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 Abstrak  
Persaingan bisnis kuliner di Semarang semakin ketat, terutama dengan 
banyaknya merk Loenpia yang bermunculan. Pengusaha dituntut untuk 
mempunyai strategi yang baik agar tetap eksis. Oleh sebab itu, penting untuk 
memahami minat beli ulang konsumen dan faktor-faktor yang memengaruhinya 
agar penjualan dapat terus meningkat. Analisis dampak word of mouth, kualitas 
pelayanan, dan variasi produk pada minat beli ulang di Java Loenpia Semarang 
ditetapkan sebagai tujuan dalam studi ini. Menggunakan pendekatan kuantitatif, 
sampel penelitian meliputi 96 responden yang dipilih dengan purposive 
sampling. Responden adalah konsumen Java Loenpia yang berdomisili di 
Semarang, berusia minimal 17 tahun, dan telah membeli minimal tiga kali. Data 
dikumpulkan dengan kuesioner. Serta regresi berganda dengan SPSS 25 
digunakan sebagai alat dalam menganalisis. Hasil penelitian ini membuktikan 
bahwasanya secara parsial  word of mouth, kualitas pelayanan, dan variasi 
produk berdampak positif serta signifikan pada minat beli ulang. Sementara itu, 
secara simultan word of mouth, kualitas pelayanan, dan variasi produk 
berdampak positif serta signifikan pada minat beli ulang. Dengan nilai koefisien 
determinasi (R2) yaitu 0.616. Artinya variable independent yaitu word of mouth, 
kualitas pelayanan, serta variasi produk memberi kontribusi pengaruh yaitu 61,6 
% pada minat beli ulang. 
 
Abstract  
Competition in the culinary business in Semarang is getting tighter, especially 
with the many Loenpia brands emerging. In order to sustain their business, 
entrepreneurs must have a solid plan. Therefore, it is important to understand 
consumers' repurchase interest and the factors that influence it. This study 
intends to examine the impact of product diversity, service quality, and word-
of-mouth on repurchase interest at Java Loenpia Semarang. Purposive 
sampling was used to choose the 96 respondents that made up the research 
sample, which was quantitative in nature. Respondents are Java Loenpia 
consumers who live in Semarang, are at least 17 years old, and have purchased 
at least three times. A questionnaire was used to gather data, and SPSS 25 was 
used for multiple regression analysis. The results of this research show that 
partially word of mouth, service quality and product variety has a positive and 
significant effect on repurchase intention. Meanwhile, simultaneously 
repurchase interest is positively and significantly impacted by word of mouth, 
service quality and product variety. With 0.616 as the coefficient of 
determination (R2). This indicates that 61.6% of repurchase interest is 
influenced by the independent variables of word of mouth, service quality, and 
product variety.  
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PENDAHULUAN 
 

Di Kota Semarang, tingkat persaingan dalam bisnis kuliner terus meningkat, sehingga 
pengusaha harus menyediakan fasilitas serta pelayanan yang lebih unggul sesuai kebutuhan konsumen 
untuk mempertahankan eksistensi mereka. dengan banyaknya merek lumpia yang bermunculan di kota 
semarang, para pemilik usaha menggunakan berbagai cara untuk meraih keuntungan dan menarik minat 
konsumen. keberhasilan dalam menarik perhatian konsumen sangat bergantung pada kemampuan 
perusahaan memahami keinginan konsumen yang semakin beragam. salah satu strategi yang sering 
diterapkan adalah memberikan pelayanan berkualitas kepada konsumen. 

Minat beli ulang yaitu salah satu bagian dari perilaku pembeliannya, di mana dalam konteks ini 
ada konsep loyalitas. Selain itu, bisnis yang memiliki pelanggan yang setia, pelanggannya cenderung 
lebih mudah menerima inovasi atau ekspansi produk baru perusahaan tersebut. Pelanggan juga 
cenderung lebih mudah menerima kesesuaian antara kinerja produk dan layanan yang mereka tawarkan 
dengan harapan pelanggan akan merasa puas, yang pada gilirannya menghasilkan peningkatan minat 
beli ulang. Konsumennya yang merasa puas serta memutuskan untuk jadi pelanggan setia secara alami 
akan memberi rekomendasi positif pada calon konsumen lainnya. Dengan kata lain, pelanggan yang 
setia dan berkomitmen berkontribusi besar terhadap kemajuan dan pengembangan sebuah merek. Proses 
evaluasi konsumen terhadap performa serta kualitas produk menjadi faktor utama yang memengaruhi 
tingkat motivasi mereka untuk melakukan pembelian ulang. Motivasi ini akan memunculkan keinginan 
dalam diri konsumen untuk kembali membeli produk tersebut ataupun bahkan mengoptimalkan jumlah 
pembeliannya, hingga tercipta komitmen yang lebih besar untuk terus memakai produk tersebut.  

Terdapat banyak faktor yang berpengaruh pada minat beli ulang diantaranya worth of mouth 
(Rohman, 2022), kepuasan pelanggan (Wicaksono, et. al., 2019), kualitas pelayanan (Anwar & Fiska, 
2020), variasi produk (Annibras & Sari, 2023), kualitas produk, nilai yang dirasakan (Fuadi & 
Budiantono, 2021), harga (Anum & Badau, 2023), serta lingkungan fisik (Utami & Anggrainie, 2024). 
Namun, faktor yang akan dibahas pada penelitian ini mencakup antara lain faktor worth of mouth, 
kualitas pelayanannya, serta variasi produk yang memengaruhi minat beli ulang konsumen. 

Salah satu jenis komunikasi yang paling sering digunakan oleh perusahaan adalah komunikasi 
worth of mouth. Jenis komunikasi ini dianggap sangat efektif dan gratis, sehingga dapat memperlancar 
proses pemasaran dan memberi keuntungan bagi perusahaan. Pelanggan biasanya berperan aktif dalam 
membagikan pengalaman mereka terkait penggunaan produk atau jasa kepada calon pelanggan lainnya. 
Word of Mouth (WOM), menurut para ahli, adalah proses komunikasi yang melibatkan pertukaran 
informasi secara langsung mengenai barang dan jasa antara individu dan kelompok dengan tujuan 
memberikan informasi secara personal. WOM menjadi salah satu metode yang banyak dipakai oleh 
perusahaannya, baik yang memproduksi barang serta jasa, sebab kemampuannya untuk mendukung 
strategi pemasaran secara efisien dan menghasilkan dampak positif bagi perusahaan. 

Kualitas pelayanan yaitu salah satu faktor penting yang dipertimbangkan pelanggan dalam 
mengambil keputusan pembeliannya. Kualitas pelayanan bisa didefinisikan sebagai upaya guna 
memenuhi kebutuhan serta persyaratan pelanggan, sekaligus memastikan ketepatan waktu guna 
memenuhi harapan mereka. Pelayanan dianggap berkualitas jika pengalaman yang dirasakan konsumen 
sesuai atau bahkan melebihi ekspektasi mereka. Selain itu, pelayanan yang baik juga berpotensi 
meningkatkan daya beli konsumen. 

Variasi produk bukan hal asing dibidang ekonomi khususnya dibidang pemasaran. Strategi 
mengenai variasi produk atau keragaman produk itu sering dimanfaatkan bagi pemasar di kegiatan 
penjualan produknya. Oleh karena itu, sektor makanan serta minumannya perlu terus berinovasi guna 
menambah variasi produknya yang ditawarkan sesuai dengan keinginan serta selera konsumen. Variasi 
produk bisa memberi nilai tambah bagi perusahaannya, seperti meningkatkan pendapatan, memberikan 
kenyamanan, serta mencegah konsumen merasa bosan dengan produk yang sama. Dengan adanya 
variasi, konsumen tidak cuma mengonsumsi makanan utama yang disediakan, namun juga mempunyai 
peluang untuk membeli produk tambahan yang melengkapi makanan yang mereka nikmati. Pernyataan 
tersebut menegaskan bahwa variasi produk yaitu salah satu strategi pemasaran yang efektif. Dengan 
menyediakan pilihan yang beragam, konsumennya lebih mudah menemukan produk yang sesuai dengan 
preferensi mereka. Selain itu, variasi produk yang baik bisa mendorong minat konsumen untuk 
melakukan pembelian ulang. 
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Tabel 1. Data Penjualan Java Loenpia Tahun 2021-2023 
Tahun Penjualan (pack) Total Penjualan (Rp) 
2021 19.305 756.285.000 
2022 17.607 689.450.000 
2023 14.976 623.670.000 

Sumber: Java Loenpia Semarang 
 

Penurunan penjualan yang dialami Java Loenpia pada 2021-2023 tentu bukan kabar baik bagi 
pihak perusahaan. Jika dibiarkan, bukan hal yang tidak mungkin Java Loenpia akan kehilangan eksitensi 
dalam persaingan ditengah banyaknya pelaku bisnis kuliner di Indonesia. Oleh sebab itu, penting untuk 
melihat minat beli ulang serta faktor-faktor apa yang memengaruhinya agar penjualan di Java Loenpia 
juga dapat terus meningkat. 

Namun, masih terdapat hasil penelitian yang tidak konsisten antara word of mouth, kualitas 
pelayanan, serta variasi produk pada minat beli ulang. Penelitian oleh (Annibras & Sari, 2023) 
menyatakan bahwasanya variasi produk berdampak positif serta signifikan pada minat beli ulang. 
Sementara riset yang diteliti oleh (Sulistyo & Asteria, 2019b) menunjukkan bahwasanya variasi produk 
tidak memberikan dampak signifikan pada minat beli ulang. perbedaan temuan ini menarik untuk diteliti 
lebih lanjut pada lokasi serta populasinya yang berbeda. 

Temuan (F. C. P. Sari et al., 2023) dengan hasil riset yaitu Word of Mouth berdampak pada 
minat beli ulang konsumen. Namun hasil berbeda ditemukan oleh (Junior, 2019) yang menemukan 
bahwasanya Word of Mouth ternyata tidak berdampak pada minat beli ulang. Research gap kedua bisa 
dilihat dari temuan yang diteliti (F. C. P. Sari et al., 2023) oleh  yang menemukan kualitas pelayanan 
tidak berdampak pada minat beli ulang, namun riset yang riset oleh (Lestari, 2021) membuktikan 
kualitas diteliti tidak punya dampak pada minat beli ulang. Research gap lainnya dapat dilihat dari 
temuan yang dilakukan oleh (Hidayat, 2019) dan (Annibras & Sari, 2023) yang menemukan variasi 
produk  punya dampak pada minat beli ulang, namun riset yang diteliti oleh (Sulistyo & Asteria, 2019a) 
menunjukkan inovasi produk tidak berdampak pada minat beli ulang. Sehingga perlu dilakukan 
penelitian lebih jauh terkait faktor-faktor seperti word of mouth, kualitas pelayanan, dan variasi produk 
yang mempengaruhi minat beli ulang pada Java Loenpia Semarang. 

 
TINJAUAN PUSTAKA 

 
Teori Perilaku Konsumen 

Membahas manusia sebagai konsumen, tentu mereka mempunyai kebutuhan serta keinginan 
dalam hidupnya. kebutuhan serta keinginan ini sangat bervariasi serta cenderung berubah seiring 
perkembangan zamannya, dipengaruhi oleh berbagai faktor yang berdampak pada keputusan konsumen 
untuk melakukan pembelian. oleh sebab itu, pihak yang bertanggung jawab atas pemasaran harus 
mampu memahami dan menguasai perilaku konsumen supaya strategi pemasarannya yang dijalankan 
bisa berjalan efektif dan berhasil, hingga target perusahaan bisa tercapai. Menurut pendapat (Kotler & 
Keller, 2017), perilaku konsumen yaitu studi yang mengkaji bagaimana individu, kelompoknya, atau 
organisasi memilih, membeli, memakai, serta mengevaluasi produk guna memenuhi kebutuhan serta 
keinginannya. perilaku ini jadi perhatian khusus bagi mereka yang ingin memengaruhi atau mengubah 
perilaku konsumen, terutama bagi pihak yang bergerak di bidang pemasaran. tidak mengherankan jika 
studi mengenai perilaku konsumen berakar kuat pada ilmu ekonomi, khususnya dalam pemasaran. 
apabila studi ini dilakukan dengan baik, perusahaan yang memproduksi barang atau jasa dapat mendapat 
keunggulan lebih besar dibandingkan pesaingnya. dengan memahami perilaku konsumen, perusahaan 
mampu memberi tingkat kepuasan yang lebih tinggi pada konsumennya. (Dewi et al., 2022). Sehingga 
pada akhirnya dapat memunculkan minat beli ulang pada konsumennya. 

 
Minat Beli Ulang  

Kepuasan pelanggan dengan produk atau toko tertentu dapat mendorong mereka untuk 
melakukan pembelian ulang atau menjadi setia padanya, sehingga mereka cenderung berbagi 
pengalaman positif dengan orang lain. Ini adalah alasan mengapa minat beli ulang dikenal sebagai 
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kebiasaan membeli sesuatu berulang kali. Kemungkinan konsumen untuk membeli kembali atau beralih 
ke merek lain disebut sebagai minat beli ulang. Jika manfaat yang dirasakan konsumen lebih besar 
dibandingkan pengorbanannya untuk memperolehnya, maka dorongan guna melakukan pembelian 
ulang akan semakin meningkat. Minat beli ulang juga dapat dipahami sebagai respons terhadap 
rangsangan dari suatu produk yang tujuannya untuk menarik perhatian konsumen supaya mereka 
terdorong membeli produk itu kembali. Tanggapan konsumen terhadap suatu objek yang membuktikan 
kesediaan guna melaksanakan pembelian disebut sebagai minat beli. Febrini et. al. (2019) mengatakan 
terdapat beberapa indikator minat beli ulang yaitu minat untuk membeli produk, minat membeli ulang 
dengan menambah variasi produk, minat membeli kembali di masa depan, serta minat membeli produk 
yang sama. 
 
Word of Mouth dan Minat Beli Ulang  

Word of Mouth yaitu salah satu strategi promosi pada pemasaran yang melibatkan komunikasi 
langsung “person to person” guna memuaskan konsumennya serta mendorong mereka 
merekomendasikan produk kepada orang lain. Pendapat Kotler dan Keller (2017), Word of Mouth yaitu 
aktivitas pemasaran yang dilakukan melalui interaksi antarindividu, baik secara lisan, tulisan, maupun 
dengan media elektronik, yang berfokus pada pengalaman pembeliannya ataupun penggunaan produk. 
Informasi yang dihasilkan dari Word of Mouth bukanlah penilaian subyektif dari pihak produsen saja, 
melainkan harus dibuktikan oleh pihak lain, termasuk konsumen, untuk menunjukkan bahwasanya 
produk tersebut benar-benar mempunyai kualitas yang teruji. Menurut Afifah & Sitorus (2023), indiator 
word of mouth adalah mendapatkan informasi produk, mendapatkan motivasi untuk membeli, dan 
mendapatkan rekomendasi. 

Menurut Susanti et al. (2016), komunikasi dari mulut ke mulut adalah ketika pelanggan 
mencoba berbicara tentang pendapat mereka tentang layanan, merek, dan kualitas produk yang mereka 
pakai kepada orang lain. WOM disebut WOM positif jika pelanggan menyebarkan opini positif, dan 
WOM negatif jika pelanggan menyebarkan opini negatif. Menurut penelitian yang dia lakukan, WOM 
sangat berpengaruh terhadap keinginan mereka untuk kembali membeli sesuatu. Menurut Priyatna & 
Agisty (2023), umpan balik positif sangat memengaruhi keinginan pelanggan untuk kembali membeli 
sesuatu. Hasil penelitian (R. W. Sari et al., 2023) menunjukkan bahwa WOM memengaruhi minat beli 
ulang. Penelitian lain (Mastuti, 2020) menemukan bahwa nilai WOM yang dirasakan pelanggan 
memengaruhi minat beli ulang. Namun, dalam penelitian ini, variabel moderasi adalah perbedaan jenis 
kelamin. Berdasarkan uraian diatas, maka hipotesis yang dapat diambil dalam penelitian ini adalah :   
H1 : Worth of mouth berpengaruh positif terhadap minat beli ulang. 
 
Kualitas Pelayanan dan Minat Beli Ulang  

Pendapat ahli (Kotler, 2016), kepuasan yaitu perasaan yang timbul ketika seseorang merasa 
senang atau kecewa pada kinerja ataupun hasil dari suatu produk atau jasa. Namun, salah satu cara suatu 
perusahaan dapat menentukan seberapa puas pelanggannya adalah dengan memberikan kualitas layanan 
yang baik; ini akan membuat pelanggan tetap setia dan menarik pelanggan baru. Pelayanan juga yaitu 
tindakan atau kinerja yang mencerminkan pentingnya penerimaan jasa dan keterlibatan dalam proses 
pelayanan itu sendiri. Indikator kualitas pelayanan adalah kehandalan, daya tanggap, jaminan, empati, 
dan berwujud (Tjiptono, 2017). 

Kualitas pelayanan mencakup semua upaya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
pelanggan serta penyampaian yang cepat dan mengimbangi harapan pelanggan. Kualitas pelayanan 
mencakup apa pun yang diterima oleh pelanggan secara langsung serta cara pelayanan dilakukan (Albi 
et al., 2021). Karena itu, kualitas pelayanan berdampak pada kepuasan pelanggan. Perusahaan dapat 
memasarkan barang dan jasa dengan kualitas pelayanan yang baik untuk dapat bersaing dengan para 
pesaingnya (Wulandari & Marlena, 2020). Hasil penelitian (Permatasari & Haziroh, 2024) menunjukkan 
bahwa kualitas pelayanan memiliki efek positif dan signifikan terhadap minat beli ulang. Di sisi lain, 
penelitian (Prameswara et al., 2024) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki efek positif dan 
signifikan terhadap minat beli ulang.   
H2 : Kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap minat beli ulang 
 
 



Umi Hanifatul Azka, Erlina Dewi Endah Amaliyah, Bonita Prabasari /  Dampak WOM, Kualitas Pelayanan, dan… 

     Februari, 2025 | Issue 1 | Volume 1  5 

Variasi Produk dan Minat Beli Ulang  
Jenis produk yang tersedia disebut variasi produk. Setiap pelanggan memiliki selera unik. 

Variasi pada rangkaian produk itu terus berkembang untuk mencapai profitabilitas tertentu tanpa 
bergantung pada satu produk. Variasi produk dapat mempengaruhi minat beli konsumen; jika 
keinginannya terpenuhi, konsumen akan merasa tertarik.Semakin banyak variasi produk yang tersedia, 
semakin besar minat konsumen untuk membeli produk tersebut, tetapi sebaliknya, semakin sedikit 
variasi produk yang tersedia, semakin rendah minat konsumen untuk membeli produk tersebut. Dari 
penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa variasi produk adalah barang yang dapat dibedakan oleh 
pelanggan berdasarkan ukuran, penampilan, kualitas, dan faktor lainnya. Variasi produk memiliki 
beberapa indikator, diantaranya adalah ukuran, harga, tampilan, dan ketersediaan produk (Kojongian et. 
al., 2022). 

Produk adalah segala sesuatu yang diharapkan dapat memenuhi kebutuhan manusia atau 
organisasi dalam kegiatan bisnis. Jika sebuah perusahaan atau toko menjual sebuah produk, mereka 
harus memperhatikan ketersediaan atau kelengkapan varian produk tersebut. Menurut penelitian yang 
dilakukan (Pratiwi & Atmaja, 2024), variasi produk memiliki efek positif dan signifikan terhadap minat 
beli ulang. Selain itu, menurut penelitian yang dilakukan (Andriansyah & Suwitho, 2024), variasi 
produk memiliki efek positif dan signifikan terhadap minat beli ulang. 
H3 : Variasi produk berpengaruh positif terhadap minat beli ulang   
 
Hubungan Word of Mouth, Kualitas Pelayanan, dan Variasi Produk terhadap Minat Beli Ulang  

Penelitian yang dilakukan oleh (Rohman, 2022) menemukan bahwa WOM memiliki pengaruh 
yang positif dan signifikan terhadap minat beli ulang; penelitian ini menemukan bahwa semakin baik 
WOM, semakin besar minat beli ulang. Penelitian lain (Anwar & Wardani, 2020) menemukan bahwa 
kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli ulang, dan kualitas pelayanan 
yang lebih baik memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap minat. Berdasarkan hasil penelitian 
terdahulu diatas maka hipotesis yang diajukan adalah: 
H4 : word of mouth, kualitas pelayanan dan variasi produk secara simultan berpengaruh pada minat beli 

ulang. 
 
Kerangka Pemikiran 

Berdasarkan latar belakang dan landasan teori yang telah dipaparkan di atas, maka kerangka 
berpikir dalam studi ini dapat digambarkan sebagai berikut: 

 
Gambar 1. Kerangka Pemikiran  

 
METODE 

 
Sampel penelitian ditetapkan sebanyak 96 responden yaitu konsumen yang membeli di Java 

Loenpia Semarang. Teknik pengambilan sampelnya yang dipakai yaitu purposive sampling yaitu teknik 
Pengumpulan datanya dilaksanakan dengan menyebarkan kuesioner padakonsumen yang membeli di 
Java Loenpia Semarang dengan pertimbangan ataupun kriteria yaitu: Konsumen yang merasakan 
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makanan di Java Loenpia Semarang minimal 3 kali; konsumen yang berdomisili di Semarang; dan 
konsumen yang berusia minimal 17 tahun serta bersedia dijadikan responden. Alasan pemilihan 
responden usia 17 tahun bahwa usia tersebut sering kali dianggap sebagai batasan untuk memastikan 
bahwa responden telah mampu membuat keputusan yang tepat dan memahami konsekuensi dari 
partisipasi mereka. 

Jenis data yang dipakai pada penelitiannya ada yaitu data primer yaitu data yang didapat dari 
sumber utama. data primernya pada hal ini didapatkan melalui kuesioner. Kuesioner yakni teknik 
pengumpulan data dengan menyebarkan pertanyaan pada konsumen. Tujuan dari hal ini adalah untuk 
mengumpulkan informasi terkait tanggapan yang berkaitan dengan masalah yang sedang diteliti. 
Kuesioner yang dibuat berbentuk terstruktur, di mana pertanyaan-pertanyaan fokus pada pendapat 
konsumen mengenai variabel yang diteliti. Kuesioner yang disebarkan ke responden, yaitu konsumen 
yang membeli produk di Java Loenpia Semarang. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  

 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui apakah suatu kuisioner sah atau tidak. Kuisioner 

dinyatakan valid jika pertanyaannya dapat mengungkapkan apa yang akan diukur.  Dengan 
membandingkan r hitung dengan r tabel (df=n-2 =96-2=94), uji validitas diperoleh sebesar 0,1986. 
Setiap indicator yang digunakan memiliki nilai r hitung > r table sehingga dapat dikatakan bahwa data 
valid. 

Sedangkan uji reliabilitas dilakukan untuk mengukur konsistensi konstruk atau variabel 
penelitian. Uji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Cronbach Alpha, yang menunjukkan bahwa 
variabel dikatakan reliable (handal) jika memiliki nilai lebih dari 0,70 di Cronbach Alpha (Ghozali, 
2016). Nilai Cronbach Alpha untuk setiap variable > 0,7 atau reliabel. 

Uji normalitas model penelitian menunjukkan bahwa nilai probabilitas 0,200 lebih besar dari 
taraf signifikansi 5% atau 0,05, yang menunjukkan bahwa data penelitian berdistribusi secara normal. 
Akibatnya, untuk menguji hipotesisnya, model regresi dapat digunakan. Demikian pula untuk uji 
multikolineritas yang menunjukkan nilai tolerance > 0,1 dan VIF < 10 untuk setiap variable independen. 
Sehingga model penelitian bebas multikolinieritas. Uji heteroskedastisitas menggunakan uji Glejser juga 
menghasilkan nilai sig > 0,05 yang menandakan bahwa tidak terjadi gejala heteroskedastisitas dalam 
penelitian ini. 

 
Tabel 2. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 96 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation .33286525 
Most Extreme Differences Absolute .065 

Positive .054 
Negative -.065 

Test Statistic .065 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 

Sumber : Data primer yang diolah, 2024 
 

Selanjutnya, pada uji regresi berganda diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: Y = 0,281 
X1 + 0,354 X2 + 0,275 X3. Variabel bebas yang paling berdampak pada minat beli ulang yaitu kualitas 
pelayanan dengan nilai koefisien regresi yaitu 0,354; faktor kedua yang berdampak pada minat beli 
ulang yaitu Word of Mouth dengan nilai koefisien regresi yaitu 0,281; serta faktor terakhir yang 
berdampak pada minat beli ulang yaitu variasi produk dengan nilai koefisien regresi yaitu 0,275.  
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Nilai t hitung yaitu 3,038 > t tabel (df=n-k=96-3=93) yaitu 1,6614 serta nilai signifikansinya 
atau probabilitasnya yakni 0,003 < taraf signifikansinya 5% ataupun 0,05 artinya ada dampak positif 
serta signifikan Word of Mouth pada minat beli ulang. Maka hipotesis pertama yang mengemukakan 
bahwasanya Word of Mouth punya dampak positif dan signifikan pada minat beli ulang, diterima. 

Nilai t hitung yakni 3,720 > t tabel (df=n-k=96-3=93) yaitu 1,6614 serta nilai signifikansinya 
atau probabilitasnya yaitu 0,000 < taraf signifikansinya 5% atau 0,05 artinya ada dampak positif serta 
signifikan kualitas pelayanan pada minat beli ulang. Maka hipotesis kedua yang mengemukakan 
bahwasanya kualitas pelayanan berdampak positif serta signifikan pada minat beli ulang, diterima 

 
Tabel 3. Hasil Uji Regresi Berganda 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta   
1 (Constant) -.226 .350  -.645 .521 

Word of Mouth .326 .107 .281 3.038 .003 
Kualitas 
Pelayanan 

.405 .109 .354 3.720 .000 

Variasi Produk .313 .096 .275 3.280 .001 
a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 

Sumber : Data primer yang diolah, 2024 
 

Nilai t hitung yakni 3,280 > t tabel (df=n-k=96-3=93) yaitu 1,6614 serta nilai signifikansinya 
ataupun probabilitas yaitu 0,001 < taraf signifikansinya 5% atau 0,05 artinya ada dampak positif serta 
signifikan variasi produk pada minat beli ulang. Maka hipotesis ketiga yang mengemukakan 
bahwasanya variasi produk berdampak positif dan signifikan pada minat beli ulang diterima. 

 
Tabel 4. Hasil Uji F 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 17.784 3 5.928 51.813 .000b 
Residual 10.526 92 .114   
Total 28.310 95    

a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 
b. Predictors: (Constant), Variasi Produk, Word of Mouth, Kualitas Pelayanan 

Sumber : Data primer yang diolah, 2024 
 

Dari hasil uji F di gambar 4, membuktikan bahwasanya nilai F hitung antara variable bebas pada 
variable terikat secara simultan yaitu 51,813 serta nilai signifikansinya 0,000 lebih kecil dibandingkan 
taraf signifikansinya 5% atau 0,05, maka hipotesis keempat bisa diterima yang berarti bahwasanya 
variable Word of Mouth, kualitas pelayanan, serta variasi produk berdampak secara simultan pada minat 
beli ulang.  

Sementara nilai koefisien determinasi yang disesuaikan (adjusted R2) adalah 0,616, ini 
menunjukkan bahwa variasi dari semua variabel bebas (variasi produk, kualitas pelayanan, dan Word of 
Mouth) dapat memberikan kontribusi sebesar 61,6% dari minat beli ulang. Variabel tambahan yang tidak 
disebutkan dalam penelitian ini memberikan kontribusi sebesar 38,4%. 

 
Pengaruh Word of Mouth terhadap Minat Beli Ulang 

Dari hasil pengujian didapat ada dampak positif serta signifikan antara variable Word of Mouth 
pada Minat Beli Ulang, dari hasil itu hipotesis pertama bisa diterima. Hasil itu mengindikasikan ketika 
ada komunikasi positif yang dilakukan oleh konsumen (seperti rekomendasi dari teman atau keluarga) 
tentang produk atau layanan, hal ini akan meningkatkan minat orang lain untuk membeli kembali produk 
tersebut. Maka, semakin banyak orang berbicara positif tentang Java Loenpia di Semarang, semakin 
tinggi kemungkinan orang lain akan tertarik untuk melaksanakan pembelian ulang. Hasil ini mengacu 
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pada keinginan konsumen untuk melaksanakan pembelian kembali setelah mereka mempunyai 
pengalaman positif dengan produk atau layanan. Jika konsumen merasa puas dan mendengar ulasan 
baik dari orang lain, kemungkinan mereka untuk kembali membeli produk tersebut meningkat. 

Penelitian itu sama dengan, hasil penelitian oleh (R. W. Sari et al., 2023); (Mastuti, 2020) 
menunjukkan bahwasanya Word of Mouth punya dampak positif serta signifikan pada Minat Beli Ulang. 
Artinya, semakin baik Word of Mouth, semakin besarnya kemungkinan konsumen akan memilih untuk 
membeli produk tersebut. Dan sebaliknya semakin rendahnya Word of Mouth, maka semakin rendahnya 
kemungkinan konsumen akan memilih untuk membeli produk itu.  

Hasil ini mengindikasikan pentingnya mempertahankan indikator tertinggi yaitu konsumen 
merasa rekomendasi yang diberikan membantu saya dalam menentukan pilihan produk di Java Loenpia 
Semarang, sedangkan indikator yang perlu dioptimalkan karena menjadi indikator terendah yaitu 
konsumen merasa mendapatkan informasi yang cukup jelas tentang produk yang ditawarkan Java 
Loenpia Semarang. 
 
Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Ulang 

Dari hasil pengujian membuktikan ada dasar positif serta signifikan antara variable Kualitas 
Pelayanan pada Minat Beli Ulang, dari hasil tersebut hipotesis kedua bisa diterima. Hasil itu 
menunjukkan kualitas pelayanan yang baik dari Java Loenpia di Semarang akan berpengaruh positif 
terhadap minat konsumen untuk melaksanakan pembelian ulang. Semakin baiknya pelayanan yang 
diterima konsumen (misalnya, keramahan staf, kecepatan layanan, dan perhatian terhadap pelanggan), 
semakin besar kemungkinan mereka untuk kembali membeli produk tersebut. Minat beli ulang mengacu 
pada keinginan konsumen guna melaksanakan pembelian kembali setelah mengalami pelayanan yang 
memuaskan. Bila konsumennya merasa puas dengan kualitas pelayanan yang diberikan, mereka lebih 
cenderung untuk kembali dan membeli lagi. 

Penelitian itu sejalan dengan hasil penelitiannya (Permatasari & Haziroh, 2024); (Prameswara 
et al., 2024) bahwasanya kualitas pelayanan berdampak positif pada minat beli ulang. Hasil itu 
mengindikasikan pentingnya mempertahankan indikator tertinggi pada kualitas pelayanan yaitu 
karyawan di Java Loenpia Semarang selalu cepat merespons permintaan dan kebutuhan, sedangkan 
indikator terendah yang perlu ditingkatkan yaitu layanan di Java Loenpia Semarang selalu sesuai dengan 
yang dijanjikan. 

 
Pengaruh Variasi Produk terhadap Minat Beli Ulang 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa perubahan pada produk memiliki efek yang baik dan 
signifikan pada minat beli ulang. Hasil ini mendukung hipotesis ketiga yang dapat diterima: semakin 
banyak variasi produk yang tersedia bagi konsumen, semakin tinggi minat beli ulang, dan sebaliknya, 
semakin sedikit variasi produk yang tersedia bagi konsumen maka minat beli ulang juga akan semakin 
rendah. 

Penelitian itu sama dengan, hasil penelitian oleh (Minat et al., 2024); (Andriansyah & Suwitho, 
2024) bahwasanya variasi produk berdampak positif serta signifikan pada minat beli ulang. Artinya, 
variasi produk yang ditawarkan oleh Java Loenpia di Semarang mempunyai dampak positif terhadap 
keinginan konsumennya untuk melakukan pembelian ulang. Artinya, semakin beragam pilihan produk 
yang tersedia (misalnya, berbagai jenis loenpia dengan rasa dan isian yang berbeda), semakin besar 
kemungkinan konsumen akan tertarik untuk membeli kembali. Minat beli ulang mengacu pada 
keinginan konsumen untuk kembali membeli produk setelah mencoba dan merasa puas dengan 
pengalaman sebelumnya. Ketika konsumen menemukan variasi produk yang menarik dan memuaskan, 
mereka lebih cenderung untuk kembali melakukan pembelian. 

Hasil itu mengindikasikan pentingnya memperhatikan indikator tertinggi variasi produk yang 
perlu dipertahankan yaitu tampilan produk di Java Loenpia Semarang menarik dan menggugah selera 
jadi indikator yang paling tinggi, sedangkan indikator variasi ukuran produk di Java Loenpia Semarang 
sesuai dengan kebutuhan menjadi indikator yang paling rendah. 
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Pengaruh Word of Mouth, Kualitas Pelayanan, dan Variasi Produk secara simultan terhadap Minat 
Beli Ulang 

Berdasarkan hasil uji F membuktikan bahwasanya nilai  F hitung antara variabel bebas pada 
variasi terikat secara simultan yaitu 51,813  dan nilai signifikasi 0,000 lebih kecil dibandingkan taraf 
signifikasinya 5% atau 0,05, maka hipotesis keempat bisa diterima yang berarti bahwa Word of Mouth, 
kualitas pelayanan, serta variasi peoduk berdampak secara simultan pada minat beli ulang. Semakin baik 
rekomendasi yang disampaikan oleh individu lain (Word of Mouth)  maka semakin baiknya kualitas 
pelayanan yang akan dilakukan oleh Java Loenpia dan  semakin bervariasinya produk yang 
ditawarkannya, maka akan semakin meningkatkannya minat beli ulang konsumen pada Java Loenpia. 

 
KESIMPULAN  

 
Kesimpulan yang bisa dipaparkan dari hasil penelitiannya yaitu Word Of Mouth, Kualitas 

Pelayanan, dan Variasi Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang pada 
Loenpia Java, yang artinya bahwa komunikasi positif dari konsumen, seperti rekomendasi dari teman 
atau keluarga, dapat meningkatkan minat orang lain untuk membeli produk kembali. Semakin banyak 
orang yang berbicara positif tentang Java Loenpia di Semarang, semakin besar kemungkinan orang lain 
akan tertarik untuk melakukan pembelian ulang. Selain itu, pelayanan yang baik, seperti keramahan staf, 
kecepatan layanan, dan perhatian terhadap pelanggan, juga mempengaruhi keputusan konsumen untuk 
kembali membeli. Variasi produk yang ditawarkan oleh Java Loenpia, dengan berbagai jenis loenpia 
yang berbeda rasa dan isian, turut meningkatkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian 
ulang.  

Berikutnya, Word Of Mouth, Kualitas Pelayanan, serta Variasi Produk berdampak secara 
simultan pada minat beli ulang. Artinya Meningkatnya minat beli ulang konsumen Java Loenpia dapat 
dijelaskan melalui tiga faktor utama: Word of Mouth (WOM), kualitas pelayanan, dan variasi produk. 
WOM memainkan peran besar dalam menarik konsumen baru, karena rekomendasi positif dari teman 
atau keluarga dapat membangun kepercayaan dan mendorong pembelian ulang. Kualitas pelayanan 
yang memadai juga penting, karena pengalaman yang baik dengan staf yang ramah dan layanan cepat 
membuat konsumen merasa puas dan ingin kembali. Selain itu, variasi produk yang ditawarkan memberi 
konsumen lebih banyak pilihan, meningkatkan kemungkinan mereka untuk membeli lagi. Ketiga faktor 
ini bekerja bersama untuk dan meningkatkan minat frekuensi pembelian, yang pada gilirannya 
mendukung pertumbuhan bisnis Java Loenpia. 

Sedangkan untuk penelitian yang akan datang perlu mengkaji di objek penelitian lainnya. 
Misalnya seluruh outlet Java Loenpia diantaranya outlet Simpang Lima, Sampookong, dan pasar 
Semawis. Selain itu, juga dapat menggunakan variabel independen lain misalnya digital marketing, 
lokasi, brand image, promosi dan sebagainya, sehingga dapat menjadi pembanding dengan penelitian 
ini.  Penelitian yang akan dating juga dapat memperluas wilayah penelitian tidak hanya di Semarang 
tetapi juga di cabang Jakarta. 
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