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الإسلامية في إندونيسيا تطوراً سريعًا جدًا،حيث تستخدم غالبية   تطورت الأزياء  : ملخص البحث

واحد   وه   BHS  إزارالمجتمعات المسلمة الإندونيسية السارونغ )الملابس التقليدية( كأسلوبها المميز.  

ومع ذلك،في صناعة المنسوجات عالية التنافسية اليوم .(ATBM) المصنوع من النول غير الآلة  إزارمن  

إنشاء تسويق تجريبي في أذهان المستهلكين. تهدف هذه الدراسة إلى   PT.BEHAES.Tex، يجب على  

على اهتمامات إعادة شراء المستهلك. كانت العينة التي   BHSإزار  قياس مستوى التسويق التجريبي  

شخصا ساهموا في   78٪ من السكان ،والذي بلغ  5مستجيبا بمعدل خطأ    100شملتها الدراسة  

الأداة التحليلية  BHS. هذه الدراسة. معايير المستجيبين هم المستهلكون الذين اشتروا وارتدوا قفازات  

ليل الانحدار الخطي المتعدد مع نهج الملاحظة باستخدام أداة المستخدمة هي التحليل الوصفي وتح

استبيان البحث. تشير نتائج هذه الدراسة إلى أن التسويق التجريبي له تأثير كبير على مصلحة إعادة 

 الربطوتجربة    التصرف في عنصر تجربة الإحساس،تؤثر تجربة   كرسيك  BHS إزارشراء المستهلك في  

فإن مكونات  الشراء،  كرارتبشكل كبير على مصلحة   والفكر  الإحساس  لتجربة  ولكن بالنسبة 

 الشراء. العنصر الأكثر هيمنة في التسويق التجريبي   تكرارالتجربة لا تؤثر بشكل كبير على مصلحة  

 .التصرف التجريبي هو   BHSشراء قفازات    تكرارفي الاهتمام ب

 

 .التجريبي  والتسويق  الشراء  تكرار :الكلمات المفتاحية
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 مقدمة  .1

للغاية.    تطورت الأزياء من المجتمعات الإسلامية   في الغالبالإسلامية في إندونيسيا سريعاً 

الإندونيسية تستخدم عباءة )القماش التقليدي( كأسلوبها التقليدي. على الرغم من أن الإزار ليس 

من مواطني إندونيسيا،فقد أصبح جزءًا من المنتجات الثقافية في العديد من مناطق إندونيسيا. نظراً  

التي نشأت في بلد قديم،فلديها بطبيعة الحا إندونيسيلأن القلاع   .ال دوافع وأنماط مختلفة لها في 

Firmansah, Rusli, Maulana) .(2019 

الفطر  دعيصلاة زار إلا للعبادة في المسجد كما تستخدم عند الإحتى الآن،لا تعُرف فوائد 

تقليدية، احتفالات تقليدية لحفلات الزفاف،بالإضافة ال  الأزياءوعيد الأضحى،بينما يستخدم الإزار ك

الت أكبر  من  واحدة  في  فقط. حتى  العبادة  إندونيسياإلى  في  المالية  والتامويل الم بيت  )  عاونيات  ال 

 . ومتاجر التجزئة في بسملة تصنع القفازات كزي رسمي عند العمل  ( سيدوجيري

الحالي  السوق  يشمل  المنتج  للغاية،  ضيقة  إندونيسيا  في  إزار  صناعة  في  المنافسة 

عليه حاليًا شركتان كبيرتان ولكن قطاع الإزار المتميز تسيطر    أطلس،وديمور،وجاجاه دودوك،وغيرها، 

ثقافية  اأصبح .PT. Ibrahim   Manrapi (Lamiri)و  PT.BEHAES.tex (BHS)هما محلية   أزياء 

 من الإزار،  إنقسمت الإزار الي أنواع  من الأطفال الصغار إلى الأكبر سناً،  يلبسهانموذجية لإندونيسيا،

العصري،  الإزار  الباتيك،  مثل  المنسوج،   الحديث،الإزار    الإزار  سامارندا   الإزار  الإزار 

 (Maulana, & Zuhri, 2020)اوغيره

يمكن لأصحاب الأعمال القيام بأحد مفاهيم "التسويق" عن طريق  التسويق التجريبي أو 

ويعتبر هذا النهج   الماضيةيمكن أن يطلق عليه نهج التسويق. تم تنفيذ هذا النهج التسويقي منذ العصور  

ى مشاعر المستهلكين تجاه المنتج. التسويق التجريبي هو مفهوم أكثر فاعلية، لأنه يؤثر بشكل كبير عل

تسويقي لا يقتصر فقط على توفير المعلومات والفرص للعملاء للحصول على الفوائد التي تم الحصول 

 عليها ولكن يمكن أن يزيد من العواطف والمشاعر التي لها تأثير على المسوقين. 
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  والفكر،  والشعور،  والمكونات هي الإحساس،  ت،خمسة مكونا  يحتوي عليالتسويق التجريبي  

. لأن المكونات الموجودة في مفهوم التسويق التجريبي مستهلكي لديهم تجربة فريدة العلاقةو   والتصرف،

شراء المنتج. يمكن استخدام إزار من نوع   تكرارللمنتج الذي تم استخدامه،بحيث يجذب المستهلكين ل

BHS  في الأنشطة اليومية لأن مستخدمي  BHS   أخف من حجمه  المنتج يمكنهم أن يشعروا أن هذا

نوع الإ التقليدي،لأن   من  غير   BHS  زار  نول  من  ومصنوع  ومرسر  مخلوط  حرير  من  مصنوعة 

 (ATBM).آلي

 BHSستخدمي إزار  مام،ويبدو أن  أبرد أيضًا من الإزار الأخرى بشكل ع   BHSيعد إزار   

مجموعة متنوعة من   BHSزار  لإتتلألأ وتنشأ الخياطة وتبدو فاخرة وأنيقة.   BHSأكثر لأن إزار    يثقون 

التي لا تملكها منتجات إزار أخرى،في   قوة   Behaestexتضيف    العمال  حزب  1980الدوافع 

  T / R (Tetoron Rayon)  صنوع منالم  ءردااللإنتاج  ATM))لإنتاج إزار مع معدات نسج الماكينات
 Atlas . تحت الاسم التجاري

هذا أمراً مثيراً للدراسة نظراً لأن مفهوم التسويق الذي تطور سريعًا الآن لا يركز فقط   يعد

على المنتجات والخدمات. لكن مفهوم التسويق يركز الآن على المستهلكين. بحيث يكون للمستهلكين  

أن تثير تجربة شخصية للمنتجات التي تم استخدامها. من خلال التجربة التي تمت تجربتها،من المأمول  

 .الجودة عالية الاهتمام بشراء منتجات  

 الإطار النظري .2

 التسويق التجريبي .2.1

واشتري  باع  لغة  التسويق  تعريف  التجريبي.  التسويق  من كلمة،  يأتي  التجريبي   .التسويق 

هو   إلي واصطلاحا  المنتج  من  والخدمات  السلع  توجيه  التي تهدف  المختلفة  المشروع  أنشطة  تنفيد 

التجربي لغة اختبره وامتحنه. والتجربي شرعا الأحداث الشخصية التي تحدث .المستخدمالمستهلك أو  

يتم  .بسبب بعض المحفزات )على سبيل المثال التي قدمها المسوق قبل وبعد شراء السلع أو الخدمات
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يمكن القول أن تعريف التسويق   .تعريف التجربي أيضًا على أنها حدث يحدث وملزم لكل فرد شخصيًا

جريبي هو نشاط لتوقع وإدارة وتحقيق رضا العملاء من خلال عملية التبادل وهو حدث شخصي الت

الخبرة والتسويق. تعريف التجربة   التسويق التجريبي يأتي من كلمة، .يحدث استجابة أو بعض التحفيز

 هو الأحداث الشخصية التي تحدث بسبب بعض المحفزات )على سبيل المثال التي قدمها المسوق قبل 

الخدمات أو  السلع  شراء  فرد .وبعد  لكل  وملزم  أنها حدث يحدث  على  أيضًا  التجربة  تعريف  يتم 

أن    .شخصيًا السلع   هو  لتسويقافي حين  تدفع  توجيه  التي تهدف  المختلفة  المشروع  أنشطة  تنفيد 

 .والخدمات من المنتج إلي المستهلك أو المستخدم

اتجاه السلع والخدمات من خالل إدماج مفهوم منظمات الأعمال أن تطور فلسفة عملها  

تجربة الزبون والإهتمام أكثر بسلوك المستهلك ضمن هذا الإلتجاه،حيث يرتكز هذا األخير على إنجاح 

هذه العملية من أجل تحقيق رضا الزبون وجعل تلك التجربة أكثر فعالية بحيث تعزز قناعة المستهلك  

ينعكس ك ذاكرته،مما  في  محفوظة  نفسية وتبقى  في  للمنتج  الذهنية  الصورة  على  إيجابا  ذلك  ل 

يمكن القول أن تعريف التسويق التجريبي هو .المستهلك،في عقله وذاكرته مقارنة بالمنافسين في السوق

نشاط لتوقع وإدارة وتحقيق رضا العملاء من خلال عملية التبادل وهو حدث شخصي يحدث استجابة  

 .أو بعض التحفيز

الدراسة   هذه  العلاوة  في  إزار  شركة  بذلته  جهد  هو  التجريبي  التسويق  تسمى    التي 

BHS جربة التي للنسيج عن طريق لمس عواطف المستهلكين. يتم ذلك عن طريق منح المستهلكين الت

المتميزة  BHS عاطفة قوية إلى السعادة والفخر في استخدام منتجات ردائهتبدأ من مزاج لطيف إلى  

ربة المستهلك فيما يتعلق بأسلوب الحياة الذي يظهر الهوية الاجتماعية المنسوجة ومصممة لخلق تج

 .والثقافية

 إعادة الشراء .2.2
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إعادة الشراء اصطلاحا هي الاهتمام   . كرره او ارجعه والشراء لغة هي ابتاع إعادة لغة هي    

للقيام بسلسلة من شيء شخصي ويتعلق بالموقف،والأفراد المهتمون بجسم ما لديهم القوة أو الدافع  

بمعنى آخرى، يمكن قول نية إعادة الشراء كواحدة من  السلوكيات لمقاربة الكائن أو الحصول عليه

اهتمام  تولد  أن  يمكن  التي  الخدمات  أو  السلع  قيمة  بين  تطابق  المستهلك حيث  شراء  سلوكيات 

 . ها مرة أخرى في المستقبلشراءىالمستهلك ل

لموقف، والأفراد المهتمون بجسم ما لديهم القوة أو الدافع الاهتمام شيء شخصي ويتعلق با

ن قول نية إعادة بمعنى آخرى، يمك للقيام بسلسلة من السلوكيات لمقاربة الكائن أو الحصول عليه

الشراء كواحدة من سلوكيات شراء المستهلك حيث يوجد تطابق بين قيمة السلع أو الخدمات التي 

 .لاستهلاكها مرة أخرى في المستقبل  يمكن أن تولد اهتمام المستهلك

الفائدة في الأساس هي موقف يمكن أن يجعل شخصًا ما يشعر بالسعادة حيال موقف كائن 

أو أفكار معينة تتبعها عادةً مشاعر السعادة وميل للعثور على معلومات حول الكائن الذي تم إعجابه. 

الوعي أو المعلومات حول كائن ما يجب أن  هذا ينُظر إلى الاهتمام على أنه رد فعل واعي،نظراً لأن 

قبل   فرقاً   وصول تكون موجودة  الكائن يحدث  أن  الفرد  إذا شعر  الكائن،فهذا يكفي  الاهتمام في 

 .لنفسه

الشراء في المستقبل،يكون لدى الغالبية العظمى منهم    بإعادة رغبة المستهلكين الذين سيقومون  

 .ثقتهم وقيمهم الخاصة بالمنتج
 الأهداف المعرفية (أ

المستهلك   المستهلكين مع الأهداف المعرفية والوفاء جدا شعورهم الارتياح. لا يتأثر هذا

 بحالة اقتصاده للحصول على منتجات موثوق بها 

 الأهداف العاطفي  (ب



IBMJ 2020, Vol 3, issue 2 75 of 18 
 

https://ejournal.unida.gontor.ac.id/index.php/IBMJ/ 

اعتزازهم    سيحدد مثل  لمشاعرهم  الأولوية  عاطفية  أهداف  لديهم  الذين  المستهلكون 

المستهلكون   وضعهم ووجودهم،ويفترض  على  ستؤثر  يستخدمونها  التي  المنتجات  أن 

 .الاجتماعي

 الأهداف الإقتصادية  ( ج

سيقوم المستهلكون ذوو الأهداف الاقتصادية بإجراء تحليل للخسارة والأرباح في اختيار 

 . المنتج،وسيختارون المنتج الأفضل وفقًا لتحليلهم

 الأهداف السلبي  (د

يتأثرون بسهولة جدًا بالترقيات التي يتم تنفيذها.   مستهلكونالمستهلكون السلبيون هم  

هؤلاء العملاء سلبيون ويعتمدون فقط على العروض الترويجية التي يتم إجراؤها لاختيار 

 (Maulana, H. 2019). االمنتجات التي سيستهلكونه

 أسلوب تحليل الحقائق  .2.3

ت الأولية. تم الحصول على البيانات مصدر البيانات المستخدمة في هذه الدراسة هو البيانا

الأولية في الدراسة مباشرة من المجيبين عن طريق توزيع الاستبيانات على المستهلكين الذين اتخذوا قرار 

 .والبيانات الأولية هي PT.BEHAES.Tex Gresik الشراء في

 البيانات الأولية  (أ

هي مصدر بيانات البحث التي تم الحصول عليها مباشرة من المصدر   الأوليةالبيانات  

 .الأصلي )وليس من خلال الوسائط الوسيطة(

 تقنيات جمع البيانات .2.4

من خلال  البيانات  تقنيات جمع  هي  الدراسة  هذه  في  المستخدمة  البيانات  تقنيات جمع 

ئمة الأسئلة التي جمعها الباحثون الاستبيانات. أسلوب الاستبيان هو جمع البيانات عن طريق توزيع قا

 ..(Kurniawan, & Abidin, 2019)ليملأها المستجيبون 
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 النتائج والمناقشة  .3

 اختبار الانحدار الخطي المتعدد .3.1
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 2020،  المصدر: معالجة البيانات الأولية

 بناء على الجدول أعلاه يمكن إجراء معادلة الانحدار على النحو التالي: 
Y   =18،916  +-0،100  +0.488   +0.128    +0.873  +0.766 

٪. هذا يوضح أن 13.1أو    0.131هي    R2في الجدول أعلاه يمكن ملاحظة أن قيمة  

  ( X1)  يمكن تفسيرها من خلال المتغيرات المستقلة وهي الإحساسY) )إعادة الشراء للمتغير التابع 
٪ بينما الباقي يمكن 13.4  بنسبة  (X5)والربط  (X4)  والتصرف  (X3)  والفكر  (X2)  والشعور

 . التي لم يتم فحصها في هذه الدراسةأن تتأثر بعوامل أخرى خارج المتغيرات 
 المناقشة  .4

 على إعادة الشراء   التجريبي  ر الإحساستأ .4.1

الحسية من خلال البصر   الملاحظة التسويق الحسي الذي ينطبق على الحواس بهدف تحقيق  

والصوت واللمس والتذوق والشم. يمكن استخدام التسويق الحسي للتمييز بين الشركات والمنتجات 

ثلاث استراتيجيات رئيسية يمكن أن تحفز   الإحساس التجريبي لدى  .وإقناع العملاء وزيادة قيمة المنتج

  :التسويق

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the Estimate 

1 .361a .131 .070 1.934 

 الإحساس التجريبي ،تصرف التجريبي ،الالفكر التجريبي ،التجريبي ،الشعوريبيربط التجر الأ. المتنبئون: )ثابت( ، 

 ب. المتغير التابع: إعادة شراء الفائدة
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للتمييز بين نفسها ومنتجاتها في السوق،والفرق الذي يمكن للشركة استخدام التسويق الحسي   .1

 ينشأ هو نتيجة للمحفزات التي تقدمها الشركة. 

التحفيز   .2 عملية  عليها من خلال كيفية  الحصول  منتجاتهم،يمكن  العملاء على شراء  تحفيز 

 .)العملية( التي تجريها الشركة

 إعطاء قيمة للعملاء الذين هم جزء من العواقب  .3

لديها  PT.BEHAES.Texمن  إزار  ما يسمى بتجربة الإحساس هي منتج ة،في هذه الدراس

بناءً على   والنسيج ردائه أكثر برودة وأكثر سلاسة وذو نوعية جيدة للغاية.   تصميم وزخرفة جذابة،

له أثر كبير على إعادة الشراء لأن قيمة متغير التجريبي  فإن متغير الإحساس    نتائج اختبار الفرضية، 

بين   لها أثر. يتم قبول الفرضية الأولى،مما يعني أن هناك  0.005<  0.002هي  التجريبي  الإحساس  

الشراء.التجريبي  الإحساس   إعادة  جاكلين   على  أجرته  الذي  السابق  البحث  مع  يتفق  وهذا 

تومبوان،وسجيندري يحق المؤسسية على تأث لامونجي،وويليم جيه إف  والصورة  التجريبي  التسويق  ير 

النية في   الشراء  الدراسة إلى أن   .الكعك والقهوة مانادو  J.Coالمستهلكين إعادة  نتائج هذه  تشير 

 ,Kurniawan, Maemunah, & Muhammad) كبير على إعادة الشراء  أثرلها    الإحساس التجريبي

2020).  

. 

 

 أثر الشعور التجريبي علي إعادة الشراء .4.2

المستهلكين. الغرض من الشعور بالتسويق هو بناء يشعر التسويق مرتبط بعواطف ومشاعر  

مجموعة متنوعة من التجارب العاطفية. على سبيل المثال،يمكن أن يتسبب المنتج غير المادي في مزاج 

يتعلق بعلامة تجارية أو منتج تكنولوجي أكثر واقعية يمكن أن يعزز مشاعر أقوى مثل  إيجابي قليلاً 

الشعور بالتسويق من أجل العمل هو فهم ما يثير العواطف ولا سيما   الكبرياء أو الفرح. جزء مهم من
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تتعلق بمشاعر المستهلك    الشعور التجريبيفي هذه الدراسة،.رغبة المستهلكين في المشاركة في الحملات

يرغب   حول خدمات موظفي الشركة للمستهلكين. من أجل تحفيز شعور جيد في أذهان المستهلكين،

 .PT.BEHAES.Texمنفذ   أوالمتجر    المستهلكون في زيارة 

الشعور الفرضية،لا يكون لمتغير  اختبار  نتائج  أثر  التجريبي  استنادًا إلى  كبير على   ليس لها 

،لذلك يمكن استنتاج أن   0.005<  0.686هي    التجريبي   مصلحة إعادة الشراء لأن قيمة الشعور 

على إعادة الشراء. هذا وفقًا   التجريبي  عورالفرضية الثانية مرفوضة،مما يعني أنه لا يوجد تأثير بين الش 

الفكر و   التجريبي  للبحث السابق الذي أجرته أستي هداياتي وسيسكا إرناواتي فاطمة،بعنوان الشعور 

تشير نتائج هذه   .، التأثير على ولاء المستهلك من خلال رضا المستهلك كمتغيرات متداخلةالتجريبي

لأن   أثرليس لها    التجريبي  الشعور  على إعادة الشراء.  أثرا  ليس له  التجريبي  الدراسة إلى أن الشعور

المنتجات التي   BHS  إزارو   PT.BEHAES.Texالمستهلكين لا تتفاعل مباشرة مع المديرين والموظفين  

تباع على الانترنت هي الحد الأدنى،أكثر المباعة من قبل وكيل معين أو متجر الملابس. حتى لا يحصل 

 . (Fasa, Aviva, Firmansah, & Suharto, 2019 )المستهلكون على خدمة مباشرة من صاحب الشركة

 

 أثر الفكر التجريبي علي إعادة الشراء  .4.3

مثيراً للاهتمام للغاية لإشراك العملاء في التفكير بشكل مركزي والانتشار   الفكر التجريبي يعتبر  

 (Khoirudin, & Kurniawan, 2019)من خلال المفاجآت والحالات والاستفزاز

الفا التكنولوجيا  لمنتجات  فقط  ليس  التسويق  فكر في  أيضًا .  استخدامه  ئقة ولكن يمكن 

الأخرى الصناعات  مع  التواصل  وفي  المنتجات  أن تجعل    .لتصميم  يمكن  أشياء  ثلاثة  الفكر هناك 

 :ناجح  التجريبي

 فاجأة الم (1
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المفاجأة هي شيء مهم في بناء العملاء حتى يشاركوا في التفكير الإبداعي. في المفاجأة 

التجربة الصادمة   - في التسويق التجريبي،تحتل المفاجأة شيئًا مهمًا جدًا بسبب التجربة  

يمكن أن تعطي انطباعًا عاطفيًا عميقًا ومن المتوقع أن تستمر في ترك انطباع في أذهان 

 فترة طويلة. المستهلكين ل

 غريةالم (2

تعتمد على المراجع التي يحتفظ بها كل مستهلك ، وأحيانًا ما يمكن أن يأسر شخص ما 

 يمكن أن يكون مملًا للآخرين. 

 ستفزازالا (3

الاستفزاز محفوفاً  نقاشًا،يمكن أن يكون  نقاش أو يخلق  يؤدي إلى  الاستفزاز يمكن أن 

 .وينحرف عن الرسالة الأخلاقيةبالمخاطر إذا تم بشكل غير لائق وبقوة  

في توفير معلومات حول   PT.BEHAES.Texهو دور    الفكر التجريبيفي هذا البحث،يعتبر  

للمستهلكين. بيعها  المراد  للمنتجات  أفضل سعر  وتقديم  بيعها  المراد  اختبار   المنتجات  لنتائج  وفقا 

قيمة المتغير   لأن   إعادة الشراءعلى    ليس لها أثرجزئيا خبرتها أي  غير    الفكر التجريبي،متغير  ةالفرضي

يتم رفض الفرضية الثالثة،وهذا يعني لابحيث يمكن استنتاج أن    0.005<  0.297  الفكر التجريبي

 .إعادة الشراءعلى    الفكر التجريبيعلى بين    ليس لها أثر

إف  جيه  لامونجي،وويليم  جاكلين  أجرتها  التي  السابقة  الدراسات  مع  يتفق  وهذا 

الشراء  تومبوان،وسجيندري يحق إعادة  المستهلكين  المؤسسية على  والصورة  التجريبي  التسويق  تأثير 

 أثرليس لها    الفكر التجريبي تشير نتائج هذه الدراسة إلى أن    .الكعك والقهوة مانادو  J.Coالنية في  

 شراء.العلى إعادة  
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  إزار   معلومات حول منتجاتتأثير لأن المستهلكين يفتقرون إلى    الفكر التجريبيليس لدى  

BHS    والأسعار التي تحددها الشركة. سوف المستهلكين يعرفونBHS    عند زيارة المتجر   الإزارالمنتج

 سعره.  BHS إزارالوكيل المعتمد، المكان الذي المستهلكين على فهم المنتج و   BHSأو  

 

 أثر التصرف التجريبي علي إعادة الشراء .4.4

التجريبي   المعنية.   وهالتصرف  الطرق لتشكيل تصورات المستهلك للمنتج والخدمة  إحدى 

 .القانون هو نوع من الخبرة التي تهدف إلى التأثير على السلوك ونمط الحياة والتفاعلات مع المستهلكين

 .هو عمل يتعلق بالفرد كله )العقل والجسد( لتحسين حياة المستهلكين وأسلوب حياتهم  التصرف

في الأدبيات التسويقية،نمط الحياة هو نمط حياة المستهلكين الذي يظهر من خلال أنشطة 

المستهلكين. للتعبير عن أنماط حياة المستهلكين،يجب على المستهلكين إظهار أنماط الحياة هذه من 

 ,Ari Anggara, & Faradisi)خلال العلامات أو المؤشرات،يحتاج المستهلكون إلى رموز نمط الحياة

2020). 

. 

تجر في البحث،تهدف  هذا  استخدام    عند  العملاء  مكانة  إلى تحسين  الفعل   BHS  إزاربة 

في المتوسط من القفازات   - معروفة للجمهور وخاصة جدا ولها ثمن أعلاه    BHS  إزار الممتاز. لأن  

قسط عباءات التي إعداد قد لا ارتداء تلوح في الأفق كما هو الحال   إزار  BHSبشكل عام،ونسج  

 الآن ولكن مع النول التقليدي.

أثر إيجابي على إعادة   لها  التصرف التجريبيستنادًا إلى نتائج اختبار الفرضية،يكون لمتغير  ا

،لذلك يمكن الاستنتاج أن الفرضية   0.005>  0000هي    التصرف التجريبيالشراء لأن قيمة متغير  

 BHS  إزار  أنأثر إيجابي على إعادة الشراء. هذا يثبت    التصرف التجريبي لها الرابعة مقبولة،مما يعني أن  
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منتج وأن  المستهلكين  نظر  في  جيدة  صورة  يرغب    BHSإزا  لديه  بحيث  وجذاب  فاخر  منتج  هو 

 المستهلكون في إعادة شراء المنتج.

 أني أوقتافياو  أدي أوقتافياو شهمردي يقوب يتماشى هذا مع البحث السابق الذي أجرته 

مدينة   Pizza Hutمع عنوان تأثير التسويق التجريبي على رضا العملاء والولاء للعلامة التجارية للزبائن  

 . تؤثر على ولاء العملاء للعلامة التجارية  التصرف التجريبيتشير نتائج هذه الدراسة إلى أن  . جمبي

 

 أثر الربط التجريبي علي إعادة الشراء .4.5

. لكن التسويق تصرفهو جانب من جوانب التسويق والشعور والفكر وال  الربط التجريبي

الربط يتطور إلى ما وراء الشخصية الفردية والمشاعر الشخصية ويضيف إلى التجارب الفردية ويربط 

الغرض .الأفراد بأنفسهم والآخرين والثقافة. حملة الارتباط جذابة للغاية لرغبة الفرد في التنمية الذاتية

التجريبي من   تنعكس من خلال   الربط  التي  والبيئة الاجتماعية  المستهلكين بالثقافة  هو ربط هؤلاء 

 .(Djayusman,Anggara, Ihsan, & Kurniawan, 2019)العلامة التجارية للمنتج

. 

ريسيك وسورابايا كجزءا من الثقافة الشعبية    BHS  إزارفي هذه الدراسة ربط تبين التجربة  

لامية مثل عيد الفطر وعيد الأضحى عند الأعياد الإس  BHS  إزار والمناطق المحيطة بها. تستخدم  

 وحفلات الزفاف وصلاة الجمعة.

أثر إيجابي مهم جزئيًا على   اله  الربط التجريبي استنادًا إلى نتائج اختبار الفرضية،فإن متغير  

،لذلك يمكن الاستنتاج أن الفرضية   0.005>   0.001هو    الربط التجريبيإعادة الشراء،وقيمة متغير  

لها أثر إيجابي على إعادة الشراء. ويتجلى ذلك من قبل   الربط التجريبي ا يعني أن الخامسة مقبولة ، مم

مرة شراء المنتج    الإزار ويعملون   يشعرون بأنهم مميزون بعد استخدام هذه  BHS  إزار  المستهلكين في

 . أخري
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 Qizhiو    Zhenzhong Guanو   Bo Puو    Liu Yanهذا وفقًا للبحث السابق الذي أجرته  

Yang   بعنوان بعنوان تجربة العملاء عبر الإنترنت وعلاقتها بإعادة الشراء: حالة تجريبية وكالة سفر عبر

 تؤثر على إعادة الشراء.  الربط التجريبيتشير نتائج هذه الدراسة إلى أن   .الإنترنت في الصين

 

 BHS  إزارصر التسويق التجريبي الذي يؤثر على معظم إعادة الشراء في  اعن .4.6

عن إعادة اإن  اهتمام  يؤثر بشكل كبير على  الذي  الدراسة  التجريبي في هذه  التسويق  صر 

في اختبار الفرضية هي التصرف التجريبي ،لأن قيمة  التصرف التجريبيالممتازة هو    BHS إزارالشراء  

عند   أهمية  فاخرة وجذابة   PT.BEHAES.Tex. تقدم  0.05>   0000الأكثر  منتجات 

ا أفضل  دائمًا  وتقدم  لمواد  للغاية  وفقًا  عزر   الإزارلأسعار  صنع  وعملية  المستخدمة 

الذي سيتم   إزار يحصلون على معلومات واضحة حول منتج    PT.BEHAES.Texسارون،

 .شراؤه

ساتريا  أجوس  وكومانج  أستاري  بري  فبراير  ويان  أجرته  الذي  السابق  للبحث  وفقًا  هذا 

 .ثير التسويق التجريبي على نية إعادة الشراءبرامودانا،بعنوان دور القيمة التجريبية في التوسط في تأ

أن   إلى  الدراسة  هذه  نتائج  التجريبيتشير  أثر  التصرف  إعادة   إجابي لها  على  كبير 

 . (Kurniawan, & Abidin, 2020)الشراء

 الاستنتاجات والاقتراحات  .5

 النتائج  .5.1
بناءً على تحليل ومناقشة البيانات حول تقييم المستجيبين لتأثير التسويق التجريبي على إعادة 

 :شراء،يمكن استنتاج ما يلي

 الإحساس التجريبي له أثر إيجابي على إعادة الشراء. .1

 الشعور التجريبي ليس له أثر  إيجابي على إعادة الشراء. .2
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 الفكر التجريبي ليس له أثر إيجابي على إعادة الشراء.   .3

 التصرف التجريبي له أثر إيجابي على إعادة الشراء.  .4

 الربط الجريبي له أثر إيجابي على إعادة الشرا  .5

   BHSعلى معظم إعادة الشراء في إزار    يؤثر التجريبي الذي    التسويقعناصر     .6

 هو التصرف التجريبي لأن قيمة التصرف التجريبي في اختبار الفرضية هي الأكثر أهمية 

 . 0.05>  0000عند  

 الاقتراحات  .6

وبناءً على الاستنتاجات أعلاه،يمكن تقديم اقتراحات يتوقع أن تكون مفيدة للشركة والباحثين 

 المستقبليين والأطراف الأخرى. تتضمن الاقتراحات: 

 بالنسبة للشركات .   .6.1

من خلال   BHSالمستهلكين للتوصية بمنتجات الحافظة المميزة من    BHSأ. يمكن أن تشمل  

  ( Instagram)الوسائط عبر الإنترنت مثل إعادة النشر ووضع علامة على الأشخاص على الإنستغرام 

 . BHSوالحصول على خصومات حتى يصبح العملاء المحتملين على دراية بمنتجات  

أفضل إذا قدمت معلومات واضحة للعملاء  BHSون شركات الحافظة المميزة من ب. ستك

 المحتملين حتى لا يترددوا في اختيار المنتج 

. 

 . شارك المزيد من البحث  .6.2

يقترح أن تكون الدراسات المستقبلية قادرة على تطوير نتائج هذه الدراسة عن طريق إضافة 

  . PLS)النمذجة الهيكلية( و    SEMمتغيرات أخرى باستخدام أدوات تحليلية أخرى مثل  
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