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ABSTRAK

Perkembangan teknologi saat ini sangat maju karena banyak penemuan teknologi yang dibuat oleh manusia.
Manusia sekarang dapat melakukan banyak hal dalam kehidupan sehari-hari dengan menggunakan teknologi
informasi dan komunikasi. Media sosial yang paling banyak diakses hingga saat ini ialah Instagram. Pengguna aplikasi
ini dapat menggunakan semua fitur tersebut sesuai keinginan maupuan kegunaannya untuk dapat menyampaikan
pesan informasi maupun pesan dalam promosi. Instagram saat ini biasanya menggunakan fitur reels, feed, story, ads,
highlight untuk melakukan promosi. Tujuan dalam promosi sebring di media Instagram ini ialah memberi informasi
dan mengingatkan untuk semua konsumen tentang produk yang dijual. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif
dan data yang digunakan data primer. Penentuan ukuran sampel dalam penelitian ini menggunakan algoritma
Lemeshow sehingga diperoleh 96 responden. Analisis data dilakukan melalui regresi linear berganda, uji validitas, uji
reliabilitas, uji normalitas, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, uji T, uji F, serta koefisien determinasi. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk berpengaruh negatif signifikan terhadap Minat Beli Ulang
Sebring, sedangkan variabel Promosi dan Kepuasan Konsumen berpengaruh positif signifikan terhadap Minat Beli
Ulang Sebring.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Promosi, Kepuasan Konsumen, Minat Beli Ulang.
ABSTRACT

The development of technology today is very advanced because of the many technological inventions made by
humans. Using information and communication technology, humans can now do many things in everyday life. The
most widely accessed to date is Instagram. Users of this application can use all these features according to their
wishes and use them to convey information and promotional messages. Can communicate information and
promotional messages. Instagram currently uses reels, feeds, stories, ads, and highlights to promote. Promoting
Sebring on Instagram aims to provide information and remind all consumers about the products sold. About the
products being sold. This research uses quantitative methods and primary data. The sample size in this study was
determined using Lemeshow s algorithm, resulting in 96 respondents. Data analysis was conducted through multiple
linear regression, including validity and reliability tests, normality test, multicollinearity test, heteroscedasticity test,
t-test, F-test, and coefficient of determination. The findings indicate that the Product Quality variable has a significant
adverse effect on Sebring Repurchase Intention. In contrast, the Promotion and Consumer Satisfaction variables
significantly positively impact Sebring Repurchase Intention.

Keywords: Product Quality, Promotion, Customer Satisfaction, Repurchase Interest.

Pendahuluan

Perkembangan teknologi saat ini sangat maju karena banyak penemuan teknologi yang dibuat oleh manusia.
Manusia sekarang dapat melakukan banyak hal dalam kehidupan sehari-hari dengan menggunakan teknologi
informasi dan komunikasi. Kehidupan sehari-hari sudah biasa menggunakan media sosial dengan internet, berinteraksi
dengan orang lain menjadi lebih mudah. Media sosial yang paling banyak diakses hingga saat ini ialah Instagram,
Saat pertama kali muncul, Instagram memiliki beberapa fitur utama, seperti Home, Search, Notification, dan Profile.
Aplikasi ini hanya berfokus pada media pribadi, memungkinkan pengguna mengirimkan informasi, foto, dan video
dengan lebih cepat kepada orang lain dan orang yang mereka kenal. Instagram menerima pendanaan tunai dan saham
pada 9 April 2012 dari Facebook. Pada 11 Mei 2016, aplikasi ini merilis tampilan dan desain baru. [1].

Saat ini Instagram semakin meluaskan jangkauan untuk melakukan promosi. Instagram saat ini memiliki fitur
baru yang sangat menarik yaitu like dan comment, story, live, reels, dan direct message. Pengguna aplikasi ini dapat
menggunakan semua fitur tersebut sesuai keinginan maupun kegunaannya untuk dapat menyampaikan pesan,
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informasi, maupun pesan dalam promosi. Instagram saat ini biasanya menggunakan fitur reels, feed, story, ads,
highlights untuk melakukan promosi. Instagram ialah aplikasi berbagi foto yang memungkinkan pengguna mengambil
foto dengan filter dan membagikannya di media sosial. Media sosial memberi banyak fitur menarik yang dapat
membantu dalam menjalankan sebuah rencana promosi dengan lancar. Agar pesan promosi dapat diterima oleh
pengguna dan konsumen di masa depan, pemanfaatan fitur tersebut harus tepat dan sesuai.

Tujuan dalam promosi sebring di media Instagram ini ialah memberi informasi dan mengingatkan untuk semua
konsumen tentang produk yang dijual. Camilan pedas merupakan camilan yang sangat disukai oleh kalangan remaja
saat ini. Minat beli terhadap produk ini sangat berpotensi tinggi nilai jualnya karena pihak konsumen biasanya
membeli atau mengkonsumsi produk ini untuk kebutuhan di waktu luang, contohnya di waktu jam-jam Tengah malam
pihak konsumen tidak bisa tidur, sebagai teman disaat mengerjakan tugas untuk dikonsumsi. Sebuah strategi yang
digunakan untuk promosi produk ini ialah dengan cara mebuat reels vidio yang bertujuan untuk memperkenalkan
produk agar lebih jelas, membuat story dan feed di media Instagram, membuat highlight yang berisi tentang varian
produk dan beberapa penilaian konsumen yang telah mengkonsumsi produk ini, Live streaming biasanya di
pergunakan untuk sesi tanya jawab yang dimana pihak konsumen masih ragu dan bingung terhadap produk yang
dijual. Hampir semua kegunaan fitur ini memiliki tujuan yang sama dalam mempromosikan produk tersebut.

Promosi di Instagram mampu bertumbuh sangat pesat dalam media pemasaran di online, Usaha baru untuk
mempromosikan produk yang dapat digunakan dilakukan melalui media sosial. Semakin berkembangnya teknologi,
semakin banyak Masyarakat yang dapat menggunakan media sosial, terutama Instagram, yang dapat membantu
banyak bisnis memasarkan produk mereka melalui platform ini. Instagram memiliki keuntungan seperti menjadikan
toko onlinegratis, sangat mudah digunakan, sangat mudah untuk promosi, dan memiliki hubungan sosial dengan orang
lain. Promosi ini dapat menimbulkan keinginan konsumen agar dapat membeli ulang atau mengkonsumsi produk yang
dijual, karena adanya cita rasa yang diterima sesuai sama apa yang di inginkan dari konsumen.

Minat beli ulang ialah suatu bagian dari perilaku pembelian, kebiasaan berbelanja untuk memabangun loyalitas
terhadap konsumen. Biasanya pelanggan memiliki komitmen untuk lebih mudah memperluaskan produk yang
ditawarkan oleh pemilik produk tersebut [2]. Salah satu bentuk kepuasan pelanggan ialah minat beli ulang, yang dapat
diukur dengan melihat perilaku pelanggan dan menentukan apakah mereka ingin kembali berbelanja atau
menggunakan layanan suatu perusahaan. [3]. Dalam rencana minat beli ulang mempunyai rasa ingin membeli kembali,
hal seperti ini menandakan kecenderungan psikologis atau kemauan untuk tersangkut dalam terjadinya suatu
pembelian selanjutnya [4]. Setiap produk yang dijual pemilik usaha ini biasanya meminta konsumen untuk menilai
produk agar tahu apakah pihak konsumen merasa puas atau tidak, karena pemilik usaha tersebut sangat
memprioritaskan kepuasan konsumen. Pemilik produk tersebut memliki suatu kegiatan melakukan promosi dalam
berinteraksi dengan konsumen, agar konsumen tertarik dan membeli produk yang dijual. Bukan hanya itu pemiliki
usaha ini sangat mementingkan dalam kualitas produk, hal ini dapat memicu konsumen untuk membeli produk
tersebut. Produk Sebring ini memiliki daya tarik dikalangan para pecinta cemilan pedas.

Cemilan kerupuk seblak kering yang saat ini ramai dikalangan pecinta pedas yang memiliki singkatan atau yang
sering dikenal dengan sebutan Sebring ialah kerupuk yang terbuat dari tepung berupa adonan dengan resep tersendiri
yang dimana penggorengannya harus berhati-hati, untuk menjaga agar kerupuknya tidak mengembang. Karena
kerupuk sebring ialah kerupuk yang memiliki tekstur bantat tetapi kerupuk ini masih gurih dan renyah saat di gigit.
Kerupuk sebring ini memiliki cita rasa yang khas, kerupuk dengan rasa pedas bawang putih dan daun jeruk yang di
luaran sana masih belum tahu banyak mengenai resep ini, sehingga pemilik usaha ini memiliki kualitas produk yang
mampu untuk bersaing, karena kerupuk sebring ini memiliki rasa tersendiri, sehingga memliki strategi yang sangat
berpotensial untuk mengalahkan pesaing diluar sana.

Kualitas produk sangat penting saat memilih merek atau model, terutama di pasar dengan harga dan persaingan
yang kuat [5]. Kualitas prodk sangat penting bagi pelanggann karena jika kualitas yang di tawarkan sesuai, pelanggann
akan tertarik untuk membeli produk tersebut lagii. [6]. Kualitas produk adalah serangkaian fitur dan karateristik
produk atau jasa yang mempengaruhi kemampuan produk atau jasa tersebut untuk memenuhi kebutuhan pelanggan
yang dinyatakan secara tersirat [7]. Dengan mempertahankan kualitas produk, langkah untuk memperluas produk ini
agar konsumen tahu tentang produk yang dijual yaitu dengan melakukan promosi yang dimana pemilik usaha tersebut
dapat berinteraksi dengan pihak konsumen.

Primosi ialah untuk mendorong konsumen agar membeli produk yang di promosikan, baik pelanggann lama
maupun baru, tujuan ialah memperkenalkann, memberikan, info dan mengingat kembali keuntungan dari suatu prodk
[8]. Promosi terhadap suatu produk sangat berguna untuk membantu penjualan dalam menarik konsumen untuk
membeli produk tersebut [9]. Untuk melakukan promosi ini biasanya melalui pengiklanan, penyeberan brosur atau
melakukan aktivitas secara langsung terhadap konsumen, media yang bisa dipakai yaitu melalui Instagram, facebook,
shopee dan lain-lainnya [10]. Tidak akan cukup jika ingin mempertahankan penjualan agar stabil setelah melakukan
promosi, pemilik usaha dari sebring ini tidak lupa untuk melihat kepuasan konsumen setelah membeli produk tersebut,
alangkah baiknya tau sebegitu pentingnya kepuasan konsumen untuk meningkatkan penjualan agar konsumen itu
membeli ulang produk yang dipasarkan.

Kepuasan konsumen ialah suatu hal yang dapat diketahui oleh konsumen pada saat mereka tahu bahwa
kebutuhan dan keinginan mereka ialah Ketika mereka mengharapkan dan merasa terpenuhi dengan baik [11].
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Kepuasan konsumen dapat menentukan respon dari konsumen terkait pengalaman sebagai penggemar dari suatu
pembelian dan pernah merasakan produk yang sudah dikonsumsi [12]. Jika konsumen semakin merasa puas akan
terjadi pembelian ulang terhadap produk yang ditawarkan oleh owner yang bertujuan untuk mendapatkan konsumen
yang taat dalam melakukan pembelian, yang dimana hal ini dapat menopang keberlangsungan usaha tersebut [13].

Sebagian besar hasil penelitian telah diidentifikasi, dan hasilnya tidak konsisten dengan perantara media sosial
Instagram. Mengenai Kualitas Produk, Promisi Dan Kepuasan Konsumen terhaadap Miinat Beeli Ulaang.
Berdasarkann hasill penelitiann (Ni Luh Ari Purnamawati) bahwa hasil kualitas produk terhadap minat beli ulang
berpengaruh signifikan Menurut Ni Luh Ari Purnamawati [14]. Namun, menurut penelitian (Anisa Nurul Ananda),
tidak ada korelasi signifikan antara kualiitas produkk dann minat beli ulang [15] dalam minat beli ulang. Di lakukan
penelitian terdahulu oleh (Deni Marsha) promosi terhadap minat beli ulang berpengaruh positif dan signifikan untuk
meningkatkan minat beli ulang menurut Deni Marsha [16]. Sedangkan pada penelitian selanjutnya (Lusiani) promosi
terhadap minat beli ulang negatif tidak berpengaruh pada minat beli ulang [17]. Penelitian terdahulu (Amroni) [18]
kepuasaan konsumen terhadap minat beli ulang berdampak positif dan signifikan bertujuan menumbuhkan kepuasaan
konsumen. Sedangkan riset dari (Tania Ilu Anastasia) [19] kepuasan konsumen dengan minat beli ulang negatif tidak
berdampak pada minat beli ulang.

Kualitas Produk

Fokus utama perusahaan sebaiknya diarahkan pada kualitas produk, mengingat kualitas produk sangat
memengaruhi kepuasan konsumen, yang pada dasarnya merupakan tujuan utama dari kegiatan pemasaran [20].
Kualitas produk harus menjadi perhatian utama bagi setiap perusahaan agar dapat bersaing secara efektif di pasar
sekaligus memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan [15]. Adapun beberapa indicator dari kualitas produk, antara
lain [21]:
1.  Penampilan

2. Rasa
3.  Aroma
4. Porsi
Promosi

Promosi ialah suatu kegiatan dalam berkomunikasi untuk memasarkan produk yang bertujuan meningkatkan
permintaan, yang dimana komunikasi pemasaran ialah kegiatan pemasaran yang berkeinginan untuk memperluas
pemberitahuan, meliputi dan memajukan target pasar pada produk tersebut agar sanggup menerima [22]. Kualitas
promosi berbanding lurus dengan keputusan pembelian ulang, di mana promosi yang baik akan meningkatkan minat
konsumen, sedangkan promosi yang buruk justru menurunkannya. Hal ini menunjukkan bahwa promosi memiliki
kontribusi dalam menciptakan pembelian produk yang lebih bermakna, sebab berbagai penawaran yang menarik dapat
mendorong konsumen untuk melakukan pembelian ulang [23]. Terdapat beberapa indikator dari promosi, antara lain
[24]:

Periklanan (meliputi internet dan baliho)

Penjualan perseorangan (meliputi agen yang ramah dan professional)

Promosi penjualan (meliputi bonus dan potongan harga)

Hubungan Masyarakat (meliputi tingkat kejelasan informasi event dan daya tarik sponsorship)

bl e

Kepuasan Konsumen

Kepuasan konsumen ialah suatu kebahagian yang dirasakan konsumen setelah membeli produk atau jasa, dan
meraka menyadari bahwa keinginan yang dibutuhkan konsumen sudah merasa terpenuhi [25]. Kejadian ini dapat
diperkirakan melalui banyaknya konsumen beranggapan bahwa produk terbilang dihargai pantas atau tidak pantasnya
atas dedikasi dalam mendapatkan produk tersebut [26]. Terdapat beberapa indikator dari kepuasan konsumen, antara
lain [27]:
1. Re-purchase
2. Word-of-mouth
3. Menciptakan citra merek
4.  Mengambil Keputusan Pembelian

Minat Beli Ulang (Y)

Minat beli ulang adalah bentuk perilaku konsumen yang tercermin dari tanggapan positif terhadap produk atau
layanan perusahaan, yang mendorong konsumen untuk melakukan pembelian kembali maupun kunjungan ulang [28].
Lebih lanjut, minat beli ulang merupakan suatu bentuk perilaku yang terbentuk dari pengalaman konsumsi
sebelumnya, di mana pengalaman tersebut memiliki pengaruh langsung terhadap kecenderungan untuk melakukan
konsumsi ulang di masa depan [29]. Indikator yang digunakan dalam minat beli ulang , antara lain meliputi [30]:

1. Minat eksploratiff
2. Minat transaksionall
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3. Minat referensiall
4. Minat prefrensiall

Hipotesis

Kerangka konseptual ialah konseptual yang mencakup mengenai keterkaitan antara teori dengan beragam faktor
yang telah ditetapkan sebagai isu penting dalam penelitian. Kerangka konseptual memberikan pemahaman
menyeluruh mengenai fokus penelitian yang direncanakan dan menampilkan struktur variabel yang terdapat di
dalamnya. Adapun variabel yang akan diteliti dalam penelitian ini yaitu Kualitas Produk (X1), Promosi (X2), dan
Kepuasan Konsumen (X3) serta Minat Beli Ulang (Y). Sehingga dapat digambarkan kerangka konseptual dalam
penelitian itu sebagai berikut:

Kualitas Produk

HI

Minat Beli

Ulang

/

Gambar 1. kerangka konseptual

Kepuasan Konsumen

Dari kerangka konseptual diatas maka dapat dilanjutkan dengan merumuskan hipotesis. Hipotesis ialah hasil
temporer terhadap rumusan masalah yang ada, dimana rumusan masalah yang disajikan berupa pertanyaan. Hal ini
menunjukkan bahwa jawaban yang diberikan tetap merujuk pada fakta-fakta empiris yang diperoleh dari data,
sehingga hipotesis dianggap sebagai bentuk jawaban yang bersifat sementara.

Hipotesis penelitian dirumuskan sebagai berikut:

H1 : Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli ulang pada platform instagram

H2 : Promosi berpengaruh terhadap minat beli ulang pada platform instagram

H3 : Kepuasan konsumen berpengaruh terhadap minat beli ulang pada platform instagram

Metode Penelitian

Penelitiann iini dilakukan dengan pendekatan kuantitatif, ialah metode yang berlandaskan pada filosofi yang
menekankan hal-hal yang pasti, faktual, dan nyata, serta didukung oleh data. Secara umum, penelitian kuantitatif
berfokus pada penggunaan data berupa angka atau statistik untuk menjawab pertanyaan penelitian. Pendekatan ini
biasanya melibatkan pengumpulan data melalui survey, eksperimen, maupun observasi langsung, yang selanjutnya
dianalisis menggunakan teknik statistik. Dalam metode penelitian kuantitatif, Langkah yang diambil ialah
menyebarkan kuesioner untuk mengumpulkan data yang akurat. Ini bertujuan untuk mengidentifikasi hubungan antara
variabel kualitas produk, promosi, dan kepuasan konsumen dalam mempengaruhi minat beli ulang. Analasis data ini
memakai program SPSS versi 25.

Populasi didefinisikan sebagai total keseluruhan sebjek penelitian, yang terdiri dari orang, benda, dan suatu
peristiwal yang didalamnya dapat menghasilkan data atai informasi yang berguna bagi penelitian [31]. Dalam
penelitian ini, populasi digunakan adalah Masyarakat yang merupakan pengguna aktif media Instagram dan konsumen
dari produk Sebring Kita. Selain itu, populasi ini difokuskan pada individu berusia minimal 17 tahun.

Sampel adalah sebagian dari populasi yang dipilih melalui berbagai proses seleksi menggunkan metode sampling
dalam suatu penelitian [32]. Pengambilan sempel dilakukan Teknik non-probability sampling menggunakan metode
purposive sampling. Teknik ini mengimplikasikan bahwa setiap anggota populasi memiliki peluang yang tidak sama
untuk terpilih sebagai sampel [33]. Purposive sampling didefinisikan sebagai metode pengambilan sempel yang
didasarkan pada pertimbangan khusus [34]. Pemilihan penggunaan metode ini karena terdapat beberapa kriteria
tertentu, seperti:

1. Pengguna aktif Instagram
2. Konsumen Sebring Kita
3. Berusia minimal 17 tahun
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Sampling merupakan metode yang digunakn untuk menentapkan sampel penelitian. Pada penelitian dengan
jumlah populasi yang tidak diketahui, ukuran sampel dapat dihitung dengan menerapkan rumus Lemeshow
sebagaimana ditunjukkan berikut ini.

2p (1—
L _Z2P.(1-P)

d2
Keterangan:
n= Jumlah sampel
z = Nilai table moral dengan alpha tertentu
p= Estimasi proporsi
d= Presisi yang digunakan
Jika ukuran populasi tidak diketahui, maka penggunaan tabel tingkat kepercayaan diperlukan untuk menentukan
jumlah sampel penelitian. Tingkat kepercayaan yang digunakan meliputi 90% (1,645), 95% (1,960), dan 99% (2,576).
Selanjutnya, nilai p (1-p) dapat ditentukan dengan mengacu pada tabel berikut.

Tabel 1. Tabel Tingkat Kepercayaan

P P* (1-P)

05 0,25
04 0,24
03 0,21
02 0,16
0,1 0,09

Nilai P sebesar 0,5 dipandang cukup memenuhi ketentuan dalam penentuan ukuran sampel. Oleh sebab itu,
penelitian ini menggunakan P = 0,5 dengan margin of error 10% (0,1). Dari perhitungan yang telah dilakukan,
diperoleh jumlah sampel sebanyak 96 orang responden.

Sumberr data meruupakan subjekk dimanaa dataa tersebut diperoleh [35]. Terdapat sumber data yang digunakan
terdiri dari dua jenis yaitu diantara:

Data Primer

Data primer dapat diartikan sebagai dataa utama yangg didapatkan secaraa langsungg dari sumber asal. Jenis data ini
umumnya dikumpulkan dengan menggunakan metode survei, wawancara, observasi, serta teknik pengumpulan data
lainnya [36]. Untuk memperoleh data primer, peneliti menggunakan instrumen kuesioner. Kuesioner merupakan alat
pengumpulan data yang berbentuk serangkaian pertanyaan tertulis yang ditujukan kepada responden untuk dijawab.
Instrumen penelitian ini kemudian disebarkan kepada responden sesuai kriteria yang telah ditetapkan.

Data Sekunder

Data sekunder dapat diartikan sebagai dataa yangg didapatkan secaraa tidakk langsng melalui sumber-sumber yang
telah tersedia sebelumnya, seperti kajian literatur, buku, atau hasil penelitian terdahulu [36]. Sumber data sekunder
dalam penelitian ini berasal dari website, buku, jurnal, serta berbagai penelitian sebelumnya yang dianggap relevan
dengan topik penelitian.

Tujuan utama penelitian adalah mendapatkan data yang valid, jadi teknik pengumpulan data sangat penting untuk
penelitian. Pada penelitian ini, instrumen yang digunakan adalah kuesioner yang memuat sejumlah pertanyaan untuk
mengumpulkan informasi yang relevan dari responden. Pengisian kuesioner dilakukan dengan menggunakan skala
Likert, yaitu alat ukur yang digunakan dalam menilai opini maupun persepsi terhadap fenomena penelitian. Skala
tersebut disusun dalam bentuk skor, di mana 1 artinya sangatt tidk setujuu, 2 tidk setujuu, 3 netrall, 4 setujuu, dan 5
sangatt setujuu. Penerapan skala Likert memudahkan responden dalam menjawab sekaligus memberikan kemudahan
bagi peneliti dalam menganalisis data yang diperoleh.

Analisis data melibatkan serangkaian kegiatan yang dilakukan setelah pengumpulan data dari semua responden.
Dalam penelitian kuantitatif, Teknik analisis data biasanya menggunkan statistic dan berbentuk angka.

Uji validitas ialah ukuran sejauh mana suatu intrumen mengukur apa yang seharusnya diukur. Pengujian ini digunakan
untuk menilai seberpa baik instrument tersebut memenuhi fungsi pengukurannya [37], Selain itu, uji ini umumnya
digunakan untuk menentukan apakah alat ukur berupa kuesioner tersebut valid atau tidak.

Uji reliabilitas ialah pengujian yang bertujuan untuk menunjukkan seberapa andal suatu alat ukur. Uji ini digunakan
untuk menilaii konsistensii alatt ukurr, yaituu apakah alat tersebut memberikann hasill yangg konsisten jika
pengukuran dilakukan ulang [37]. Ujii reliabilitass dalamm penelitiann inii dilakukan dengan metodee Cronboach’s
Alpha. Perhitungan menggunkan rumus Cronbach’s dianggap diterima jika nilai r hitung > r tabel pada Tingkat
signifikansi 5%.

Uji asumsi klasik adalah metode analisis ekonometrika yang bertujuan menguji apakah model regresi linier berganda
dalamm penelitiann inii mampu menghasilkan estimasi yangg konsistenn dann bebas biass. Prosedur dalam uji asumsi
klasik meliputi uji normalitas, multikolinearitas, serta heteroskedastisitas [38].
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Uji normalitas ialah uji yang digunakan untuk menentukan apakah data yang telah dikumpulkan terdistribusi secara
normal atau tidak. Uji ini penting karena data dapat dianggap mewakili populasi jika data tersebut terdistribusi normal.
Sebuah data dapat dianggap terdistribusi normal jika nilai residual yang terstandarisasi Sebagian besar mendekati rata-
ratanya [39].
Uji multikolinieritas ialah uji yang digunakan untuk menganlisis regresi berganda yang melibatkan dua atau tiga
variabel independen. Uji multikolinieritas digunakan untuk memastikan bahwa tidak ada kolerasi antara variabel-
variabel independen [39].
Uji heteroskedastisitas merupakan salah satu pengujian penting karena ketidakhadirannya dapat memengaruhi
efisiensi serta akurasi model regresi linier sederhana. Uji ini digunakan untuk mengidentifikasi ada tidaknya
ketidaksamaan varian residual antar pengamatan. Dalam penelitian inii, pengujian dilakukan dengann metode Glejser,
ialah meregresikann variabel independen terhadapp nilaii absolut residual. Model dikatakann tidakk mengalamii
heteroskedastisiitas apabilaa semua variabel independen menunjukkan nilai sig t lebih besar dari 0,05 [39].
Analisiss regresii linierr bergandaa dipakai sebagai pendekatan statistik guna menguji besarnya pengaruh variable-
variabel independenn terhadap variabel dependen. Pada penelitian ini, regresi linier berganda dipakai guna
mengidentifikasi hubungan antara kualitas produk, promosi, dan kepuasan konsumen (variabel independen) dengan
minat beli ulang (variabel dependen). Maka dari itu, model regresi dapatt diformulasikann sebagaii berikutt [39].
Y=a+b1 X1 +b2X2 +b3X3+e

Keterangan:

Y = Varibel dependen (minat beli ulang)
a= Konstanta

bi,ba,bs = Koefisien

Xy = Kualitas produk

X,  =Promosi

X3  =Kepuasan konsumen

e = Error term

Uji hipotesis dapat dipahami sebagai suatu teknik untuk menguji validitas suatu pernyataan yang terdapat dalam
kuesioner, dengan tujuan menentukan penerimaan atau penolakannya. Biasanya, hasil uji ini disajikan dalam bentuk
nilai statistik [40]. Adapun pengujian hipotesis yang dilakukan dalam penelitian ini meliputi:

Uji t dilakukan guna mengukur sejauh mana pengaruh satu variabel secaraa individu dalm menjelaskan ragam variabel
independen. Hipotesis yang akan diuji ialah HO dan Ha. HO didefinisikan sebagai kondisi ketika variabel independen
tidak menunjukkan hubungan signifikan dengan variabel dependen, sedangkan Ha merepresentasikan adanya
hubungan signifikan di antara kedua variabel. Apabila nilai signifikansi yang diperoleh < 0,05, maka dapat
disimpulkan terdapat pengaruh signifikan antara variabel independen dan variabel dependen. Namun, jika Tingkat
signifikansi > 0,05, maka variabel independen tersebut tidak berpengaruh pada variabel dependen [41].

Uji F dikelola untuk alat statistik guna memastikan apakahh variabel independen secaraa simultan memberikan efek
signifikan terhadap variabel dependen dalam model regresi [41].

Pengujian koefisien determinasi dimaksudkan guna menghitung seberpa besar kemampuann model dalam
memaparkan variabilitas variabel dependen. Nilai R? yang berkisar antara 0 hingga 1 menjadi indikator penting: nilai
rendah mencerminkan terbatasnya peran variabell independenn dalam menjelaskann variabilitas dependen, sedangkan
nilai mendekati 1 menunjukkan bahwa variabel independen memiliki kontribusi hampir penuh dalam memprediksi
variasi variabel dependen [41].

Hasil dan Pembahasan

Analisis Berdasarkan Karakteristik Responden
Tabel 2. Analisis deskriptif

Statistics
Mengikuti Pernah

Mengikuti Akun Membeli

Akun Instagram Camilan

Jenis Kelamin Usia Pekerjaan Instagram Sebring Sebring
N Valid 96 96 96 96 96 96
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 1.47 1.01 1.61 1.00 1.00 1.00
Std. Deviation .502 102 .863 .000 .000 .000
Minimum 1 1 1 1 1 1
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Maximum 2 2 4 1 1 1

Hasil Analisis deskriptif memperlihatkan bahwa survei dilakukan terhadap 96 responden dengan latar
belakang yang beragam. Berdasarkan jenis kelamin, rata-rata sebesar 1,47 dengan standar deviasi 0,502, di mana
46,5% responden adalah perempuan dan 53,5% laki-laki. Dari sisi usia, diperoleh rata-rata 1,01 dengan standar deviasi
0,102, menunjukkan bahwa 99% responden berusia 17-25 tahun dan hanya 1% yang berusia 26-30 tahun.
Berdasarkan pekerjaan, nilai rata-rata 1,61 dengan standar deviasi 0,863, terdiri atas 57,9% pelajar/mahasiswa, 23,9%
karyawan swasta, 12,9% wirausaha, dan 5,3% lainnya. Untuk karakteristik penggunaan Instagram, nilai rata-rata 1,00
dengan standar deviasi 0,000 menunjukkan bahwa hampir seluruh responden (99%) merupakan pengguna Instagram.
Karakteristik berdasarkan keikutsertaan dalam mengikuti akun Instagram Sebring menunjukkan 64,5% responden
menjadi pengikut, sedangkan 35,5% lainnya tidak. Sementara itu, berdasarkan pengalaman membeli cemilan Sebring,
nilai rata-rata 1,00 dengan standar deviasi 0,000 mengindikasikan bahwa 80% responden pernah membeli produk
cemilan Sebring.

Analisis Regresi Linear Berganda
Tabel 3. Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.957 1.434 3.458 .001
Kualitas Produk (X1) 432 .091 365 4.744 .000
Promosi (X2) .639 .078 .630 8.148 .000
Kepuasan Konsumen (X3) -.378 .077 -.297 -4.941 .000

a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang (Y)

Tabel di atas menunjukkan bahwa model persamaan regresi yang dihasilkan adalah :
Y=a+biXi+b2X2+b3Xs+e
Y =4,957 + 0,432 X1 + 0,639 X2 - 0,378 X3 + e

Penjelasan arti koefisien regresi berikut dapat diperoleh dari persamaan tersebut :
a. Konstanta (a)
Konstanta menunjukkan nilai positif sebesar 4,957. Hal ini mengindikasikan bahwa apabila seluruh variabel
independen (Kualitas Produk, Promosi, dan Kepuasan Konsumen) bernilai 0 (nol), maka variabel dependen (Minat
Beli Ulang) tetap memiliki nilai sebesar 4,957.

. Kualitas Produk
Nilai Koefisien regresi antaraa Kualitass Produkk terhadapp Minatt Belii Ulangg diperoleh sebesar 0,432. Artinya,
setiap peningkatan satu satuan pada variabel Kualitas Produk akann meningkattkan variabel Minaat Belli Ulaang
sebesar 0,432, dengan asumsi variabel independen lainnya berada dalam kondisi tetap konstan.

. Promosi
Nilai koefisien regresi antara Promosi dan Minat Beli Ulang tercatat positif sebesar 0,639. Dengan demikian,
setiap kenaikan satu satuan pada Promosi berkontribusi pada peningkatan Minat Beli Ulang sebesar 0,639, dengan
asumsi variabel independen lainnya tidak berubah.

. Kepuasan Konsumen
Nilai Koefisien regresi antara variabel Kepuasan Konsumen dan Minat Beli Ulang bernilai negatif sebesar —0,378.
Hal ini berarti bahwa setiap peningkatan satu satuan pada variabel Kepuasan Konsumen akan menurunkan variabel
Minatt Belii Ulang sebesarr 0,378, dengann asumsi variabel independen lainnyaa dalamm modell regresii tetap
konstan.

Uji Instrument Data
Uji Validitas

Derajat kebebasan (df) diperoleh dari rumus df = (n — 2), yaitu 96 — 2 = 94. Dengan demikian, nilai R tabel pada
taraf signifikansi 5% adalah 0,200. Suatu instrumen dianggap tidak valid jika nilai R hitung lebih kecil dari R tabel
(0,200), sedangkan instrumen dianggap valiid apabila nilai R hitungg lebiih besarr darii R tabel (0,200).
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Tabel 4. Uji Validitas

Variabel Indikator R hitung R tabel Keterangan
P1 0.570 0.200 Valid
. P2 0.651 0.200 Valid
Kualitas Produk X1 p3 0.514 0.200 valid
P4 0.631 0.200 Valid
P1 0.697 0.200 Valid
Promosi X2 P2 0.723 0.200 VaI!d
P3 0.655 0.200 Valid
P4 0.655 0.200 Valid
P1 0.666 0.200 Valid
P2 0.660 0.200 Valid
Kepuasan Konsumen X3 p3 0.711 0.200 valid
P4 0.668 0.200 Valid
P1 0.738 0.200 Valid
. . P2 0.707 0.200 Valid
Minat Beli Ulang P3 0.743 0.200 Valid
P4 0.652 0.200 Valid

Hasill uji validitaas menunjuukkan bahwaa seluruh itemm kuesionerr memiliki nilai R hitung yang lebih besar
daripada R tabel, sehinggaa instrumen dinyatakan valid dan layak digunakan dalam penelitian.

Uji Reabilitas
Penilaian reliabilitas instrumen dilakukan dengan menggunakan uji Cronbach’s Alpha. Instrumen penelitian
dapat dianggap reliabel apabila nilai koefisien Cronbach’s Alpha melampaui angka 0,60.
Tabel 5. Uji Reabilitas

Variabel Cronbach's Alpha R kritis Keterangan
Kualitas Produk X1 0.656 0.60 Reliabel
Promosi X2 0.763 0.60 Reliabel
Kepuasan Konsumen X3 0.761 0.60 Reliabel

Hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,763 untuk variabel Kualitas Produk,
0,656 untuk Promosi, 0,763 untuk Kepuasan Konsumen, dan 0,761 untuk Minat Beli Ulang. Seluruh nilai variabel
lebih besar dari 0,60 (>0,60), sehingga dapat disimpulkan bahwa masing-masing variabel memiliki tingkat reliabilitas
yang dapat diterima.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Guna mengujii kesesuaian distribusi data, digunakann uji normalitas dengan pendekatan Kolmogorov-Smirnov.
Data dinyatakan mengikuti distribusi normal apabila nilai signifikansi melebihi 0,05, sementara nilai signifikansi dii

bawahh 0,05 menunjukkann bahwaa data tidak berdistribusi normal.
Tabel 6. Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized Residual

N 96
Normal Mean 0.0000000
Parametersa® Std. Deviation 1.39178676

Absolute 0.107

Negative -0.075
Test Statistic 0.107
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

Hasil uji Kolmogorov-Smirnov menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,200, yang melebihi batas 0,05. Oleh
karena itu, dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini memenuhi asumsi normalitas.
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Uji Multikolinearitas

Untuk mengidentifikasi ada atau tidaknya multikolinearitas, digunakan uji VIF (Variance Inflation Factor).
Hasill pengujian yang menunjukkann nilaii VIF setiap variabell independenn kurangg darii 10 mengindikasikan
bahwaa model regresi memenuhi asumsi bebas multikolinearitas.

Tabel 7. Uji Multikolinearitas

Collinearity Statistics

Variabel Tolerance VIF
Kualitas Produk (X1) 0.832 1.201
Promosi (X2) 0.500 1.999
Kepuasan Konsumen (X3) 0.529 1.890

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa seluruh variabel independen memiliki nilai VIF (Variance
Inflation Factor) di bawah 10, yaitu Kualitas Produk sebesar 1,201, Promosi sebesar 1,999, dan Kepuasan Konsumen
sebesar 1,890. Selain itu, nilai toleransi tiap variabel juga berada di atas 0,1, yakni Kualitas Produk 0,832, Promosi
0,500, dan Kepuasan Konsumen 0,529. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala
multikolinearitas pada variabel independen dalam penelitiann inii.

Uji Heteroskedasitas

Tujuann darii ujii inii adalahh untukk mengevaluasi apakah residu variabel dalam model regresi menunjukkan
perbedaan yang signifikan pada penelitian yang dilakukan. Pendekatan grafik regresi dapat dimanfaatkan dalam
pengujian ini, asalkan tidak muncul gejala heteroskedastisitas dan sebaran titik pada grafik tidak membentuk pola
tertentu.
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Gambar 2. Uji Heteroskedasitas

Hasill uji heterosskedasstisitas menuunjukkan bahwaa titikk-titikk padaa grafikk tersebarr secaraa acakk tanpaa
membentukk polaa tertentuu, sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.
Uji Hipotesis

Uji T (Secara Parsial)

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.957 1.434 3.458 .001
KUALITAS PRODUK (X1) .432 .091 .365 4.744 .000
PROMOSI (X2) .639 .078 .630 8.148 .000
E%I;UASAN KONSUMEN _ 374 077 -297 4941 000

a. Dependent Variable: MINAT BELI ULANG (Y)

Kualitas Produk Terhadap Minat Beli Ulang

Variabel Kualitas Produk memiliki nilai signifikansi 0,00 < 0,05 dengan t-hitung 4,744 > t-tabel 3,458. Temuan ini
menunjukkan bahwaa Kualitass Produkk berpengaruhh positiff dann signifikann terhadp Mnat Belii Ulangg secara
parsial.

Promosi Terhadap Minat Beli Ulang

Variabel Promosi memperoleh nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dengan t-hitung 8,148 > t-tabel 3,458. Hasil ini
mengindikasikan bahwa Promosi secara parsial berpeengaruh poositif dan signifikann terhaadap Minatt Belii Ulangg.
Kepuasan Konsumen Terhadap Minat Beli Ulang
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Variabel Kepuasan Konsumen memiliki nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dengan t-hitung negatif —4,941 < t-tabel 3,458.
Temuan ini menunjukkan bahwa Kepuasan Konsumen secara parsial berpengaruh negatif dann signifikann terhadapp
Minaat Belli Ulanng.

Uji F (Secara Simultan)
Tabel 8. Uji F

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 327,426 3 109,142 78,197 .000°
Residual 128,407 92 1,396

Total 455,833 95

Ujii F menghasilkann nilaii F hitungg sebesarr 78,197 dan nilaii signifikansii sebesarr 0,000 (<0,05).
Dengann demikiann, dapatt dikatakann bahwaa Minatt Belii Ulang dipengaruhi signifikan olehh Kualitas Produk,
Promosi, dan Kepuasan Konsumen secara bersamaan.

Koefisien Determinasi (R?)
Tabel 9. Koefisien Determinasi

Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate
1 .848? ,718 ,709 1,181

Berdasarkan hasil diatas R? adalah 0,718 atau 71,8% (0,718 x 100). Variabel Kualitas Produk, Promosi, dan Kepuasan
Konsumen ditemukann mampuu mencuraikann sekitarr 71,8% dari variabel Minat Beli Ulang. 28,2% diterangkan
faktor-faktor diluarr penelitiann inii.

Pembahasan
H1: Kualitas Produk Berpengaruh Terhadap Minat Beli Ulang Sebring Kita Pada Platform Instragram

Berdasarkan hasil analisis, temuan ini mengindikasikan bahwa Kualitas Produk memberikan dampak positif
terhadap Minat Beli Ulang. Semakin baik kualitas produk yang ditawarkan, semakin besar pula kecenderungan
konsumen untuk melakukan pembelian ulang. Temuan penelitian ini mengindikasikan bahwa Kualitas Produk Sebring
efektif dalam menarik perhatian konsumen serta meningkatkan minat beli mereka. Hasil tersebut konsisten dengan
penelitian Anisa Nurul Ananda yang menyatakan bahwa Kualitas Produk berpengaruh signifikan secara positif [15],
bahwa Kualitas Produk terhadap Minat Beli Ulang signifikan.
H2 : Promosi Berpengaruh Terhadap Minat Beli Ulang Sebring Kita Pada Platform Instragram

Hasil analisis menunjukkan bahwa Promosi berpengaruh positif terhadap Minat Beli Ulang. Promosi yang
dilakukan melalui Instagram Sebring efektif dalam menarik perhatian konsumen sehingga mendorong mereka untuk
melakukan pembelian kembali. Hasil ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Deni Marsha, yang juga
menemukan bahwa Promosi berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang [16], bahwa Promosi terhadap Minat
Beli Ulang berpengaruh positif dan signifikan untuk meningkatkan Minat Beli Ulang.
H3 : Kepuasan Konsumen Tidak Berpengaruh Terhadap Minat Beli Ulang Sebring Kita Pada Platform
Instragram

Hasil Analisa data menunjukan bahwaa Kepuasann Konsumenn tidakk berpengaruhh terhadapp Minatt Belii
Ulang bahwa semakin menurun jika pengaruh dari Kepuasan Konsumen semakin rendah. Temuan penelitian ini
menunjukkan bahwa konsumen tidak mempunyai rasa kepuasan untuk memacu minat beli mereka. Hasil pengujian
ini menunjukkan bahwa variabel Kepuasan Konsumen adanya ketidakpuasan pelanggan akan memengaruhi respon
pasar terhadap konten pemasaran yang diterbitkan, membuat penetrasi produk ke pasar menjadi sulit dan Temuan ini
konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh Amir Fikri[42] , Selain itu, penelitian yang dilakukan oleh Handi
Handi dan Tonny Hendratono juga menunjukkan hasil yang serupa [43] menunjukan bahwa pelanggan lebih
mempertimbangkan factor lain dalam keputusan mereka terhadap pembelian kembali, meskipun mereka merasaa
puass dengann produkk atauu layanann yangg diterima. Hal ini bahwa Kepuasan Konsumen terhadap Minat Beli
Ulang berdampak negative dan tidak signifikan terhadap Minat Beli Ulang.

Simpulan

Berdasarkann hasiil peneelitian mengenai pengaruh Kualitas Produk, Promosi, dan Kepuasan Konsumen
terhadap Minat Beli Ulang, diperoleh temuan bahwa variabel Kepuuasan Konnsumen tidak memiliki pengaruh
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signifikan terhaddap Miinat Belii Ulanng. Hal ini menunjukkan adanya arah pengaruh negatif, sehingga Kepuasan
Konsumen tidak menjadi faktor utama dalam mmendorong peniingkatan Miinat Beeli Ulaang produk Sebring.
Sebaliknya, Kualitas Produk terbukti memberikan kontribusi positif, di mana semakinn baikk kkualitas prroduk maka
semakin tinggi pula kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian ulang. Demikian juga, variabel Promosi
berpengaaruh possitif terrhadap Miinat Beeli Ulaang, terutama melalui media promosi seperti Instagram yang mampu
menarik perhatian konsumen dan meningkatkan minat mereka untuk membeli kembali. Secara simultan, Kualitas
Produk, Promosi, dan Kepuasan Konsumen berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang. Temuan ini
menegaskan bahwa meskipun Kepuasan Konsumen tidak berpengaruh secara parsial, namun bersama-sama dengan
variabel lain tetap memberikan kontribusi penting dalam meningkatkan Minat Beli Ulang terhadap produk Sebring.
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