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ABSTRAK

Semakin pesatnya di era globalisasi saat ini perkembangan teknologi komunikasi serta internet
mendorong adanya perubahan pola pikir pada kehidupan manusia. Salah satu media yang digunakan
dalam gaya hidup masyarakat untuk melakukan komunikasi ataupun bisnis yaitu media internet.
Manfaat dari internet yaitu dapat digunakan sebagai fasilitas untuk melakukan transaksi seperti toko
online. Toko online sebuah dari jaringan bisnis yang sangat luas dan tak terbatas oleh waktu dan
tempat. Dengan perkembangan dari penggunaan internet dan aplikasi digital membuat e-commerce
mulai banyak diminati para pemilik modal. Adanya internet memudahkan masyarakat untuk
berbelanja kapanpun dan dimanapun secara online. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui dan
menganalisis service quality, price, promotion, and attractiveness berpengaruh secara simultan dan
parsial terhadap repeat purchase pada pelanggan rambak pisang kecamatan Lowokwaru di
instagram rampis.id. Populasi dalam penelitian adalah pelanggan rambak pisang rampis.id di
kecamatan Lowokwaru yang selama ini telah melakukan pembelian ulang rambak pisang di
rampis.id. Metode pendekatan menggunakan teknik non-probability sampling yaitu purposive
sampling yang merupakan teknik pengumpulan sampel dengan berdasarkan kriteria tertentu dengan
meng gunakan kuesioner yang disebarkan kepada 100 responden dan menggunakan alat analisis
SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial harga dan kemudahan penggunaan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sedangkan electronic word of mouth tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan service quality, price,
promotion, and attractiveness berpengaruh terhadap repeat purchase.

Kata Kunci: Service Quality, Price, promotion, Attractiveness, Repeat Purchase
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ABSTRACT

The more rapid in the current era of globalization, the development of communication technology
and the internet encourages a change in mindset in human life. One of the media used in people's
lifestyles to communicate or do business is the internet media. The benefit of the internet is that it
can be used as a facility to make transactions such as online shops. An online shop is a business
network that is very broad and not limited by time and place. With the development of the use of the
internet and digital applications, e-commerce has begun to be in great demand by capital owners.
The existence of the internet makes it easy for people to shop anytime and anywhere online. The
purpose of this study was to determine and analyze service quality, price, promotion, and
attractiveness that simultaneously and partially influence repeat purchases for banana rambak
customers in Lowokwaru sub-district on Instagram rampis.id. The population in this study were
rampis.id banana rambak customers in Lowokwaru sub-district who had repurchased banana
rambak at rampis.id so far. The approach method uses a non-probability sampling technique, namely
purposive sampling which is a sample collection technique based on certain criteria using a
questionnaire distributed to 100 respondents and using the SPSS analysis tool. The results showed
that partially price and ease of use had a significant effect on purchasing decisions while electronic
word of mouth did not have a significant effect on purchasing decisions. Simultaneously service
quality, price, promotion, and attractiveness affect repeat purchases.

Keywords: Service Quality, Price, promotion, Attractiveness, Repeat Purchase



BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Semakin pesatnya di era globalisasi saat ini perkembangan teknologi komunikasi serta
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internet mendorong adanya perubahan pola pikir pada kehidupan manusia. Salah satu
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media yang digunakan dalam gaya hidup masyarakat untuk melakukan komunikasi ataupun
bisnis yaitu media internet. Beberapa manfaat dari media internet yaitu dapat digunakan
sebagai proses pembelian dan penjualan produk, jasa, dan informasi secara online pada
instagram.

Manfaat dari internet yaitu dapat digunakan sebagai fasilitas untuk melakukan
transaksi seperti toko online. Toko online sebuah dari jaringan bisnis yang sangat luas dan
tak terbatas oleh waktu dan tempat. Dengan perkembangan dari penggunaan internet dan
aplikasi digital membuat e-commerce mulai banyak diminati para pemilik modal. Adanya
internet memudahkan masyarakat untuk berbelanja kapanpun dan dimanapun secara
online.

Masyarakat lebih memilih beralih dari belanja konvensional menjadi belanja online
dengan alasan lebih menghemat waktu dan tenaga. Dikarenakan berbelanja secara online
hanya perlu menggunakan jari dan lebih banyak promo yang ditawarkan dengan metode
pembayaran yang lebih mudah dan efisien.

Salah satu media sosial yang dapat digunakan untuk berbelanja secara online di
Indonesia adalah instagram. Instagram merupakan aplikasi media sosial yang populer di
kalangan pengguna smartphone. Aplikasi ini digunakan untuk mengirim informasi dengan
cepat, yaitu berupa foto pengelolaan foto, editing foto, dan sharing ke jejaring sosial
lainnya. Dengan berkembangnya aplikasi ini menjadi salah satu tempat alternatif untuk

berbelanja secara online.
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Rangkuti (2013:8) Kualitas Pelayanan (Service Quality) merupakan suatu kualitas
jasa pelayanan yang kita berikan kepada pelanggan, tidak ada gunanya jika produk yang
berkualitas tidak diimbangi dengan kualitas pelayanan yang luar biasa. Pelanggan akan
merasa kecewa karena merasa tidak dilayani dengan baik oleh penjual, sebaliknya,
pelayanan yang luar biasa juga tidak mempunyai arti apabila tidak didukung dengan produk
yang berkualitas serta harga yang sesuai dengan harapan pelanggan. Sedangkan Kualitas
pelayanan berbasis online (service quality) sangat penting sebagai salah satu penentu
kesuksesan bahkan gagalnya kualitas pelayanan merupakan kemampuan pemberi
pelayanan dalam pengguna barang (Firman et al., 2021). Adapun pendapat dari service
adalah jasa atau pelayanan merupakan sikap hasil perbandingan dengan kualitas pelayanan
terhadap kinerja perusahaan seperti tanggapan dari konsumen (Barrera et al., 2014).

Harga (Price) merupakan satuan mata uang atau satuan alat ukur (termasuk barang
dan jasa) yang bisa ditukarkan supaya mendapatkan pengggunaan atau kepemilikan barang
atau jasa (Tjiptono,2014:193). Kotler dan Amstrong 2015:128) menyebutkan bahwa harga
merupakan total dari semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan
keuntungan (benefit) atas kepemilikan suatu produk atau jasa.

Kotler dan Keller (2012:56) menyebutkan bahwa promosi (Promotion) merupakan
sebuah aktifitas komunikasi yang memiliki tujuan untuk mempelancar arus produk, servis,
atau ide tertentu pada sebuah aliran konsumen. Maka dari itu promosi dapat dikatakan suatu
usaha untuk mempengaruhi sikap atau membujuk para calon konsumen agar dapat
menerima konsep yang ditawarkan oleh penjual yang menawarkan produknya melalui
instagram.

Daya tarik produk (Attractiveness) adalah kumpulan atribut berwujud, dan tidak
berwujud, meliputi kemasan, warna, harga, kualitas, dan merek penjualan (Indrasari, 2019).

Sejalan dengan pendapat tersebut, daya tarik produk merupakan sebuah minat konsumen
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untuk memiliki suatu produk. Daya tarik berkaitan pula pada mutu produk, dimana daya
tarik dari suatu produk akan mempengaruhi persepsi konsumen dalam mutu produk yang
ditawarkan. Sehingga semakin tinggi persepsi konsumen atas mutu produk yang
ditawarkan, maka akan semakin tinggi juga persepsi konsumen akan daya Tarik

Pada saat ini instagram tidak hanya sekedar menangkap momen dan membagikannya
ke pengguna lain saja. Instagram juga meluncurkan akun bisnis yang biasa dikenal dengan
Instagram Bisnis (Instagram For Business). Instagram bisnis ditujukan untuk orang-orang
yang menggunakan Instagram untuk mengembangkan bisnisnya, baik untuk
mempromosikan produk atau untuk berkomunikasi dengan calon kliennya. Instagram
menjadi salah satu plafrom tujuan promosi yang bisa menyajikan visual dengan baik.
Sebab, terbukti sangat unggul dalam hal menjelaskan produk dan memamerkan
brandingnya agar bisa menarik perhatian. Hal inii tentu menjadi salah satu alasan mengapa
banyak pebisnis menggunakan Instagram sebagai lahan promosi bisnis.

Rampis.id merupakan salah satu UMKM yang pengolah makanan ringan berupa
rambak pisanhg yang memasarkan produknya menggunakan instagram. Dalam melakukan
promosi melalui instagram, rampis.id rutin membagikan postingan berupa gambar pada
feeds dan snapgram. Di dalam penjualannya melalui instagram, ditemui fenomena adanya
pembelian ulang dari para pelanggan. Berdasarkan ulasan yang ada, banyak dijumpai
pelanggan yang memberikan ulasan positif mengenai service quality, price, promotion, and
daya tarik produk.

Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang telah dipaparkan diatas, maka
penelitian dengan judul “Pengaruh Service Quality, Price, Promotion, And Attractiveness
Terhadap Repeat Purchase Rambak Pisang Pada Instagram Rampis.id (Studi Kasus

Pada Pelanggan Rampis.id Kecamatan Lowokwaru)”.



1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan hasil judul penelitian, makalah permasalahan akan dijelaskan dalam

rumusan masalah:
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a. Apakah service quality, price, promotion, and attractiveness berpengaruh secara
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simultan terhadap repeat purchase pada pelanggan rambak pisang kecamatan
Lowokwaru di instagram rampis.id?
b. Apakah service quality berpengaruh secara parsial terhadap repeat purchase pada
pelanggan rambak pisang kecamatan Lowokwaru di Instagram rampis.id?
c. Apakah price berpengaruh secara parsial terhadap repeat purchase pada pelanggan
rambak pisang kecamatan Lowokwaru di Instagram rampis.id?
d. Apakah promotion berpengaruh secara parsial terhadap repeat purchase pada
pelanggan rambak pisang kecamatan Lowokwaru di Instagram rampis.id?
e. Apakah attractiveness berpengaruh secara parsial terhadap repeat purchase pada
pelanggan rambak pisang kecamatan Lowokwaru di Instagram rampis.id?
1.3 Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

Berdasarkan pada rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini sebagai

berikut:

a. Untuk mengetahui dan menganalisis service quality, price, promotion, and
attractiveness berpengaruh secara simultan terhadap repeat purchase pada
pelanggan rambak pisang kecamatan Lowokwaru di instagram rampis.id.

b. Untuk mengetahui dan menganalisis service quality berpengaruh secara parsial
terhadap repeat purchase pada pelanggan rambak pisang kecamatan

Lowokwaru di instagram rampis.id.
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c. Untuk mengetahui dan menganalisis price berpengaruh secara parsial terhadap
repeat purchase pada pelanggan rambak pisang kecamatan Lowokwaru di
instagram rampis.id.

d. Untuk mengetahui dan menganalisis promotion berpengaruh secara parsial

REPOSITORY

terhadap repeat purchase pada pelanggan rambak pisang kecamatan
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Lowokwaru di instagram rampis.id.

e. Untuk mengetahui dan menganalisis attractiveness berpengaruh secara parsial
terhadap repeat purchase pada pelanggan rambak pisang kecamatan
Lowokwaru di instagram rampis.id.

1.3.2 Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini dapat dijadikan pembelajaran ilmu pengetahuan dan pemasaran.

a. Bagi praktis
Hasil penelitian pada rambak pisang rampis.id ini diharapkan dapat lebih
menambah wawasan dan pengetahuan yang mendalam mengenai service
quality, price, promotion, and attractiveness terhadap repeat purchase.

b. Manfaat teoritis
Penelitian ini diharapkan lebih memberi manfaat untuk menambah wawasan
mengenai service quality, price, promotion, and attractiveness dan dapat
membuka kemungkinannya dilakukan penelitian lebih mendalam mengenai

masalah serupa.
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BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui service quality, price,
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promotion, and attractiveness terhadap repeat purchase pada pelanggan rambak pisang
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rampis.id di kecamatan lowokwaru.
Berdasarkan keseluruhan hasil penelitian di atas, maka simpulan yang dapat diambil
adalah:

1. Service quality (X1), Price (X2), Promotion (X3), and Attractiveness (X4) berpengaruh

secara simultan terhadap repeat purchase (Y).

2. Service quality (X1) berpengaruh secara parsial terhadap repeat purchase ().

3. Price (X2) berpengaruh secara parsial terhadap repeat purchase ().

4. Promotion (X3) tidak berpengaruh secara parsial terhadap repeat purchase (Y).

5. Attractiveness (X4) berpengaruh secara parsial terhadap Repeat Purchase ().

5.2 Keterbatasan Penelitian
Pada penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan, diantaranya sebagai berikut:
1. Penelitian ini hanya dilakukan di lingkungan masyarakat di Kecamatan Lowokwaru
2. Dalam mendalami faktor repeat purchase, service quality, price, promotion, and
attractiveness masih terdapat variabel lain yang dapat berpengaruh yang belum dikaji pada

penelitian ini.

3. Penelitian ini hanya terbatas pada akun Instagram Rambak Pisang Rampis.id
4. Jumlah sampel pada penelitian ini terbatas untuk 100 responden, namun yang lulus atau

layak untuk di ujikan hanya 80 responden (80%).
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5.3 Saran
Berdasarkan temuan penelitian, saran yang dapat diberikan oleh peneliti adalah sebagai.
1. Rampis.ld harus fokus pada perbaikan berkelanjutan dalam service quality, price,

promotion, and attractiveness untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.

REPOSITORY

Dengan secara konsisten berusaha untuk memberikan kualitas layanan yang prima,
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harga yang kompentitif, kegiatan promosi yang menarik, dan produk yang menarik,
Rampis.ld dapat meningkatkan kemungkinan pembelian ulang pelanggan.

2. Penelitian selanjutnya didorong untuk menggali lebih dalam faktor-faktor yang
mempengaruhi pembelian ulang. Mereka dapat mengeksplorasi variabel tambahan
seperti citra merek, citra Perusahaan, persepsi pelanggan, atau strategi pemasaran
lainnya untuk mendapatkan pemahaman yang lebih komprehensif tentang perilaku
pelanggan dan dampaknya terhadap pembelian ulang. Melakukan penelitian lebih
lanjut di bidang ini akan menyumbangkan wawasan berharga ke bidang retensi dan

loyalitas pelanggan.
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