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Abstract

Research entitled The Effect of Product Quality, Online Customer Review, and Free Promo Ongkir on
Repurchase Intention at Marketplace TikTok Shop. In this study, using quantitative analysis with
purposive sampling technique. The population of this study were FEB UMS students who had bought
products at the TikTok Shop marketplace. The number of samples in this study were 196 respondents.
The data collection technique used a questionnaire with a Likert scale standardized using SPSS version
26 and data analysis using multiple regression analysis. The results of this study are that product quality
has a positive and significant impact on repurchase intention, online customer reviews have a positive
and significant impact on repurchase intention, and free shipping promos have a positive and significant
impact on repurchase intention. Product quality, online customer reviews and free shipping promos
simultaneously have an impact on TikTok Shop marketplace repurchase intentions.

Keywords: Product quality, Online customer review, Free shipping promo, Repurchase intention

Abstrak

Penelitian yang berjudul Pengaruh Kualitas Produk, Online Customer Review, dan Promo Gratis Ongkir
Terhadap Niat Beli Ulang Pada Marketplace TikTok Shop. Pada penelitian kali ini mengunakan analisis
kuantitatif dengan teknik purposive sampling. Populasi- penelitian ini-ialah mahasiswa FEB UMS yang
pernah membeli produk di marketplace TikTok Shop. Jumlah sampel penelitian ini ialah196 responden.
Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan skala Likert yang distandarisasi
menggunakan SPSS versi 26 dan analisis data menggunakan analisis regresi berganda. Hasil penelitian
ini ialah bahwa kualitas produk memiliki dampak secara positif dan signifikan pada niat beli ulang, online
customer review memiliki dampak secara positif dan signifikan pada niat beli ulang, dan promo gratis
ongkir memiliki dampak secara positif dan signifikan pada niat beli ulang. Kualitas produk, online
customer review dan promo gratis ongkir secara simultan memiliki dampak pada niat beli ulang
marketplace TikTok Shop.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Online Customer Review, Promo Gratis Ongkir, Niat Beli Ulang

PENDAHULUAN

Di era globalisasi, teknologi berkembang dengan sangat cepat. Selalu ada keinginan untuk
selalu mengikuti perkembangan teknis terbaru karena permintaan yang terus meningkat. Salah satu
kemajuan teknis terbaru adalah internet, yang memudahkan orang di semua tingkat sosial untuk
menemukan berbagai informasi secara online. Menurut situs web We Are Social, terdapat 212,9
juta pengguna internet aktif di Indonesia pada Januari 2023 sebanyak 7,9 juta pengguna internet
aktif dari bulan yang sama di tahun sebelumnya (Jedi, 2023). Selain itu, data Badan Pusat Statistika
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(BPS) juga menunjukkan bahwa jumlah penduduk Indonesia adalah 275,77 juta jiwa, yang berarti
62,87% penduduk Indonesia terkena dampak navigasi di dunia maya (Annur, 2023). Pertumbuhan
internet membuka peluang pemasaran digital atau e-commerce yang mencakup kegiatan bisnis
melalui internet termasuk distribusi, pemasaran, penjualan, dan pembelian produk baik berupa
produk atau jasa secara online (Farida, 2018).

Perkembangan e-commerce telah mendorong peningkatan jumlah konsumen Indonesia
karena lebih dari 60,6% pengguna internet telah menggunakan layanan e-commerce dalam
beberapa bulan terakhir. Melalui website We Are Social 2022, Indonesia menduduki peringkat ke
11 sebagai negara yang paling sering belanja online. Thailand berada di peringkat pertama dengan
68,3% pengguna internet yang menggunakan e-commerce. Kemudian diikuti oleh Malaysia
dengan 66,6%, selanjutnya disusul oleh Korea Selatan dan Meksiko dengan 64,9%, serta
Tiongkok, Turki, Singapura, Filipina, dan India dengan 63,8%. Rata-rata tingkat adopsi e-
commerce global adalah 63,7%. Namun, beberapa negara seperti Inggris memiliki tingkat adopsi
yang paling rendah yaitu sekitar 60,4% penggunaan internet di e-commerce (Raras, 2022).
Perkembangan e-commerce menyebabkan banyak marketplace seperti Tokopedia, Lazada,
Shopee, BukalLapak, TikTok Shop, dll yang dirancang untuk memudahkan pembelian konsumen
dimana sistemnya terorganisir, nyaman, dan jelas dalam bentuk yang memudahkan berbelanja, dan
konsumen mudah mencari produk yang ingin dibeli berdasarkan gayanya. Marketplace ini sangat
efektif dalam menarik pembeli karena kepercayaan yang ditanamkan pada sistem marketplace ini
cukup baik untuk menjadi toko online yang proses bisnisnya mengendalikan sistem pemasaran itu
sendiri (Choiri, 2018). Keuntungan ini memberikan nilai positif bagi pembeli, seperti kemampuan
untuk mencari dan membandingkan produk yang diinginkan di berbagai toko online. Situs belanja
daring juga menjadi alternatif yang efisien bagi individu dengan jadwal sibuk yang sulit untuk
berbelanja secara langsung di toko fisik. Selain manfaatnya bagi konsumen, platform perdagangan
online juga memberikan keuntungan bagi penjual melalui penargetan yang lebih akurat,
segmentasi pasar yang lebih baik, serta pemahaman yang lebih mendalam terkait perilaku dan
preferensi konsumen (Farhan, 2018).

Aplikasi TikTok diperkenalkan pada tahun 2016 yang berasal dari Negara Tiongkok dengan
perusahaan induknya bernama ByteDance (Tusanputri dan Amron, 2021). TikTok memberikan
penggunanya platform untuk mengekspresikan diri mereka melalui video orisina (Arrofi dan
Hasfi, 2019). Pada sekitar bulan April 2021, TikTok mulai memperluas operasinya ke dalam sektor
e-commerce, menjadikannya tidak hanya sebagai platform media sosial biasa. TikTok melampaui
reputasinya sebagai platform untuk konten berjoget, dan pengguna dapat merasakan berbagai
manfaat positif dari platform ini (Simanjorang dan Nawawi, 2022). Sebanyak 99,1 juta pengguna
TikTok sejak aplikasi ini diperkenalkan hingga April 2022, Indonesia memiliki basis pengguna
tertinggi kedua di dunia, setelah Amerika Serikat. (Rizaty, 2022). Mayoritas pengguna TikTok
berada dalam rentang usia remaja hingga dewasa, kisaran usia 16 hingga 24 tahun. Oleh karena
itu, platform ini sangat cocok digunakan sebagai target pemasaran untuk produk komersial saat ini
(Althubaiti dan Rasid, 2020). TikTok memperluas strateginya dengan memperkenalkan TikTok
Shop (Taofik, 2021). TikTok Shop merupakan fitur inovatif terbaru yang dikembangkan oleh
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TikTok, memungkinkan pengguna untuk melakukan aktivitas belanja dan berjualan secara
langsung di dalam aplikasi TikTok. Dengan menyediakan katalog produk, layanan obrolan
langsung dengan penjual, dan sistem pembayaran terintegrasi, TikTok Shop memberikan
kemudahan bagi pengguna tanpa perlu meninggalkan aplikasi atau mengunduh platform tambahan
(Ardia, 2021).

Niat membeli kembali muncul sebagai hasil dari kualitas produk yang memenuhi keinginan
mereka dan menarik minat pelanggan untuk membeli barang lebih lanjut. Agar pelanggan membeli
barang yang mereka tawarkan, bisnis harus mampu menarik pelanggan dan meningkatkan
kecenderungan mereka untuk membeli. Pelanggan akan merasa puas atau tidak puas dengan
barang yang mereka konsumsi setelah mereka menunjukkan ketertarikan dan membelinya. Jika
pelanggan senang dan puas terhadap produk yang dibeli tidak menutup kemungkinan untuk
membeli produk lagi, namun jika produk yang diinginkan tidak memuaskan pelanggan maka
konsumen akan mencari produk dari merek lain yang sesuai dengan keinginannya (Mareta dan
Kurniawati, 2020). Beberapa faktor utama yang menyebabkan pergeseran perilaku dari belanja
offline ke online termasuk kenyamanan yang diberikan oleh toko online. Selain kenyamanan, ada
juga berbagai faktor lain yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk tidak menggunakan e-
commerce, terutama yang terkait dengan isu-isu umum seperti keamanan pembayaran,
kekhawatiran akan penipuan, dan ketidaksesuaian kualitas produk dengan harapan. Oleh karena
itu, banyak variabel yang memengaruhi keinginan konsumen untuk-berbelanja online, termasuk
kepercayaan, kemudahan bertransaksi, harga yang terjangkau, kualitas produk, dan kualitas
informasi yang diberikan (Rachmawati, 2019).

Kualitas produk yang baik merupakan salah satu faktor yang memengaruhi-keputusan
pembelian.  Perusahaan sebaiknya mempertimbangkan' peningkatan kualitas produknya untuk
meningkatkan reputasinya dan dapat memperoleh reputasi yang baik dimata pelanggan, serta dapat
berekspansi ke pasar global. Dengan meningkatkan kualitas produk, perusahaan juga dapat
menekan biaya dengan membuat produksi menjadi lebih efektif dan efisien. Penting untuk
menciptakan produk yang sesuai dengan kebutuhan pelanggan dan harapan pelanggan serta
mengurangi jumlah produk yang tidak bagus. Pelanggan memiliki ekspektasi terhadap gambar dan
detail produk yang ditampilkan, sehingga kualitas dan keandalan akan mempengaruhi opini
pelanggan terhadap toko online di TikTok dan kemungkinan akan terjadi pembelian berulang. Hal
ini dikarenakan semakin tinggi kualitas produk maka semakin besar kemungkinan memberikan
kesempatan kepada konsumen untuk membeli produk lebih sering (Putri & Patria, 2018);(P. Kotler
& Amstrong., 2013).

Faktor lain yang bisa berpengaruh pada niat beli ulang yaitu online customer review. Hasil
survey pendapat Bright Local menunjukkan bahwa 85% konsumen mempercayai evaluasi
pelanggan online, dan 93% konsumen membacanya sebelum melakukan pembelian ulang
(Aningtyas dan Supriyono, 2022). Jika pelanggan ingin membeli sesuatu, maka pembeli mencari
informasi mengenai produk tersebut dari berbagai sumber. Terkait review pelanggan online dari
pelanggan yang sudah membeli dari retailer yang sama (Atma, 2021). Selain itu, melalui surveli
pelanggan secara daring, konsumen didorong untuk melihat-lihat dan melakukan pembelian di
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Toko TikTok. Hal ini disebabkan oleh kebutuhan perusahaan untuk membangun tingkat
kepercayaan yang tinggi dengan calon pelanggan (Tilaar, 2018). Ulasan pelanggan yang diposting
mendapatkan kepercayaan sebesar 70% dari pembaca, karena calon pelanggan percaya bahwa
ulasan pelanggan adalah benar dan akurat (Nielsen, 2018).

Sebuah faktor tambahan yang tak kalah signifikan dalam menentukan keinginan untuk
melakukan pembelian kembali adalah penawaran promo gratis ongkir. Gratis ongkos kirim adalah
salah satu jenis bujukan yang ditawarkan oleh bisnis e-commerce untuk meningkatkan jumlah
pelanggan yang melakukan transaksi atau mendorong pembelian produk dengan cepat (Tjiptono,
2011). Di TikTok Shop menerapkan gratis ongkos kirim ke seluruh Indonesia dengan memenuhi
minimum pembelian yaitu Rp. 30.000. Namun, pelanggan tidak lagi membayar biaya pengiriman
dan tarif pengiriman turun menjadi Rp 0 setelah pembelian minimum terpenuhi. Ini berguna di
berbagai lokasi terpencil. Berbeda dengan Shopee, penawaran pengiriman gratis hanya berlaku
untuk pembelian tertentu karena aturan dan ketentuan Shopee (Syauqi dkk, 2022). Karena
perbedaan tersebut, banyak konsumen yang beralih ke TikTok Shop sebagai pilihan belanja online.

Peneliti mengambil penelitian sebelumnya untuk memperkuat penelitian. Mengenai kualitas
produk terhadap niat beli ulang, (Ekaprana et al, 2020) bahwa kualitas produk memiliki dampak
positif pada niat pembelian ulang. (Palma dan Andjarwati, 2016), berpendapat bahwa kualitas
produk memiliki dampak negatif pada niat pembelian ulang. Perbedaan hasil penelitian, membuat
masalah ini menarik untuk diteliti lebih lanjut.

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis dan mempelajari pengaruh dari kualitas
produk, online customer review, dan promo gratis ongkir terhadap niat beli berulang pada
marketplace TikTok Shop.

TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS
Hubungan Antara Kualitas Produk Pada Niat Beli Ulang

Sesuai dengan (Kotler & Armstrong, 2016), ciri khas produk berkualitas tinggi adalah
kualitasnya yang tidak tergoyahkan, bebas dari kerusakan, dan dapat diandalkan untuk
memberikan tingkat kinerja yang diinginkan. Agar suatu produk dapat digunakan sesuai dengan
preferensi pelanggan, produk tersebut harus memiliki berbagai kualitas yang merupakan hasil dari
pemasaran, produksi, dan pemeliharaan, menurut (Ibrahim dan Thawil, 2019)

Sedangkan menurut (Lubis, 2015), kualitas produk memiliki 6 dimensi yaitu kinerja,
keandalan, pelayanan, daya tahan, stabilitas, dan desain. Perkembangan sebuah perusahaan secara
langsung terkait dengan kualitas produk yang ditawarkan. Dalam situasi di mana persaingan
semakin ketat dan bisnis berkembang, kualitas produk juga cenderung meningkat. Konsumen
memiliki preferensi yang cenderung lebih mendukung produk dengan kombinasi keindahan,
kinerja unggul, dan fitur inovatif terbaik. Oleh karena itu, meningkatkan kualitas produk menjadi
kunci penting untuk mempertahankan dan meningkatkan posisi perusahaan di pasar yang
kompetitif.

Hi: Kualitas produk memiliki dampak positif pada niat beli ulang pada marketplace TikTok
Shop.
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Hubungan Antara Online Customer Review Pada Niat Beli Ulang

Ulasan konsumen online, menurut (Almana dan Mirza, 2013), adalah evaluasi dan komentar
yang ditinggalkan oleh pelanggan aktual terhadap suatu produk setelah mereka membeli dan
menggunakannya. Di sisi lain, ulasan konsumen online, seperti yang didefinisikan oleh (Park et
al, 2006) ialah data baru yang berisi pengalaman, ulasan, dan opini pelanggan mengenai produk.
Sedangkan menurut (Valant, 2015), online customer review memiliki 4 dimensi yaitu awareness,
frequency, comparison, effect. Online customer review sering ditemukan pada berbagai produk
seperti pakaian, buku, barang elektronik, permainan, musik, makanan dan minuman.
H2: Online customer review memiliki dampak positif pada niat beli ulang pada marketplace

TikTok Shop.

Hubungan Antara Promo Gratis Ongkir Terhadap Niat Beli Ulang

Menurut (Assauri, 2010), free shipping dianggap sebagai bagian dari upaya pemasaran
khusus, seperti pameran display, pameran, demonstrasi, dan kegiatan pemasaran lainnya yang
dapat dilakukan kapan saja. Istigomah & Marlena (2020), Promosi pengiriman gratis dikenal
sebagai jenis kampanye pemasaran tertentu yang memanfaatkan beberapa insentif untuk membuat
pembeli membeli lebih banyak barang dengan lebih cepat. Menurut (Himayati, 2008) ongkos Kirim
ialah hiaya yang dikeluarkan oleh penjual saat mengirimkan barang dan jasa kepada klien selama
proses pembelian dan penjualan. Sebaliknya, promosi gratis ongkos kirim memiliki empat
karakteristik, menurut (Sari & Nugroho, 2019) yaitu menarik perhatian, memiliki daya tarik,
menarik minat beli, dan menginspirasi konsumen untuk melakukan pembelian. Sementara itu,
gratis ongkos Kirim ialah sebagai pemasaran yang disediakan oleh pemilik bisnis internet untuk
menarik pelanggan. (Iswadi, 2020).
Hs: Promo gratis ongkir memiliki dampak positif pada niat beli ulang pada marketplace

TikTok Shop.

Hubungan Antara Kualitas Produk, Online Customer Review dan Promo Gratis Ongkir
Terhadap Niat Beli Ulang.

Fokus pada kualitas produk menjadi kunci utama bagi bisnis apapun. Mengetahui dengan
jelas apa yang ditawarkan oleh pedagang dengan nilai pasar yang lebih tinggi dan fitur-fitur yang
membedakan produk dari pesaing, menjadi kunci dalam menilai kualitas produk. Sebagai hasilnya,
bisnis berusaha untuk memusatkan perhatian pada kualitas produknya dan melakukan evaluasi
terhadap produk pesaing. Bahkan, produk terbaik pun mungkin tidak mencapai tingkat keunggulan
jika desainnya tidak memenuhi permintaan dan preferensi konsumen. Dengan demikian,
kesesuaian desain dengan harapan konsumen turut menjadi faktor penting dalam menentukan
apakah suatu produk dapat dianggap sebagai produk terbaik di pasaran. Selain kualitas produk
biasanya konsumen akan menilai dari review produk. Online customer review dinilai
mempengaruhi keputusan calon pembeli. Ketika calon pembeli menemui ulasan positif, secara
otomatis hal tersebut dapat memicu terbentuknya kesan positif terhadap produk, jasa, atau
perusahaan, meningkatkan peluang terjadinya transaksi. Sebaliknya, ulasan negatif dapat
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menimbulkan keraguan pada calon pembeli, menghambat kemungkinan penyelesaian transaksi
pembelian. Promosi pengiriman gratis merupakan bentuk kampanye pemasaran yang
menggunakan insentif beragam untuk mendorong konsumen agar melakukan pembelian dengan
cepat dan dalam jumlah yang lebih besar. Keinginan konsumen untuk kembali berbelanja
dipengaruhi oleh kualitas produk yang tinggi, adanya ulasan positif dari pelanggan online, dan
ketersediaan penawaran promosi pengiriman gratis.

Ha: Kualitas Produk, Online Customer Review, dan Promo gratis ongkir memiliki dampak

positif terhadap niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian ini ialah kuantitatif. (Paramita, Rizal, & Noviansyah and Sulistyan, 2021)
menjelaskan bahwa metode penelitian kuantitatif menekankan pada pengujian teori melalui
pendekatan numerik dan analisis data yang menggunakan teknik statistik. Mahasiswa dari Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta menjadi populasi penelitian ini.
Menurut Sugiyono (2015) sampel adalah bagian dari populasi yang mewakili sebagian dari ukuran
atau susunan kelompok tersebut. Pengguna marketplace TikTok Shop di Universitas
Muhammadiyah Surakarta yang memenuhi kriteria berikut ini menjadi sampel penelitian:

1. Respondennya adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Surakarta
2. Responden yang pernah melakukan pembelian melalui marketplace TikTok Shop.

Teknik pengambilan sampel untuk penelitian ini memakai metode purposive sampling
dengan menerapkan teknik Roscoe. Dalam penelitian ini, jumlah perwakilan sampel diperoleh 45
kali jumlah variabel yang diteliti yaitu banyaknya variabel adalah 4 (independen dan dependen)
dikalikan 45 (45 x 4) sehingga diperoleh sampel minimal yaitu 180 orang responden. Tetapi
penulis menambahkan jumlah sampel agar data lebih valid, jumlah sampel yang digunakan ialah
196 responden. Penelitian ini membutuhkan data primer, yang diperolenh melalui penyebaran
kuesioner kepada partisipan yang telah melakukan pembelian di TikTok Shop. Pendekatan
pengumpulan data yang diterapkan dalam penelitian ini adalah dengan menyebarkan kuesioner
kepada responden.

Metode analisis data yang diterapkan dalam penelitian ini menggunakan perangkat lunak
SPSS versi 26. Sebelum melaksanakan penelitian dan menguji pengaruh dari kuesioner, penting
untuk dilakukan penelitian yang valid serta dapat diandalkan. Setelah itu, akan dilakukan uji
pengaruh dan analisis menggunakan konsep dasar regresi linier berganda, karena data harus
memiliki distribusi yang normal dan tidak mengalami multikolinearitas (multicollinearity) serta
heteroskedastisitas (heteroskedasticity).

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Pengujian Validitas

Pengujian kevalidan diimplementasikan pada 4 (empat) variabel diantaranya kualitas
produk, online customer review, promo gratis ongkir, serta niat beli ulang. Validitas instrumen
pernyataan dianggap memenuhi syarat jika jumlah nilai 7310 > Trape; dan tingkat signifikan

163 Jurnal Ekonomika Vol.13 No. 1: (hal.158-175)



Jurnal Ekonomika: Manajemen, Akuntansi dan Perbankan Syari’ah

0,05, serta derajat kebebasan (degree of freedom) (df) = (n— 2). Jumlah responden dalam penelitian
kali ini adalah 196. Nilai r,,5.; Yang diperoleh pada tingkat signifikansi sebesar 0,05 untuk df =
196 adalah 0,1395.

Tabel 1. Pengujian Validitas

Variabel Indikator Nilai 7,10y Nilai 145,  Keterangan
Kinerja 0,792 0,1395 Valid
Reliabilitas 0,709 0,1395 Valid
Kualitas Fitur 0,721 0,1395 Valid
Produk Keawetan 0,768 0,1395 Valid
Konsistensi 0,747 0,1395 Valid
Desain 0,803 0,1395 Valid
online Awareness (Kesadara}n) 0,722 0,1395 VaI!d
Customer Frequen_cy (FrekuensQ 0,720 0,1395 Val!d
Review Comparison (Perbandingan) 0,770 0,1395 Valid
Effect (Pengaruh) 0,810 0,1395 Valid
Proma gratis ongkir 0,751 0,1395 Valid
memberikan perhatian
Promo gratis ongkir memiliki 0,744 0,1395 Valid
daya tarik
Promo Gratis  Promo gratis ongkir
Ongkir membangkitkan keinginan 0,735 0,1395 Valid
membeli
Promo gratis ongkir
mendorong melakukan 0,856 0,1395 Valid
pembelian
Niat transaksional 0,794 0,1395 Valid
Niat Beli Niat referensial 0,717 0,1395 Valid
Ulang Niat preferensial 0,718 0,1395 Valid
Niat eksploratif 0,813 0,1395 Valid

(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)

Pada tabel 1, didapat bahwa semua pernyataan di setiap variabel adalah valid. Faktanya
Thitung > Ttabel» K€SIMpulannya seluruh pernyataan dapat mengukur seluruh variabel penelitian.
Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dimaksudkan guna mengevaluasi seberapa besarkonsistensi kuesioner yang
merupakan penanda dari variabilitas. Proses pengujian ini mengadopsi analisis statistik Cronbach
Alpha (a). Menurut (Ghozali, 2018) suatu pernyataan dianggap memiliki tingkat reliabilitas yang
baik apabila nilai dari Cronbach Alpha > 0,60.
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Tabel 2. Pengujian Reliabilitas

Variabel Std. Reliabilitas Nilai Cronbach Alpha Keterangan
Kualitas Produk > 0,60 0,918 Reliabel
Online Customer Review > 0,60 0,914 Reliabel
Promo Gratis Ongkir >0,60 0,860 Reliabel
Niat Beli Ulang >0,60 0,856 Reliabel

(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)

Berdasarkan hasil analisis uji reliabilitas, semua variabel mempunyai nilai Cronbach Alpha
> 0,60. Terdapat 0,918 untuk variabel kualitas produk, untuk variabel online customer review ialah
0,914, untuk variabel promo gratis ongkir sebesar 0,860, untuk variabel promo gratis ongkir adalah
0,860, serta terdapat 0,856 pada variabel niat beli ulang. Oleh karena itu, peneliti menyimpulkan
bahwa seluruh variabel dinyatakan reliabel.

Hasil Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas Data

Ghozali (2018) menjelaskan bahwa uji normalitas dilakukan untuk menilai apakah distribusi
suatu variabel sesuai dengan pola normal atau tidak. Sebuah variabel dianggap berdistribusi secara
normal ketika nilai uji Kolmogorov-smirnov > 0,05.

Tabel 3. Uji Normalitas Data

Variabel Test Statistic ~ Asymp. Sig. Keterangan
Undstandardized 0,055 0,200 Terdistribusi normal
residual

(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)

Berdasarkan Tabel 3, nilai Asymp.Sig (2-tailed) ialah 0,200 terlihat. Hasil ini menunjukkan
bahwa dalam penelitian ini, distribusi data cenderung normal.

Uji Multikolinearitas

Menilai korelasi antar variabel independen merupakan tujuan dari uji multikolinearitas
(Ghozali, 2018). Dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat bukti adanya multikolinearitas jika nilai
tolerance > 0,10 dan nilai variance inflation factor (VIF) < 10.

Tabel 4. Pengujian Multikolinieritas

Variabel VIF  Tolerance Keterangan
Kualitas Produk 1,006 0,994 Tidak terdapat multikolinieritas
Online Customer Review 1,009 0,991 Tidak terdapat multikolinieritas
Promo Gratis Ongkir 1,013 0,988 Tidak terdapat multikolinieritas

(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)
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Data pada Tabel 4 menunjukkan hasil berikut ini:

1. Kualitas produk mempunyai nilai tolerance ialah 0,994, terdapat 0,991 untuk online customer
review, dan terdapat 0,988 pada promo gratis ongkir. Hasil yang didapatkan mengindikasikan
bahwa nilai tolerance dari setiap variabel > 0,10 menunjukan absennya tanda-tanda
multikolinieritas.

2. Nilai VIF untuk variabel kualitas produk ialah 1,006, variabel online customer review sebesar
1,009, dan variabel promo gratis ongkir ialah 1,013. Seluruh nilai VIF setiap variabel
mempunyai nilai VIF < 10 menunjukkan absennya tanda-tanda adanya multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Ghozali (2018) menjabarkan bahwasanya uji heteroskedastisitas biasanya digunakan
mengevaluasi keberadaan ketimpangan varians residual antara satu sampel dengan sampel lain
dalam sebuah model regresi. Untuk mengetahuinya, bisa dilakukan melalui menggunakan Uji
Glejser. Apabila nilai signifikansi > 0,05 menunjukkan bahwa apakah ada tidaknya bukti
heteroskedastisitas. Lebih baik, apabila nilai signifikansi < 0,05 menandakan adanya bukti
keberadaan heteroskedastisitas.

Tabel 5. Pengujian Heteroskedastisitas

Variabel Nilai . Taraf Keterangan
Sig. Sig.
Kualitas Produk 0,854 >0,05 = Tidak ada keberadaan
heteroskedastisitas
Online Customer Review 0,559 >0,05 Tidak ada keberadaan
heteroskedastisitas
Promo Gratis Ongkir 0,902 >0,05  Tidak ada keberadaan

heteroskedastisitas

(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)

Dari tabel 5, maka nilai signifikansi dari setiap variabel adalah > 0,05. Untuk variabel
kualitas produk ialah 0,854, variabel online customer review ialah 0,559, serta variabel promo
gratis ongkir adalah 0,902. Hal ini menyiratkan bahwa tidak ada bukti yang menunjukkan adanya
heteroskedastisitas pada variabel penelitian manapun.

Pengujian Ketepatan Model
Pengujian Koefisien Determinan (R?)

Untuk mengevaluasi besar nilai koefisien determinasi, peneliti dapat memeriksa nilai
Adjusted R Square yang telah disesuaikan.

Tabel 6. Pengujian R?

Nilai R Square Nilai Adjusted R Square Keterangan
0,817 0,814 Presentase pengaruh

81,4%
(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)
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Pada Tabel 6, didapat bahwa nilai Adjusted R Square ialah 0,814, atau setara dengan

81,4%. Hal ini mengindikasikan bahwa 81,4% variasi dari niat untuk melakukan pembelian ulang
dapat dijelaskan oleh variabel-variabel seperti kualitas produk, ulasan pelanggan online, dan
promosi gratis ongkos Kirim. Sementara itu, sisanya sebesar 18,6% kemungkinan dipengaruhi oleh
faktor-faktor lain yang tidak dimasukkan ke dalam model penelitian ini.

Regresi Linier Berganda

Mengevaluasi korelasi dan dampak antara ulasan pelanggan online, penawaran pengiriman

gratis, dan variabel kualitas produk terhadap variabel niat beli ulang adalah tujuan dari analisis
regresi linier berganda. Setelah memproses data menggunakan perangkat statistik SPSS 26,
ditemukan model regresi linear berganda dibawah ini:

ini:

Tabel 7. Analisis Regresi Linier Berganda

Variabel Koefisien 8 Std. Error
Konstanta 3,904 1,588
Kualitas Produk 0,274 0,054
Online Customer Review 0,137 0,067
Promo Gratis Ongkir 0,171 0,058

(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)

Dari Tabel 7, maka ditemukan model persamaan regresi linier berganda seperti yang berikut

NBU = a + X; KP + X,0CR + X3PGO + ¢

NBU = 3.904 + 0,274KP + 0,1370CR + 0,171PGO

Berikut adalah penjabaran hasil analisis dari regresi linier berganda:

1.

Koefisien konstanta bernilai positif artinya ketika TikTok Shop dalam menciptakan bisnis
tidak memperhitungkan variabel kualitas produk, online customer review, dan promo gratis
ongkir maka niat beli ulang tetap akan semakin meningkat.
Koefisien kualitas produk bernilai positif artinya setiap peningkatan kualitas produk yang
dimiliki pelanggan, akan juga menyebabkan peningkatan niat beli ulang juga. Pada saat yang
sama, setiap kali kualitas produk yang dimiliki pelanggan menurun, hal ini akan disertai
dengan penurunan niat beli ulang.
Koefisien online customer review bernilai positif artinya setiap peningkatan online customer
review yang dimiliki pelanggan meningkat, akan juga menyebabkan peningkatan niat beli
ulang. Pada saat yang sama, setiap kali online customer review yang dimiliki pelanggan
menurun, hal ini akan disertai dengan penurunan niat beli ulang.
Koefisien promo gratis ongkir bernilai positif artinya setiap peningkatan promo gratis ongkir
yang dilakukan perusahaan meningkat, akan juga menyebabkan peningkatan niat beli ulang.
Pada saat yang sama, setiap kali promo gratis ongkir dimiliki perusahaan menurun, hal ini
juga disertai dengan penurunan niat beli ulang.
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Uji t (Uji Hipotesis)

Pengujian dalam hal ini mengacu pada aturan bahwa apabila nilai tp;1yng > trape; Serta nilai
signifikan < 0,05 bisa dikatakan variabel bebas (independen) mempunyai pengaruh parsial pada
variabel terikat (dependen). Diperoleh nilai t;4;.; ialah 1,986 dan taraf signifikansi 0,05 yang
dihitung dari rumus tgpe; = (a/2;n —k —1). Di mana n merujuk pada total keseluruhan
responden lalu k merupakan total keseluruhan variabel bebas (independen).

Tabel 8. Uji t
Variabel Nilai tpityng Nilai Sig Keterangan
Kualitas Produk 5,074 0,000 Signifikan
Online Customer Review 2,046 0,042 Signifikan
Promo Gratis Ongkir 2,964 0,003 Signifikan

(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)

Pada Tabel 8 diperoleh bahwa:

1. Kualitas produk mempunyai nilai tpiryng > teaper 12lah 5,074 > 1,9723 serta signifikansi
0,000 < 0,05. Artinya, H: diterima dengan menandakan bahwa kualitas produk berdampak
secara positif serta signifikan pada niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya
mahasiswa FEB UMS.

2. Online customer review didapat nilai tpizmg > traper Yakni 2,046 > 1,9723 serta signifikan
0,042 < 0,05. Artinya, Hz diterima dengan menandakan bahwa online customer review
memiliki dampak secara positif dan signifikan pada niat beli ulang pada marketplace TikTok
Shop khususnya mahasiswa FEB UMS.

3. Dari hasil pengujian variabel promo gratis ongkir mempunyai nilai tpityng > teaper Yakni
2,964 > 1,9723 serta nilai signifikan 0,003 < 0,05. Berarti Hs diterima, bahwasanya promo
gratis ongkir berdampak positif maupun signifikan pada niat beli ulang di marketplace
TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB UMS.

Uji F

Pengambilan keputusan dalam pengujian ini didasarkan pada kondisi fyirung > ftaber Pada
taraf signifikan 0,05. Dalam penelitian kali ini, nilai f;,p.; Yang diperoleh adalah 2,65 dengan taraf
signifikansi 0,05 dimana menggunakan rumus df = f(k;n — k) . Disini, n merupakan total
keseluruhan responden lalu k merupakan total keseluruhan variabel bebas (independen).

Tabel 9. Uji F
Nilal - Nilai Nilai Sig. Keterangan
fhitung ftabel
8,619 2,65 0,000 Memiliki pengaruh secara simultan

(Sumber: Data diolah peneliti, 2023)
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Pada Tabel 9, diperoleh besarnya nilai fpirung > fraber Yaitu 8,619 > 2,65 dan nilai
signifikansi 0,000 < 0,05. Artinya H4 diterima, yang menunjukkan bahwa variabel kualitas produk,
online customer review dan promo gratis ongkir secara simultan atau bersama-sama memiliki
dampak pada niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop.

PEMBAHASAN
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Niat Beli Ulang

Berdasarkan hasil analisis penelitian, didapat bahwa kualitas produk memengaruhi niat beli
ulang pada marketplace TikTok Shop. Diketahui nilai ty;tng sebesar 5,074 dan ti,pe; Sebesar
1,9723 dengan nilai signifikan sebesar 0,000 kurang dari nilai signifikan ialah 0,005. Dengan
demikian, hasil dari Hy diterima. Temuan dari penelitian ini sejalan dengan hasil yang ditemukan
oleh (Mahendrayanti dan Wardana, 2021) yang menegaskan bahwa adanya hubungan positif
maupun signifikan antara kualitas produk dengan niat beli ulang. Kualitas produk memiliki kaitan
langsung dengan kapasitas bisnis untuk menghasilkan keuntungan dan memainkan peran penting
dalam mempengaruhi kecenderungan pelanggan untuk melakukan pembelian. Sebuah produk
dikatakan berkualitas tinggi jika dapat memuaskan kebutuhan, keinginan, dan harapan pelanggan.
Pelanggan akan terdorong untuk melakukan lebih banyak pembelian dari perusahaan yang sama
jika hal ini tercapai. Temuan terdahulu oleh (Girsang et al, 2020) bahwa kualitas produk
berdampak secara positif dan signifikan pada niat pembelian ulang.

Menurut (Ananda & Jamiat, 2021), konsumen menganggap kualitas produk sebagai faktor
yang sangat penting bagi konsumen saat membuat keputusan membeli produk. Pelanggan
cenderung melihat deskripsi dan tampilan yang diberikan sebelum melakukan pembelian, untuk
memanfaatkan keuntungan saat -membeli produk. Hasilnya, menggunakan produk berkualitas
tinggi akan memberikan nilai dan menarik minat pelanggan untuk melakukan pembelian tambahan
di masa depan.

Dalam penelitian ini, dijelaskan mengapa kualitas produk dapat mempengaruhi niat beli
ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB UMS dijabarkan melalui
indikator dari (Lubis, 2015) yang meliputi:

1. Pada indikator kinerja, 96,5% dari responden menunjukkan setuju dan sangat setuju
dengan pernyataan produk di TikTok Shop memiliki kinerja yang memenuhi
harapan.

2. Pada indikator reliabilitas, 95,4% dari responden menunjukkan setuju dan sangat
setuju dengan pernyataan responden merasa yakin produk di TikTok Shop memiliki
reliabilitas yang tinggi.

3. Pada indikator fitur, 94,4% dari responden menunjukkan setuju dan sangat setuju
dengan pernyataan produk di TikTok Shop memiliki fitur yang sesuai dengan
kebutuhan responden.

4. Pada indikator keawetan, 96% dari responden setuju dan sangat setuju dengan
pernyataan responden merasa produk di TikTok Shop tidak mudah rusak.
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5. Pada indikator konsistensi, 95% dari responden setuju dan sangat setuju dengan
pernyataan responden merasa produk di TikTok Shop konsisten dalam menjaga
kualitas dari waktu ke waktu.

6. Pada indikator desain, 93,9% dari responden setuju dan sangat setuju dengan
pernyataan desain produk pada TikTok Shop sesuai dengan preferensi dan selera
responden.

Dengan demikian, terlihat setiap aspek pada variabel kualitas produk yang dijabarkan
melalui berbagai pernyataan yang mampu memberikan kontribusi dan memiliki pengaruh pada
niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB UMS.

Pengaruh Online Customer Review Terhadap Niat Beli Ulang

Hasil analisis penelitian ini bahwa online customer review memiliki dampak secara positif
maupun signifikan pada niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB
UMS. Diketahui nilai tp;sy,ng sebesar 2,046 dan t.qpe; adalah 1,9723 dan nilai sig ialah 0,042
<0,05. Dengan demikian, hasil dari Hz diterima. Sejalan dengan temuan (Mawa dan Cahyadi,
2021) bahwa online customer review memiliki dampak secara positif dan signifikan pada niat beli
ulang. Online customer review di TikTok Shop memberikan keyakinan bahwa konsumen merasa
terdukung dalam memilih suatu produk. Informasi detail dan pengetahuan spesifik yang
terkandung dalam ulasan menjadi faktor utama dalam mempertimbangkan pembelian. Semakin
positif ulasan di internet, akan berdampak pada pelanggan akan melakukan pembelian lagi. Selain
itu, konsumen cenderung untuk menghindari pembelian produk jika menemukan ulasan negatif,
namun- lebih _condong untuk -melakukan pembelian jika terdapat ulasan yang menguntungkan
(Chen, Samaranayake, Cen, Qi, & Lan, 2022).

Pada penelitian kali ini, dijelaskan mengenai faktor-faktor yang mendorong online customer
review yang mampu mempengaruhi niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya
mahasiswa FEB UMS dijabarkan melalui indikator dari (Valant, 2015) berikut ini:

1. Pada indikator awareness (kesadaran), 95% dari responden setuju dan sangat setuju
dengan pernyataan responden selalu melihat ulasan pelanggan online saat berbelanja
di TikTok Shop.

2. Pada indikator frequency (frekuensi), 95,4% dari responden setuju dan sangat setuju
dengan pernyataan responden aktif membaca ulasan online setelah membeli produk
di TikTok Shop.

3. Pada indikator comparison (perbandingan), 95,8% dari responden setuju dan sangat
setuju dengan pertanyaan responden menggunakan ulasan pelanggan online untuk
membandingkan produk yang berbeda di TikTok Shop.

4. Pada indikator effect (pengaruh), 95% dari responden setuju dan sangat setuju dengan
pernyataan ulasan pelanggan online memiliki pengaruh besar terhadap keputusan
pembelian di TikTok Shop.

Oleh karena itu, tampak bahwa tiap aspek dalam variabel online customer review
dijabarkan melalui pertanyaan-pertanyaan tertentu yang memiliki kontribusi serta memiliki
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pengaruh kecenderungan untuk melakukan pembelian kembali di marketplace TikTok Shop
khususnya mahasiswa FEB UMS.

Pengaruh Promo Gratis Ongkir Pada Niat Beli Ulang

Hasil analisis didapat bahwa promo gratis ongkir memiliki dampak secara positif dan
signifikan pada niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB UMS.
Diketahui nilai tp;s,n4 sebesar 2,964 dan t;,p.; adalah 1,9723 dan nilai sig 0,003 < 0,05. Dengan
demikian, hasil dari Hs diterima. Temuan dari penelitian kali ini sesuai dengan penelitian
(Nasution dkk, 2023) yang menyatakan promo gratis ongkir memengaruhi niat beli ulang.
(Manapul, Isidro, Hernandez, & Fernandez, 2022) berpendapat promo gratis ongkir berperan
sebagai alat bagi bisnis guna menarik perhatian pelanggan. Semakin besar jumlah promo gratis
ongkir yang disediakan maka semakin banyak pelanggan untuk membeli produk tersebut.

Dalam penelitian kali ini, dijelaskan alasan mengapa promo gratis ongkir bisa
mempengaruhi niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB UMS
dijabarkan melalui indikator dari (Girsang et al, 2020) berikut ini:

Pada indikator promo gratis ongkir menarik perhatian, 94,5% dari responden setuju dan
sangat setuju bahwa responden merasa senang ketika TikTok Shop menawarkan promo gratis
ongkir.

1. Pada indikator promo gratis ongkir memiliki daya tarik, 95,5% dari responden setuju
dan sangat setuju dengan pernyataan bahwa responden tertarik untuk berbelanja di
TikTok Shop ketika ada promo gratis ongkir.

2. Pada indikator promo gratis ongkir meningkatkan keinginan untuk berbelanja, 94,9%
dari’ responden setuju dan sangat setuju bahwa promo gratis ongkir membuat
responden merasa ingin segera melakukan pembelian.

3. Pada indikator promo gratis ongkir mendorong proses pembelian, 95,9% dari
responden menyetujui hingga sangat menyetujui bahwasanya responden melakukan
pembelian lebih sering di TikTok Shop karena adanya promo gratis ongkir.

Oleh karena itu, bisa dilihat setiap elemen pada variabel promo gratis ongkir dijabarkan
melalui pernyataan-pertanyaan yang memiliki kemampuan untuk memberikan kontribusi dan
memiliki pengaruh niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB
UMS.

Kualitas Produk, Online Customer Review Dan Promo Gratis Ongkir Secara Simultan Atau
Bersama-Sama Memiliki Dampak Pada Niat Beli Ulang

Hasil analisis diperoleh bahwa variabel kualitas produk, online customer review dan promo
gratis ongkir secara simultan atau bersama-sama memiliki dampak pada niat beli ulang pada
marketplace TikTok Shop. Temuan dari penelitian kali ini sesuai dengan penelitian (Hotimah,
2023) yang menyatakan promo gratis ongkir memengaruhi niat beli ulang. Istigomah & Marlena
(2020) berpendapat kualitas produk, online customer review dan promo gratis ongkir secara
simultan atau bersama-sama memiliki dampak pada niat beli ulang. TikTok Shop menawarkan dua
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fitur utama, yakni promo gratis ongkos kirim dan ulasan pelanggan online, keduanya dirancang
untuk mendukung dan mempercepat keputusan pembelian konsumen. Promo gratis ongkos Kirim
membantu konsumen mendapatkan harga yang lebih terjangkau dengan mengurangi biaya
pengiriman, sehingga semakin besar potongan biaya pengiriman, semakin besar keuntungan yang
dinikmati konsumen. Ini dapat meningkatkan minat konsumen untuk melakukan pembelian ulang.
Di sisi lain, ulasan pelanggan online berfungsi sebagai sumber informasi bagi konsumen untuk
menilai kualitas produk. Jika produk mendapatkan rating positif, persepsi konsumen terhadap
kualitas produk akan positif, mendorong mereka untuk melakukan pembelian kembali.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil dan pembahasan diperoleh bahwa kualitas produk memiliki dampak pada
niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB UMS. Online customer
review memiliki dampak pada niat beli ulang pada marketplace TikTok Shop khususnya
mahasiswa FEB UMS. Promo gratis ongkir memiliki dampak pada niat beli ulang pada
marketplace TikTok Shop khususnya mahasiswa FEB UMS. Kualitas produk, online customer
review, dan promo gratis ongkir dari segi simultan memiliki dampak pada niat beli ulang pada

marketplace TikTok Shop. Kualitas produk, online customer review dan promo gratis ongkir

secara simultan atau bersama-sama memiliki pengaruh terhadap niat beli ulang pada marketplace
TikTok Shop
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