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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 technique 
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 menggunakan 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 

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 

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 titik 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 

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 
 

 
 

Penelitian Terdahulu 
 

 
 

 
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 

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 rata-rata terendah pada 

indikator ini N3.1 dengan nilai rata-rata sebesar 

3.94, 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. 

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 I3.2 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. 

 

Pengujian 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 

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 Produk Terhadap Niat 

Pembelian Ulang 

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 evaluasi 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. 

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 inovasi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

pembelian ulang pada produk Pepsodent. Inovasi 

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 inovasi memperpanjang 

umur produk. Dapat diperluas dan dipelihara. 

Penelitian lain yang dilakukan oleh Putra dan 

Kusumadewi (2019) juga menemukan bahwa 

hasil penelitian mengenai inovasi 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. 

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 yang 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. 
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