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ABSTRACT

The development of toothpaste products in Indonesia in the past few years has
experienced very good development. The toothpaste industry in Indonesia is
quite large because it is undeniable that toothpaste is one of the basic needs of
the community. Awareness of the importance of maintaining dental and oral
health in Indonesia has increased over time. This is in line with the efforts of
the government and health organizations to raise awareness of the importance
of dental care. This study aims to find out the influence of product quality,
value, innovation, and popularity of Pepsodent toothpaste on the public's
repurchase intention towards Pepsodent. This study is a causal study that
analyzes and finds out the cause effect relationship. The population in this
study were consumers who purchased Pepsodent products at least 4 times. The
sample in this study was 157 respondents who were taken using a
questionnaire via Google Form with a non-probability sampling technigue
obtained from respondents processed using the SPSS technique. Which was
tested using IBM-SPSS software. The results show that product quality does
not have a positive effect on repurchase intention, value has a positive effect on
repurchase intention, innovation has a positive effect on repurchase intention,
popularity has a positive effect on repurchase intention.

ABSTRAK

Perkembangan produk pasta gigi di Indonesia dalam kurun waktu beberapa
tahun ini mengalami perkembangan yang sangat bagus. Industri pasta gigi di
Indonesia terbilang cukup besar karena tidak dapat dipungkiri bahwa pasta gigi
menjadi salah satu produk kebutuhan pokok Masyarakat. Kesadaran akan
pentingnya menjaga kesehatan gigi dan mulut di Indonesia telah meningkat
seiring berjalannya waktu. Ini sejalan dengan upaya pemerintah dan
organisasi kesehatan untuk meningkatkan kesadaran akan pentingnya
perawatan gigi. Penelitian ini bertujuan untuk mencari tahu pengaruh antara
kualitas produk, nilai, inovasi, dan kepopuleran pasta gigi Pepsodent terhadap
niat pembelian ulang Masyarakat terhadap Pepsodent. Penelitian ini
merupakan penelitian berjenis kausal yang menganalisis dan mencaritahu
hubungan sebab akibat. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang
membeli produk Pepsodent sebanyak minimal 4x. Sampel dalam penelitian ini
adalah sebanyak 157 responden yang diambil mengqunakan kuesioner melalui
Google Form dengan teknik sampling nonpropbability yang diperoleh dari
responden diolah mengginakan teknik SPSS. Yang diuji dengan menggunakan
software IBM-SPSS. Hasil menunjukan kualitas produk tidak berpengaruh
positif terhadap niat pembelian ulang, nilai berpengaruh positif terhadap niat
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pembelian ulang, inovasi berpengaruh positif terhadap niat pembelian ulang,
kepopuleran berpengaruh positif terhadap niat pembelian ulang.

PENDAHULUAN

Perkembangan industri pasta gigi di
Indonesia menunjukkan tren yang sangat positif
dalam beberapa tahun terakhir. Pasta gigi
merupakan salah satu kebutuhan pokok
masyarakat, dan kesadaran akan pentingnya
menjaga kesehatan gigi dan mulut semakin
meningkat. Upaya pemerintah dan organisasi
kesehatan juga berkontribusi dalam
meningkatkan kesadaran tersebut, mengedukasi
masyarakat tentang pentingnya perawatan gigi
yang baik. Kini, pasta gigi tidak hanya berfungsi
untuk membersihkan gigi, tetapi juga digunakan
untuk memutihkan gigi, menjadikannya pilihan
utama bagi banyak orang di Indonesia yang ingin
memiliki senyuman yang cerah.

Seiring dengan banyaknya pilihan produk
pasta gigi di pasaran, konsumen dihadapkan
pada tantangan dalam memilih produk yang
sesuai dengan kebutuhan mereka. Keberadaan
berbagai merek yang menawarkan beragam
manfaat dan inovasi membuat pasar semakin
kompetitif. Dalam situasi ini, perusahaan dituntut
untuk terus mengembangkan kualitas dan nilai
produk yang mereka tawarkan agar dapat
menarik perhatian konsumen. Salah satu merek
yang telah menunjukkan kinerja luar biasa adalah
Pepsodent, yang berdasarkan data dari
compas.co.id dan databoks.com, mengalami
peningkatan pengguna yang signifikan dari 58%
pada tahun 2022 menjadi 76% pada tahun 2023.

Peningkatan pangsa pasar Pepsodent
mengindikasikan bahwa merek ini telah berhasil
menempatkan dirinya sebagai brand top of mind
di benak konsumen Indonesia. Masyarakat
umumnya mengasosiasikan Pepsodent dengan
kualitas  terbaik, yang  tercermin  dari
penjualannya yang tertinggi di Indonesia.
Menurut Kotler dan Keller (2016), kualitas produk
sangat berhubungan dengan kepuasan pelanggan
dan keuntungan perusahaan. Dalam konteks
pasta gigi, kualitas menjadi faktor utama yang
memengaruhi keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian ulang. Konsumen ingin
merasakan nilai yang baik dari harga yang mereka
bayar, dan hal ini dapat mendorong niat mereka
untuk membeli kembali produk tersebut.

Selain kualitas, faktor inovasi produk juga
memainkan peran penting dalam menarik minat
konsumen. Inovasi dapat didefinisikan sebagai
penerapan ide baru yang dapat meningkatkan
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daya tarik produk di pasar. Dengan terus
menghadirkan inovasi yang relevan, perusahaan
tidak hanya dapat memenuhi ekspektasi
konsumen tetapi juga meningkatkan loyalitas
mereka. Kepopuleran merek, yang seringkali
berasal dari efek sosial, dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen, di mana mereka
cenderung memilih merek yang terkenal untuk
meningkatkan citra diri mereka. Hal ini semakin
memperkuat posisi Pepsodent sebagai pilihan
utama di pasar pasta gigi Indonesia.

Dalam konteks penelitian ini, peneliti ingin
menggali lebih dalam tentang bagaimana kualitas,
nilai, inovasi, dan kepopuleran merek Pepsodent
berkontribusi terhadap niat pembelian ulang
konsumen. Penelitian ini diharapkan dapat
memberikan wawasan yang berguna tidak hanya
bagi akademisi tetapi juga bagi pelaku industri
pasta gigi untuk lebih memahami perilaku
konsumen dan meningkatkan strategi pemasaran
mereka. Dengan fokus pada Pepsodent, yang
merupakan produk pasta gigi nomor satu di
Indonesia, penelitian ini bertujuan untuk
menjawab apakah semua faktor tersebut benar-
benar berkontribusi pada kesuksesan merek di
pasar yang semakin kompetitif.

Dari latar belakang tersebut, rumusan
masalah dalam studi ini adalah sebagai berikut:

1. Apakah kualitas produk memiliki
pengaruh terhadap niat pembelian ulang
pada produk Pepsodent?

2. Apakah nilai produk memiliki pengaruh
terhadap niat pembelian ulang pada
produk Pepsodent?

3. Apakah inovasi produk memiliki
pengaruh terhadap niat pembelian ulang
pada produk Pepsodent?

4. Apakah kepopuleran produk dalam
kepemimpinan merek memiliki pengaruh
terhadap niat pembelian ulang produk
Pepsodent?

Dilihat dari perumusan permasalahan di atas,
maka studi ini dilakukan dengan tujuan sebagai
berikut:

1. Untuk mengetahui dan menganalisa
pengaruh kualitas produk kepada niat
pembelian ulang pada produk Pepsodent.

2. Untuk mengetahui dan menganalisa
pengaruh nilai produk kepada niat
pembelian ulang pada produk Pepsodent.

3. Untuk mengetahui dan menganalisa
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pengaruh inovasi produk kepada niat
pembelian ulang pada produk Pepsodent.

4. Untuk mengetahui dan menganalisa

pengaruh kepopuleran produk dalam
kepemimpinan merek Pepsodent kepada
niat pembelian ulang pada produk
Pepsodent.

Organisasi penulisan ini dibagi menjadi
beberapa bab, dimulai dengan Bab 1 yang berisi
pendahuluan, yang mencakup konteks studi,
perumusan masalah, tujuan, dan manfaat
penelitian. Bab 2 membahas tinjauan pustaka,
termasuk landasan teori, penelitian terdahulu,
serta pengembangan hipotesis. Bab 3 menjelaskan
metodologi penelitian, teknik pengumpulan data,
dan variabel yang digunakan. Selanjutnya, Bab 4
menyajikan analisis dan pembahasan hasil
penelitian. Terakhir, Bab 5 menyimpulkan hasil

analisis dan memberikan rekomendasi serta
mencakup keterbatasan penelitian.
KAJIAN LITERATUR
Kualitas Produk

Kualitas yang  dirasakan = umumnya
didefinisikan sebagai penilaian konsumen
tentang keunggulan atau keunggulan produk
secara keseluruhan (Zeithaml, 1988). Dari

perspektif pemasaran, kualitas suatu produk
bergantung pada seberapa cocok produk tersebut
dengan pola preferensi konsumen. Johnson dan
Grayson (2005) berpendapat bahwa aspek teknis
kualitas produk (yaitu, kinerja produk) harus
menjadi anteseden langsung dari kompetensi dan
keandalan penyedia, yang pada akhirnya
memengaruhi kepercayaan pelanggan terhadap
penyedia dan niat untuk membeli merek produk
tertentu. Kualitas produk adalah kualitas sebuah
produk untuk menambahkan minat pembeli
dengan spesifikasi barang yang dijanjikan dan

ditawarkan oleh barang tersebut kepada
pelanggan.
Nilai

Semakin banyak manajer bisnis

mengingatkan bahwa kualitas produk yang
sangat baik dan inovasi teknologi diperlukan,
tetapi mereka tidak cukup untuk bersaing di pasar
yang kompetitif (Butz dan Goodstein, 1996).
Sebagai  sumber  keunggulan  kompetitif
berikutnya, mereka menyarankan untuk
meningkatkan penyampaian nilai pelanggan.
Nilai yang dapat dirasakan adalah penilaian
konsumen terhadap nilai suatu produk
berdasarkan apa yang dilihatnya dalam apa yang
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ditawarkan dan kinerjanya (Zeithaml, 1988). Nilai
merupakan kualitas dari sebuah produk sehingga
produk tersebut dapat dilihat baik oleh konsumen

Inovasi

Dalam literatur pemasaran dan manajemen,
konsep inovasi digunakan secara bergantian
dengan inovasi (Im dan Workman, 2004). Namun,
keinovatifan menyoroti kemampuan suatu
perusahaan untuk terbuka terhadap ide-ide baru
dan mengerjakan solusi-solusi baru sementara
inovasi mencerminkan hasil aktivitas perusahaan.
Dengan demikian, inovasi memiliki karakteristik
yang lebih bertahan lama daripada sukses pada
satu titikk waktu (Kunz et al, 2011). Yakni,
keinovatifan secara konseptual lebih sesuai
dengan kepemimpinan merek dalam hal
kesuksesan = yang  berkelanjutan.  Inovasi
merupakan sebuah pengembangan produk untuk
mengembangkan produknya dengan menambah
varian dengan ide-ide baru pada produk tersebut.

Kepopuleran
Kepemimpinan merek juga dapat berasal dari

efek ikut-ikutan dalam menggunakan merek
populer (Hellofs dan Jacobson, 1999; Zhu dan
Zhang, 2010). Pelanggan memiliki kecenderungan
untuk mengikuti perkembangan suatu merek
atau produk terkenal agar dapat meningkatkan
harga diri mereka tanpa memeriksa dengan
cermat fitur spesifik merek tersebut, atau biaya
dan manfaat dari mengonsumsi produk tersebut.
Pembeli dapat melakukan keputusan pembelian
dengan peningkatan keyakinan yang berasal dari
popularitas, utamanya saat mereka mengevaluasi
atau memilih produk di antara pilihan lainnya.
popularitas merek dapat dipandang sebagai
peningkatan tingkat pengenalan dan kesadaran
merek. Banyak perusahaan bekerja keras untuk
meningkatkan pangsa pasar merek mereka dan
memperkuat citra merek yang positif, yang pada
akhirnya ~ membantu  membangun  dan
mempertahankan popularitas merek di pasar
(Aaker, 1991; Zhu dan Zhang, 2010). Ketika
sebuah merek memiliki tingkat populer yang
tinggi di pasar, dapat membuat merek tersebut
menjadi terkenal dan memberikan dampak untuk
mempertahankan  posisi  kepemimpinannya
untuk jangka waktu panjang.

Niat Pembelian Ulang

Sebagaimana dengan pernyataan Kinnear
dan Taylor (2003), bahwasanya niat membeli
adalah bagian dari komponen perilaku konsumen
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dari sikap konsumsi, kecenderungan responden
agar melakukan tindakan sebelum keputusan
pembelian sungguh terealisasi. Dalam Pramono
yang dikutip Anafiki dan Rahardjo (2012),
menurut Sukwati dan Suyono, niat membeli
adalah bagian dari komponen perilaku dari sikap
konsumsi. Niat membeli bagi pelanggan adalah
proses dimana pelanggan menentukan pilihan di
antara banyaknya merek dalam kisaran tersebut.
Sehingga, mereka akan membeli sesuai dengan
pilihan yang paling disukai, ataupun proses yang
dilakukan oleh pelanggan untuk membeli suatu
produk ataupun jasa berdasarkan berbagai
pertimbangan. Niat membeli kembali merupakan
perilaku seorang pelanggan dalam membeli
produk dengan merek yang sama secara berulang.

Pengembangan Hipotesis
H1: Kualitas produk berpengaruh positif
terhadap niat pembelian ulang.

Beberapa penelitian menunjukkan bahwa
kualitas dari produk memiliki pengaruh positif
terhadap niat pembelian ulang. Produk yang
berkualitas merupakan produk yang dapat
bersaing untuk dapat memenuhi kebutuhan
konsumen (Wood, 2009). Kualitas suatu produk
memiliki peran penting dalam membentuk niat
konsumen  untuk  melakukan  repurchase
(Mahendrayanti dan Wardana, 2021). Kualitas
produk yang baik dapat meningkatkan
kepercayaan konsumen untuk membeli kembali
produk tersebut (Nurahma et al., 2016). Penelitian
Pratama dan Yulianthini (2022) menunjukkan
bahwa kualitas produk berpengaruh positif
terhadap niat beli ulang. Penelitian lain yang
dilakukan oleh Fathurahman dan Sihite (2022)
menjelaskan bahwa kualitas produk merek Erigo
berpengaruh positif terhadap niat beli ulang.

H2: Nilai berpengaruh positif terhadap nilai
pembelian ulang.

Nilai yang dirasakan sebagai evaluasi
konsumen secara luas terhadap kegunaan atau
unsur fungsional suatu produk, dan hasil evaluasi
dipengaruhi oleh persepsi konsumen terhadap
apa yang diperoleh dan apa yang diberikan
kembali kepada penjual produk (Oyedele, dkk,
2020). Nilai meliputi penilaian dan evaluasi yang
dilakukan oleh konsumen terhadap sejauh mana
manfaat yang diperoleh sebanding dengan harga
atau pengorbanan yang dikeluarkan untuk
memperoleh produk tersebut. Studi milik Zeqiri,
dkk (2023) membuktikan bahwasanya nilai
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memiliki pengaruh terhadap niat pembelian
ulang secara signifikan. Studi milik Chiu, dan Cho
(2019) membuktikan bahwasannya terdapat
pengaruh dari nilai produk terhadap niat
pembelian ulang secara positif. Studi lainnya
milik Wiyono, dkk (2021) membuktikan hasil dari
penelitian ini adalah nilai berpengaruh terhadap
niat pembelian ulang secara signifikan.

H3: Inovasi berpengaruh positif terhadap nilai
pembelian ulang.

Inovasi dapat menjadi acuan baru dalam
membentuk produk baru, dan konsumen sangat
memperhatikan inovasi yang diterapkannya.
Inovasi ini dapat memberikan keunggulan pada
produk Anda yang tidak dimiliki pesaing Anda,
sehingga berpotensi meningkatkan keinginan
pelanggan untuk membeli kembali. Penelitian
Akbar (2018) menunjukkan bahwa inovasi
produk mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli ulang. Karena
pelanggan mengharapkan produk dan inovasi
baru, yang mengarahkan mereka untuk
mengkonsumsi lebih banyak produk dan bahkan
melakukan ~ pembelian  berulang. Studi
Cahyaningrum dan Panjaitan (2018)
menyimpulkan bahwa kecenderungan konsumen
yang cepat bosan terhadap produk menjadi
pendorong inovasi perusahaan, karena inovasi
dapat menjaga umur panjang produk. Penelitian
lain yang dilakukan oleh Putra dan Kusumadewi
(2019) juga menemukan bahwa hasil penelitian
mengenai inovasi produk mempunyai dampak
positif terhadap minat beli ulang.

H4: Kepopuleran berpengaruh positif terhadap
niat pembelian ulang.

Ketika sebuah merek menjadi populer di
pasar, hal itu membantu merek tersebut
mempertahankan  posisi  kepemimpinannya
untuk jangka waktu yang lebih lama (Kim, 1995).
Dengan kepopuleran pada produk membuat
masyarakat melihat bahwa produk tersebut
terkenal dan memiliki nilai tersendiri yang
membuat produk tersebut terkenal, sehingga
dengan kepopularitasanya produk tersebut
memiliki daya tarik masyarakat untuk memiliki
niat pembelian ulang pada produk tersebut. Pada
studi milik Wiyono, dkk (2021) menemukan
bahwa terdapat pengaruh kepopularitas merek
terhadap niat pembelian ulang secara positif. Riset
milik Chiu, dan Cho (2019) juga membuktikan
hasil yang serupa bahwa kepopuleran berdampak
terhadap niat pembelian ulang secara positif.
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Model Penelitian

Kualitas \

. .l‘mduerH . A ___Hl

Nilai(x2 ) H2 T,/ Niat Pembelian
_ I - Ulang {Y)
Inovasi (X3)

. He
Kepopuleran ;

(X4

Penelitian Terdahulu

Perbandingan penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang

Keterangan | Penelitian Terdahulu | Penelitian Terdahulu Penelitian Sekarang

Nama Chiu, dan Cho (2019) | Wiyono, dkk (2021) Jason (2024)

Peneliti

Judul E-commerce brand | Kepemimpinan Merek | Pengaruh Kualitas
The  effect  of pada  Website  E-| Produk. Nilai, Inovasi,
perceived brand | commerce Analisis | Dan Kepopuleran
leadership on | Pengaruhnya  terhadap | Dalam  Kepemimpinan
consumers’ Niat Pembelian Ulang | Merek  Terhadap MNiat
satisfaction and Pembelian Ulang
repurchase  intention Pelanggan Pada Pasta
on e-commerce Gigi Pepsodent  Di
websites Surabaya

Variabel Quality, Value, | Kualitas Produk, Nilai, | Kualitas Produk, Nilai,
Innovativeness, Inovasi,  Popularitas, | Inovasi, Kepopuleran,
Popularity, Niat Pembelian Ulang | Niat Pembelian Ulang
Satisfaction,
Repurchase [ntention

Tumlgh 500 1026 157

sampel

Responden | Konsumen yang | Mahasiswa teknik | Konsumen Pepsodent di
pemah menggunakan | perguruan tinggl swasta | Surabaya
situs E-Commerce | yang menggunakan E-

commerce

Tahun 2019 2021 2024

Lokasi Cina Tangerang, Indonesia | Surabaya, Indonesia

Penelitian

Sumber: Chiu dan Cho (2019}, Wivone, dkk (2021)

METODE PENELITIAN

Metode yang digunakan dalam penelitian ini
adalah penelitian kausal. Penelitian kausal adalah
jenis penelitian ilmiah yang memiliki tujuan
untuk dapat menentukan hubungan sebab-akibat
antara variabel independen dan variabel
dependen. Penelitian kausal penting dalam
memahami hubungan penyebab dan akibat
antara faktor-faktor yang mempengaruhi suatu
fenomena. Menurut sebuah penelitian terbaru,
implementasi program umpan balik positif
terbukti berhubungan secara positif dengan
peningkatan kinerja karyawan (Turnip & Sitorus,
2023). Variabel dalam penelitian ini yang akan
dianalisis adalah pengaruh kualitas produk, nilai,
inovasi, dan kepopuleran dalam kepemimpinan
merek terhadap niat pembelian ulang pelanggan
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pada pasta gigi Pepsodent di Surabaya.

Populasi dan sampel penelitian

Populasi dalam penelitian ini adalah
konsumen yang telah melakukan pembelian pada
produk pasta gigi Pepsodent dan yang pernah
atau masih menggunakan pasta gigi Pepsodent di
Surabaya. Metode yang digunakan untuk
penelitian adalah purposive sampling, yaitu dengan
memberikan kriteria khusus untuk penentuan
sampel penelitian.

Variabel Penelitian

Variabel independen dalam penelitian ini
adalah kualitas produk, nilai, inovasi, dan
kepopuleran. Variabel dependen dalam penelitian
ini adalah niat pembelian ulang.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Statistik Deskriptif

Berdasarkan Tabel 4.5 rata-rata interval pada
variabel kualitas produk yang diukur dengan 3
indikator pertanyaan. Nilai rata-rata responden
yang diterima paling rendah adalah indikator
KP3.2 dengan nilai rata-rata sebesar 3.78. Dan nilai
rata-rata tertinggi adalah indikator KP3.1 dengan
nilai rata-rata sebesar 4.27. Jawaban responden
secara keseluruhan memiliki nilai rata-rata
sebesar 4,03 Hasil ini menunjukan bahwa kriteria
jawaban responden terhadap variabel kualitas
produk Pepsodent adalah setuju.

Berdasarkan Tabel 4.6 rata-rata interval pada
variabel Nilai yang diukur dengan 3 indikator
pertanyaan. Nilai terendah pada
indikator ini N3.1 dengan nilai rata-rata sebesar
394, dan nilai rata-rata terbesar adalah
indikatorN1 dengan nilai rata-rata 4.21. Jawaban
responden secara keseluruhan memiliki nilai rata-
rata sebesar 4,045 Hasil ini menunjukan bahwa
kriteria jawaban responden terhadap variabel
Nilai pada produk Pepsodent adalah setuju.

rata-rata

Berdasarkan Tabel 4.7 rata-rata interval pada
variabel inovasi yang diukur dengan 3 indikator
pertanyaan. Nilai rata-rata terkecil pada indikator
ini adalah I2 dengan nilai rata-rata sebesar 3.96,
dan nilai terbesar adalah 13.2 dengan nilai rata-
rata 4.18. Jawaban responden secara menyeluruh
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memiliki nilai rata-rata sebanyak 4.065 Hasil ini
menunjukan bahwa kriteria jawaban responden
terhadap variabel inovasi pada produk Pepsodent
adalah setuju.

Berdasarkan Tabel 4.8 rata-rata interval pada
variabel Kepopuleran yang diukur dengan 2
indikator pertanyaan. Nilai rata-rata terkecil pada
indikator ini adalah K1 dengan nilai rata-rata
sebesar 4.01, dan nilai terbesar adalah K2 dengan
nilai rata-rata sebesar 4.11. Jawaban responden
secara keseluruhan memiliki nilai rata-rata
sebesar 4,06 Hasil ini menunjukan bahwa kriteria
jawaban responden terhadap variabel
Kepopuleran pada produk Pepsodent adalah
setuju.

Berdasarkan Tabel 4.9 rata-rata interval pada
variabel Niat Pembelian Ulang yang diukur
dengan 3 indikator pertanyaan. Nilai terendah
pada indikator ini adalah NPU1 dengan nilai rata-
rata sebesar 4.00, dan nilai tertinggi adalah
indikator NPU2 dengan nilai rata-rata besebesar
4.05. Jawaban responden secara keseluruhan
memiliki nilai rata-rata sebesar 4,025 Hasil ini
menunjukan bahwa kriteria jawaban responden
terhadap variabel Niat Pembelian Ulang pada
produk Pepsodent adalah setuju.

Pengqujian Hipotesis Penelitian

Uji Ketepatan Model (Uji F)

Berdasarkan Tabel 4.12 dapat diketahui
bahwa nilai F hitung adalah sebesar 37,921
dengan memperoleh nilai signifikan sebesar 0,000
sehingga dapat disimpulkan bahwa model
analisis  regresi linear  berganda layak
diimplementasikan untuk menguji keterkaitan
antara variabel bebas dengan variabel terikat

Uji Hipotesis

Dari Tabel 4.13 hasil perhitungan dari uji T
dapat diketahui sebagai berikut:

1. Terdapat pengaruh Kualitas Produk
terhadapNiat Pembelian Ulang dapat diketahui
bahwa hasil uji hipotesis pertama (H1) melalui
analisis linear berganda menunjukan bahwa nilai
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sig >0,50 yaitu 0,944 dan nilai t <1,96 yaitu sebesar
-0,70 sehingga dapat dikatakan bahwa kualitas
produk tidak memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap niat pembelian ulang

2. Terdapat pengaruh Nilai terhadapNiat
Pembelian Ulang dapat diketahui bahwa hasil uji
hipotesis pertama (H2) melalui analisis linear
berganda menunjukan bahwa nilai sig <0,50 yaitu
0,004 dan nilai t >1,96 yaitu sebesar 2,908 sehingga
dapat dikatakan bahwa nilai memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap niat pembelian ulang

3. Terdapat pengaruh Inovasi terhadapNiat
Pembelian Ulang dapat diketahui bahwa hasil uji
hipotesis pertama (H3) melalui analisis linear
berganda menunjukan bahwa nilai sig <0,50 yaitu
0,013 dan nilai t >1,96 yaitu sebesar 2,502 sehingga

dapat dikatakan bahwa Inovasi memiliki
pengaruh  yang signifikan terhadap niat
pembelian ulang

4. Terdapat pengaruh Kepopuleran

terhadapNiat Pembelian Ulang dapat diketahui
bahwa hasil uji hipotesis pertama (H4) melalui
analisis linear berganda menunjukan bahwa nilai
sig <0,50 yaitu <0,001 dan nilai t >1,96 yaitu
sebesar 4,325 sehingga dapat dikatakan bahwa
Kepopuleran memiliki pengaruh yang 4signifikan
terhadap niat pembelian ulang

Pembahasan

Pengaruh Kualitas
Pembelian Ulang

Produk Terhadap Niat

Berdasarkan hasil pengujian hipotesa
pertama (H1) dibuktikan bahwa variabel kualitas
produk tidak berpengaruh signifikan terhadap
niat pembelian ulang pada produk Pepsodent.
Pada dasarnya kualitas produk harus memiliki
kualitas tinggi agar mampu mengungguli dalam
persaingan dan membuat kebutuhan konsumen
terpenuhi (Wood, 2009). Dalam hal ini dapat
menunjukan bahwa kualitas produk yang baik
saja belum cukup untuk membuat konsumen
membeli kembali atau membeli ulang pasta gigi
Pepsodent. Pepsodent harus lebih menonjolkan
kualitas produknya lagi, tidak hanya dengan
beberapa varian yang Pepsodent miliki.
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Hasil penelitian ini sama dengan penelitian
yang dilakukan oleh Chiu dan Cho (2019) dimana
dalam penelitiannya juga ditemukan hasil yang
sama, bahwa kualitas produk saja tidak cukup
untuk membuat konsumen membeli ulang
beberapa produk dari e-commerce. Berdasarkan
hasil pembahasan diatas dapat disimpulkan
bahwa kualitas produk tidak memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap niat pembelian
ulang pada produk pasta gigi Pepsodent,
sehingga hipotesis pertama ditolak.

Pengaruh Nilai Terhadap Niat Pembelian Ulang

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis kedua
(H2)  dibuktikan bahwa  variabel nilai
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat
pembelian ulang pada produk Pepsodent.
Menurut Oyedele, dkk (2020) nilai merupakan
evaluasi dari konsumen secara menyeluruh
terhadap kegunaan fungsional suatu produk, dan
hasil dipengaruhi oleh persepsi
konsumen terhadap apa yang diperoleh kembali
kepada penjual produk. Pepsodent sudah mampu
memberikan nilai yang baik bagi konsumennya,
sehingga hal ini menunjukan bahwa nilai yang
dimiliki Pepsodent dari segi harga yang
terjangkau, kegunaanya untuk mencegah gigi
berlubang, dan untuk menyegarkan mulut
mampu membuat konsumen ingin membeli ulang
pasta gigi Pepsodent.

evaluasi

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian
yang dilakukan oleh Chiu, dan Cho (2019)
menyatakan bahwa nilai produk memiliki
pengaruh positif terhadap niat pembelian ulang.
Penelitian lain yang dilakukan oleh Wiyono, dkk
(2021) ditemukan hasil dari penelitian ini adalah
nilai berpengaruh signifikan terhadap niat
pembelian ulang. Berdasarkan hasil Kesimpulan
di atas dapat disimpulkan bahwa nilai
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat
pembelian ulang, sehingga hipotesis kedua
diterima

Pengaruh Inovasi Terhadap Niat Pembelian
Ulang

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis ketiga
(H3) dibuktikan bahwa variabel
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat
pembelian ulang pada produk Pepsodent. Inovasi

inovasi
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merupakan sebuah terobosan baru yang berkaitan
dengan pengembangan produk. Dalam hal ini
Pepsodent sudah berhasil dalam
mengembangkan produk nya dengan berbagai
variasi, sehingga membuat konsumen tertarik
untuk membeli Pepsodent kembali. Hal ini
menunjukan bahwa inovasi yang diberikan
Pepsodent dalam memberikan perhatiannya
kepada konsumen, dan dalam memberikan
banyak varian rasa pasta gigi mampu membuat
konsumen ingin membeli ulang pasta gigi
Pepsodent.

Temuan ini didukung oleh penelitian
Cahyaningrum dan Panjaitan (2018). Studi ini
menyimpulkan bahwa kecenderungan konsumen
untuk cepat bosan dengan suatu produk
merupakan kekuatan pendorong di balik inovasi
perusahaan, karena memperpanjang
umur produk. Dapat diperluas dan dipelihara.
Penelitian lain yang dilakukan oleh Putra dan
Kusumadewi (2019) juga menemukan bahwa
hasil produk
mempunyai dampak positif terhadap minat beli
ulang. Dari kesimpulan di atas dapat disimpulkan
bahwa inovasi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli ulang, sehingga hipotesis
ketiga diterima.

inovasi

penelitian mengenai inovasi

Pengaruh Kepopuleran Terhadap Niat Pembelian
Ulang

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis
keempat (H4) dibuktikan bahwa variabel
Kepopuleran berpengaruh positif dan signifikan
terhadap niat pembelian ulang pada produk
Pepsodent. Menurut Kim (1995) kepopuleran
merupakan keterkenalan merek yang membantu
merek  tersebut mempertahankan  posisi
kepemimpinan merek nya dalam jangka waktu
yang lama. Dalam hal ini Pepsodent mampu
menunjukan bahwa kepopuleran Pepsodent di
pasar dan menjadi pilihan konsumen dalam
membeli pasta gigi mampu membuat konsumen
ingin membeli ulang pasta gigi Pepsodent.

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian
yang dilakukan oleh Wiyono, dkk (2021)
menemukan bahwa kepopularitas merek
berpengaruh positif terhadap niat pembelian
ulang. Penelitian yang dilakukan oleh Chiu, dan
Cho (2019) juga menemukan hasil yang sama
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bahwa kepopuleran berdampak positif terhadap
niat pembelian ulang. Berdasarkan hasil
Kesimpulan  dapat  disimpulkan  bahwa
Kepopuleran memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap niat pembelian ulang,
sehingga hipotesis keempat diterima.

SIMPULAN

Studi ini mengkaji pengaruh kualitas produk,
nilai, inovasi, dan kepopuleran terhadap niat
pembelian ulang konsumen Pepsodent di
Surabaya. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
kualitas produk tidak memiliki pengaruh positif
dan signifikan, yang mengindikasikan perlunya
Pepsodent untuk lebih menonjolkan keunggulan
produknya. Sebaliknya, nilai, inovasi, dan
kepopuleran memberikan pengaruh positif,
dengan nilai yang baik dari harga dan manfaat
produk serta inovasi dalam variasi rasa yang
menarik perhatian konsumen. Selain itu,
kepopuleran merek turut berkontribusi pada
loyalitas, menjadikan Pepsodent pilihan utama di
pasar. Hal ini menunjukkan bahwa untuk
meningkatkan niat pembelian ulang, Pepsodent
harus fokus pada pengembangan kualitas dan

inovasi produk vyang lebih menarik bagi
konsumen.
Peneliti menyadari adanya beberapa

keterbatasan dalam studi ini, terutama karena
kuesioner disebarkan secara online, sehingga
tidak dapat menjelaskan pertanyaan yang
mungkin muncul dari responden. Selain itu,
karena penelitian hanya dilakukan di Surabaya,
hasilnya mungkin tidak dapat digeneralisasi
untuk kota-kota lain.

Saran untuk penelitian mendatang mencakup
pentingnya mempertimbangkan variabel
tambahan dan memperluas cakupan wilayah agar
dapat memperoleh hasil yang lebih komprehensif
dan relevan. Peneliti juga mendorong agar teori-
teori yang belum diangkat dalam studi ini
diintegrasikan ke dalam penelitian selanjutnya,
serta meningkatkan jumlah responden untuk
validitas yang lebih tinggi. Dari perspektif praktis,
Pepsodent disarankan untuk mengedepankan
manfaat produk yang lebih luas, tidak hanya pada
klaim memutihkan gigi, tetapi juga dalam
perawatan gigi secara keseluruhan, guna
meningkatkan persepsi kualitas dan loyalitas
konsumen.

125

Jason, Runtu & Mawasti

REFERENCES

Basrah Saidani Dan Samsul Arifin. 2012. Pengaruh
Kualitas Produk Dan Kualitas Layanan
Terhadap Kepuasan Konsumen Dan Minat
Beli Pada Ranch Market. Jurnal Riset
Manajemen Sains Indonesia (JRMSI). 3(1).

Butz, H. E., Leonard, J. R., & Goodstein, D. (1996).
Gaining the Strategic Advantage.
Organizational Dynamics, 24(3), 63-88

Cahyaningrum, N., & Panjaitan, H. (2018).
Pengaruh Inovasi Produk, Harga Dan. Lokasi
Terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Studi
Pada Pentol Gila Di Menganti). Jurnal
Ekonomi Universitas 17 Agustus 1945
Surabaya, 2(1), 73-80.

Chang, Y. and Ko, YJ. (2014), “The brand
leadership:  scale  development and
validation”, Journal of Brand Management,
21(1), 63-80.

Chiu, Weisheng., dan Cho, Heetae. (2021). E-
Commerce Brand The Effect of Perceived
Brand Leadership on Consumers Satisfaction
and Repurchase Intention on E-commerce
Websites. Asia Pacific Journal of Marketing
and Logistics. 33(6).

Dennisa, E. dan S. B. Santoso. 2016. Analisis
Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas
Layanan, dan Citra Merek terhadap Loyalitas
Pelanggan melalui Kepuasan Pelanggan
sebagai Variabel Intervening (Studi pada
Klinik Kecantikan Cosmetic
Semarang).Diponegoro Journal of
Management. 5(3): 997-1009.

Fathurahman, A.A., Sihite, Janfry. (2022) Effect of
Promotion, Brand imange, and Product
Quality on Re-purchase Interest through
Customer Satisfaction as Intervening on Erigo
Apparel Products. Dinasti International
Journal Of Management Science. 3(4).

Hall, P., Johnstone, .M., Ormerod, ]J.T., Wand,
M.P. and Yu, J.C.F. Journal of Machine
Learning Research, (2016), 17 (172), 1-47

Hasbullah, dan Muchtar. (2022) Pengaruh Inovasi
Produk, Kualitas Produk, dan Promosi
Terhadap Keputusan Pembelian. Jurnal
Ekonomi Keuangan dan Manajemen.18(4),
826-831.

Hellofs, L.L. and Jacobson, R. (1999) Market share
andcustomers’perceptions of quality: When
can firmsgrow their way to higher versus
lower quality? Journal of Marketing
63(January): 16-25

Im, Subin & Workman, John p. (2004). “Market



JURNAL ILMIAH MAHASISWA MANAJEMEN
Vol 13 No 2 Tahun 2024

Orientation, Creativity, and New Product
Performance in High-Technology Firm”.
Journal of Marketing. 68( April), 114-132.

Johnson, D., & Grayson, K. (2005). Cognitive and
affective trust in service relationships. Journal
of Business Research, 58(4), 500-507.

Kim, C. K. (1955). Brand popularity and country
image in global competition: Managerial
implications. Journal of Product and Brand
Management, 4(5), 21-33

Kinnear, Thomas C., dan James R Taylor (2003)
Riset Pemasaran. Edisi 3. Terjemahan
Thamrin. Jakarta: Erlangga.

Kotler, P, & Keller, K. L. (2016). Marketing
Management (15th ed.). New Jersey: Pearson
Education.

Kunz, T. et al. 2011. “Glucose - A reducing sugar?
Reducing properties of sugars in beverages
and food.” BrewingScience 64(7-8): 61-67.

Nurahma.R, dkk. (2016). Peranan Kepuasan
Pelanggan dalam Memediasi Pengaruh
Kualitas Produk dan Kualitas Layanan
Terhadap Pembelian Ulang Produk Jasa
Larissa Skin Care di Jember. Repository
Universitas Jember. Artikel Ilmiah 1-6.

Oyedele. A, Saldivar. R, D. Monica. (2018)
Modeling  Satisfaction and repurchase
intention of mobile smart whirstbands: the
role of social mindfulness and perceived
value. Journal of International Marketing
Review.19(3).

Pratama, K., Lubis, H., Pratama, 1., Samsuddin,
S.F., & Pratami, A. (2019). Literature review of
corporate social responsibility disclosure.
Journal of Advanced Research in Dynamical
and Control Systems, 11(5), 1397-1403.

Putra.P.L.B,, Kusumadewi.N.M.W., (2019).
Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Niat
Pembelian Ulang Dimediasi Oleh Kepuasan
Konsumen. E-Journal Manajemen
Universitas Udayana. 8(8).

Schroder, M. J. (2011). Kualitas makanan and
consumer value: Delivering food that
satisfies. Berlin, NY: Springer.

Sekaran, U. & Bougie, R. (2016). Research
Methods For Business: A Skill Building
Approach. Wiley.
https:/ /books.google.co.id /books?id=Ko6b
CgAAQBA]

Silaen, S. (2018). Metodologi Penelitian Sosial
untuk Penulisan Skripsi dan Tesis: [Edisi
Revisi] (1 Jil.). IN MEDIA.

126

Jason, Runtu & Mawasti

Soesilo, T. D. (2019). Ragam dan Prosedur
Penelitian ~ Tindakan. = Satya ~ Wacana
University Press.

Sugiyono. (2015). Statistik Nonparametris Untuk
Penelitian. Alfabeta.

Sugiyono. (2016). Metode Peneltian Kuantitatif,
Kualitatif Dan R&D. Alfabeta.

Turnip, D., & Sitorus, D. (2023). Peningkatan
Employee Engagement Pada Perusahaan
Ritel Di Indonesia. Journal Community
Service Consortium, 3.
https:/ /doi.org/10.37715/ consortium.v3i2.4
269

Widyanita, N-W.A., dan Rahanatha, G.B. (2022)
Peran  Kepuasan  Pelanggan  Dalam
Memediasi Pengaruh Inovasi Produk
Terhadap Niat Pembelian Ulang Produk
Pakaian Merek Lanakila di Bali. E-Jurnal
Manajemen Universitas Udayana. 11(7).

Wiyono, N., Abadiyah, S, Kumoro, D.F.C,
Asbari, M., Novitasari, D. (2021)
Kepemimpinan Merek Pada Website E-
Commerce: Analisis Pengaruhnya Terhadap

Niat Pembelian Ulang. Jurnal Ilmu
Pendidikan.3(6).
Zeithaml L., Valerie A. A. Parasuraman.,

Leonardo L. Berry. (1988). Servqual a
multiple-item scale for measuring consumer
perception of service quality, Journal of
Retailing, 64 (1), 12-37.

Zeqiri, Jusuf dkk. (2023). “The effect of perceived
convenience and perceived value on intention
to repurchase in online shopping: the
mediating effect of e-WOM and trust”.
Economic Research-Ekonomska Istrazivanja.
36(3).

Zheng, L, Wan, Y., Yu, L, Zhang, D. 2016.
Lysozyme as a recognition element for
monitoring of bacterial population. Journal
Talanta; 146:299-302.

Zhu, F., & Zhang, X. (2010). Impact of Online
Consumer Reviews: The. Moderating Role of
Product and Consumer Characteristics.
Journal of. Marketing, 74, 133-148



JURNAL ILMIAH MAHASISWA MANAJEMEN
Vol 13 No 2 Tahun 2024

LAMPIRAN

Lampiran 1: Kuesioner Penclitian

Kepada responden yang terhorman,

Perkenalkan nama saya [ason dengan NRP 3103020007, mahasiswa Fakultas Bisnis
Program Studi Manajemen Universitas Katolik Widya Mandala Surabaya. Saat inl Saya
sedang melakukan penelitian dengan judul "Pengaruh Kualitas Produk, Milad, Inowasi,
dan Kepopuleran Dalam Kepemimpinan Merek terhadap Miat Pembelian Ulang
Pelanggan Pada Pasta Gigl Pepsodent di Surabaya®. Sebagal tugas akhir (Skripsi)
untuk menenuhi kewajiban dalam menyelesalkan studi 51
Dalam rangka melengkapi data yang diperlukan untuk memenuhl tugas akhir,
bersama inl Saya mengharapkan kesediaan waktu Anda untuk menglsi kuesioner
penelitian ini. Adapun hasil dari kuesioner inl akan digunakan sebagal bahan
penyusunan tugas akhir pada program sarjana Universitas Katolik Widya Mandala
Surabaya dan seluruh jawaban dan (nformasi yang diberikan akan dijaga

kerahasiaannya dan hanya digunakan untuk kepentingan penelitian .

Saya uwcapkan terima kasih atas waktu dan ketersediaan saudara untuk mengisi

kuesioner tersebut

Hermat sava,

Jason

A, PERSYARATAN D

ENJAL RESFOSEINE™
Herikan jowahon vang sesusi dengnn kendann smedara
1. Apakel onda pemoh membeli prodek Pasta Gigl Pepeodent lebih dari
S
h. ¥a
o Tidak rberhesai disisi)
H. RARAKTERISTIR KESPONDEN
1. Jemis kelamim

h. Ylanima
2. Usia
n. <07 eahun (beghengi disini)y

b 17 - T inkee
£, 28 - 3 ke
d. 3% - 49 inkem
e. =30 mhun

3. Pekerjnan
x Pelajarmahesiswa
b. Pegaws negeri/kanyomwan
o Wirmsahs
d. Lam-loini......}

4. Duwnisili temnpat tinggal
1 Sursbays

b, Luar ks Surabayva fherheni disini)

. PERSEPSI MEND

AL VARIABEL-VARIABEL PENELITLAN
Herilah tnnda |+ | pada koloen vang palisg neewakili penilaian anda terhadop
pemymaan di bawah ini

1. Sangai Tidak Seiuja [STS)
2. Tidak Sreuju (T5)

: Shor (1)
: Shor (2]

127

Jason, Runtu & Mawasti

4. Meiral (M) : S (4]
4. Setuju S : Shor (4]
. Sangat Seeuju (55) ; Slor (8]
Pervainan [ sts [ 15 [ 5%

Kimalinas Prosial

Pasin gigi Pepsodem
memiliki standar kualies
g tinggi

Sellap vaminn rasa yag
dinziliki Pepeodem
memiliki siandar kuslis

e, wmgral

Pepsodes memnil ik
[EEWArES Varises rse
yatgE nenyegarkan

-

Pasin gigi Pepsodem
menspakes pasin gigi
i, dapat memihkan
gigi

[

Pasin gigi Pepsoden
menaw arknn produk
herkunliins desgan hergs
g berjanghau

Pasin gigi Pepsodent
memiliki harga voang
cudoap serjangian

Pasin gigi Pepsodent
memiliki manfha vang
sehanding dengan
hergeava

&

Fasin gigi Pepsodem
menaw arkon masdhat
untuk mencegsh Figi
herbabang

Pastn gigi Pepaodent
munaw arkon mesdat
uniuk menyegarkan dan

menghilangkan bau
mubes

Lo

ask

Pasin gigi Pepacdeni
Iehih mempeshatikan
kringinan kossemen

| | manfas vang berbeda

Fasin gigi Pepsodent
kreatlf dalam
pragembangan mowvask
produl pasta glgh mya
drmggan membesd
heberapa varlan rsa
yamgg, Lepdaie dan jusga

Pasia gigl Pepsodent
mensgakan pasia gigl
yamgg, trendi

arwmrenss vang kuai

Pasia gigl Pepsodent
menspakan pasia gigl
vaigg memdllki bramd

I‘\rg' Hﬂ“.lll.'“ll

Pasia gigi Pepsoden
menspak s pilihes
masvarskat di Surabava

Pasin gigi Pepsodem
mensgpakes peloper pasta
gigh penama

o]

im Pembe

lie Ulang

Says akes verus
men, aknn pasta gigi
Pepsodess

Sayn akes verus membeli
pessiz giwi Pepsodent di

mask vang akan dsang




JURNAL ILMIAH MAHASISWA MANAJEMEN

Vol 13 No 2 Tahun 2024
Lamg 2: kamk ik Respond,
Apakah anda p h il produk Pasta Gigs
Pepsodent lebih dari 4x7
Cumdative
Frequency Patcent Vabs Pattent Percart
Vil 1 15T 1000 1000 1000
Apakah anda berdomisili di Surabai?
Curmutative
Frequency Parcent Vabha Petcent Parcert
Vs 1 187 1000 1000 1000
Jenis kelamin
Cumutatve
Fraquency Farcent  Vahd Parcent Paccart
vk 1 n 452 452 452
S % san 548 1000
Torsi 157 1200 1000
Usia
Cumutatiee
Fraquendy Farcent Vabhd Patcent Paccart
Ve Y o 529 520 42
: 3% 29 brd ) L
3 9 L] LLE] 942
L 9 L2 a7 1000
Torw 147 1600 1000
Pekerjaan
Cumuiative
Frequency Parcont Vabd Patcent Percont
Vama 1 5 sr ST sz
2 <5 3Te e 732
3 35 23 po 3 ] 955
+ 7 45 45 1000
Totsl 157 1000 1000
Lamgparan 3: Saatistic Deskripuf
Descriptive Statistics
Sitd.
1] Minimum _Maximum __ Mean Devialion  Varance
KP1 157 2 B 4.10 .T3B 574
KP3 167 1 B .02 BEE 751
KEPAFIMAL 157 1.00 500 40445 58482 342
Wald N 157
listwise]
Descriptive Statistics
Std.
i} Minimum  Maximum  Mean Dewialion  Varance
M1 187 1 B 4.1 .TaE 18
M2 157 1 B 4.0d BB 653
MAFIMAL 187 1.00 500  3.0EE2 BRI A48
Walid N 157
i bwrise]
Descriptive Statistics
Std.
¢ Minimum  Maximum  Mean Dewialion  Varance
11 167 1 B 4.04 BEE i
1z 157 2 B 3.58 741 .B50
ISFIMAL 167 1.00 500 41308 ET498 458
Walid N 157
———
/]
Descriptive Statistics
Std.
4] Minimum_ Maximum _ Mean Dewialion _Varance
K1 157 1 B 4.01 D 609
K2 187 1 B 4.11 B T77
Wald N 157
listwise]

Jason, Runtu & Mawasti

Descriptive Statistics
Sid.
[y Minimum  Maximum _ Mean Dievialion  Warance
MPL1 157 1 ] 4.00 2y B5G
HMPLZ 157 1 & 4.05 .BTE TET
Walid W 157
llistwise)
Lanspiran 4: Uji Validitas
Cemelibens.
K KL EPERHL TRTALIE
(1] P 1o S sty 1 o a2 (17
B (Pl gl Bl ] <6
H war e LTS LTS
[EH Framon Carmistoy ] 1 wr’ "
Bip [, i) =01 =01
[ AT 1 "7 [
FRFRAL PamnCanssion 8 HE 1
4y (bt T fr
L war " " "
TOWLE  Peanen Carmison -3 o E T 1
Bip Cmedy =B =Jmn =Ea1
[ waT 157 17 7
= Core st iy yigreirae s tte 0 14 bl Gtmisec
CHITENNG
[ Pt WETML TN
[T Famnm St [] AT T A6
ag el o9 A0m Ao
L] 157 157 157 157
] Fammm G e ans" 1 e e
ag i) £ EL T ]
n T T Tl Tl
HINKSL PommCimliies 481 80 ' L
[T-DTE o ] =am
" 15T 157 157 157
TOWIN PanimCWemee 89 T Ia 1
ag caiel) B R
n 157 157 157 157
"= Carrel stion b wigniie ori of e 301 brem| [2-bel ek
Correlztons
" o EreR TOTAR
" Fearsan Surehiwm 1 ELcl 0 e
Sy 2ol o -0 “ser
N 57 =7 15T res
] P v ben 205 ' 209" L
BY T taled) an - gon -30%
~ 157 157 150 e
QUL Pamwn Gl e 3ng" ' Tl
T Zient -0 - 001 <300
~ 137 157 sy res
TOTAL  Pemwin Curstatu 78" L 703" '
Fg (2isted) «on - o - o
2] 157 =7 =T e
T COwetaIon 18 B gn Feand 31T B OT beved (3 bent
== Cormisten m ErAcane 3 the 3 1 Swen 5 4 becl)
Cofrenaisas
Lot "I TOIAL- BAT AN
1 213" a7 7e7
o -0 - oo
157 157 157 157
ny ' s oy
osT o - oot
157 157 157 157
Tar’ son” ' rama
«on «on - o0
197 157 1T =7
Ty f0s El 1
~an 0o oo
137 157 15T =7
T Care MAon m Aprie e o 10 §.01 ren (2 ake O
Caremons
Uy L TOTANPY  RATAn P
U 1 s L 1
- Eee - pay -0
11— 157 e (Tt 197
e L ' s -
-3 - pay -0
AT 157 e 117 117
TOTANIU  Peorsor Covetrton are s 1 Toar
] -an -xTe -oey
L TR Erood 157 ez 157 197
3 e ans 100 1
g 1 teet) ¥ ~an -0t - 023
" 157 15 117 127

= Carmanon m gl rari of the O 01 el Gem e



JURNAL ILMIAH MAHASISWA MANAJEMEN

Jason, Runtu & Mawasti
Vol 13 No 2 Tahun 2024

Lamguiran 5: Uji Reliabiliies
Cronbach Kualitas Proshelk

Reliability Statistics
Cronbach's
Alphia B of Bems
58 4

Milai

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha P of Bams
A43 4

leacrvasy

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha P of Bams
ITe 4

Kepopuleran

Feliability Statistics
Cronbach's
Alpha B of Bems
TE3 3

Mimt Pembelian Ulong

Feliability Statistics
Cronbach's
Alpha B of Bems
ABod 3

Lamguran 6: Llji F

ANOVA*
um ol
W SIUIL ] r a0 Sunte ' T
T Rewmm 00 T T
LM [l 10 n
Tolsl LB L) 114

2 Dependant Vsl RATANPY
b Pradonm (Sonstant, RATAK RATAP, RATA, RATAN

Lamsgaran 7: Uji 1

oo’
- . tron vons weed den
o ' ' \ "o v '
P " W " "
ot ] "W e L) - LU -~ B -l i
~- .- " Rl e L " m " ) '~
~a - UL " L . e " w - I
el - - - D - e " - e i

(st vwmn MM

129



