامـــلࢫاݍݰســــيةࢫالمتعــــددةࢫʇســـاعدࢫالمســــوق؈نࢫࢭــــʏࢫالمراكــــزࢫوتفســـ؈فࢫالنتــــائج،ࢫوتوصــــلتࢫمـــنࢫخــــلالࢫالنتــــائجࢫاڲـــʄࢫاق؅ــــفاحࢫنمــــوذ

التجارʈــةࢫاݍݨزائرʈــة،ࢫكمــاࢫركــزتࢫعڴــʄࢫأɸميــةࢫالعامــلࢫטجتمــاڤʏࢫࢭــʏࢫالتــأث؈فࢫعڴــʄࢫטســتجاباتࢫالســلوكيةࢫللزȋــائن،ࢫوعڴــʄࢫضــرورةࢫ

المركـز،ࢫتقـديمࢫࢫטɸتمامࢫاك؆فࢫȊعواملࢫاݍݨوࢫالعامࢫمـنࢫاضـاءة،ࢫتصـميمࢫداخڴـʏ،ࢫجاذبيـةࢫכلـوان،ࢫȖسـɺيلࢫحركـةࢫالتنقـلࢫداخـل

 .اݍݸࢫمنࢫأجلࢫجذبࢫالزȋائن..عيناتࢫالتذوق،

 ـي،ࢫɲمࢫالغزواʈعنــوان2020ناصـرࢫعبــدࢫالكــرȊقࢫاݍݰؠـۜܣࢫداخــلࢫصــناعةࢫالسـياحةࢫوالتنميــةࢫالمســتدامة،ࢫدراســةࢫ: ،ࢫمقــالࢫʈســوȘال

والٔڈـوضࢫنظرʈةࢫتحليلية،ࢫاستخلصࢫمٔڈاࢫالباحـثࢫضـرورةࢫטعتمـادࢫعڴـʄࢫأȊعـادࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰؠـۜܣࢫࢭـʏࢫقطـاعࢫالسـياحةࢫࢭـʏࢫليȎيـاࢫ

بــھࢫمــنࢫأجــلࢫجــذبࢫالســواحࢫوالتـــأث؈فࢫࢭــʏࢫســلوكياٮڈمࢫȊشــɢلࢫإيجــاȌي،ࢫوטســتفادةࢫمـــنࢫȊعــضࢫالتجــاربࢫالناݦݰــةࢫࢭــʏࢫاســـتخدامࢫ

الȘســـوʈقࢫاݍݰؠـــۜܣࢫك؅فكيـــاࢫوالɺنـــد،ࢫكمـــاࢫركــزـࢫعڴـــʄࢫأɸميـــةࢫالقيـــامࢫبدراســـاتࢫالســـوقࢫمـــنࢫاجـــلࢫتحديـــدࢫأȊعـــادࢫالȘســـوʈقࢫاݍݰؠـــۜܣࢫ

ل؈نࢫࢭʏࢫالمؤسساتࢫالسياحيةࢫࢭʏࢫحسنࢫالتعاملࢫواستقبالࢫالزȋائنࢫوكيفيـةࢫالك؆فࢫجذباࢫللزȋائن،ࢫوتقديمࢫدوراتࢫتɢوɴʈيةࢫللعام

 .اثارةࢫحواسɺم

 عمـةࢫالسـعدون،ࢫɲتـونࢫʈـائن،ࢫالعـراق،ࢫدراسـةࢫاسـتطلاعيةࢫ2019زȋࢫتحديـدࢫכنمـاطࢫالسـلوكيةࢫللزʏقࢫاݍݰؠـۜܣࢫوتـأث؈فهࢫࢭـʈسـوȘال،

لالࢫاســــتȎيان،ࢫأɸــــمࢫمــــاࢫتوصــــلࢫاليــــھࢫمطــــاعمࢫالدرجــــةࢫכوڲــــʄࢫࢭــــʏࢫمحافظــــةࢫكــــرȋلاءࢫبــــالعراقࢫمــــنࢫخــــࢫ5لعينــــةࢫمــــنࢫالعــــامل؈نࢫࢭــــʏࢫ

الباحثࢫɸوࢫضرورةࢫتحديدࢫכنماطࢫالسـلوكيةࢫللزȋـائنࢫحۘـܢࢫيـتمࢫالتعـرفࢫعڴـʄࢫتوجɺـاٮڈم،ࢫقـراراٮڈمࢫالشـرائيةࢫومـدىࢫارتبـاطɺمࢫ

بالمحل،ࢫكذلكࢫيجبࢫטɸتمامࢫبالȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣࢫمنࢫقبلࢫمس؈فيࢫالمطاعمࢫلأنھࢫيفتقدࢫاڲʄࢫالدرايـةࢫالتامـةࢫ٭ڈـذاࢫالمفɺـومࢫسـواءࢫ

بࢫالعل׿ـــܣࢫاوࢫالتقۚـــܣࢫوحۘـــܢࢫالدراســـات،ࢫكـــذلكࢫɸنـــاكࢫاخـــتلافࢫࢭـــʏࢫטɸتمـــامࢫمـــنࢫحيـــثࢫכولوʈـــاتࢫلأȊعـــادࢫالȘســـوʈقࢫمـــنࢫاݍݨانـــ

 .اݍݰؠۜܣ،ࢫلكنࢫبالرغمࢫمنࢫذلكࢫوجودࢫعلاقةࢫتأث؈فࢫإيجابيةࢫب؈نࢫالȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣࢫوכنماطࢫالسلوكيةࢫللزȋائن

 ࢫ)2023(جاسمࢫمعاذࢫجاسمࢫʏࢫࢭـʏقࢫعصـۗܣ،ࢫبحـثࢫتحليڴـʈسوȖي،ࢫنموذجࢫǿسلوكࢫالمسْڈلكࢫالشراȊقࢫالعصۗܣࢫʈسوȘࢫعلاقةࢫال،

موظـفࢫࢭـʏࢫشـركةࢫɠوɠاـɠولاࢫللقيـاسࢫالتجرʈۗـܣࢫࢫ50شركةࢫɠوɠاࢫɠولاࢫبالعراق،ࢫاعتمدࢫمنݤݮࢫتحليڴʏࢫوصفيࢫواستخدمࢫعينةࢫمـنࢫ

ممـــاࢫʇشـــ؈فࢫاڲـــʄࢫاɸتمـــامࢫالشـــركةࢫ٭ڈـــذاࢫالـــنݤݮࢫاݍݨديـــدࢫكمعظـــمࢫࢫفوجـــدࢫعلاقـــةࢫارتبـــاطࢫبـــ؈نࢫأȊعـــادࢫالȘســـوʈقࢫالعصـــۗܣࢫوالمـــوظف؈ن

تواكــبࢫشـركةࢫɠوɠاـࢫɠـولاࢫأحــدثࢫتقنيـاتࢫالمـزʈجࢫالȘسـوʈقيࢫباســتخدامࢫالتكنولوجيـاࢫاݍݰديثـةࢫلفɺــمࢫالشـرɠاتࢫالعالميـةࢫالك؄ـفى،ࢫ

Ȋعـدࢫواعطائـھࢫك؅فوɲـيࢫموقعɺاࢫלلٮڈتمبشركةࢫɠوɠاࢫɠولاࢫ،ࢫكماࢫأنࢫتأث؈فࢫכȊعادࢫالمختلفةࢫلسلوكࢫالمسْڈلكࢫعڴʄࢫزʈادةࢫالمبيعات

مثـلࢫالرʈاضـي؈نࢫوالممثلـ؈ن،ࢫݍݨـذبࢫࢫشـɺورةȊعـضࢫالܨݵصـياتࢫالم،وذلكمنࢫخـلالࢫجلـبࢫعڴʄࢫسلوكࢫالمسـْڈلكللتأث؈فࢫاجتماڤʏࢫ

ɸــذاࢫالبعــدࢫلــʋسࢫلــھࢫتــأث؈فࢫواܷــݳ،ࢫكمــاࢫأنࢫالباحــثࢫقــامࢫبتجرȋــةࢫثانيــةࢫعڴــʄࢫإلاࢫأنࢫالبحــثࢫأظɺــرࢫأنࢫ. عــددࢫأك؄ــفࢫمــنࢫالمســْڈلك؈ن

ࢭــʏࢫمسȘشـفىࢫال؈فمــوكࢫEEGدࢫتقنيـاتࢫالȘسـوʈقࢫالعصــۗܣࢫɸـوࢫتخطــيطࢫالـدماغࢫالكɺرȋـاǿيࢫܧــݵصࢫباسـتخدامࢫأحــࢫ39عينـةࢫمـنࢫ

ومسȘشفىࢫالɢاظميةࢫكأولࢫتجرȋةࢫعڴʄࢫمستوىࢫالوطنࢫالعرȌي،ࢫلكنࢫالباحثࢫلمࢫʇعطيࢫتفس؈فاࢫللنتائجࢫالمتحصلࢫعلٕڈـاࢫوالۘـܣࢫ

 .تتطلبࢫوجودࢫمتخصص؈نࢫࢭʏࢫعلمࢫכعصابࢫوالȘسوʈقࢫمعا
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 ـــزࢫʈࢫعبـــدࢫالعزʏࢫمخاطبـــةࢫحـــواسࢫالمســـْڈلكࢫلـــدعمࢫقـــراراتࢫ)2021(ســـلوىࢫزغلـــولࢫال؄فڤـــʏقࢫالعصـــۗܣࢫࢭـــʈســـوȘࢫטســـتفادةࢫمـــنࢫال،

شراءࢫمنتجاتࢫاݍݰن؈نࢫاڲʄࢫالماعۜܣ،ࢫدراسةࢫاستطلاعيةࢫقامتࢫمنࢫخلالɺاࢫالباحثةࢫباستخدامࢫمـنݤݮࢫوصـفيࢫتحليڴـʏࢫواعتمـدتࢫ

فࢫȊعــــضࢫمرتكــــزاتࢫمســــْڈلك،ࢫتوصــــلتࢫاڲــــʄࢫوجــــودࢫتــــأث؈ࢫ353عڴــــʄࢫعينــــةࢫمــــنࢫࢫGoogle FormعڴــــʄࢫاجــــراءࢫاســــتȎيانࢫالك؅فوɲــــيࢫ

الـوڤʏࢫاݍݰؠــۜܣ،ࢫ: الȘسـوʈقࢫالعصـۗܣࢫࢭـʏࢫمخاطبــةࢫحـواسࢫالمسـْڈلك؈نࢫعڴــʄࢫقـراراتࢫشـراءࢫمنتجـاتࢫاݍݰنــ؈نࢫاڲـʄࢫالماعـۜܣࢫوالۘــܣࢫمٔڈـا

نتـــائجࢫالتفك؈ـــف،ࢫالرضـــاࢫعـــنࢫالمنـــتج،ࢫكـــذلكࢫتحققـــتࢫمـــنࢫوجـــودࢫتـــأث؈فࢫمعنـــويࢫلـــبعضࢫالمتغ؈ـــفاتࢫمثـــلࢫاݍݰنـــ؈نࢫاڲـــʄࢫزʈـــارةࢫالمـــاكنࢫ

ʄاتࢫالطفولةࢫعڴʈخية،ࢫذكرʈمࢫ٭ڈاࢫالتارɸقراراتࢫشراءࢫالمنتجاتࢫاݍݵاصةࢫالۘܣࢫتذكر. 

 المراجعࡧباللغةࡧכجنȎية 2.2

 AyadKhalida, HanacheAhlem (2023), La Pratique du Marketing Sensoriel dans les Grandes Surfaces, Etude 

de Cas Hypermarché UNO Bouira 

المسـاحاتࢫالك؄ـفىࢫاڲـʄࢫأɸميـةࢫاسـ؅فاتيجيةࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰؠـۜܣࢫࢭـʏࢫمجـالࢫتطرقࢫالمقالࢫȊعنوانࢫممارساتࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰؠـۜܣࢫࢭـʏࢫ

التوزʉعࢫالشاملࢫلأنھࢫأداةࢫجذبࢫوتوجيھࢫالمسْڈلك؈نࢫنحوࢫالمنتجاتࢫكذلكࢫʇساɸمࢫࢭʏࢫטستجابةࢫلتوقعـاٮڈم،ࢫكمـاࢫأنࢫɸـذهࢫالسـوقࢫ

خاصـــةࢫفيمـــاࢫيخـــصࢫالȘســـوʈقࢫࢫالكب؈ـــفةࢫتبـــ؈نࢫمـــنࢫخـــلالࢫالنتـــائجࢫالمتحصـــلࢫعلٕڈـــاࢫأٰڈـــاࢫتـــوڲʏࢫاɸتمـــامࢫكب؈ـــفࢫلأȊعـــادࢫالȘســـوʈقࢫاݍݰؠـــۜܣ

ممــــاࢫيجعـــلࢫاݍݨــــوࢫالعــــامࢫ) اݍـــݸ...البصـــريࢫمــــنࢫحيـــثࢫכلــــوانࢫاݍݨذابـــة،ࢫלضــــاءةࢫالمناســـبة،ࢫالتصــــميمࢫوכشــــɢالࢫالمدروســـةࢫȊعنايــــة،

  .جذابࢫوراǿع

كذلكࢫبالɴسـبةࢫلانȘشـارࢫالـروائحࢫبطرʈقـةࢫذكيـةࢫوتكييـفࢫالموسـيقىࢫحسـبࢫأقسـامࢫمسـاحةࢫالعـرض،ࢫكـذلكࢫɸنـاكࢫإمɢانيـةࢫ

تجــاتࢫمــنࢫقبــلࢫالمســْڈلك؈ن،ࢫوتقــديمࢫعينــاتࢫللتــذوقࢫبــالقربࢫمــنࢫأروقــةࢫالمــوادࢫالغذائيــة،ࢫɠلɺــاࢫعوامــلࢫوتقنيــاتࢫللمــسࢫȊعــضࢫالمن

  .تحف؈قࢫȖعملࢫعڴʄࢫجذبࢫانȘباهࢫالمش؅فيࢫالمحتملࢫوȖعزʈزࢫتجرȋةࢫالشراءࢫوالتواصلࢫمعھࢫبطرʈقةࢫمسْڈدفة

 Impact of Sensory Marketing on Consumers’ Buying Behaviour (2017),AndrejGéci; L'udmilaNagyovà; 

JamaRybanskà 

تناولــتࢫɸــذهࢫالورقــةࢫالبحثيــةࢫاڲــʄࢫتــأث؈فࢫالȘســوʈقࢫاݍݰؠــۜܣࢫعڴــʄࢫســلوكࢫشــراءࢫالمســْڈلكࢫمــنࢫخــلالࢫمــنݤݮࢫوصــفيࢫتحليڴــʏࢫتــمࢫ

التعرʈــفࢫفيــھࢫلمتغ؈ــفاتࢫالبحــث،ࢫثــمࢫالقيــامࢫبالدراســةࢫالتطبيقيــةࢫمــنࢫأجــلࢫالقيــاسࢫوالتحقــقࢫمــنࢫالفرضــياتࢫالمحــددةࢫوذلــكࢫع؄ــفࢫ

مفـــردةࢫلعينـــةࢫالبحـــث،ࢫوȌعـــدࢫالتحليـــلࢫטحصـــاǿيࢫللبيانـــاتࢫتوصـــلࢫالبـــاحثونࢫاڲـــʄࢫɠـــونࢫســـلوكࢫالمســـْڈلك؈نࢫɸـــوࢫࢫ312مـــنࢫاســـتȎيانࢫ

سـلوكࢫغ؈ـفࢫعقلاɲــيࢫعنـدࢫالقيـامࢫبالȘســوق،ࢫبحيـثࢫيــأثرࢫفـٕڈمࢫمحـيطࢫالشــراءࢫوعوامـلࢫاݍݨــوࢫالعـامࢫوتحفـزɸمࢫوتــدفعɺمࢫاڲـʄࢫالشــراء،ࢫ

نࢫɸـــوࢫأك؆ـــفࢫمــاࢫيجـــذ٭ڈم،ࢫكمـــاࢫوجــدࢫالبـــاحثونࢫوجـــودࢫاخــتلافࢫمـــنࢫحيـــثࢫوتبــ؈نࢫأنࢫالȘســـوʈقࢫالبصـــريࢫع؄ــفࢫمختلـــفࢫمث؈فاتـــھࢫɠـاـلألوا

  .الفئاتࢫالعمرʈةࢫمنࢫحيثࢫادراكɺمࢫاݍݰؠۜܣࢫوعاداٮڈمࢫالشرائيةࢫووسائلࢫاݍݨذبࢫࢭʏࢫمحيطࢫالشراء

 Elin Eriksson (2011), A multi-Sensory Brand-Experience-Sensoriel interplay and its Impact on Consumers’ 

Touch Behaviour 

التفاعــــلࢫاݍݰؠــــۜܣࢫوتــــأث؈فهࢫعڴــــʄࢫســــلوكࢫاللمــــسࢫلــــدىࢫ: تنــــاولࢫالباحــــثࢫموضــــوعࢫتجرȋــــةࢫالعلامــــةࢫالتجارʈــــةࢫمتعــــددةࢫاݍݰــــواس

المسـْڈلك؈ن،ࢫواســتخدمࢫمـنݤݮࢫوصــفيࢫتحليڴــʏࢫاسـتخلصࢫع؄ــفࢫالمفـاɸيمࢫالمســتخدمةࢫࢭــʏࢫاݍݨانـبࢫالنظــريࢫفرضـياتࢫالدراســة،ࢫوɠانــتࢫ

،ࢫومـنࢫالنتـائجࢫالمتوصـلࢫالٕڈـاࢫانـھࢫمـنࢫالمفيـدࢫMedia Marketالكمبيـوترࢫاس؅فاتيجيةࢫالبحثࢫࢭـʏࢫشـɢلࢫتجـاربࢫتـمࢫاجراؤɸـاࢫࢭـʏࢫقسـمࢫ

للمســوق؈نࢫاســـتخدامࢫعناصـــرࢫالتصـــميمࢫوטشـــاراتࢫاݍݰســـيةࢫɠوســـيلةࢫتواصـــلࢫمـــعࢫالعمـــلاءࢫوȖعزʈـــزࢫاســـتجابْڈمࢫالعاطفيـــة،ࢫكـــذلكࢫ
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عمـلاء،ࢫوتـؤديࢫكـذلكࢫاڲــʄࢫتقـديمࢫمـزʈجࢫمـنࢫלشـاراتࢫاݍݰسـيةࢫالبصـرʈةࢫوالصـوتيةࢫمعـاࢫʇســاɸمࢫࢭـʏࢫتجرȋـةࢫإيجابيـةࢫلاࢫتɴؠـۜܢࢫلـدىࢫال

  .التغي؈فࢫࢭʏࢫسلوكɺمࢫمنࢫحيثࢫالوڤʏࢫبالمنتجاتࢫالۘܣࢫيمكنࢫتفوʈْڈاࢫلولاࢫذلك

 AzzaFrikha (2011), Les Facteurs Sensoriels et leur Importance : Points de Vue des Distributeurs 

زع؈ن،ࢫاســتخدمتࢫالباحثـةࢫالمـنݤݮࢫالوصــفيࢫمـنࢫوجɺــةࢫنظـرࢫالمـو : العوامـلࢫاݍݰســيةࢫواɸميْڈـا: مـنࢫخـلالࢫɸـذاࢫالمقــالࢫالمعنـون 

التحليڴـʏࢫللتعرʈـفࢫبمتغ؈ـفاتࢫالبحـثࢫوالمܦـݳࢫכدȌـيࢫالمتعلـقࢫبتـأث؈فࢫعوامـلࢫاݍݨـوࢫالعـامࢫعڴـʄࢫردودࢫفعـلࢫالزȋـائنࢫومـدىࢫاȖسـاقࢫɸــذهࢫ

اتࢫالعواملࢫمعࢫכɸدافࢫالمرجوة،ࢫȊعدࢫذلكࢫتمࢫاعتمادࢫدراسةࢫنوعيـةࢫࢭـʏࢫشـɢلࢫمقـابلاتࢫموجɺـةࢫمـعࢫمسـؤوڲʏࢫالȘسـوʈقࢫࢭـʏࢫالمسـاح

الك؄ــــفىࢫࢭــــʏࢫتــــوɲسࢫالعاصــــمةࢫمــــنࢫأجــــلࢫفɺــــمࢫכɸميــــةࢫالۘــــܣࢫيولٕڈــــاࢫɸــــؤلاءࢫلعوامــــلࢫاݍݨــــوࢫالعــــام،ࢫوטطــــلاعࢫعڴــــʄࢫלجــــراءاتࢫالمتخــــذةࢫ

لتخطـــــيطࢫوتحديـــــدࢫمحفـــــزاتࢫاݍݨـــــوࢫالعـــــامࢫلمحلاٮڈـــــم،ࢫوعڴـــــʄࢫضـــــوءࢫالنتـــــائجࢫتبـــــ؈نࢫأنࢫاســـــتخدامࢫالعوامـــــلࢫاݍݰســـــيةࢫɸـــــوࢫاســـــتخدامࢫ

دسࢫوعڴـــــʄࢫتصـــــوراٮڈمࢫدونࢫالقيـــــامࢫبدراســــاتࢫوابحـــــاثࢫســـــوقࢫلدراســـــةࢫســـــلوكࢫمتواضــــع،ࢫافɢـــــارࢫɸـــــؤلاءࢫالمســـــ؈فينࢫمبɴيـــــةࢫعڴــــʄࢫاݍݰـــــ

المســْڈلك،ࢫكــذلكࢫلاࢫيبــدونࢫاɸتمــامࢫࢭــʏࢫטســȘثمارࢫࢭــʏࢫכمــوالࢫدونࢫتحقيــقࢫالــرȋح،ࢫكــذلكࢫعــدمࢫتــوفرࢫלمɢانيــاتࢫمــنࢫحيــثࢫالوقــتࢫ

الباحثـــةࢫضـــرورةࢫالقيـــامࢫوالكفـــاءاتࢫوالمɺـــاراتࢫʇشـــɢلࢫعقبـــةࢫلتنفيـــذࢫأوࢫوضـــعࢫɸـــذهࢫالعوامـــلࢫح؈ـــقࢫالتنفيـــذ،ࢫومـــنࢫأجـــلࢫذلـــكࢫتق؅ـــفحࢫ

بتفك؈ــفࢫعميــقࢫحــولࢫاݍݨــوࢫالعــامࢫلمحلاٮڈــمࢫوالمحــدداتࢫاݍݰســيةࢫالۘــܣࢫȖســمحࢫلɺــمࢫبــالتم؈قࢫعــنࢫالمنافســةࢫخاصــةࢫɠونــھࢫيف؅ــفضࢫقــدومࢫ

موزعـــونࢫأجانـــبࢫجـــددࢫاڲـــʄࢫالســـوق،ࢫكـــذلكࢫيجـــبࢫاݍݰفـــاظࢫعڴـــʄࢫالزȋـــائنࢫوكســـبࢫولا٬ڈـــمࢫمـــنࢫخـــلالࢫȖعزʈـــزࢫتجرȋـــةࢫالشـــراءࢫوجعلɺـــاࢫ

  .ددممتعةࢫومحاولةࢫكسبࢫزȋائنࢫج

بالɴسـبةࢫاڲــʄࢫالدراســاتࢫالســابقةࢫفإٰڈــاࢫتنوعـتࢫمــنࢫحيــثࢫالمــنݤݮࢫالمتبــع،ࢫومــنࢫحيـثࢫنــوعࢫالدراســةࢫالميدانيــةࢫفمٔڈــاࢫالدراســةࢫ

النظرʈـــةࢫالتحليليــــةࢫالبحثــــةࢫالمعتمــــدةࢫعڴـــʄࢫالمراجــــعࢫכدبيــــةࢫࢭــــʏࢫتحليـــلࢫوتفســــ؈فࢫفرضــــياتࢫالبحــــث،ࢫومٔڈـــاࢫمــــاࢫاعتمــــدࢫعڴــــʄࢫدراســــاتࢫ

المسـاحاتࢫالك؄ـفى،ࢫالمؤسسـات،ࢫالمطـاعمࢫ: ذلكࢫتنوعـتࢫبʋئـةࢫعينـةࢫالدراسـةࢫفنجـدتجرȎʈيةࢫتنوعتࢫبـ؈نࢫدراسـاتࢫنوعيـةࢫوكميـة،ࢫكـ

،ࢫكمــاࢫاɸتمــتࢫبمجــاڲʏࢫالȘســوʈقࢫاݍݰؠــۜܣࢫوالȘســوʈقࢫالعصــۗܣࢫكمجــاڲʏࢫبحــثࢫجديــدينࢫلɺمــاࢫمزايــاࢫوتــأث؈فࢫ)الفنــادق،ࢫمواقــعࢫכن؅فنــتو 

  .كب؈فࢫعڴʄࢫسلوكࢫالمسْڈلك؈ن

ريࢫلأٰڈـاࢫتتضـمنࢫأحــدࢫمتغ؈ـفاتࢫالدراسـةࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰؠــۜܣࢫكـذلكࢫفـانࢫɸـذهࢫالمراجــعࢫتختلـفࢫعـنࢫالدراسـةࢫاوࢫالبحــثࢫاݍݨـا

أوࢫالȘسوʈقࢫالعصۗܣࢫوارتباطɺاࢫمعࢫمتغ؈فاتࢫأخرى،ࢫأماࢫɸذاࢫالبحثࢫفɺـوࢫيجمـعࢫبـ؈نࢫنݤݨـ؈نࢫجديـدينࢫࢭـʏࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰـديثࢫاللـذانࢫ

  .البحوثࢫوالدراساتࢫوالتجاربࢫالميدانيةࢫيتطلبانࢫالمزʈدࢫمن

  الȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣ.3

  مفɺومࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣ1.3

خلــقࢫטɲســانࢫعڴـــʄࢫכرضࢫوɸــوࢫيــرىࢫالعـــالمࢫوʈكȘشــفھࢫمــنࢫخــلالࢫحواســـھࢫاݍݵمــس،ࢫɠـاـنࢫينجـــذبࢫمــنࢫءــۜܣءࢫوʈتقـــربࢫࢫمنــذ

لاࢫمـعࢫ،إمنھ،ࢫوʈْڈربࢫمنࢫءۜܣءࢫأخرࢫوʈنفرࢫمنھ،ࢫغ؈فࢫأنࢫأɸميةࢫاستخدامࢫاݍݰواسࢫࢭـʏࢫمجـالࢫالȘسـوʈقࢫلـمࢫيأخـذࢫȊآـۜܣءࢫمـنࢫטɸتمـام

العمليـةࢫالȘسـوʈقية،ࢫوɠانـتࢫɸنـاكࢫحاجـةࢫࢫأسـاسࢫالمسـْڈلكࢫمـنࢫالـزمن،ࢫوعنـدماࢫأصـبحࢫحقبـةالتطورࢫالذيࢫعرفھࢫالȘسوʈقࢫعقـبࢫ

  .ماسةࢫلفɺمࢫسلوكھࢫوماࢫيؤثرࢫفيھ

اݍݵمسـʋنات،ࢫفركـزࢫالمسـوقونࢫعڴـʄࢫɠـلࢫمـاࢫسـنواتࢫولࢫاݍݰواسࢫاستخداماࢫݍݨذبࢫالمسْڈلكࢫࢭʏࢫبدايـةࢫأɠانتࢫحاسةࢫالبصرࢫ

وحمـــلاتࢫטتصــــالࢫوتطـــوʈرࢫالمنتجــــات،ࢫكـــذاࢫȖعزʈــــزࢫࢫ،شــــاراتࢫلأنࢫاɸتمـــامɺمࢫɠـــاـنࢫمنصـــباࢫعڴـــʄࢫלعلانــــاتإɸـــوࢫمرǿـــيࢫمــــنࢫملصـــقاتࢫو 

التجارʈـــة،ࢫثـــمࢫȊعـــدࢫظɺـــورࢫȊعـــضࢫטخ؅فاعـــاتࢫɠالتلفـــازࢫوالراديـــوࢫبـــدأࢫטɸتمـــامࢫبحاســـةࢫالســـمع،ࢫحيـــثࢫتـــأثرࢫالنـــاسࢫࢫصـــورةࢫالعلامـــة



  زوامبيةࡧسعاد
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ڈـــاࢫممـــاࢫجعلɺــاࢫت؅فܥـــݸࢫࢭــʏࢫذاكـــرٮڈم،ࢫوɸـــو ࢫابالأغــاɲيࢫالمذاعـــةࢫوטيقاعــاتࢫاݍݨذابـــةࢫالۘـــܣࢫتث؈ــفࢫانȘبـــاɺɸم،ࢫفأصــبحو  مــاࢫعـــرفࢫࢭـــʏࢫࢫيرددوٰ

  . ذلكࢫالوقتࢫبالȘسوʈقࢫالسمڥʏࢫالمرǿي

وȖسـبȎتࢫࢭـʏࢫالتܸـݵمࢫࢫ،ࢭʏࢫبدايةࢫسنواتࢫالسبعينات،ࢫواثرࢫכزمةࢫטقتصاديةࢫالۘܣࢫشɺدɸاࢫاقتصادࢫأمرɢʈاࢫوالـدولࢫالغرȋيـة

يـةࢫࢭـʏࢫوȋـدأتࢫدولࢫنامࢫ،مـوازʈنࢫالقـوىࢫטقتصـاديةࢫاختلـتوالكسادࢫنȘيجةࢫماࢫʇعرفࢫبصدمةࢫالـنفطࢫأوࢫحظـرࢫبيـعࢫالـنفطࢫالعرȌـي،ࢫ

ࢫ،ڲʄࢫالبيــعࢫبتɢلفــةࢫالمصــنعإלنتاجيــةأســياࢫȖعــرفࢫنمــواࢫاقتصــادياࢫɠالصــ؈ن،ࢫوفــاقࢫالعــرضࢫالطلــب،ࢫفاتجɺــتࢫالعديــدࢫمــنࢫالشــرɠاتࢫ

مـــنࢫوأصـــبحتࢫتخفـــضࢫࢫ،ʇســـȎبࢫتɢـــاليفࢫأك؄ـــف،ࢫوتنافســـتࢫفيمـــاࢫبئڈـــاࢫتخزʈٔڈـــالأنࢫࢫ،فقـــطࢫمـــنࢫأجـــلࢫتصـــرʈفࢫالمنتجـــاتࢫالمكدســـة

  .يضࢫכسعارࢫوتɢونࢫتنافسيةࢫبالɴسبةࢫللمسْڈلكطيعࢫتخفقدرࢫالمستطاعࢫحۘܢࢫȖستࢫלنتاجتɢلفةࢫ

وȋـدأࢫيأخـذࢫمɢانـةࢫࢫ،لأنـھࢫأسـاسࢫالطلـبࢫعڴـʄࢫɸـذهࢫالمنتجـات،ࢫوتطـورࢫالȘسـوʈقࢫ،ومنࢫɸناࢫبدأࢫالتوجھࢫبالمسْڈلكࢫبـدلࢫالمنـتج

،ࢫفعرفـــتࢫɸــذهࢫالمرحلـــةࢫتجزئـــةࢫالســوق،ࢫاســـْڈدافࢫالعينــة،ࢫمعرفـــةࢫاحتياجـــاتࢫســ؅فاتيجيْڈاعڴـــʄࢫأساســـھࢫا،تبۚܣࢫɸامــةࢫࢭـــʏࢫالشــرɠات

كنظـــامࢫٱڈــتمࢫبالتواصــلࢫمعɺــمࢫوالتقــربࢫمــٔڈمࢫأك؆ــفࢫلتحقيــقࢫرضـــاɸم،ࢫ" CRMبــإدارةࢫعلاقــاتࢫالعمــلاءࢫ"ʇعــرفࢫࢫمــاالمســْڈلك،ࢫوظɺــرࢫ

  .ذاكالقاعدةࢫالمشɺورةࢫࢭʏࢫعالمࢫالȘسوʈقࢫآنࢫ" الملكࢫ" رغباٮڈمࢫواحتياجاٮڈم،ࢫليصبحࢫالمسْڈلكࢫɸو

لكنࢫمعࢫالتطورࢫالسرʉعࢫالذيࢫشɺدهࢫالعالم،ࢫتطورتࢫحاجاتࢫورغباتࢫכفراد،ࢫوأصبحواࢫأك؆ـفࢫتطلبـا،ࢫتـدفعɺمࢫعـواطفɺمࢫ

ومشــــاعرɸمࢫأك؆ــــفࢫمــــنࢫعقلɺــــمࢫالــــواڤʏࢫࢭــــʏࢫســــلوكياٮڈم،ࢫفســــڥʄࢫالمســــوقونࢫإڲــــʄࢫال؅فك؈ــــقࢫعڴــــʄࢫالعواطــــفࢫלɲســــانيةࢫفظɺــــرتࢫمفــــاɸيمࢫ

اݍـــــݸ،ࢫوȋالتـــــاڲʏࢫȖعـــــدࢫمقارȋـــــةࢫجديـــــدةࢫمـــــنࢫخـــــلالࢫ. جرʈۗـــــܣ،ࢫالȘســـــوʈقࢫاݍݰؠـــــۜܣ،الȘســـــوʈقࢫالعـــــاطفي،ࢫالȘســـــوʈقࢫالت: جديـــــدةࢫࢭـــــʏࢫכفـــــق

טعتمــــادࢫعڴــــʄࢫالنظرʈــــةࢫالȘســــوʈقيةࢫاݍݰســــية،ࢫأيــــنࢫقــــررࢫالعديـــــدࢫمــــنࢫالمتخصصــــ؈نࢫاكȘشــــافࢫɸــــذاࢫالــــنݤݮࢫاݍݨديــــدࢫوالتعــــرفࢫعڴـــــʄࢫ

  .تقنياتھࢫأوࢫأȊعادهࢫاݍݰسية

ʄࢫɲشـــأةࢫالȘســـوʈقࢫاݍݰؠـــۜܣ،ࢫɸـــذاࢫومـــازالࢫɸـــذاࢫلـــذاࢫفـــانࢫفكـــرةࢫالتجرȋـــةࢫاݍݰســـيةࢫالمبɴيـــةࢫعڴـــʄࢫتحف؈ـــقࢫحـــواسࢫכفـــرادࢫأدتࢫإڲـــ

כخ؈ــفࢫʇعــدࢫمجــالاࢫبحثيــاࢫبامتيــاز،ࢫفمازالــتࢫالعديــدࢫمــنࢫالفرضــياتࢫوالنمــاذجࢫاݍݵاصــةࢫبــھࢫقيــدࢫالتجرȋــة،ࢫوɸــوࢫࢭــʏࢫتطــورࢫمســتمرࢫࢭــʏࢫ

ࢫمفɺومھ،ࢫفبعدࢫأنࢫɠانࢫمحصوراࢫࢭʏࢫعواملࢫاݍݨوࢫالعامࢫلنقطةࢫالبيـع،ࢫتوسـعࢫأك؆ـفࢫلʋشـملࢫɠـلࢫمـاࢫيخـصࢫالمنتجـات،ࢫطـرقࢫتروʈجɺـا

  .وتقنياتࢫتوزʉعɺا،ࢫثمࢫأصبحࢫȊعدࢫذلكࢫيمثلࢫصورةࢫلɺوʈةࢫالعلامةࢫالتجارʈةࢫمنࢫخلالࢫتقديمࢫتجرȋةࢫحسيةࢫمتɢاملة

 & ,Hultén, Browens, Dijk)مــنࢫالناحيــةࢫالنظرʈــةࢫوالواقعيــةࢫʇعــدࢫالȘســوʈقࢫاݍݰؠــۜܣࢫاســ؅فاتيجيةࢫȖســوʈقيةࢫمتطــورةࢫ

Marcus, 2009, p. 26).  

ڲــʄࢫاغــراءࢫالمســْڈلكࢫباســتخدامࢫحواســھࢫللتــأث؈فࢫإتقنيــةࢫȖســوʈقيةࢫٮڈــدفࢫ" ɠونــھࢫࢫAMAاݍݨمعيــةࢫכمرʈكيــةࢫللȘســوʈقࢫࢫعرفتــھ

 .(Valenti & Riviere, 2008, p. 6)"عڴʄࢫمشاعرهࢫوسلوكھ

عـاطفيࢫمـعࢫالمسـْڈلكࢫحۘـܢࢫيـتمكنࢫمـنࢫتـذكرࢫالعلامـةࢫࢫال؅ـقامنـھࢫيتعلـقࢫبتحقيـقࢫإ"  (Lindstrom, 2012, p. 4)أمـاࢫبالɴسـبةࢫلـــ

نࢫتلامــــسࢫحبــــالࢫمشــــاعره،ࢫولɺــــذاࢫالســــȎبࢫعليــــكࢫخلــــقࢫقصــــةࢫʇســــتطيعࢫمــــنࢫخلالɺــــاࢫأنࢫأالتجارʈــــة،ࢫولɢــــيࢫتبقــــىࢫࢭــــʏࢫذاكرتــــھࢫيجــــبࢫ

  ."يتعرفࢫعليكࢫوʈل؅قمࢫ٭ڈا

تجࢫأوࢫالموزعࢫݍݵلقࢫجـوࢫمتعـددࢫاݍݰـواسࢫحـولࢫالمنـتجࢫسـواءࢫمجموعةࢫمنࢫالمتغ؈فاتࢫوלجراءاتࢫالۘܣࢫʇسيطرࢫعلٕڈاࢫالمن" وɸوࢫ

ɠـــاـنࢫســــلعةࢫأوࢫخدمــــة،ࢫوذلــــكࢫمــــنࢫخــــلالࢫخصــــائصࢫالمنــــتجࢫنفســــھࢫأوࢫمــــنࢫخــــلالࢫسياســــاتࢫטتصــــالࢫأوࢫعــــنࢫطرʈــــقࢫالبʋئــــةࢫواݍݨــــوࢫ

  .(Filser, 2003, p. 6)"المحيط؈نࢫبالمنتوجࢫࢭʏࢫنقطةࢫالبيع

اسـتخدامࢫعناصـرࢫجـوࢫنقطـةࢫالبيـعࢫمــنࢫأجـلࢫخلـقࢫردودࢫفعـلࢫعاطفيـة،ࢫادراكيـةࢫأوࢫسـلوكيةࢫإيجابيـةࢫلــدىࢫ"  ذلكࢫبــــعـرفࢫكـ

  .(Daucé & Rieunier, 2002, p. 46)"المسْڈلكࢫتجاهࢫعمليةࢫالشراء
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ࢫ ࢫكتابھ ʏࢫࢭ ࢫعرفھ ࢫاݍݰؠۜܣ(وأخ؈فا ࢫالȘسوʈق ʏࢫࢭ ࢫ) مقدمة ࢫأنھ ʄࢫ" عڴ ࢫمتɢامل ࢫȖسوʈقي ࢫيمكنࢫنݤݮ ࢫكيف ݳ ࢫيوܷ ونموذج

  .(Hultén B. , 2020, p. 18)"للشرɠاتࢫتطبيقࢫاݍݰواسࢫاݍݵمسࢫࢭʏࢫممارسةࢫכعمال

اسـ؅فاتيجية،ࢫتقنيـة،ࢫ(ٰڈاࢫاختلفتࢫࢭʏࢫالطرحࢫفمٔڈمࢫمنࢫʇعت؄فࢫالȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣࢫأمنࢫخلالࢫɸذهࢫالتعارʈفࢫأوࢫالمفاɸيمࢫيبدوࢫ

ولكـــنࢫالمضـــمونࢫواحــــدࢫɸـــوࢫتحف؈ـــقࢫحـــواسࢫالمســــْڈلكࢫمـــنࢫأجـــلࢫالتـــأث؈فࢫࢭــــʏࢫردودࢫ) وعـــةࢫمــــنࢫالمتغ؈ـــفاتأســـلوب،ࢫوســـيلةࢫقيـــاس،ࢫمجم

  .أفعالھ

إحساسࢫجميلࢫȖشـعرࢫبـھࢫبـدءاࢫمـنࢫدخولـكࢫالمتجـرࢫيجعلـكࢫتخـرجࢫ"الȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣࢫɸوࢫ: أق؅فحࢫɸذاࢫالمفɺومࢫالȎسيطمنھࢫو 

  ."محفظتكࢫدونࢫأنࢫȖشعر

  أȊعادࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣ2.3

  :اݍݰؠۜܣࢫࢭʏࢫمخاطبةࢫاݍݰواسࢫاݍݵمس،ࢫوۂȊʏعادࢫالȘسوʈقࢫأتتمثلࢫ

  الشميࡧالȘسوʈقࡧ1.2.3

تـرتبطࢫحاسـةࢫالشـمࢫارتباطـاࢫوثيقــاࢫبحياتنـاࢫالعاطفيـة،ࢫوقـدࢫيɢــونࢫللـروائحࢫتـأث؈فࢫقـويࢫعڴــʄࢫعواطفنـا،ࢫكمـاࢫيمكـنࢫأنࢫيتــذكرࢫ

بالɴســـبةࢫلنـــاࢫࢫعطـــرࢫمم؈ـــق،ࢫوإدراكࢫالرائحـــةࢫالۘـــܣࢫتلقيناɸـــاࢫســـابقاࢫيكفـــيࢫلرȋطɺـــاࢫبالـــذكرʈاتࢫالســـابقةࢫ10000أيࢫܧـــݵصࢫأك؆ـــفࢫمـــنࢫ

(Hultén, Browens, Dijk, & Marcus, 2009, p. 21)ـاࢫصـلةࢫبـالروائحࢫɺاتࢫومشـاعرࢫقديمـةࢫجـداࢫلʈشرࢫيحتفظونࢫبـذكرȎࢫاذࢫأنࢫال،

ذنيك،ࢫوטمتنـاعࢫعـنࢫاللمـس،ࢫرفـضࢫالتـذوق،ࢫلكـنࢫالرائحـةࢫۂـʏࢫأغلاقࢫعيɴيكࢫو إيمكنكࢫ،ࢫكماࢫ(Lindstrom, 2008, p. 3)والعطور 

مرةࢫمنࢫالـروائحࢫيوميـا،ࢫࢫ20000جزءࢫمنࢫالɺواءࢫالذيࢫتȘنفسھ،ࢫواݍݰاسةࢫالۘܣࢫلاࢫيمكنࢫايقافɺاࢫفمعࢫɠلࢫنفسࢫنأخذهࢫɲشمࢫحواڲʏࢫ

ڲــʄࢫاســتخدامࢫإ،ࢫكمــاࢫʇشــ؈فࢫمصــطݏݳࢫالȘســوʈقࢫبالرائحــةࢫ(Lindstrom, 2008, p. 24)كمـاࢫأنࢫمشــاعرناࢫتتولــدࢫمــنࢫɸــذاࢫלحســاسࢫ

نࢫȊعـــــضࢫأالــــروائحࢫݍݵلـــــقࢫحالـــــةࢫمزاجيـــــةࢫوتحســـــ؈نࢫمســـــتوىࢫالرضـــــاࢫأوࢫال؅ــــفوʈجࢫللمنتجـــــاتࢫأوࢫوضـــــعࢫعلامـــــةࢫتجارʈـــــة،ࢫعڴـــــʄࢫأســـــاسࢫ

لبʋئـــةࢫأوࢫفـــالروائحࢫȖســـتخدمࢫعڴـــʄࢫالمنتجـــاتࢫكرائحـــةࢫالشـــامبو،ࢫوࢭـــʏࢫاࢫ،ࢫالـــروائحࢫســـتحفزࢫالزȋـــائنࢫȊشـــɢلࢫإيجـــاȌيࢫعڴـــʄࢫإنفـــاقࢫالمزʈـــد

  .اݍݨوࢫالعامࢫللمحلࢫكمعطراتࢫاݍݨوࢫأوࢫالروائحࢫطبيعية،ࢫكماࢫȖستخدمࢫࢭʏࢫלعلاناتࢫالتجارʈة

  الȘسوʈقࡧالبصري 2.2.3

مــنࢫالمعلومــاتࢫالۘــܣࢫيتلقاɸــاࢫدماغنــاࢫۂــʏࢫمعلومــاتࢫ%  ʇ90عــدࢫأحــدࢫأɸــمࢫכȊعــادࢫاݍݰســيةࢫاســتخداماࢫࢭــʏࢫالȘســوʈق،ࢫحــواڲʏࢫ

مـنࢫטتصـالاتࢫ%  80اݍݵصائصࢫالبصرʈةࢫۂʏࢫالمسؤولةࢫعنࢫالمبيعات،ࢫكمـاࢫأنࢫأك؆ـفࢫمـنࢫبصرʈة،ࢫوȋالتاڲʏࢫࢭʏࢫأغلبࢫاݍݰالاتࢫتɢونࢫ

ɸـذاࢫوȖعـدࢫحاسـةࢫالبصـرࢫأبــرزࢫ،ࡧ(Shabgou & Daryami, 2014, p. 574)التجارʈـةࢫوالȘسـوقࢫتـتمࢫمـنࢫخـلالࢫלحسـاسࢫالبصـري 

اݍݰــــواس،ࢫفـــــالعين؈نࢫأɸـــــمࢫכعضـــــاءࢫاݍݰســـــيةࢫࢭـــــʏࢫجســـــمࢫטɲســـــان،ࢫحيـــــثࢫأك؆ـــــفࢫمـــــنࢫثلۙـــــܣࢫخلايـــــاࢫالشـــــعورࢫمـــــنࢫاݍݨســـــمࢫتقـــــعࢫفٕڈمـــــاࢫ

(Hultén, Browens, Dijk, & Marcus, 2009, p. 89)ࢫشـبكيةࢫالعـ؈نࢫࢫ،ࢫكماࢫأنࢫالبصرࢫعمليةࢫدماغيةࢫتحولࢫالمعلومـاتࢫالمشـبعةʏࢭـ

اڲــʄࢫصـــور،ࢫثـــمࢫتقـــومࢫبتفســـ؈فɸا،ࢫورȋطɺـــاࢫمــعࢫכجɺـــزةࢫاݍݰســـيةࢫכخـــرىࢫمثـــلࢫالـــذاكرة،ࢫوɸكــذاࢫمـــعࢫرȋطـــھࢫبـــاݍݰواسࢫכخـــرىࢫɠالســـمعࢫ

 & Shabgou)يمكــنࢫللبصــرࢫنقـــلࢫالمســْڈلكࢫاڲــʄࢫالمعطيـــاتࢫاݍݵارجيــةࢫالۘــܣࢫيـــرȋطࢫ٭ڈــاࢫالمنــتج،ࢫوالـــتمكنࢫمــنࢫأخـــذࢫכحɢــامࢫȊشــأنھࢫ

Daryami, 2014, p. 575).  

اللـون،ࢫالتصـميمࢫوטضـاءة،ࢫالشـɢلࢫوالمـواد،ࢫوالۘـܣࢫتمثـلࢫالتجرȋـةࢫ: خصـائصࢫأساسـيةࢫۂـʏࢫ3يتɢونࢫالȘسوʈقࢫالبصريࢫمـنࢫ

البصــرʈةࢫســواءࢫمــنࢫناحيــةࢫنظــامࢫכلــوانࢫأوࢫمــنࢫناحيــةࢫدرجــةࢫלضــاءةࢫلɺــاࢫدورࢫمɺــمࢫࢭــʏࢫالتــأث؈فࢫعڴــʄࢫتصــوراتࢫوتفضــيلاتࢫوســلوكࢫ

  .الزȋائنࢫالشراءࢫلدى

 



  زوامبيةࡧسعاد
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3.2.3ʏقࡧالسمڥʈسوȘال  

ساعةࢫࢭʏࢫاليومࢫحۘܢࢫوأنتࢫنائم،ࢫوحاسةࢫالسـمعࢫأولࢫحاسـةࢫتـؤديࢫوظيفْڈـاࢫحۘـܢࢫقبـلࢫالـولادة،ࢫࢫ24يɴشطࢫاݍݨɺازࢫالسمڥʏࢫ

ذنࢫʇشــɢلࢫالنــاسࢫإنࢫيولــدࢫيــتعلمࢫبنفسـھࢫاكȘشــافࢫכصــواتࢫمـنࢫحولــھ،ࢫأفـاݍݨن؈نࢫيــتعلمࢫوʉســمعࢫضـرȋاتࢫالقلــبࢫمــنࢫأمـھ،ࢫوȌعــدࢫ

،ࢫكمـاࢫأنࢫɸـذهࢫاݍݰاسـةࢫتـؤثرࢫ(Hultén, Browens, Dijk, & Marcus, 2009, p. 67)لمࢫمـنࢫخـلالࢫالصـوتࢫɸـوʈْڈمࢫوتصـورɸمࢫللعـا

Ȋشɢلࢫكب؈فࢫعڴʄࢫقراراتࢫالشـراء،ࢫحيـثࢫيمكـنࢫأنࢫيـؤثرࢫمـاࢫʇسـ׿ܢࢫبـالتلوثࢫالسـمڥʏࢫنȘيجـةࢫضوضـاءࢫأوࢫأصـواتࢫغ؈ـفࢫمرغـوبࢫفٕڈـاࢫأوࢫ

ممــاࢫقــدࢫيــؤثرࢫســلباࢫعڴــʄࢫالمبيعــات،ࢫوعڴــʄࢫالعكــسࢫمــنࢫذلــك،ࢫࢫ،مــزاجࢫالعمــلاء،ࢫســواءࢫبــوڤʏࢫأوࢫبــدونࢫوڤــʏعاليــةࢫأوࢫغ؈ــفࢫمناســبةࢫعڴــʄࢫ

  .صواتࢫالمناسبةࢫࢭʏࢫزʈادةࢫالمبيعاتيمكنࢫأنࢫȖساعدࢫכ 

4.2.3ʏقࡧالذوࡪʈسوȘال  

بـــرعم،ࢫ 10000الــذوقࢫأوࢫالطعـــمࢫɸــوࢫنȘيجـــةࢫمعاݍݨــةࢫالنكɺـــاتࢫع؄ــفࢫبـــراعمࢫالتــذوقࢫالموجـــودةࢫࢭــʏࢫأفـــواهࢫالȎشــرࢫوالۘـــܣࢫتقــاربࢫ

حيثࢫعنࢫطرʈقࢫملامسةࢫالموادࢫالكيميائيةࢫالقابلةࢫللذوȋانࢫمعࢫاللسان،ࢫيمكنـھࢫادراكࢫمجموعـةࢫواسـعةࢫمـنࢫالنكɺـات،ࢫأوࢫالقـوام،ࢫ

حـــامض،ࢫمـــاݍݳ،ࢫحلـــو،ࢫمـــر،ࢫومـــعࢫذلـــكࢫيمكـــنࢫلأيࢫܧـــݵصࢫأنࢫيـــدركࢫ: أحاســـʋسࢫذوقيـــةࢫأوليـــةࢫ4أوࢫدرجـــاتࢫاݍݰـــرارة،ࢫɸـــذاࢫوʈوجـــدࢫ

يفــــاتࢫمختلفـــــةࢫلـــــلأذواقࢫכساســــيةࢫכوڲـــــʄ،ࢫتتواجـــــدࢫاݍݰليمــــاتࢫاݍݰساســـــةࢫللنكɺـــــاتࢫالنكɺــــاتࢫالمختلفـــــة،ࢫوالۘـــــܣࢫۂــــʏࢫمـــــزʈجࢫمـــــنࢫتول

اݍݰامضةࢫعڴʄࢫجوانبࢫاللسان،ࢫواݍݰساسةࢫللنكɺاتࢫالمرةࢫخلفࢫاللسان،ࢫبʋنماࢫاݍݰساسـةࢫللنكɺـاتࢫاݍݰلـوةࢫوالماݍݰـةࢫعڴـʄࢫأطـرافࢫ

  .اللسان

افــقࢫمــعࢫɠــلࢫالمنتجــات،ࢫفــلاࢫيمكنــكࢫتــذوقࢫʇعــدࢫالȘســوقࢫالــذوࢮʏࢫכقــلࢫاســتخداماࢫࢭــʏࢫالȘســوʈق،ࢫوכك؆ــفࢫصــعوȋةࢫلأنــھࢫلاࢫيتو 

عنـدࢫتقـديمࢫعينـاتࢫالتـذوقࢫ%  95،ࢫغ؈فࢫأنھࢫطرʈقةࢫجيدةࢫللتم؈ـقࢫعـنࢫالمنافسـة،ࢫحيـثࢫقـدࢫتصـلࢫɲسـبةࢫالمبيعـاتࢫاڲـʄࢫأثاثحذاءࢫأوࢫ

ةࢫممـاࢫيتذوقونـھ،ࢫفࢼـܣࢫتبقـىࢫࢭـʏࢫالـذاكر %  15وטختبارࢫبالɴسـبةࢫللمنتجـاتࢫالۘـܣࢫيمكـنࢫتـذوقɺا،ࢫكمـاࢫأنࢫالنـاسࢫيتـذكرونࢫمـاࢫيقـربࢫ

مــــــنࢫادراɠـــــاـتࢫالتــــــذوقࢫتبــــــدأࢫبحاســــــةࢫ%  80كمــــــاࢫتتـــــأثرࢫحاســــــةࢫالــــــذوقࢫكث؈ــــــفاࢫبحاســــــةࢫالشــــــم،ࢫحيـــــثࢫ،ࢫأك؆ـــــفࢫمــــــنࢫاݍݰــــــواسࢫכخــــــرى 

،ࢫكـذلكࢫبالɴســبةࢫلݏݰـواسࢫכخـرى،ࢫفقـدࢫيـرفضࢫالزȋــونࢫتنـاولࢫطعـامࢫبلـونࢫغ؈ــفࢫ(Sendra & Barrachina, 2017, p. 108)الشـم

  .قدࢫتجذبھࢫرقائقࢫالبطاطسࢫالمقرمشةࢫعندࢫتوليدࢫالصوتࢫمعࢫالمضغࢫمعتادࢫعليھ،ࢫكما

  الȘسوʈقࡧاللمؠۜܣ5.2.3

ʇعدࢫاللمسࢫاݍݰاسةࢫالوحيدةࢫالۘܣࢫيمكنࢫتحقيقɺاࢫعنࢫطرʈقࢫטتصالࢫالمباشرࢫمعࢫاݍݨلـد،ࢫعڴـʄࢫعكـسࢫاݍݰـواسࢫכخـرىࢫاذࢫ

،ࢫفـالزȋونࢫالـذيࢫيـتمكنࢫمـنࢫلمـسࢫمنـتجࢫمعـ؈نࢫيɢـونࢫأك؆ـفࢫ(Krishna, 2012, p. 415)توجـدࢫوسـاطةࢫبـ؈نࢫاݍݨɺـازࢫاݍݰؠـۜܣࢫوالمحفـزاتࢫ

 ,Hultén, Browens, Dijk, & Marcus, 2009)احتمـالاࢫلقيامـھࢫبالشـراء،ࢫكمـاࢫتزʈـدࢫثقتـھࢫبجودتـھ،ࢫوتفاعلـھࢫمـعࢫالعلامـةࢫالتجارʈـةࢫ

p. 135)شـعركࢫبنـوعࢫمـنࢫكماࢫأنࢫاللمسࢫقدࢫيولدࢫشعوراࢫ،ࢫʇࢫكتفـك،ࢫممـاࢫʄسوقࢫكأنࢫيضعࢫرجلࢫالبيـعࢫيـدهࢫعڴـȘئةࢫالʋࢫبʏإيجابياࢫࢭ

  .כلفةࢫوالتقديرࢫلɺذهࢫالبʋئة،ࢫوقدࢫتبقىࢫوقتࢫأطولࢫبالمحلࢫوتقومࢫبالشراءࢫلشعوركࢫبالارتياح

  أɸدافࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣ3.3

 ࢫســلوكياتࢫالمســْڈلك؈نࢫإʏيࢫࢭــȌــوࢫالتــأث؈فࢫלيجــاɸقࢫاݍݰؠــۜܣࢫʈســوȘـدفࢫכسا؟ــۜܣࢫللɺمࢫوخلــقࢫتجــاربࢫنࢫالɺمــنࢫخــلالࢫاثــارةࢫحواســ

،ࢫوɸـــذاࢫلـــنࢫيɢـــونࢫ)علاقـــةࢫوفـــاء(حســيةࢫممتعـــةࢫلاࢫتɴؠـــۜܢࢫࢭـــʏࢫمخيلـــْڈم،ࢫتجعلɺــمࢫيɢونـــونࢫعلاقـــةࢫوطيـــدةࢫحميمـــةࢫمـــعࢫمحــيطɺمࢫ

بخداعɺمࢫوا٭ڈارɸمࢫواثارةࢫالدɸشةࢫبمـاࢫيضـعھࢫالمسـوقونࢫمـنࢫمث؈ـفاتࢫومحفـزاتࢫلاࢫȖعكـسࢫفعـلاࢫقيمـةࢫالمنتجـاتࢫأوࢫاݍݵـدماتࢫ

  .المعروضةࢫعلٕڈم
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 ـاح،ࢫوتحقيـقࢫم؈ـقةࢫࢫكماȋࢫالمبيعـاتࢫوכرʏـادةࢫࢭـʈـوࢫتحقيـقࢫزɸقࢫاݍݰؠـۜܣࢫʈسـوȘࢫاسـتخدامࢫالʏـدافࢫالمسـوق؈نࢫࢭـɸأنࢫمنࢫب؈نࢫأ

 .تنافسيةࢫࢭʏࢫالسوق،ࢫوȖعزʈزࢫصورةࢫالعلامةࢫالتجارʈةࢫلدىࢫزȋائٔڈم،ࢫوالسڥʏࢫدائماࢫلكسبࢫزȋائنࢫجدد

 ــــدࢫالمســـــْإʈـــــوࢫتزوɸاتࢫوالمســـــوق؈نࢫاليــــومࢫɠـــــاࢫالشــــرɺɺڈلك؈نࢫبإشــــباعࢫورضـــــاࢫأعمــــقࢫلرغبـــــاٮڈمࢫنࢫأحــــدࢫالتحـــــدياتࢫالۘــــܣࢫتواج

واحتياجـــــاٮڈم،ࢫفلـــــمࢫʇعـــــدࢫيكفـــــيࢫفقــــــطࢫاشـــــباعࢫاݍݰاجـــــاتࢫכساســـــيةࢫالماديـــــة،ࢫبــــــلࢫيجـــــبࢫعلٕڈـــــاࢫأيضـــــاࢫتلبيـــــةࢫاحتياجاتــــــھࢫ

  .العاطفية،ࢫالفكرʈة،ࢫاݍݰسية

  أɸميةࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣ4.3

 قࢫالممتـعࢫومـادةࢫعلميــةࢫخـامࢫمازالـتࢫʈسـوȘقࢫاݍݰؠـۜܣࢫمجــالࢫحـديثࢫونـوعࢫمــنࢫالʈسـوȘعـدࢫالʇتتطلــبࢫالعديـدࢫمـنࢫالبحــوثࢫ

 .والدراسات

 اتࢫاݍݰسيةʈونࢫحسبࢫالنظرȋةࢫاݍݰسيةࢫوسلوكࢫالزȋࢫوجودࢫصلةࢫب؈نࢫالتجرʄטدراكࢫعڴ. 

 ࢫدراســـاتࢫوأبحــــاثࢫذاتࢫʄاتࢫأوࢫالمســـوق؈نࢫالــــذينࢫيحســـنونࢫاســــتخدامھࢫوتطبيقـــھࢫبنـــاءاࢫعڴــــɠيحقـــقࢫم؈ـــقةࢫتنافســــيةࢫللشـــر

 .مصداقية

 احȋقࢫالمنتجاتࢫواݍݵدماتࢫوتحقيقࢫכرʈسوȖ. 

 تحقيقࢫرضاࢫالعملاءࢫوكسبࢫولا٬ڈم. 

  مزاياࡧوسلبياتࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣࡧ5.3

 :إيجابياتࢫالȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣࢫلاࢫتحظۜܢࢫولاࢫȖعدࢫنذكرࢫمٔڈا:مزاياࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣࡧ1.5.3

 ࢫادراكـــھࢫʄاتـــھ،ࢫممـــاࢫيـــؤثرࢫعڴـــʈـــةࢫحســـيةࢫتث؈ـــفࢫعواطفـــھࢫوذكرȋࢫســـلوكࢫالمســـْڈلكࢫمـــنࢫخـــلالࢫتجرʄقࢫاݍݰؠـــۜܣࢫعڴـــʈســـوȘيـــؤثرࢫال

 .وقرارࢫالشراءللعلامةࢫالتجارʈةࢫ

 ࢫمستوىࢫرضاࢫالمستخدم؈نࢫاوࢫالعامل؈نʄقࢫاݍݰؠۜܣࢫإيجابياࢫعڴʈسوȘعادࢫالȊتأثرࢫأ. 

  لماࢫزادࢫجذبࢫحواسھࢫأصبحتࢫالعلاقةࢫأقوىɠونࢫوالمنتج،ࢫوȋبناءࢫعلاقاتࢫعاطفيةࢫب؈نࢫالز. 

 ܦݨامࢫوتناغمࢫفيماࢫبئڈاɲلࢫحواسࢫالمسْڈلكࢫباɠاملةࢫوجذابةࢫإذاࢫتمࢫاثارةࢫɢةࢫحسيةࢫمتȋتقديمࢫتجر. 

 ونࢫبالمحلتب؈ȋࢫمدةࢫبقاءࢫالزʄيࢫعڴȌࢫالعديدࢫمنࢫالدراساتࢫتأث؈فهࢫלيجاʏنࢫࢭ. 

  :سلبياتࡧأوࡧنقائصࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣࡧ2.5.3

 ࢫالمســْڈلك،ࢫʄــةࢫمـنࢫمنفعــةࢫفعليـةࢫاڲــʈعكـسࢫحقيقــةࢫمـاࢫتقدمــھࢫالعلامـةࢫالتجارȖࢫوضـعࢫالمث؈ــفاتࢫاݍݨذابـةࢫالۘــܣࢫلاࢫʏالمبالغـةࢫࢭــ

ȊعضࢫالمنتجاتࢫواݍݵدماتࢫȊࢫʄعطـيࢫوماࢫينفقھࢫمنࢫمالࢫعڴʉࢫفقدهࢫالثقةࢫوʏبࢫࢭȎسȘࢫمماࢫقدࢫي،ʏبࢫاثارةࢫعقلھࢫاللاواڤȎس

 .صورةࢫسلبيةࢫعنࢫالعلامةࢫالتجارʈة

 ࢫردودࢫفعــــــلࢫالمســـــْڈلك؈نࢫإيجابيــــــاࢫســــــواءࢫʄࢫتحديــــــدࢫالمحفـــــزاتࢫوالمث؈ــــــفاتࢫاللازمــــــةࢫللتـــــأث؈فࢫعڴــــــʄعـــــدمࢫالقــــــدرةࢫالمســـــوق؈نࢫعڴــــــ

الســـــلبيةࢫلبحـــــوثࢫالســـــوقࢫالۘـــــܣࢫلاࢫȖعكـــــسࢫࢫالمعرفيـــــة،ࢫالعاطفيـــــةࢫوࢫالســـــلوكيةࢫنȘيجـــــةࢫســـــوءࢫالتقـــــدير،ࢫأوࢫȊســـــȎبࢫالنتـــــائج

 .حقيقةࢫرغباتࢫوحاجياتࢫالزȋائن

 ،ࢫכفـــرادࢫلاعتبــــاراتࢫ. اخـــتلافࢫטدراكࢫمـــنࢫمســـْڈلكࢫلأخـــر،ࢫفـــالروائح،ࢫالموســـيقى،ࢫالـــذوقʄاݍـــݸࢫلاࢫتـــؤثرࢫبـــنفسࢫالتـــأث؈فࢫعڴـــ

 les gouts et les couleurs ne se: كمـاࢫيقـولࢫالمثـلࢫالفرɲؠـۜܣ) اݍـݸ..ܧݵصـية،ࢫثقافيـة،ࢫموقفيـة،ࢫنـوعࢫاݍݨـɴس،(كث؈ـفةࢫ

discutent pas 
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 ࢫعواطـفࢫالمسـْڈلكࢫʄحࢫفقـطࢫوذلـكࢫبالتـأث؈فࢫعڴـȋࢫ٭ڈدفࢫالـرʏلࢫغ؈فࢫأخلاࢮɢشȊاتࢫأوࢫالمسوق؈نࢫɠعضࢫالشرȊستخدمھࢫȖقدࢫ

  .بمنتجاتࢫغ؈فࢫܵݰيةࢫمنࢫخلالࢫمث؈فاتࢫجذابة

  الȘسوʈقࡧالعصۗܣ.4

  مفɺومࡧالȘسوʈقࡧالعصۗܣ1.4

כعصـابࢫالمعرفيـة،ࢫوالȘسـوʈق،ࢫتـمࢫتقـديمࢫɸـذاࢫالمفɺـومࢫلأولࢫمـرةࢫعلـومࢫ: مصطݏݳࢫالȘسوʈقࢫالعصۗܣࢫɸوࢫمـزʈجࢫبـ؈نࢫمجـال؈ن

 , .Hultén B)ܧـݵصࢫحسـب،ࢫولاࢫيمكـنࢫأنࢫنɴسـبࢫظɺـورهࢫإڲـʄࢫأيࢫ)Bright House Atlanta-USA(مـنࢫقبـلࢫشـركةࢫࢫ2002سـنةࢫ

2020, p. 240)ســبھࢫإڲــࢫɴࢫذلــك،ࢫفمــٔڈمࢫمــنࢫيʏســورࢫ،ࢫفقــدࢫاختلــفࢫالبــاحثونࢫࢭــʋࢫال؄فوفʄGéraldZaltmanحســبࢫ(Rodrigues, 

Hultén, & Brito, 2011)ؠۜܣࢫʋرࢫبالرن؈نࢫالمغناطʈࢫعندماࢫأجرىࢫأولࢫدراسةࢫللتصو،fmriقيةࢫسـنةࢫࢫʈسوȖࢫوالـبعضࢫ1999لأغراضࢫ،

حـــولࢫإمɢانيــاتࢫالȘســـوʈقࢫ: البحــثࢫࢭــʏࢫالȘســـوʈقࢫالعصــۗܣ: والمعنونـــةࢫ2002ࢭــʏࢫورقتــھࢫالبحثيـــةࢫعــامࢫࢫAle Smidtsڲـــʄࢫإכخــرࢫيɴســبھࢫ

 )24،ࢫصــفحةࢫ2014خ؈ــفي،ࢫ(العصــۗܣ،ࢫوالــذيࢫɠـاـنࢫبمثابــةࢫاݍݵطــابࢫטفتتــاڌʏࢫلــھࢫكأســتاذࢫالȘســوʈقࢫࢭــʏࢫمدرســةࢫروتــردامࢫلــلإدارة،ࢫ

  .البحۙܣࢫالعديدࢫمنࢫالباحث؈نࢫوالمسوق؈نࢫلمحاولةࢫاكȘسابࢫالمعرفةࢫحولھȊعدࢫذلكࢫاɸتمࢫ٭ڈذاࢫالمجالࢫ

وטســــتجاباتࢫالۘــــܣࢫيظɺرɸــــاࢫכفــــرادࢫفيمــــاࢫࢫ،يقــــومࢫالȘســــوʈقࢫالعصــــۗܣࢫبفحــــصࢫوتحليــــلࢫمشــــاعرࢫاللاوڤــــʏ"بالɴســـبةࢫلɺــــولت؈نࢫ

،ࢫفɺـوࢫيـدرسࢫكيفيـةࢫ(Hultén B. , 2020, p. 48)" وشراءࢫواسْڈلاكࢫالعلاماتࢫالتجارʈةࢫوالمنتجـاتࢫواݍݵـدماتࢫ،يتعلقࢫبتقييمࢫالمنتج

تلقيࢫالدماغࢫالȎشـريࢫللمعلومـاتࢫاݍݰسـيةࢫومعاݍݨْڈـاࢫمـنࢫخـلالࢫטشـاراتࢫوالمحفـزاتࢫاݍݰسـيةࢫالمختلفـةࢫالۘـܣࢫقـدࢫتـؤثرࢫعڴـʄࢫإدراكࢫ

عـــــلاوةࢫعڴـــــʄࢫذلــــك،ࢫيـــــدرسࢫالȘســـــوʈقࢫالعصــــۗܣࢫعڴـــــʄࢫوجـــــھࢫالتحديــــدࢫكيفيـــــةࢫتـــــأث؈فࢫالعواطـــــفࢫ،ࢫכفــــراد،ࢫوعڴـــــʄࢫعـــــواطفɺمࢫوســــلوكɺم

ــــاذࢫقـــــــرارࢫالشــــــراء،ࢫوȋاعتبــــــارهࢫمجـــــــالاࢫبحثيــــــا،ࢫتɴت׿ــــــܣࢫالدراســـــــاتࢫ والتفــــــاعلاتࢫטجتماعيــــــةࢫعڴـــــــʄࢫכفــــــرادࢫࢭــــــʏࢫاختيـــــــاراتࢫالمنــــــتجࢫواتخــ

 & Achrol)الȎشــرʈةࢫوتجـاربࢫالمسـْڈلكࢫالف؈قيولوجيـةࢫالعصـȎيةࢫلسـلوكࢫالمسـْڈلكࢫإڲـʄࢫنمــوذجࢫȖسـوʈقيࢫناءـۜܡࢫيركـزࢫعڴـʄࢫاݍݰـواسࢫ

Kotler, 2012)ʏࢫالنحوࢫالتاڲʄذاࢫوعرفھࢫعدةࢫباحث؈نࢫعڴɸࢫ،:  

  "ࢫʏشـــريࢫلمعاݍݨـــةࢫالمعلومـــات،ࢫوحـــلࢫالمشـــكلاتࢫࢭـــȎاࢫالـــدماغࢫالɺســـتخدمʇـــمࢫللأليـــاتࢫالۘـــܣࢫɺـــوࢫالعمليـــةࢫالۘـــܣࢫتـــوفرࢫالمعرفـــةࢫوالفɸ

  .(Kotler, Keller, & Manceau, 2012, p. 108)"مجالࢫالȘسوʈق

  "قيةࢫʈســوȘࢫمجموعــةࢫمتنوعــةࢫمــنࢫالســياقاتࢫالʏيࢫࢭــɠحةࢫوالضــمنية،ࢫوالســلوكࢫטســْڈلاʈــوࢫدراســةࢫالعمليــاتࢫالعقليــةࢫالصــرɸ

" والۘـܣࢫتتضـمنࢫأɲشــطةࢫالتقيـيم،ࢫوصـنعࢫالقــرارࢫوالـذاكرةࢫوטســْڈلاك،ࢫوالۘـܣࢫȖعتمـدࢫعڴــʄࢫالنمـاذجࢫوالمعرفـةࢫࢭــʏࢫعلـمࢫכعصــاب

(Droulers & Roullet, 2007, p. 9).  

  "ـوࢫصـوتࢫالعلبـةࢫعنـدࢫɸـلࢫɸـلࢫبخصـوصࢫاللـونࢫأوࢫالتعبئـةࢫوالتغليـف،ࢫɸيةࢫردةࢫفعـلࢫالمسـْڈلك،ࢫɸوࢫأداةࢫتخ؄فࢫالمسوق؈نࢫماɸ

حملɺـــاࢫأوࢫفتحɺـــا،ࢫɸـــلࢫۂـــʏࢫفكـــرةࢫأنࢫالمنــــتجࢫأوࢫטســـتفادةࢫمـــنࢫاݍݵدمـــةࢫســـتمنحࢫلɺـــمࢫشــــʋئاࢫلـــنࢫيحصـــلࢫعليـــھࢫبـــاࢮʏࢫالمســــْڈلك؈نࢫ

"(Dooley, 2019)  

  "ـــوࢫمفتــــاحࢫɺقࢫوالعلـــم،ࢫفʈســــوȘـــوࢫاݍݨمـــعࢫبـــ؈نࢫالɸ)ࢫالۘـــܣࢫتحــــركࢫ)منطـــقࢫالشـــراءࢫلــــديناʏـــارࢫوالمشـــاعرࢫورغبــــاتࢫاللاوڤـــɢࢫأيࢫכف،

قراراتناࢫعندࢫالقيامࢫȊعمليةࢫشراء،ࢫإنھࢫכداةࢫالۘܣࢫȖسـاعدناࢫعڴـʄࢫفـكࢫرمـوزࢫمـاࢫيفكـرࢫفيـھࢫالمسـْڈلɢونࢫعنـدماࢫنɢـونࢫأمـامࢫمنـتجࢫ

  .(Lindstrom, 2008, p. 272)" دمɺاࢫخ؄فاءࢫالȘسوʈقࢫوטعلانࢫلإغرائناࢫدونࢫعلمناأوࢫعلامةࢫتجارʈة،ࢫوכساليبࢫالۘܣࢫʇستخ

Ȋعـضࢫࢫناومنࢫخلالࢫɠلࢫɸذهࢫالتعارʈفࢫوالمفاɸيمࢫالۘܣࢫحاولتࢫלحاطةࢫ٭ڈـذاࢫالمصـطݏݳࢫاݍݨديـدࢫمـنࢫɠـلࢫجوانبـھ،ࢫأستخلصـ

  :النقاط
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 وࢫالتطورࢫɸدتھɺصادقةࢫاتأبحاثࢫسلوكࢫالمسْڈلكࢫباستخدامࢫتقنياتࢫعلميةࢫتقدمࢫإجابࢫالذيࢫش.  

 ࢫالعلبـــةࢫالســـوداءࢫʄـــوࢫالـــدخولࢫاڲـــɸ"ســـاؤلاتࢫالۘـــܣࢫلـــمࢫتلقـــىࢫإجابـــةࢫوافيـــةࢫمـــنࢫقبـــل" دمـــاغࢫالمســـْڈلكȘـــلࢫالɢوࢫ،ࢫوإيجـــادࢫإجابـــةࢫل

  .قياسࢫالعقلࢫالباطنࢫللمسْڈلكࢫبطرقࢫعلمية

 ــونࢫاݍݰقيقيــةȋبــأࢫالمســوق؈نࢫبرغبــاتࢫوحاجيـــاتࢫالزɴــوࢫتɸ،ࢫࢫʏالتــاڲȋبــأࢫالمســـوقونࢫبنجــاحࢫأوࢫعــدمࢫنجــاحࢫاݍݰمــلاتࢫטعلانيـــة،ࢫوɴت

  .طرحࢫالمنتجاتࢫاݍݨديدة،ࢫالتعبئةࢫوالتغليف،ࢫاختيارࢫمث؈فاتࢫاݍݰواسࢫالبيȁية

 قࢫالعصــۗܣࢫʈســوȘــوتلرࢫبخصــوصࢫالɠــوࢫمــاࢫقالــھࢫفيليــبࢫɸࢫʏبــاۂȘــمࢫمــاࢫلفــتࢫانɸــانࢫ" ولعــلࢫأɢبــؤࢫبالمɴــوࢫالتɸميــةࢫɸالآــۜܣءࢫכك؆ــفࢫأ

  (Kotler, 2003, p. 181)" زȋائنࢫوالتواجدࢫأمامɺمࢫالذيࢫسيذɸبࢫإليھࢫال

  )العلبةࡧالسوداء(لدماغࡧالȎشريࡧا2.4

فقطࢫمنࢫɸذهࢫالطاقةࢫʇسْڈلكࢫ%  20منࢫطاقةࢫاݍݨسم،ࢫ%  20منࢫكتلةࢫاݍݨسم،ࢫلكنھࢫʇسْڈلكࢫ%  2يمثلࢫالدماغࢫفقطࢫ

،ࢫɸـذاࢫوʈنقسـمࢫالــدماغࢫالȎشـريࢫإڲــʄࢫ(Hultén B. , 2020, p. 51)الباقيـةࢫʇســْڈلكɺاࢫࢭـʏࢫاللاوڤــʏࢫ%  80ࢭـʏࢫالعمليـةࢫالواعيــة،ࢫبʋنمـاࢫ

Ȗعمـلࢫعڴــʄࢫ" اݍݨسـمࢫالثفۚـܣ"نࢫمختلفـ؈نࢫوظيفيـاࢫيـرȋطࢫبئڈمـاࢫأليـافࢫعصـȎيةࢫȖشــɢلࢫجسـراࢫمـنࢫمـادةࢫبيضـاءࢫȖعـرفࢫنصـف؈نࢫكـروʈ؈

  :النصف؈نࢫنقلࢫالرسائلࢫب؈ن

 ســـرࡧمـــنࡧالـــدماغʇجيا،ࢫلـــھࢫࢫ:النصـــفࡧכʈࢫالنصـــفࢫכيمـــنࢫمـــنࢫاݍݨســـم،ࢫفيقـــومࢫبتحليـــلࢫالمعلومـــاتࢫومعاݍݨْڈـــاࢫتـــدرʏيـــتحكمࢫࢭـــ

  .نطقي،ࢫواللغةعلاقةࢫبالتفك؈فࢫالم

 ࢫلـــھࢫعلاقـــةࢫ: فࡧכيمـــنࡧمـــنࡧالـــدماغالنصــ،ʏلࢫكڴـــɢشـــȊســـرࢫمـــنࢫاݍݨســـم،ࢫفيقـــومࢫبمعاݍݨــةࢫالمعلومـــاتࢫʇࢫالنصـــفࢫכʏيـــتحكمࢫࢭــ

ʏمࢫالمشاعرࢫوالتعب؈فࢫعٔڈابالتفك؈فࢫלبداڤɺࢫفʄࢫالتواصلࢫغ؈فࢫاللفظي،ࢫولھࢫالقدرةࢫعڴ،.  

تـرتبطࢫتطبيقـاتࢫالȘسـوʈقࢫالعصـۗܣࢫبقــوةࢫبنصـفيࢫالمـخ،ࢫففـيࢫحالــةࢫابتɢـارࢫمنـتجࢫجديـدࢫســيɢونࢫمـنࢫالسـɺلࢫجـذبࢫالعمــلاءࢫ

الــــذينࢫيفكــــرونࢫȊشــــɢلࢫأسا؟ــــۜܣࢫࢭــــʏࢫالنصــــفࢫכيمــــنࢫمــــنࢫالمــــخ،ࢫأمــــاࢫإذاࢫɠـــاـنࢫالɺــــدفࢫɸــــوࢫتقليــــلࢫحساســــيةࢫالســــعرࢫفمــــنࢫכحســــنࢫ

نࢫالمــخࢫمثــلࢫمشــاعرࢫاݍݰــب،ࢫالصــداقة،ࢫإذاࢫɠـاـنࢫɸــدفࢫاݍݰملــةࢫاســتخدامࢫالصــورࢫوالمفــاɸيمࢫالۘــܣࢫلɺــاࢫتــأث؈فࢫعڴــʄࢫالنصــفࢫכيمــنࢫمــ

טعلانيــةࢫɸـــوࢫالتأكيـــدࢫعڴـــʄࢫالســـعرࢫكم؈ـــقةࢫللعميـــلࢫفمـــنࢫכفضـــلࢫاســـتخدامࢫقصـــةࢫقصـــ؈فةࢫومـــوجزةࢫودقيقـــةࢫحۘـــܢࢫيـــتمكنࢫالنصـــفࢫ

  .(Costanzo, 2006, p. 468)כʇسرࢫمنࢫتحليلࢫالمنتجࢫ

مليـــونࢫبــــتࢫمـــنࢫالمعلومــــاتࢫɠــــلࢫثانيـــةࢫكمــــدخلاتࢫحســـية،ࢫمعظــــمࢫالمعلومــــاتࢫࢫ11اݍݰــــواسࢫالȎشــــرʈةࢫʇســـتقبلࢫالــــدماغࢫع؄ـــفࢫ

 يتحصلࢫعلٕڈاࢫع؄فࢫحاسـةࢫالبصـر،ࢫلكـنࢫاݍݰـواسࢫכخـرىࢫتقـدمࢫمعلومـاتࢫمɺمـةࢫأيضـا،ࢫʇعمـلࢫالـدماغࢫȊعمليـاتࢫواعيـةࢫوغ؈ـفࢫواعيـة

  .لكنࢫأغلبࢫɲشاطࢫטɲسانࢫيتعلقࢫȊعملياتࢫغ؈فࢫواعيةࢫلاࢫندركɺا

فكـــــرةࢫأنࢫالـــــدماغࢫʇعمـــــلࢫࢫ2012المتخصـــــصࢫࢭـــــʏࢫטقتصـــــادࢫالســـــلوɠيࢫࢭـــــʏࢫكتابـــــھࢫســـــنةࢫࢫDaniel Kahnemannاق؅ـــــفحكمـــــاࢫ

כبطــأࢫفقــطࢫيمكنــھࢫ)2( أنماطــاࢫمعقــدةࢫمــنࢫכفɢــارࢫȊشــɢلࢫمــدɸش،ࢫلكــنࢫالنظــامࢫ)1( بنظــام؈ن،ࢫتولــدࢫالعمليــاتࢫالتلقائيــةࢫللنظــام

  .بناءࢫכفɢارࢫࢭʏࢫسلسلةࢫمنظمةࢫمنࢫاݍݵطوات

 عࡧ): "1(النظـامࡧʉئــةࢫالمحيطــةࢫ"بــديࢼܣنظــامࡧسـرʋࢫלحسـاسࢫبالبʄشـاطࢫوظائفنــاࢫالعقليـةࢫכساســيةࢫمثــلࢫالقـدرةࢫعڴــɲشــملࢫʇࢫ،

بنـــــا،ࢫالتعـــــرفࢫعڴـــــʄࢫالعناصـــــرࢫوتوجيـــــھࢫטنȘبـــــاه،ࢫتجنـــــبࢫاݍݵســـــائر،ࢫوتصـــــبحࢫالمɺـــــامࢫالعقليـــــةࢫכخـــــرىࢫســـــرʉعةࢫوتلقائيـــــةࢫنȘيجـــــةࢫ

 .بدونࢫجɺدࢫوȋدونࢫاحساسࢫبالإرادةتلقائياࢫوȌسرعةࢫمعࢫالقليلࢫمنࢫاݍݨɺدࢫأوࢫࢫ1الممارسةࢫالمتكررة،ࢫʇعملࢫالنظامࢫ

 ســودࡧالعقــل): "2(النظــامࡧʇشــاطࢫالنظــامࢫ"نظــامࡧالمرحلــةࡧالتحليليــةࡧכبطــأࡧللعقــل،ࡧعنــدماࡧɲعنــدماࢫࢫ2،ࢫغالبــاࢫمــاࢫيــتمࢫاثــارةࢫ

טɸتمـامࢫبالعمليــاتࢫࢫ2ننجـزࢫأيࢫشـۛܢءࢫلاࢫيـأȖيࢫȊسـɺولة،ࢫوʈتطلــبࢫمسـتوىࢫمعـ؈نࢫمـنࢫטجɺـادࢫالعقڴــʏࢫالمتعمـد،ࢫيكـرسࢫالنظـامࢫ
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جɺــــدةࢫمثــــلࢫاݍݰســــاباتࢫالمعقــــدة،ࢫتــــرتبطࢫعملياٮڈــــاࢫࢭــــʏࢫكث؈ــــفࢫمــــنࢫכحيــــانࢫبالإحســــاسࢫالܨݵظــــۜܣࢫبــــالقوة،ࢫטختيــــارࢫالعقليــــةࢫالم

  (Kahneman, 2012, p. 34)وטɸتمامࢫ

  غࡧالمسْڈلك؟اعملࡧدمʇ كيفࡧ1.2.4

طبقــاتࢫمـنࢫالــدماغࢫالȎشــريࢫتــدرʈجياࢫوȖعمــلࢫࢫ3الـدماغࢫالثلاȜــيࢫɸــوࢫتصــɴيفࢫʇعتمـدࢫعڴــʄࢫتطــورࢫالȎشــرࢫكنـوع،ࢫيــتمࢫȖشــكيلࢫ

طبʋـبࢫכعصـابࢫכمرɢʈـيࢫنظرʈـةࢫأوࢫمفɺـومࢫالـدماغࢫالثلاȜـيࢫࢫPaul Macleanاق؅ـفحبطرʈقةࢫم؅فابطة،ࢫولɢـلࢫمٔڈـاࢫخصائصـɺاࢫالمم؈ـقة،ࢫ

البداǿي،ࢫاݍݰوࢭʏ،ࢫالعقلاɲيࢫكمـاࢫ: مناطقࢫحسبࢫوجɺةࢫنظرࢫتطورʈةࢫلنموࢫالدماغࢫ3ࢭʏࢫالستʋنات،ࢫوالذيࢫيقسمࢫɲشاطࢫالدماغࢫاڲʄࢫ

ʏيڴ:  

 يǿࢫالســــــلوكياتࢫوالعواطــــــفࢫכساســــــيةࢫمثــــــلࢫاݍݨــــــو ࢫ:البــــــداʏــــــذاࢫاݍݨــــــزءࢫࢭــــــɸونــــــاتࢫالــــــدماغ،ࢫيــــــتحكمࢫɢــــــوࢫأقــــــدمࢫمɸع،ࢫالــــــدوافعࢫ

اݍݨɴســــية،ࢫدرجــــةࢫحــــرارةࢫاݍݨســــم،ࢫوȋمــــاࢫأنࢫحاســــةࢫالبصــــرࢫۂــــʏࢫالوحيــــدةࢫالۘــــܣࢫتتعلــــقࢫ٭ڈــــذاࢫاݍݨــــزءࢫمــــنࢫالــــدماغࢫفــــإنࢫالــــدماغࢫ

  .اللاواڤʏࢫʇعاݍݮࢫالمدخلاتࢫالبصرʈةࢫȊسرعةࢫɲسȎية

 ʏرتبطࢫبالذاكرة،ࢫكذلكࢫبالܨݵصيةࢫوالسلوكࢫ:اݍݰوࡩʈرتبطࢫبالسلوكࢫالوظيفيࢫوטنجاب،ࢫوʈمشتقࢫمنࢫالثدييات،ࢫو.  

 ياɲـلࢫࢫ:لعقلاɠـمࢫɺعـاݍݮࢫالوظـائفࢫالمعرفيـةࢫوالتفك؈ـفࢫالمجـردࢫواللغـةࢫوفʇࢫالـدماغ،ࢫإنـھࢫمركـزࢫالعقـل،ࢫʏيةࢫכك؆فࢫتطـوراࢫࢭـɴوࢫالبɸو

 (Osman, Reza, Rabi, & Reza, 2015, p. 68)اࢫماࢫنراهࢫمنࢫخلالࢫحواسن

  عملࡧالدماغࡧࡩʏࡧمعاݍݨةࡧالمعلوماتࡧاݍݰسيةࡧأليةࡧ2.2.4

يقـــومࢫالـــدماغࢫبمعاݍݨـــةࢫالمعلومـــاتࢫاݍݰســـيةࢫبواســـطةࢫشـــبكةࢫمـــنࢫاݍݵلايـــاࢫوالمســـاراتࢫالعصـــȎية،ࢫفعنـــدماࢫيقابـــلࢫالمســــْڈلكࢫ

مث؈فاࢫحسياࢫࢭʏࢫبʋئةࢫالȘسوقࢫ،كسماعࢫموسيقىࢫقديمةࢫيحّڈا،ࢫمعࢫعرضࢫصورࢫȖعـودࢫبـھࢫإڲـʄࢫحنـ؈نࢫالماعـۜܣ،ࢫفـإنࢫכعضـاءࢫاݍݰسـيةࢫ

أيࢫالموســيقىࢫوالصـــورࢫالقديمـــة،ࢫتقــومࢫبتحوʈلɺـــاࢫإڲـــʄࢫإشــاراتࢫكɺرȋائيـــة،ࢫثـــمࢫࢫۂـــʏࢫمســتقبلاتࢫالمث؈ـــفاتࢫاݍݰســـية) כذنــ؈نࢫوالعينـــ؈ن( 

تمرࢫɸـذهࢫלشـاراتࢫمـنࢫخـلالࢫسلسـلةࢫمـنࢫاݍݵلايـاࢫالعصـȎيةࢫإڲـʄࢫالـدماغࢫع؄ـفࢫاݍݰبـلࢫالشـوɠي،ࢫثـمࢫتـتمࢫمعاݍݨْڈـاࢫࢭـʏࢫمنـاطقࢫمختلفـةࢫ

صـر،ࢫالقشـرةࢫالسـمعيةࢫمســؤولةࢫمـنࢫالـدماغࢫحسـبࢫɲشـاطɺاࢫبمجـردࢫوصـولɺاࢫإليـھ،ࢫفنجـدࢫالقشـرةࢫالبصـرʈةࢫۂـʏࢫالمسـؤولةࢫعـنࢫالب

عـنࢫالسـمع،ࢫيــتمࢫتفسـ؈فࢫלشــاراتࢫالكɺرȋيـةࢫࢭــʏࢫɸـذهࢫالمنــاطقࢫمـنࢫالــدماغ،ࢫثـمࢫيــدمجɺاࢫالمسـْڈلكࢫمــعࢫمـاࢫɸــوࢫموجـودࢫࢭــʏࢫذاكرتـھࢫمــنࢫ

متماســكࢫللمحفــزࢫاݍݰؠــۜܣ،ࢫوادراكࢫمعلومـات،ࢫوالۘــܣࢫعــادتࢫبــھࢫإڲـʄࢫالــذكرʈاتࢫاݍݨميلــةࢫواݍݰنــ؈نࢫإڲـʄࢫالماعــۜܣ،ࢫفيتɢــونࢫلديــھࢫتصـورࢫ

بالألفــــة،ࢫأوࢫعاطفــــةࢫإيجابيــــةࢫاتجــــاهࢫبʋئــــةࢫالȘســــوق،ࢫفتجعلــــھࢫيطيــــلࢫالبقــــاءࢫࢭــــʏࢫالمحــــلࢫوقــــدࢫيقــــومࢫبالشــــراءࢫدونࢫأنࢫࢫيمنحــــھࢫشــــعور 

  .ʇشعر

  :ࡩʏࡧدماغࡧالمسْڈلكࡧعنࡧزرࡧالشراءࡧالبحثࡧ3.4

،ࢫأحــــــدࢫأشــــــɺرࢫروادࢫالȘســــــوʈقࢫالعصــــــۗܣࢫومؤســــــسࢫأولࢫوɠالــــــةࢫɸPatrick Renvoiséــــــوࢫڲــــــʄࢫɸــــــذاࢫالمفɺــــــومࢫإأولࢫمـــــنࢫتطــــــرقࢫ

الȘســـوʈقࢫالعصـــۗܣࢫɸـــوࢫ: "،ࢫالرائـــدةࢫࢭـــʏࢫɸـــذاࢫالمجـــالࢫمــنࢫخـــلالࢫمقولتـــھ"Sales Brain"العصـــۗܣࢫࢭـــʏࢫالعــالمࢫمتخصصــةࢫࢭـــʏࢫالȘســـوʈق

،ࢫوقـــدࢫوضـــعࢫعـــدةࢫنظرʈـــاتࢫوأبحـــاثࢫلمحاولـــةࢫالوصـــولࢫإڲـــʄࢫتأكيـــداتࢫعلميـــةࢫعڴـــʄࢫ"عمليـــةࢫفɺـــمࢫموضـــعࢫزرࢫالشـــراءࢫࢭـــʏࢫعقـــلࢫالعميـــل

عــدةࢫتجـــاربࢫع؄ــفࢫتقنيــاتࢫالȘســـوʈقࢫالعصــۗܣ،ࢫمــنࢫبئڈـــاࢫأدتࢫɸــذهࢫالفكــرةࢫإڲـــʄࢫقيــامࢫالعديــدࢫمـــنࢫالبــاحث؈نࢫȊ،ࢫكمـــاࢫوجــودࢫɸــذاࢫالــزر 

جɺـازࢫالـرن؈نࢫالمغناطʋؠــۜܣࢫالـوظيفي،ࢫوذلـكࢫبإدخــالࢫمتطـوع؈نࢫفٕڈـا،ࢫوعــرضࢫلقطـاتࢫمختلفـةࢫلمنتجــاتࢫأوࢫشـعارࢫلعلامـةࢫتجارʈــة،ࢫأوࢫ

ࢫܧݵصـــياتࢫمعروفـــةࢫɠالرʈاضـــي؈نࢫأوࢫالسياســـي؈ن،ࢫفتحصـــلࢫالبـــاحثونࢫعڴـــʄࢫصـــورࢫتفصـــيليةࢫݍݰظيـــةࢫلاتجـــاهࢫســـرʈانࢫالـــدمࢫومواقـــع

وعنــدࢫتفســ؈فࢫלشـاراتࢫبمــاࢫيتفــقࢫوتــأث؈فࢫالمنـتجࢫاوࢫالصــورة،ࢫتوصــلواࢫإڲـʄࢫأنࢫȊعــضࢫالعلامــاتࢫالتجارʈــةࢫ،ࢫاݍݵلايـاࢫالɴشــطةࢫࢭــʏࢫالـدماغ

تɴشـــطࢫمراكــــزࢫטثــــارةࢫواݍݰمــــاسࢫبــــالمخ،ࢫلكٔڈــــاࢫلاࢫتكفـــيࢫݍݨعــــلࢫصــــاحبھࢫٱڈــــرعࢫاڲــــʄࢫالشــــراء،ࢫســـلعࢫأخــــرىࢫȖشــــعلࢫمنــــاطقࢫاݍݰســــمࢫࢭــــʏࢫ
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ɲشـــاطࢫɸـــذهࢫ،ࢫقـــدࢫتخطـــىࢫمرحلـــةࢫالمداولـــةࢫإڲـــʄࢫالقناعـــةࢫالتامـــةࢫبحاجتـــھࢫإڲـــʄࢫالســـلعةالـــدماغࢫوعنـــدماࢫتغـــۜܣءࢫفـــإنࢫالܨـــݵصࢫيɢـــونࢫ

المنطقــةࢫمــرتبطࢫȊعمليــاتࢫالموازنــةࢫبــ؈نࢫالــرȋحࢫواݍݵســارة،ࢫوالتمي؈ـــقࢫبــ؈نࢫالقــراراتࢫالمتضــارȋةࢫوالمقايضــةࢫوتحديــدࢫכفضــلࢫمٔڈــاࢫقبـــلࢫ

تحديـدɸاࢫبمنطقـةࢫمعينـةࢫࢭـʏࢫدمـاغࢫالمسـْڈلكࢫبحيـثࢫيـتمࢫاتخاذࢫقرارࢫالشراء،ࢫلذلكࢫȖعت؄فࢫقراراتࢫالشراءࢫسـلوكياتࢫمعقـدةࢫلاࢫيـتمࢫ

  .الضغطࢫعلٕڈاࢫفتحدثࢫטستجابةࢫبقيامھࢫبالشراء

  الȘسوʈقࡧالعصۗܣࡧتقنياتࡧ4.4

ʄاࢫإڲــــɺقࢫالعصــــۗܣ،ࢫيمكــــنࢫتقســــيمʈســــوȘࢫالʏنــــاكࢫتقنيــــاتࢫمختلفــــةࢫࢭــــɸ :تقنيــــاتࢫقيــــاسࢫالــــدماغࢫوتقنيــــاتࢫالقيــــاسࢫاݍݰيــــويࢫ

  .)قياسࢫردودࢫالفعلࢫاݍݨسدية(

  :اسࡧالدماغقيࡧتقنياتࡧ1.4.4

 يــةࡧالـدماغȋرɺمخطـطࡧكEEG  :ࢫʏية،ࢫوأك؆ـفࢫتقنيــاتࢫعلــمࢫכعصـابࢫاســتخداماࢫࢭــȎࢫمـنࢫأقــدمࢫالتقنيــاتࢫالف؈قيولوجيـةࢫالعصــʏۂــ

الȘسوʈقࢫالعصۗܣࢫنظراࢫلتɢلفْڈاࢫالرخيصةࢫمقارنةࢫبتقنياتࢫالتصوʈرࢫכخرى،ࢫيـتمࢫمـنࢫخـلالࢫɸـذهࢫالتقنيـةࢫاسـتخدامࢫأقطـابࢫ

أوࢫقيــاسࢫלعلانــاتࢫبتقيــيمࢫالعاطفــةࢫࢫكɺرȋيــةࢫتوضــعࢫعڴــʄࢫفــروةࢫالــرأسࢫلقيــاسࢫɲشــاطࢫالموجــاتࢫالدماغيــة،ࢫȖعتمــدࢫࢭــʏࢫاختبــار 

ڈـاࢫسـرʉعة،ࢫلاࢫت؄ـفزࢫمɢـانࢫالتحف؈ـقࢫࢭـʏࢫالـدماغࢫبدقـةࢫ  , .Hultén B)وטدراكࢫلدىࢫالمتطوع؈ن،ࢫلكنࢫʇعابࢫعڴʄࢫɸذهࢫالتقنيةࢫɠوٰ

2020, p. 53) 

 ؠــۜܣࡧالــوظيفيʋرࡧبــالرن؈نࡧالمغناطʈالتصــوfmri: ʇࢫبحــوثࢫالســوق،ࢫإذࢫʏࢫتــدفقࢫالــدمࢫيســتخدمࢫبك؆ــفةࢫࢭــʏقــومࢫبقيــاسࢫالتغ؈ــفاتࢫࢭــ

إڲــʄࢫمنــاطقࢫمختلفــةࢫمــنࢫالــدماغ،ࢫممــاࢫʇشــ؈فࢫإڲــʄࢫالɴشــاطࢫالعصــۗܣ،ࢫʇعمــلࢫعڴــʄࢫقيــاسࢫالــذاكرةࢫوالعواطــف،ࢫخاصــةࢫࢭــʏࢫتقيــيمࢫ

 ,Alvino)الزȋـون السلعࢫاݍݨديـدة،ࢫأوࢫالتعـرفࢫعڴـʄࢫوقـتࢫלعـلانࢫالمناسـب،ࢫالـذيࢫيحـدثࢫفيـھࢫأك؄ـفࢫقـدرࢫمـنࢫالɴشـاطࢫࢭـʏࢫدمـاغࢫ

Pavone, Abhishta, & Robben, 2020, p. 2).  

عڴــــʄࢫســـــȎيلࢫالمثـــــال،ࢫبيɴـــــتࢫأحــــدࢫالتجـــــاربࢫباســـــتخدامࢫɸـــــذهࢫالتقنيــــةࢫأنࢫمنـــــاطقࢫمعينـــــةࢫࢭـــــʏࢫالــــدماغࢫمرتبطـــــةࢫبالمɢافـــــأةࢫتـــــمࢫ

وجـــودࢫجاذبيـــةࢫعاطفيــةࢫللعلامـــاتࢫالتجارʈـــةࢫتɴشــيطɺاࢫعنـــدماࢫعــرضࢫعڴـــʄࢫالمتطـــوع؈نࢫصــوراࢫلمنتجـــاتࢫفـــاخرة،ࢫوɸــذاࢫمـــاࢫيـــدلࢫعڴــʄࢫ

  .الراقية

 بةʈالتحليلࡧالطيفيࡧالوظيفيࡧللأشعةࡧتحتࡧاݍݰمراءࡧالقرfnirs  

ʇستخدمࢫلدراسةࢫانȘباهࢫالمسْڈلك،ࢫمستوىࢫטثارة،ࢫوالعواطف،ࢫטدراكࢫاݍݰؠۜܣ،ࢫيكȘشـفࢫالتغ؈ـفاتࢫࢭـʏࢫلـونࢫالـدمࢫعنـدماࢫ

بمɺمـــةࢫمــا،ࢫيرتفـــعࢫɲشـــاطࢫالــدماغࢫࢭـــʏࢫالمنـــاطقࢫالۘــܣࢫلɺـــاࢫصـــلةࢫبتلـــكࢫيــتمࢫܷـــݸࢫכكܦـــݨ؈نࢫلأɲܦــݨةࢫالمـــخ،ࢫحيـــثࢫعنــدماࢫيقـــومࢫالفـــردࢫ

،ࢫɸــذاࢫوȖعــدࢫمعــداتࢫɸــذهࢫالتقنيــةࢫمحمولــةࢫ(Ernst, et al., 2013, p. 132)المɺمــةࢫȊســȎبࢫטختلافــاتࢫࢭــʏࢫمســتوʈاتࢫכكܦــݨ؈ن

  .وȋأسعارࢫمعقولةࢫمقارنةࢫمعࢫطرقࢫقياسࢫتدفقࢫالدمࢫכخرى 

  )قياسࡧردودࡧالفعلࡧاݍݨسدية( تقنياتࡧالقياسࡧاݍݰيويࡧ 2.4.4

 بعࡧالع؈نȘمسارࡧأوࡧتET  

أداةࢫȖســــاعدࢫࢭــــʏࢫفɺــــمࢫاللاوڤــــʏࢫلــــدىࢫכفــــراد،ࢫبحيــــثࢫتقــــʋسࢫموقــــعࢫالعــــ؈نࢫوحركْڈــــا،ࢫاȖســــاعࢫحدقــــةࢫالعــــ؈ن،ࢫمســــتوىࢫترك؈ــــقࢫ

الفعـــــــلࢫالســـــــلوكيةࢫالنظـــــــر،ࢫʇعتمـــــــدࢫعلٕڈـــــــاࢫالبـــــــاحثونࢫكـــــــذلكࢫلتقيـــــــيمࢫالعلاقـــــــةࢫبـــــــ؈نࢫالمعلومـــــــاتࢫالموجـــــــودةࢫعڴـــــــʄࢫالشاشـــــــةࢫوردودࢫ

،ࢫيـتمࢫاسـتخدامࢫالبيانـاتࢫالۘـܣࢫيـتمࢫجمعɺـاࢫبواسـطةࢫɸـذهࢫالتقنيـةࢫلتحديـدࢫالمسـاراتࢫالبصـرʈةࢫ(Wang, 2011, p. 186)والعاطفيـة

ـــݳࢫالنقـــاطࢫالســـاخنةࢫࢭــʏࢫالصـــورة،ࢫوالمواضـــعࢫالۘـــܣࢫتتوقـــفࢫفٕڈـــاࢫالعـــ؈نࢫ  لف؅ـــفةࢫأطـــول للأفــراد،ࢫȊعـــدࢫذلـــكࢫيمكـــنࢫاɲشـــاءࢫخـــرائطࢫتوܷ

  .ʇستفيدࢫمٔڈاࢫالمسوق؈نࢫࢭʏࢫتحس؈نࢫالتغليفࢫأوࢫتخطيطاتࢫمواقعࢫالوʈبࢫأوࢫعروضࢫالمحلࢫݍݨذبࢫانȘباهࢫالمسْڈلك؈نࢫȊشɢلࢫأك؄ف



  زوامبيةࡧسعاد
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 يةࡧالقلبȋرɺمخططࡧكECG :  

ɸــــوࢫجɺــــازࢫيقــــʋسࢫالɴشــــاطࢫالكɺرȌــــيࢫللقلــــب،ࢫتــــرتبطࢫالتغ؈ــــفاتࢫࢭــــʏࢫمعــــدلࢫضــــرȋاتࢫالقلــــبࢫبــــالتغ؈فاتࢫࢭــــʏࢫاݍݰالــــةࢫالعاطفيــــةࢫ

،ࢫوۂـʏࢫتقنيـةࢫȊسـيطة،ࢫمحمولـةࢫغ؈ـفࢫجراحيـة،ࢫȖسـتخدمࢫبك؆ـفة،ࢫوʈمكـنࢫالقيـامࢫ(Stern, Ray, & Quigley, 2000, p. 296)للܨـݵص

رؤʈـةࢫتقـʋسࢫتقلبـاتࢫنبضـاتࢫقلـبࢫالعميـل،ࢫومسـتوىࢫטثـارةࢫعنـدࢫ(Alvino, Pavone, Abhishta, & Robben, 2020)٭ڈـاࢫȊسـɺولة

  .اعلان،ࢫأوࢫمنتوج،ࢫأوࢫخدمة

 عاب؈فࡧالوجھȖFERS:  

يمكــــنࢫاســــتخدامھࢫللتعــــرفࢫعڴــــʄࢫȖعب؈ــــفاتࢫالوجــــھࢫعنــــدࢫقيــــاسࢫردودࢫالفعــــلࢫלيجابيــــةࢫوالســــلبيةࢫللمحفــــزاتࢫالȘســـــوʈقية،ࢫ

  .وȖعت؄فࢫتقنيةࢫمفيدةࢫࢭʏࢫالبحثࢫعنࢫمستوىࢫتحف؈قࢫالزȋائن،ࢫومشاركْڈمࢫوعواطفɺم

 استجابةࡧاݍݨلدࡧاݍݨلفانيةGSR:  

ف؈قيولوجيــةࢫتقـيمࢫالتوصــيلࢫالكɺرȌــيࢫلݏݨلـدࢫباســتخدامࢫأجɺــزةࢫטسȘشـعار،ࢫوالۘــܣࢫعــادةࢫمـاࢫتɢــونࢫمتصــلةࢫباليــدࢫۂـʏࢫوســيلةࢫ

أوࢫالقـــدم،ࢫوɸـــوࢫيحــــددࢫمقاومـــةࢫاݍݨلــــد،ࢫمســـتوىࢫטجɺــــادࢫࢭـــʏࢫاݍݨســــم،ࢫȖســـȎبࢫȖغ؈ــــفاتࢫࢭـــʏࢫالمقاومــــةࢫالكɺرȋيـــةࢫلݏݨلــــد،ࢫȖســـتخدمࢫࢭــــʏࢫ

  .قياسࢫטثارةࢫالف؈قيولوجيةࢫوالنفسيةࢫللأفراد

  وسلبياتࡧالȘسوʈقࡧالعصۗܣࡧإيجابياتࡧ5.4

  לيجابيات1.5.4

  شريȎقࢫالعصۗܣࢫالباحث؈نࢫوالمسوق؈نࢫبصورةࢫأك؆فࢫواقعيةࢫعماࢫيحدثࢫبالفعلࢫداخلࢫالدماغࢫالʈسوȘ؛يزودࢫال  

 ياناتȎالاستɠقࢫالتقليديةࢫʈسوȘةࢫمقارنةࢫبتقنياتࢫالʈعطيࢫصورةࢫأك؆فࢫدقةࢫعنࢫسماتࢫوفوائدࢫالمنتجࢫأوࢫالعلامةࢫالتجارʇ؛  

 ࢫوجــʄشــأࢫلــدىࢫالفــردࢫمــنࢫالتفــاعلاتࢫمــعࢫالمنــتجࢫعڴــɴــارࢫالۘــܣࢫقــدࢫتɢھࢫاݍݵصــوص،ࢫيقــدمࢫإجابــاتࢫبــأك؆فࢫدقــةࢫحــولࢫالمشــاعرࢫوכف

  ؛والعلامةࢫالتجارʈة،ࢫوالۘܣࢫلاࢫيمكنࢫاݍݰصولࢫعلٕڈاࢫمنࢫخلالࢫاستطلاعࢫالرأي

 ࢫʄقࢫالعصۗܣࢫكيفيةࢫإدراكࢫכفرادࢫللمـدخلاتࢫاݍݰسـيةࢫومعاݍݨْڈـاࢫبالإضـافةࢫإڲـʈسوȘرࢫالɺࢫيمكنࢫأنࢫيظʏלشـاراتࢫوالمحفـزاتࢫࢭـ

  ؛أجزاءࢫمختلفةࢫمنࢫالدماغ

 ࢫʏࢫأعمـقࢫࢭـʏࢫمسـتوىࢫداخڴـʄةࢫوالمنتجاتࢫواݍݵدماتࢫعڴـʈارهࢫحولࢫالعلاماتࢫالتجارɢانࢫفحصࢫوتحليلࢫمشاعرࢫالفردࢫوأفɢبالإم

  ؛الدماغࢫالȎشري 

 ،قࢫعصـــۗܣʈســـوȖـــمࢫاحتياجاتـــھࢫمســـبقا،ࢫواعـــدادࢫاســـ؅فاتيجيةࢫɺـــونࢫوفȋـــدهࢫالزʈبــؤـࢫبمـــاࢫيرɴتجعلـــھࢫعنـــدماࢫࢫأصـــبحࢫمـــنࢫالممكـــنࢫالت

  .ʇش؅فيࢫيɢونࢫالمنتجࢫجاɸزࢫبالفعلࢫللȘسليم،ࢫمماࢫيقللࢫالوقت،ࢫالمالࢫوʉعززࢫثقةࢫالعملاءࢫورضاɸم

  :السلبيات2.5.4

 اـتࢫכفـرادࢫɠࢫتصـوراتࢫوادراʄاتࢫبالتـأث؈فࢫعڴـɠࢫقيـامࢫالشـرʄشـريࢫإڲـȎادةࢫالمعرفةࢫحـولࢫكيفيـةࢫعمـلࢫالـدماغࢫالʈيمكنࢫأنࢫيؤديࢫز

  .يدةࢫوحملاتࢫتروʈجيةدونࢫوڤʏࢫمنࢫخلالࢫأɲشطةࢫȖسوʈقيةࢫجد

 قࢫالعصــۗܣࢫمرتفعـــةࢫجـــداࢫوغ؈ـــفࢫمتاحــةࢫلݏݨميـــعʈســـوȘعـــضࢫتقنيـــاتࢫالȊــاليفࢫɢـــالنظرࢫ،ࢫو تȋࢫإʄـــذهࢫالڲـــɸـــاليفࢫلاࢫيمكـــنࢫارتفــاعࢫɢت

  .اعتمادࢫعيناتࢫكب؈فة،ࢫوȋالتاڲʏࢫعينةࢫمحدودةࢫقدࢫتؤثرࢫعڴʄࢫجودةࢫالنتائج

 ࢫܵݰْڈمʄاࢫمنࢫتأث؈فࢫعڴɺونࢫلɢذهࢫالتقنياتࢫلماࢫقدࢫيɸتخوفࢫכفرادࢫمنࢫ.  

 مɸمࢫالباطنࢫوكشفࢫأسرارɺࢫماࢫيقرهࢫعقلʄتخوفࢫالمشارك؈نࢫمنࢫاستغلالࢫخصوصياٮڈمࢫوالتعرفࢫعڴ.  



 البحثࡧعنࡧزرࡧالشراءࡧࡩʏࡧدماغࡧالمسْڈلك: علاقةࡧالȘسوʈقࡧاݍݰؠۜܣࡧبالȘسوʈقࡧالعصۗܣ
 

  .،ࢫجامعةࢫالشɺيدࢫحمھࢫݍݵضرࢫبالوادي،ࢫاݍݨزائر» 428 -409،ࢫصࢫ2024،ࢫجوانࢫ01العددࢫ،ࢫ07المٔڈلࢫלقتصادي،ࢫالمجلدࢫمجلةࢫ«   424
 

 اتࢫالصــــــغرىࢫمــــــنࢫטســــــتفادةࢫلأٰڈــــــاࢫلاࢫتملــــــكࢫɠاࢫوعــــــدمࢫتــــــركࢫالمجــــــالࢫللشــــــرɺاتࢫالك؄ــــــفىࢫالمعلومــــــاتࢫلصــــــاݍݰɠاســــــتغلالࢫالشــــــر

  .לمɢانياتࢫللقيامࢫبدراساتࢫالȘسوʈقࢫالعصۗܣࢫالمɢلفة

  امنـــةࢫعـــدمࢫوجـــودࢫقـــوان؈نࢫوضـــوابطࢫوɢاســـتغلالࢫعقـــولࢫالمســـْڈلك؈نࢫالɠمعـــاي؈فࢫمحـــددةࢫلݏݰـــدࢫمـــنࢫالتجـــاوزاتࢫالغ؈ـــفࢫأخلاقيـــةࢫ

  .والتلاعبࢫ٭ڈا

 ࢫكـــلاࢫالمجـــال؈ن،ࢫعلـــمࢫכعصـــابࢫʏعـــدمࢫوجـــودࢫالكفـــاءاتࢫاللازمـــةࢫلتفســـ؈فࢫالنتـــائجࢫالمتحصـــلࢫعلٕڈـــاࢫبمعۚـــܢࢫالـــذينࢫلـــدٱڈمࢫخ؄ـــفةࢫࢭـــ

  .والȘسوʈق
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رائـدةࢫعالميـاࢫࢭـʏࢫمجـالࢫتقـديمࢫحلـولࢫمتعـددةࢫالوسـائطلتجرȋةࢫالعمـلاءࢫࢭـʏࢫنقـاطࢫالبيـع،ࢫمثـالاࢫالشـركةࢫالȖMood Mediaعـد

مشـ؅فكࢫألـفࢫ 500مليونࢫمسْڈلكࢫࢭʏࢫأك؆ـفࢫمـنࢫࢫ150ناݦݰاࢫࢭʏࢫمجالࢫأبحاثࢫالȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣࢫوالعصۗܣ،ࢫحيثࢫتصلࢫإڲʄࢫأك؆فࢫمنࢫ

تقـدمࢫخـدماٮڈاࢫلمختلـفࢫالشـرɠات،ࢫࢭـʏࢫɠـلࢫالمجـالاتࢫع؄ـفࢫالعـالمࢫدولةࢫࢭʏࢫالعالم،ࢫۂʏࢫشركةࢫمتخصصةࢫاسȘشـارʈةࢫࢫ100ࢭʏࢫأك؆فࢫمنࢫ

  المطاعم،ࢫاݍݸسواءࢫشرɠاتࢫك؄فىࢫأوࢫصغرى،ࢫفنادقࢫمشɺورة،ࢫتجارࢫالتجزئةࢫاوࢫالموزعون،ࢫالبنوكࢫالمحلية،ࢫ

تقـدمࢫحلــولࢫلزȋائٔڈـاࢫمــنࢫخـلالࢫالمــزʈجࢫاݍݰؠــۜܣࢫالȘسـوʈقيࢫالملائــمࢫلعينـةࢫالبحــث،ࢫواɲشــاءࢫروابـطࢫعاطفيــةࢫمـاࢫبــ؈نࢫالعلامــاتࢫ

  ݸטجتماعية،ࢫاݍلتجارʈةࢫوالمسْڈلك؈نࢫمنࢫحلولࢫࢭʏࢫالȘسوʈقࢫالبصريࢫوالصوȖي،ࢫالش׿ܣ،ࢫالعواملࢫا

بتطـــوʈرࢫبرنـــامجࢫبحۙـــܣࢫفرʈـــدࢫومبتكـــر،ࢫمتعـــددࢫࢫ2019ســـنةࢫWalnut Unlimitedقامـــتࢫɸـــذهࢫالشـــركةࢫبالتعـــاونࢫمـــعࢫشـــركة

عـددࢫ(لࢫقيـاسࢫردودࢫفعلɺـمࢫالسـلوكيةࢫمـنࢫخـلا: ،ࢫأولاIntersportالطرقࢫمنࢫأجـلࢫقيـاسࢫتـأث؈فࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰؠـۜܣࢫعڴـʄࢫسـلوكࢫزȋـائن

اسـتخدامࢫȊعـضࢫتقنيـاتࢫ(مـنࢫخـلالࢫقيـاسࢫردودࢫالفعـلࢫالعاطفيـةࢫ: ،ࢫثانيـا)السلعࢫالمش؅فاة،ࢫمدةࢫبقاءɸمࢫبالمحل،ࢫزʈادةࢫالمشـ؅فيات

   .تحس؈نࢫتجرȋةࢫالزȋون : ɠانࢫالɺدفࢫمنࢫɸذهࢫالدراسة،ࡧ)GSR،ࢫاستجابةࢫاݍݨلدࢫاݍݨلفانيةETتȘبعࢫالع؈ن: الȘسوʈقࢫالعصۗܣ

 ɴࢫشـركةبالʄسبةࢫإڲWalnut Unlimitedـمࢫاݍݰقيقـيࢫɺࢫالفʏࢫأبحـاثࢫالسـوق،ࢫبـلࢫرائـدةࢫࢭـʏسـتࢫمجـردࢫشـركةࢫمختصـةࢫࢭـʋࢫفࢼـܣࢫل،

وכعمـــقࢫلتفك؈ــــفࢫوســـلوكياتࢫالمســــْڈلك؈نࢫعڴــــʄࢫمســـتوىࢫالعــــالم،ࢫاذࢫȖســـتع؈نࢫࢭــــʏࢫأبحاٯڈــــاࢫبمختصـــ؈نࢫࢭــــʏࢫعلـــمࢫכعصــــاب،ࢫعلــــمࢫ

ʏــاري،ࢫتكنولــوڊɢي،ࢫوטقتصــادي،ࢫفࢼــܣࢫذاتࢫتوجــھࢫابتɠࢫخ؄فٮڈــاࢫبالمســْڈلك؈نࢫࢫالــنفسࢫالســلوʄوعل׿ــܣ،ࢫتقــدمࢫخــدماٮڈاࢫبنــاءاࢫعڴــ

مــاࢫࢫالتقـاطڲـʄࢫالمسـوق؈نࢫوالعلامـاتࢫالتجارʈـةࢫمـنࢫأجـلࢫاتخـاذࢫأحسـنࢫالقـراراتࢫالȘسـوʈقية،ࢫفࢼـܣࢫȖسـتطيعࢫإوطرʈقـةࢫتفك؈ـفɸمࢫ

لاࢫʇســتطيعࢫالȎشــرࢫالتعب؈ــفࢫعنــھࢫȊســɺولةࢫبفضـــلࢫتقنيــاتࢫعلميــة،ࢫȖعمــلࢫɸــذهࢫالشـــركةࢫטسȘشــارʈةࢫࢭــʏࢫمجــالࢫالتوزʉــعࢫوتجرȋـــةࢫ

  .الزȋون،ࢫمنتجاتࢫטسْڈلاكࢫالواسع،ࢫالتكنولوجيا،ࢫالمالية،ࢫטتصالاتࢫوالعلاماتࢫالتجارʈة

 أمـــاIntersportࢫʏاضـــيةࢫࢭـــʈســـي؈نࢫللســـلعࢫالرʋـــوࢫأحـــدࢫالمـــوزع؈نࢫالرئɺࢫأك؆ـــفࢫمـــنࢫ،ࢫفʏدولـــة،ࢫلديـــھࢫأك؆ـــفࢫمـــنࢫࢫ43العـــالم،ࢫيتواجـــدࢫࢭـــ

  .مليارࢫيوروࢫ11,6حواڲʏࢫࢫ2018متجر،ࢫبلغتࢫمبيعاتھࢫسنةࢫࢫ5500

 عــضࢫالمــؤثراتࢫاݍݰســيةࢫȊࢫوضــعࢫʏعــضࢫ) اختيــارࢫالموســيقى،ࢫاللافتــاتࢫالرقميــة،ࢫرائحــةࢫالعشــبࢫالطــازج(تمثلــتࢫالدراســةࢫࢭــȊࢫʏࢭــ

ڈاࢫࢭـــʏࢫالمرحلـــةࢫ: حلت؈نمحــلاتࢫɸـــذهࢫالعلامــةࢫالتجارʈـــة،ࢫوقيــاسࢫالنتـــائجࢫعڴــʄࢫمـــر  بوجــودࢫɸـــذهࢫالمــؤثراتࢫࢭـــʏࢫالمرحلــةࢫכوڲـــʄ،ࢫوȋــدوٰ

  :الثانية،ࢫفتحصلواࢫعڴʄࢫنتائجࢫɸامة

 ـــادةࢫالمشــــ؅فياتࢫبࢫʈــــلࢫســــلعةࢫزادࢫبࢫ%  4عــــددࢫالســــلعࢫالمشــــ؅فاةࢫبࢫ،ࢫو % 10زɠلفــــةࢫɢࢫبمعۚــــܢࢫاختــــارࢫ% 6،ࢫكمــــاࢫأنࢫمتوســــطࢫت،

أنࢫࢫ،ࢫكمــــاȖســـوقɺمࢫعنـــدماࢫتــــمࢫتفعيـــلࢫالعناصــــرࢫاݍݰســـيةࢫالزȋـــائنࢫالمزʈـــدࢫمــــنࢫالســـلع،ࢫكــــذلكࢫالســـلعࢫالمرتفعـــةࢫالــــثمنࢫࢭـــʏࢫســــلة

  .دقائقࢫأك؆فࢫࢭʏࢫالمحلࢫعندماࢫتɴشطࢫحواسɺمࢫ6الزȋائنࢫيبقونࢫ



  زوامبيةࡧسعاد
 

  425 .،ࢫجامعةࢫالشɺيدࢫحمھࢫݍݵضرࢫبالوادي،ࢫاݍݨزائر» 428 -409،ࢫصࢫ2024،ࢫجوانࢫ01العددࢫ،ࢫ07المٔڈلࢫלقتصادي،ࢫالمجلدࢫمجلةࢫ« 
 

 ــــࢫ لـــدىࢫالزȋـــائنࢫࢭـــʏࢫالمحـــلاتࢫعنـــدماࢫيـــتمࢫإزالـــةࢫɠـــلࢫالمـــؤثراتࢫحســـية،ࢫفɺـــمࢫلاࢫʇشـــعرونࢫ% 17-زʈـــادةࢫالتـــأث؈فࢫالعـــاطفيࢫالســـلۗܣࢫبـــ

ȋالتـاڲʏࢫلاࢫيأخــذونࢫالوقــتࢫالɢـاࢭʏࢫلــتفحصࢫɠــلࢫمـاࢫفيــھࢫوʉغــادرون،ࢫلأنࢫبالارتيـاحࢫࢭــʏࢫمحـلࢫɸــادئ،ࢫصــامتࢫȊشـɢلࢫغ؈ــفࢫعــادي،ࢫو 

  .بقاءɸمࢫأطولࢫيɢونࢫمحرج

 بــــاهࢫوטدراكࢫبوجــــودࢫالشاشــــاتࢫالرقميــــةࢫبــــȘـــادةࢫטنʈلــــدىࢫالمشـــ؅فينࢫعنــــدماࢫتــــمࢫتفعيــــلࢫالصــــورࢫالمرئيــــةࢫالمتحركــــةࢫبــــدلࢫ%  5 ـز

قـدمࢫلــدىࢫالمسـْڈلك؈نࢫعنــدماࢫتــمࢫإضـافةࢫرائحــةࢫفيــھࢫࢭـʏࢫمنطقــةࢫأوࢫقسـمࢫســلعࢫكــرةࢫال% 26 ـزʈـادةࢫالمشــ؅فياتࢫبــ،ࢫالصـورࢫالثابتــة

تتـاحࢫالفرصـةࢫللمسـْڈلك؈نࢫبلمـسࢫالمنتجـاتࢫوالتفاعـلࢫمعɺـا،ࢫࢫماعنـدكـذلكࢫ ،%28 ـكماࢫزادࢫتأثرɸمࢫالعاطفيࢫࢭʏࢫɸذاࢫالوضـعࢫبـ

ذاࢫڲــʄࢫأنفســɺمࢫࢭــʏࢫالمرايــاࢫوالشاشـاتࢫࢭــʏࢫالتعامــلࢫمــعࢫالمنتجــاتࢫوɸــإيحــبࢫالمســْڈلɢونࢫالنظـرࢫ،ࢫ%50فـإٰڈمࢫيتــأثرونࢫعاطفيــاࢫبࢫ

كمـايمكنࢫ) علـمࢫال؇فجسـيةࢫوحـبࢫالـذات(،ࢫوɸذاࢫʇعدࢫردࢫفعـلࢫطبيڥـʏࢫGSRماࢫأكدتھࢫالنتائجࢫלيجابيةࢫلاختبارࢫجلفانيةࢫاݍݨلد

ʈوجــــدࢫتــــأث؈فࢫإيجــــاȌيࢫبالɴســـبةࢫلرضــــاࢫالعــــامل؈نࢫبالمحــــلࢫعنــــدࢫوضــــعࢫالمحفــــزاتࢫاݍݰســــيةࢫ،ࢫɸــــذاࢫو أنࢫتحفـــزࢫالتجرȋــــةࢫعڴــــʄࢫالشــــراء

  .المناسبة

للȘســوʈقࢫاݍݰؠـۜܣࢫتـأث؈فࢫإيجـاȌيࢫعڴـʄࢫردودࢫالفعــلࢫالسـلوكيةࢫللزȋـائن،ࢫأيࢫتـأث؈فࢫإيجـاȌيࢫعڴــʄࢫعڴـʄࢫضـوءࢫɸـذهࢫالنتـائجࢫتبـ؈نࢫأنࢫ

المبيعــات،ࢫكــذلكࢫبالɴســبةࢫلــردودࢫالفعــلࢫالعاطفيــةࢫالۘــܣࢫتــمࢫقياســɺاࢫبتقنيــاتࢫالȘســوʈقࢫالعصــۗܣ،ࢫفɢانــتࢫإيجابيــةࢫبوجــودࢫعناصــرࢫ

  .الȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣࢫوسلبيةࢫࢭʏࢫغيا٭ڈا

تــــأث؈فࢫالȘســــوʈقࢫاݍݰؠــــۜܣࢫعڴــــʄࢫالزȋــــائن،ࢫتبــــ؈نࢫأɸميــــةࢫتبۚــــܣࢫاســــ؅فاتيجيةࢫحســــيةࢫومــــنࢫɸــــذاࢫالنمــــوذجࢫالڍــــʏࢫللدراســــةࢫوقيــــاسࢫ

: ملائمــةࢫللســوقࢫالمســْڈدفࢫوفــقࢫأســسࢫمدروســة،ࢫɠاســتعانةࢫȊعــضࢫالعلامــاتࢫالتجارʈــةࢫȊشــرɠاتࢫمتخصصــةࢫࢭــʏࢫɸــذاࢫالمجــالࢫمثــل

Brain Sales, Mood Media, Walnut Unlimitedࢫالسـوق،ࢫوتحقيـقࢫروابـطʏـاࢫࢭـɺعظـيمࢫفـرصࢫنجاحȖـةࢫࢫ،ࢫمـنࢫأجـلࢫʈعاطفيـةࢫقو

  .تقدمࢫفɺماࢫمتعمقاࢫلسلوكࢫالمسْڈلك؈ن،ࢫوݍݰاجياٮڈمࢫورغباٮڈمࢫاݍݰقيقية،ࢫودوافعɺمࢫالعاطفيةࢫبحكمࢫخ؄فٮڈامعࢫعملا٬ڈا،ࢫلأنࢫ

  :اݍݵاتمة. 6

ʇعـدࢫالȘســوʈقࢫاݍݰؠـۜܣࢫفــرعࢫأوࢫمجـالࢫȖســوʈقيࢫɸــام،ࢫٱڈـدفࢫإڲــʄࢫاɲشـاءࢫمحتــوىࢫوتجرȋــةࢫحسـيةࢫشــاملة،ࢫوɸـذاࢫبإثــارةࢫحــواسࢫ

  .لتوليدࢫمشاعرࢫإيجابيةࢫȖعززࢫصورةࢫالعلامةࢫالتجارʈةࢫࢭʏࢫذɸنھ،ࢫوتؤثرࢫعڴʄࢫسلوكھࢫالشراǿيالمسْڈلك،ࢫوتحف؈قهࢫ

مـنࢫأجــلࢫȖعظــيمࢫتــأث؈فࢫטســ؅فاتيجيةࢫاݍݰسـية،ࢫوȋنــاءࢫعلاقــةࢫدائمــةࢫوعاطفيــةࢫبـ؈نࢫالمســوق؈نࢫوزȋــائٔڈم،ࢫليصــبحواࢫرأسࢫمــالࢫ

لتضـــــافرࢫوטعتمـــــادࢫعڴـــــʄࢫتقنيـــــاتࢫالȘســـــوʈقࢫالعلامـــــةࢫالتجارʈـــــة،ࢫيجـــــبࢫالوصـــــولࢫإڲـــــʄࢫرغبـــــاٮڈمࢫوحاجـــــاٮڈمࢫاݍݰقيقيـــــة،ࢫمـــــنࢫخـــــلالࢫا

العصـــۗܣ،ࢫالۘـــܣࢫتقـــدمࢫلɺـــمࢫاݍݰلـــولࢫلȘســـاؤلاٮڈمࢫفيمـــاࢫيخـــصࢫســـلوكࢫالمســـْڈلك؈ن،ࢫفالȘســـوʈقࢫالعصـــۗܣࢫɸـــوࢫنـــوعࢫمـــنࢫأبحـــاثࢫســـلوكࢫ

  .المسْڈلكࢫالمتقدمة،ࢫفبدلاࢫمنࢫاستجوابࢫɸذاࢫכخ؈فࢫܧݵصيا،ࢫيتمࢫاستجوابࢫدماغھࢫمباشرة

والȘســوʈقࢫالعصــۗܣࢫۂـʏࢫعلاقــةࢫتɢامليــةࢫɸامــة،ࢫحيــثࢫاســتخدامɺماࢫمعــاࢫيخلــقࢫࢫإنࢫالعلاقـةࢫالموجــودةࢫبــ؈نࢫالȘســوʈقࢫاݍݰؠــۜܣ

تجـاربࢫاســْڈلاكيةࢫأك؆ـفࢫفعاليــةࢫوجاذبيـة،ࢫحيــثࢫوجــدࢫالȘسـوʈقࢫاݍݰؠــۜܣࢫمـاࢫɠـاـنࢫينقصــھࢫمـنࢫمعرفــةࢫومكنونيـاتࢫالعقــلࢫالبــاطنࢫأوࢫ

  .العلبةࢫالسوداءࢫࢭʏࢫإجاباتࢫالȘسوʈقࢫالعصۗܣ

التقليديــةࢫخاصــةࢫࢭــʏࢫالدراســاتࢫالكميــة،ࢫوتقنيــاتࢫعلــمࢫכعصــابࢫكمـاࢫأنــھࢫمــنࢫخــلالࢫاݍݨمــعࢫبــ؈نࢫأســاليبࢫبحــوثࢫالســوقࢫ

المتطـورةࢫࢭــʏࢫالدراســاتࢫالنوعيـة،ࢫʇســمحࢫللشــرɠاتࢫأوࢫالمسـوق؈نࢫمــنࢫاكȘســابࢫفɺـمࢫأعمــقࢫلســلوكࢫالمسـْڈلكࢫوتفضــيلاتھࢫوعمليــاتࢫ

   .صنعࢫالقرار
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  :النتائج1.6

المطروحـةعڴʄࢫالنحـوࢫوالȘسـاؤلاتࢫإڲʄࢫإيجادࢫإجابـةࢫعڴـʄࢫלشـɢاليةࢫࢫناȊعدࢫɸذاࢫالتحليلࢫالنظريࢫوɸذاࢫالنموذجࢫالڍʏ،ࢫتوصل

ʏالتاڲ:   

 تࢫذلكࢫنتـائجࢫالدراسـاتࢫوالتجـاربࢫȘدࢫالعميل؟ࢫبالفعلࢫأثبʈةࢫأعمقࢫلسؤالࢫماذاࢫيرʈافيةࢫورؤɠقࢫالعصۗܣࢫإجابةࢫʈسوȘيقدمࢫال

لعبــارةࢫع؄ــفࢫأبحــاثࢫالمســْڈلكࢫالمتحصــلࢫعلٕڈــاࢫخــلالࢫالســنواتࢫכخ؈ــفة،ࢫفلــمࢫʇعــدࢫضــروريࢫأنࢫȖســألࢫالعميــلࢫليجيبــكࢫبصــرʈحࢫا

التقليديةࢫالۘܣࢫلاࢫȖعطيࢫمصداقيةࢫتامة،ࢫيكفـيࢫأنࢫتخضـعھࢫلتقنيـاتࢫالȘسـوʈقࢫالعصـۗܣࢫفتجـدࢫלجابـةࢫبتفسـ؈فࢫɲشـاطࢫدماغـھࢫ

واشاراتھࢫأوࢫالموجاتࢫالكɺرȋيةࢫمنࢫقبلࢫالمختص؈ن،ࢫوɠـلࢫمنطقـةࢫࢭـʏࢫدماغنـاࢫمسـؤولةࢫعـنࢫɲشـاطࢫمـاࢫفنȘيجـةࢫاثـارةࢫمنطقـةࢫأك؆ـفࢫ

  .اباࢫعميقاࢫلسؤالكمنࢫכخرىࢫستجدࢫجو 

 قࢫالعصۗܣࢫلإيجادࢫحلولࢫلأبحاثࢫالسـوق لاࢫʈسوȘࢫتقنياتࢫالʄقࢫاݍݰؠۜܣࢫوטعتمادࢫالمطلقࢫعڴʈسوȘـوࢫف  يمكنࢫטستغناءࢫعنࢫالɺ

ڲـــʄࢫȖعزʈـــزࢫالعلاقـــةࢫبـــ؈نࢫالمســـْڈلكࢫوالمســـوقࢫعڴـــʄࢫالعمـــوم،ࢫوإقامـــةࢫإ،ࢫظɺـــرࢫمـــنࢫأجـــلࢫاݍݰاجـــةࢫقـــائمࢫبذاتـــھࢫفـــرعࢫɸـــامࢫࢭـــʏࢫالȘســـوʈق

تجــاربࢫحســيةࢫمم؈ـــقةࢫࢭــʏࢫمحيطـــھࢫمــنࢫخـــلالࢫإثــارةࢫحواســـھ،ࢫأمــاࢫبالɴســـبةࢫلأبحــاثࢫالســـوقࢫالتقليديــةࢫلاࢫيمكـــنࢫטســتغناءࢫعٔڈـــاࢫ

اســةࢫنوعيــةࢫخاصــةࢫࢭــʏࢫعمليــاتࢫالمܦــݳࢫوالدراســاتࢫالكميــةࢫالۘــܣࢫتتطلــبࢫعــددࢫكب؈ــفࢫمــنࢫمفــرداتࢫالعينــة،ࢫيمكننــاࢫأنࢫنقــومࢫبدر 

ذاتࢫالمصــــــداقيةࢫنحـــــددࢫمعطيـــــاتࢫومتغ؈ــــــفاتࢫالمتحصـــــلࢫعلٕڈـــــاࢫمـــــنࢫخـــــلالࢫتقنيـــــاتࢫالȘســــــوʈقࢫالعصـــــۗܣ،ࢫوعڴـــــʄࢫضــــــوءࢫالنتـــــائجࢫ

  .الدراسةࢫالكمية

 ࢫدماغࢫالعميـلʏمࢫموضعࢫزرࢫالشراءࢫࢭɺوࢫعمليةࢫفɸقࢫالعصۗܣࢫʈسوȘࢫࢫ:الʏـارࢫواف؅فاضـاتࢫۂـɢبـأࢫأفɴيا،ࢫفمـنࢫخـلالࢫالتȎسـɲصـادقةࢫ

قيامــــھࢫبالشــــراء،ࢫلكــــنࢫإڲــــʄࢫحــــدࢫכن،ࢫوȋــــالرغمࢫمــــنࢫالتطــــورࢫعمليــــةࢫللمســــْڈلكࢫيمكــــنࢫالتɴبــــؤࢫȊبرغبــــاتࢫواݍݰاجيــــاتࢫاݍݰقيقيــــةࢫ

العل׿ـــܣࢫوالقيـــامࢫبالعديـــدࢫمـــنࢫالدراســـاتࢫوالتجـــارب،ࢫلـــمࢫيـــتمࢫتحديـــدࢫمɢـــانࢫزرࢫالشـــراءࢫࢭـــʏࢫدمـــاغࢫالمســـْڈلك،ࢫليـــتمࢫالتـــأث؈فࢫعليـــھࢫ

 .لمتغ؈فاتࢫوالمعطياتࢫبالɴسبةࢫللمسْڈلكبصورةࢫمباشرة،ࢫلأنࢫعمليةࢫالشراءࢫۂʏࢫعمليةࢫمعقدةࢫتتداخلࢫفٕڈاࢫالعديدࢫمنࢫا

 ࢫنتــــائجࢫواقعيـــــةࢫʄامليــــةࢫمم؈ــــقةࢫتــــؤديࢫإڲــــɢࢫعلاقــــةࢫتʏقࢫالعصــــۗܣࢫۂــــʈســــوȘقࢫاݍݰؠــــۜܣࢫوالʈســــوȘطࢫالȋكــــذلكࢫفــــانࢫالعلاقــــةࢫالۘــــܣࢫتــــر

  .ملموسةࢫومفسرةࢫلسلوكࢫכفرادࢫولردودࢫأفعالɺم

 سـوقࢫبنــاءاࢫࢫإنȘئـاتࢫالʋࢫبʏࢫاݍݰـدسࢫوتخمينـاتࢫوأراءࢫالمسـوق؈نࢫوالمـدراءࢫࢭـʄعـضࢫכحيـانࢫعڴـȊࢫʏتحديـدࢫمتغ؈ـفاتࢫاݍݨـذبࢫمبۚـܣࢫࢭـ

الآـۜܣءࢫالـذيࢫʇسـȎبࢫࢭـʏࢫالعديـدࢫمـنࢫטخفاقـاتࢫوالفشـل،ࢫوܥـݰبࢫȊعـضࢫالمنتجـاتࢫاݍݨديـدةࢫعڴʄࢫعلاقـْڈمࢫبزȋـائٔڈمࢫوتجـار٭ڈم،ࢫ

وقية،ࢫواســـ؅فاتيجيةࢫملائمــةࢫلأɸــدافࢫالمســوق؈ن،ࢫولصــورةࢫالعلامـــةࢫبمجــردࢫطرحɺــاࢫࢭــʏࢫالســوق،ࢫلـــذاࢫوجــودࢫدراســاتࢫوأبحــاثࢫســ

مــاࢫيمكنلــبعضࢫالشــرɠاتࢫكࢫالتجارʈـةـࢫالمــرادࢫرســمɺاࢫࢭــʏࢫأذɸــانࢫالمســْڈلك؈نࢫولرغبــاٮڈمࢫأصــبحࢫضــرورةࢫحتميــةࢫللبقــاءࢫࢭــʏࢫالســوق،

مــنࢫأجــلࢫالقيــامࢫࢫ،جــالטســتعانةࢫبــاݍݵ؄فاءࢫوالشــرɠاتࢫالمتخصصــةࢫࢭـʏࢫɸــذاࢫالموالمسـوق؈نࢫممــنࢫتتــوفرࢫلــدٱڈمࢫטمɢانيــاتࢫالماديـةࢫ

 ٭ڈـــــم،ࢫســـــواءࢫالتقليديـــــةࢫࢭـــــʏࢫنقـــــاطࢫالبيـــــعࢫاݍݵاصـــــةللزȋـــــائنࢫتعـــــرفࢫعڴـــــʄࢫأɸـــــمࢫمحـــــدداتࢫاݍݨـــــذبࢫ٭ڈـــــذهࢫכبحـــــاثࢫوالدراســـــاتࢫلل

ɠ،يانات،ࢫالمقابلات،ࢫمجموعاتࢫال؅فك؈قȎقࢫالعصۗܣࢫالاستʈسوȘأوࢫاستخدامࢫتقنياتࢫال.  

  التوصيات2.6

 قࢫʈســـوȘميـــةࢫتطبيــقࢫتقنيـــاتࢫالɸيࢫإنࢫأمكــنࢫذلـــك،ࢫلإبــرازࢫأɲࢫاݍݨانـــبࢫالميـــداʏـــدࢫمــنࢫכبحـــاثࢫوالدراســاتࢫلاࢫســـيماࢫࢭــʈالقيــامࢫبمز

العصۗܣࢫࢭʏࢫتحديدࢫمحفزاتࢫالمحيطࢫכك؆ـفࢫجـذباࢫللزȋـائنࢫوموائمـةࢫلأɸـدافࢫالمسـوق؈ن،ࢫوالعلامـةࢫالتجارʈـة،ࢫلأنـھࢫإڲـʄࢫحـدࢫاليـومࢫ

التقنيـــــاتࢫلدراســـــةࢫتـــــأث؈فࢫالȘســـــوʈقࢫاݍݰؠـــــۜܣࢫعڴـــــʄࢫالزȋـــــائنࢫكبـــــديلࢫللاســـــتȎيانات،ࢫلاࢫتوجـــــدࢫدراســـــةࢫࢭـــــʏࢫاݍݨزائـــــرࢫاعتمـــــدتࢫɸـــــذهࢫ



  زوامبيةࡧسعاد
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اݍـــݸࢫ،ࢫنظــراࢫللتɢلفـــةࢫالمرتفعـــةࢫمـــنࢫجɺــة،ࢫومـــنࢫجɺـــةࢫأخـــرى،ࢫلاࢫʇشــɺدࢫالســـوقࢫمنافســـةࢫكب؈ـــفة،ࢫ..المقــابلات،ࢫمجموعـــاتࢫال؅فك؈ـــق،

  .والȘسوʈقࢫاݍݰؠۜܣࢫمازالࢫࢭʏࢫبداياتھࢫلمࢫيرࢮʄࢫإڲʄࢫاستخدامࢫمثلࢫɸذهࢫالتقنياتࢫالمتطورة

 تمـامࢫوموضـوعية،ࢫلأنࢫࢫيجبɸـلࢫاɢقيةࢫبʈسـوȘـة،ࢫالتخطـيطࢫلوضـعࢫטسـ؅فاتيجيةࢫاݍݰسـيةࢫالʈࢫالمسوق؈ن،ࢫوالعلاماتࢫالتجارʄعڴ

اݍݵطأࢫࢭʏࢫالتقديرࢫوالعشوائيةࢫࢭʏࢫȖسط؈فࢫכɸـدافࢫواتخـاذࢫالقـرارات،ࢫيɢلفɺـمࢫخسـائرࢫكب؈ـفة،ࢫقـدࢫتصـلࢫ٭ڈـمࢫإڲـʄࢫטɲܦـݰابࢫمـنࢫ
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