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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 

 

Pendahuluan  

Di era globalisasi yang sangat cepat saat ini, kemajuan teknologi komunikasi dan internet 

yang terus menerus telah membawa perubahan pada gaya hidup dan cara pandang masyarakat. 

Internet telah menjadi media utama untuk komunikasi dan kegiatan bisnis. Salah satu keuntungan 

signifikan dari internet adalah perannya dalam memungkinkan transaksi online, yang dikenal 

sebagai toko online atau e-commerce. Bentuk bisnis ini beroperasi pada jaringan luas yang 

melampaui batas geografis dan waktu. Meluasnya penggunaan internet dan aplikasi digital telah 

menyebabkan meningkatnya minat para pengusaha untuk merambah ke e-commerce. Aksesibilitas 

internet memungkinkan orang untuk berbelanja dengan nyaman kapan saja dan dari mana saja 

dengan koneksi internet. 

Kenyamanan dan kemudahan belanja online telah menarik baik konsumen maupun pemilik 

bisnis. Kemampuan internet untuk mendukung e-commerce telah merevolusi cara orang berbisnis 

dan berinteraksi di pasar. Akibatnya, toko online telah menjadi bagian integral dari perdagangan 

modern, menawarkan pengalaman berbelanja yang mulus bagi pelanggan dan memperluas peluang 

bisnis bagi pengusaha. Preferensi belanja online dibandingkan belanja tradisional telah tumbuh 

secara signifikan karena sifatnya yang hemat waktu dan mudah. Belanja online memungkinkan 

orang untuk berbelanja hanya dengan beberapa ketukan jari dan menyediakan akses ke berbagai 

promosi dan diskon. Selain itu, metode pembayaran online membuat seluruh proses belanja menjadi 
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lebih nyaman dan efisien. 

Barrera et al. (2014) mendefinisikan persepsi layanan sebagai sikap yang dibentuk dengan 

membandingkan kualitas layanan dengan kinerja perusahaan, dengan mempertimbangkan umpan 

balik dan tanggapan konsumen. Harga didefinisikan sebagai ukuran moneter atau kuantitatif yang 

mewakili nilai barang atau jasa, yang memungkinkan pelanggan menukarnya untuk penggunaan 

atau kepemilikan produk tersebut (Tjiptono, 2014: 193). Di sisi lain, promosi dijelaskan oleh Kolter 

(2017;18) bahwa promosi adalah alat atau aktivitas yang digunakan oleh perusahaan untuk mempromosikan 

suatu produk perusahaan. Upaya komunikasi tersebut bertujuan untuk mempengaruhi sikap konsumen 

dan membujuk calon konsumen untuk menerima konsep yang disampaikan penjual, khususnya 

dalam rangka mempromosikan produk melalui Instagram. Daya tarik produk mengacu pada 

kombinasi karakteristik tangible dan intangible, yang meliputi elemen-elemen seperti kemasan, 

warna, harga, kualitas, dan reputasi merek (Indrasari, 2019). Sesuai dengan sudut pandang ini, daya 

tarik produk menandakan tingkat minat konsumen untuk memiliki suatu produk tertentu. 

Di era sekarang, Instagram telah berkembang lebih dari sekadar platform untuk 

mengabadikan dan berbagi momen di antara pengguna. Instagram telah memperkenalkan fitur 

berorientasi bisnis yang dikenal dengan Instagram Business (Instagram For Business). Fitur ini 

ditargetkan untuk individu yang memanfaatkan Instagram sebagai alat untuk mengembangkan 

bisnisnya, baik untuk mempromosikan produk atau berinteraksi dengan klien potensial. Instagram 

berfungsi sebagai platform promosi yang sangat baik, terutama karena kemampuannya menyajikan 

visual secara menawan. Hal ini terbukti sangat efektif dalam menampilkan produk dan membangun 

identitas merek, sehingga menarik perhatian. Ini telah menyebabkan banyak pemilik bisnis 

memanfaatkan Instagram sebagai ruang khusus untuk mempromosikan bisnis mereka. 

 

Landasan Teori Dan Pengembangan Hipotesis 

Pembelian Ulang  

Hasan (2018), niat pembelian kembali mengacu pada kebiasaan pelanggan untuk melakukan 

pembelian di masa depan berdasarkan pengalaman mereka sebelumnya dengan suatu produk atau 

layanan. Ketika pelanggan puas dengan produk atau layanan tertentu, hal itu menimbulkan 

keinginan kuat untuk membeli barang yang sama lagi di masa mendatang. Rasa kepuasan ini 

berkontribusi pada persepsi yang baik tentang merek atau layanan, yang pada akhirnya 

meningkatkan kemungkinan pembelian berulang. 

 

Service Quality  

Rangkuti (2013:8), Service Quality didefinisikan sebagai standar pelayanan yang diberikan 

kepada pelanggan. Meskipun memiliki produk berkualitas tinggi itu penting, tidaklah cukup jika 

kualitas layanannya tidak luar biasa. Pelanggan mungkin merasa tidak puas jika mereka percaya 

bahwa mereka tidak dilayani dengan baik oleh penjual. Sebaliknya, pelayanan yang luar biasa pun 

menjadi tidak berarti jika tidak dibarengi dengan kualitas produk dan harga yang sesuai dengan 

harapan pelanggan. 

 

Price  

Assauri (2015: 352) memberikan definisi harga sebagai “nilai yang diberikan pada sesuatu”. 

"Sesuatu" ini mencakup berbagai item, termasuk produk fisik pada berbagai tahap penyelesaian, 

produk dengan atau tanpa layanan pendukung yang menyertai, produk dengan atau tanpa jaminan 

kualitas, dan bahkan layanan murni.  

 

Promotion 

 Kotler (2017; 18), promosi berfungsi sebagai alat atau kegiatan yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mengiklankan dan memasarkan produknya. Ini mencakup berbagai strategi dan 

aktivitas komunikasi pemasaran yang ditujukan untuk mempromosikan dan menciptakan kesadaran 
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tentang penawaran perusahaan. 

 

Attractiveness 

 Satria (2017; 36) menjelaskan bahwa atraksi adalah kegiatan yang dirancang untuk menarik 

perhatian pengguna terhadap produk yang ditawarkan, sekaligus membuat produk pesaing tampak 

kurang menarik, yang pada akhirnya mempertahankan pengguna yang sudah menunjukkan minat 

pada produk sebelumnya. 

 
Gambar 1. Model Penelitian 

 

: Pengaruh Simultan 

: Pengaruh Parsial 

H1 : Service Quality , price, promotion, and attractiveness secara simultan mempengaruhi repeat 

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

H2 : Service QualityI (X1) secara parsial mempengaruhi repeat purchase pada pelanggan rambak 

pisang kecamatan Lowokwaru di instagram rampis.id. 

H3 : Price (X2) secara parsial mempengaruhi repeat purchase pada pelanggan rambak pisang 

kecamatan Lowokwaru di instagram rampis.id. 

H4 : Promotion (X3) secara parsial mempengaruhi repeat purchase pada pelanggan rambak pisang 

kecamatan Lowokwaru di instagram rampis.id. 

H5 : Attractiveness (X4) secara parsial mempengaruhi repeat purchase pada pelanggan rambak 

pisang kecamatan Lowokwaru di instagram rampis.id. 

 

Metode Penelitian  

Jenis Penelitian dan Sumber Data  

Penelitian mempergunakan metode kuantitatif untuk menentukan pengaruh dari variabel 

penelitian terhadap variabel lain. Penilitian menggunakan referensi data primer yang diperoleh dari 

hasil pengumpulan data secara online dengan kuesioner menggunakan alat pengumpulan data 

berupa google form.  

 

Populasi  

Populasi pada penelitian ini adalah pelanggan rambak pisang rampis.id di kecamatan 

Lowokwaru yang sebelumnya pernah membeli kembali rambak pisang dari rampis.id.  Sedangkan 

Teknik penentuan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan rumus 

malhotra, sehingga jumlah sampel yang diambil sebanyak 100 responden. 

 

Sampel 

Penelitian ini memakai teknik purposive sampling. Kriteria dalam penelitian ini yaitu 

pelanggan rambak pisang rampis.id di kecamatan Lowokwaru yang sebelumnya pernah membeli 

kembali rambak pisang dari rampis.id. 
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Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

Uji Instrumen 

Uji Validitas 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 
No Item Pearson Correlation (r hitung) Sig (2-tailed) Sig Maksimum Keterangan 

1 X1.1 0.695 0.000 0.05 Valid 

2 X1.2 0.781 0.000 0.05 Valid 

3 X1.3 0.529 0.000 0.05 Valid 

4 X1.4 0.723 0.000 0.05 Valid 

5 X1.5 0.544 0.000 0.05 Valid 

6 X2.1 0.858 0.000 0.05 Valid 

7 X2.2 0.850 0.000 0.05 Valid 

8 X2.3 0.257 0.021 0.05 Valid 

9 X2.4 0.297 0.007 0.05 Valid 

10 X3.1 0.636 0.017 0.05 Valid 

11 X3.2 0.833 0.000 0.05 Valid 

12 X3.3 0.848 0.000 0.05 Valid 

13 X3.4 0.731 0.000 0.05 Valid 

14 X4.1 0.760 0.000 0.05 Valid 

15 X4.2 0.713 0.000 0.05 Valid 

16 X4.4 0.523 0.000 0.05 Valid 

17 Y1.1 0.806 0.000 0.05 Valid 

18 Y1.2 0.711 0.000 0.05 Valid 

19 Y1.3 0.818 0.000 0.05 Valid 

20 Y1.4 0.789 0.000 0.05 Valid 

Sumber: Data diolah 

Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel 1 menunjukkan bahwa nilai signifikansi nilai 

kumulatif seluruh item kuesioner melebihi 0,05. Oleh karena itu, kesimpulan yang dapat diambil 

dari hasil tersebut adalah seluruh data yang berkaitan dengan item angket dalam penelitian telah 

berhasil lolos uji validitas. 

 

Uji Reliabilitas 

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Koefisien Reliabilitas Cronbach's alpha Keterangan 

Y 0.786 0.60 Reliabel 

X1 0.656 0.60 Reliabel 

X2 0.668 0.60 Reliabel 

X3 0.742 0.60 Reliabel 

X4 0.655 0.60 Reliabel 

Sumber: Data diolah 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel 2 menjelaskan bahwa item pernyataan pada 

setiap variabel nilai Cronbach’s Alpha >  Cronbach’s Alpha sebesar 0,6 maka item pernyataan 

dalam penelitian ini dapat dikatakan reliabel. 

 

Uji Normalitas 

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas 

 
Sumber: Data diolah 

 Berdasarkan hasil dalam tabel 3 di atas, diperoleh hasil Asymp. Sig (2-tailed) yaitu sebesar 

0,574 > 0,05 kesimpulannya adalah data pada penelitian ini berdistribusi normal dan model regresi 

dapat digunakan.  
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Uji Asumsi Klasik 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 4. Hasil Uji Multikoleniaritas 

 
Sumber: Data diolah 

Berdasarkan tabel 4 menunjukkan bahwa setiap variabel memiliki nilai tolerance lebih besar 

dari 0,10 dan VIF memiliki nilai lebih kecil dari 10, maka dapat dikatakan data pada penelitian ini 

tidak terjadi multikolinearitas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 5. Uji Heteroskedastisitas 

 
Sumber: data diolah 

Berdasarkan tabel 5. diatas menunjukan bahwa pengujian heteroskedastisitas ini 

menggunakan metode uji Glesjer yang nilainya dilihat dari sig. Pada setiap variabel memiliki nilai 

sig lebih besar dari 0,05 atau 5%, maka dapat dikatakan data tidak terjadi heteroskedastisitas.  

 

Uji Hipotesis dan Regresi 

Uji F (Simultan) 
Tabel 6. Hasil Uji F (Simultan) 

F Sig. 
7.639 .000b 

    Sumber: Data diolah  

berdasarkan tabel 6 didapat nilai Sig. 0.000 lebih kecil daripada 0,05 (5%) maka dapat 

diartikan bahwa secara bersama-sama, semua variabel independen memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap variabel dependen, yaitu repeat purchase. 

 

Uji t dan Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 7 Hasil uji t dan uji regresi Linear Berganda 

 
Sumber: Data diolah 

Berdasarkan tabel 7. diatas menunjukan bahwa dapat disimpulkan variabel independen 

yang signifikan memengaruhi repeat purchase adalah service quality, price, dan 
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attractiveness, karena nilai Sig kurang dari 0,05. Sementara itu, promotion tidak memiliki 

pengaruh signifikan terhadap repeat purchase, seperti yang terlihat dalam persamaan regresi 

berikut: Y = 5,691 + 0,259X1 + 0,218X2 - 0,126X3 + 0,364X4. Di sini, X1 merupakan service 

quality, X2 adalah price, X3 adalah promotion, dan X4 adalah attractiveness. 

 

Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 
Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 
Sumber: Data diolah 

Berdasarkan pada Tabel 8 dapat diketahui bahwa semua variabel independen berkontribusi 

pada repeat purchase sebesar 0,252, atau dalam persentase, dapat dikatakan bahwa attractiveness, 

price, service quality, dan promotion secara bersama-sama memengaruhi repeat purchase sebesar 

25,2%. 

 

Implikasi Hasil Penelitian 

Pengaruh Service Quality, Price, Promotion, and Attractiveness secara simultan mempengaruhi 

Repeat Purchase pada pelanggan rambak pisang kecamatan lowokwaru di Instagram 

rampis.id 

Berdasarkan hasil penelitian di atas, dapat disimpulkan bahwa variabel-variabel independen, 

yaitu Kualitas Pelayanan (Service Quality), Harga (Price), Promosi (Promotion), dan Daya Tarik 

(Attractiveness) secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen, yaitu 

Pembelian Berulang (Repeat Purchase). Temuan ini mendukung hasil penelitian sebelumnya yang 

juga menunjukkan hubungan positif antara variabel kualitas pelayanan, harga, promosi, dan daya 

tarik terhadap pembelian berulang. 

Beberapa penelitian sebelumnya, seperti yang dilakukan oleh Islamiyah (2019), Luthfiana 

(2019), Safitri (2020), dan Ningsih dkk (2021), telah menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan 

berpengaruh positif terhadap Pembelian Berulang. Hasil penelitian lain yang dilakukan oleh Safitri 

(2020), Manurung dan Hadian (2020), serta Ningsih et al. (2021) juga mengungkapkan bahwa Harga 

memainkan peran penting dalam memengaruhi keputusan pelanggan untuk melakukan pembelian 

berulang. 

 

Service Quality secara parsial mempengaruhi Repeat Purchase 

             Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Kualitas Pelayanan (X1) memiliki pengaruh 

signifikan dan signifikan secara individu terhadap Pembelian Berulang (Y). Hasil ini sejalan dengan 

temuan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Islamiyah (2019), Luthfiana (2019), Safitri 

(2020), dan Ningsih et al. (2021). Semua penelitian ini telah menegaskan dampak positif kualitas 

layanan terhadap pembelian berulang atau niat pembelian kembali. Dengan demikian, hasil 

penelitian ini juga mempertegas peran penting kualitas layanan dalam memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen dan mendorong terjadinya pembelian berulang. 

 

Price secara parsial mempengaruhi Repeat Purchase 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Harga (X2) berpengaruh signifikan dan 

parsial terhadap Pembelian Berulang (Y). Temuan ini sejalan dengan beberapa penelitian 

sebelumnya yang dilakukan oleh Safitri (2020), Manurung dan Hadian (2020), serta Ningsih et al. 

(2021), yang juga menunjukkan bahwa harga mempengaruhi niat pembelian kembali. 
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Promotion secara parsial mempengaruhi Repeat Purchase 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Promosi (X3) berpengaruh signifikan dan 

parsial terhadap Pembelian Berulang (Y). Temuan ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang 

dilakukan oleh Luthfiana (2019), Islamiyah (2019), dan Markiz Yudiawan (2022), yang semuanya 

mengindikasikan bahwa promosi mempengaruhi niat pembelian kembali. 

 

Attractiveness secara parsial mempengaruhi Repeat Purchase 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Daya Tarik (X4) berpengaruh signifikan dan 

parsial terhadap Pembelian Berulang (Y). Temuan ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Markiz Yudiawan (2022), yang juga mengindikasikan bahwa daya tarik memengaruhi niat 

pembelian ulang. 

 

Kesimpulan, Keterbatasan Dan Saran  

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Secara bersama-sama, kualitas pelayanan (X1), harga (X2), promosi (X3), dan daya tarik (X4) 

berpengaruh signifikan terhadap pembelian berulang (Y). 

2. Secara individual, kualitas pelayanan (X1) berpengaruh terhadap pembelian berulang (Y). 

3. Secara individual, harga (X2) berpengaruh terhadap pembelian berulang (Y). 

4. Secara individual, promosi (X3) berpengaruh terhadap pembelian berulang (Y). 

5. Secara individual, daya tarik (X4) berpengaruh terhadap Pembelian Berulang (Y). 

 

Saran 

 Dengan adanya keterbatasan yang telah diuraikan di atas, maka peneliti menyampaikan 

saran sebagai berikut: 

1) Rampis.Id perlu memprioritaskan perbaikan berkelanjutan dalam kualitas Layanan, Harga, 

Promosi, dan Daya Tarik untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Dengan 

konsisten berfokus pada memberikan layanan yang berkualitas tinggi, harga yang kompetitif, 

promosi yang efektif, dan produk yang menarik, Rampis.Id dapat meningkatkan kemungkinan 

pelanggan untuk melakukan pembelian berulang. 

2) Penelitian selanjutnya disarankan untuk menggali lebih dalam faktor-faktor yang memengaruhi 

pembelian berulang. Peneliti dapat menjelajahi variabel tambahan seperti citra merek, citra 

perusahaan, persepsi pelanggan, atau strategi pemasaran lainnya untuk memperoleh pemahaman 

yang lebih mendalam tentang perilaku pelanggan dan dampaknya terhadap pembelian berulang. 

Melakukan penelitian lanjutan dalam domain ini akan memberikan wawasan yang berharga 

tentang retensi dan loyalitas pelanggan. 
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