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ABSTRAK

PENGARUH KUALITASPRODUK, TAMPILAN IKLAN DAN NILAI
MANFAAT TERHADAP MINAT BELI ULANG LAYANAN STREAMING
MUSIK
(STUDI PADA KONSUMEN SPOTIFY DI KOTA BANDAR LAMPUNG)

Oleh
JONATHA AGNE SAPUTRA

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh kualitas produk,
tampilan iklan dan nila manfaat terhadap minat beli ulang layanan streaming musik
pada konsumen Spotify di Kota Bandar Lampung. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif, dengan teknik pengambilan sampel accidental sampling.
Sampel terdiri dari 100 responden konsumen aplikasi Spotify di Kota Bandar
Lampung. Data tersebut diperoleh dari kuisioner dengan menggunakan skala likert.
Anadisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis linier berganda dengan
aplikasi SPSS. Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data menunjukkan bahwa
kualitas produk, tampilan iklan dan nila manfaat secara ssimultan berpengaruh
terhadap minat beli ulang sebesar 57,3%. Kemudian hasil pengujian secara parsial
masing-masing variabel menunjukkan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh
secara signifikan terhadap minat beli ulang sebesar 33% dan tampilan iklan
berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang sebesar 31,4%. Sedangkan
nilai manfaat berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang sebesar 29,1%.
Sehingga, layanan streaming musik Spotify dapat meningkatkan minat beli ulang.

Kata Kunci : Kualitas Produk, Tampilan Iklan, Nilai Manfaat dan Minat Beli
Ulang



ABSTRACT

THE EFFECT OF PRODUCT QUALITY, ADVERTISING DISPLAY AND
BENEFIT VALUE ON REPURCHASING INTEREST IN MUSIC
STREAMING SERVICES
(STUDY ON SPOTIFY CONSUMERS IN BANDAR LAMPUNG)

By
JONATHA AGNE SAPUTRA

This study aims to determinate the effect of product quality, advertising display and
benefit value on repurchasing interest in music streaming services to Spotify
consumers in Bandar Lampung. This study uses a quantitative approach, with
accidental sampling technigue. The sample consists of 100 respondents of customers
Sootify in Bandar Lampung. The data were obtained from a questionnaire using a
likert scale. The data analysis in this study used multiple linear analysis with the
SPSS application. Based on the results of research and data analysis, shows that
product quality, advertising display and benefit value simultaneously influence on the
repurchasing interest 57,3%. Then the partial test results of each variable show that
product quality significant effect on repurchasing interest 33% and advertising
display significant effect on repurchasing interest 31,4%. Meanwhile, benefit value
has significat effect on repurchasing interest 29,1%. Thus, the Spotify music
streaming service can increase repurchase interest.

Keyword : Product Quality, Advertising Display, Benefit Value, Repurchasing
I nterest
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pertumbuhan ekonomi sangat dipengaruhi oleh dinamika bisnis dalam suatu
negara. Salah satu elemen paling penting dalam mendukung perkembangan bisnis
adalah pemasaran. Pemasaran merupakan proses menciptakan,
mengkomunikasikan, menyampaikan dan pertukaran nilai bagi pelanggan.
Memperkenalkan sebuah produk dan mempromosikan kepada konsumen agar
tertarik membeli merupakan tujuan dari pemasaran. Strategi pemasaran mencakup
bagaimana memposisikan sebuah produk pada segmentasi pasar yang dituju agar
nilai dari produk tersebut dapat dirasakan oleh konsumen. Menurut OKKi
(2003:114) salah satu indikator bahwa suatu produk sukses atau tidak di pasar

adalah seberapa jauh timbulnya minat beli konsumen terhadap produk tersebut.

Minat beli adalah sikap konsumen yang tertarik kemudian mengambil tindakan
yang berhubungan dengan pembelian melalui berbagai tahapan dan tingkat
kemungkinan sampai dengan kemampuan untuk membeli produk, jasa atau merek
tertentu. Menurut Peter dan Olson (2000:110) konsumen melakukan pembelian
ulang karena adanya suatu dorongan dan perilaku membeli secara berulang yang
dapat membutuhkan suatu loyalitas terhadap apa yang dirasakan sesuai untuk
dirinya. Jadi, minat beli ulang dapat disimpulkan sebagai suatu kecendrungan

untuk melakukan pembelian ulang, serta memperoleh respon positif atas tindakan



masa lalu. Pada penelitian ini, Minat Beli Ulang dipengaruhi oleh 3 variabel, yang

diantaranya yaitu Kualitas Produk, Tampilan Iklan dan Nilai Manfaat.

Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya
meliputi, daya tahan keandalan, ketepatan kemudahan operasi dan perbaikan, serta
atribut bernilai lainnya. Kualitas Produk dalam hal ini produk (online) tidak
seperti pada toko offline pada umumnya yang produknya dapat secara langsung
diinspeksi oleh konsumen, konsumen yang melakukan transaksi produk online
justru tidak dapat menginspeksi produk tersebut secara langsung, melainkan
melalui media elektronik. Kualitas produk menurut Fandy Tjiptono (2010) adalah
kualitas meliputi usaha memenuhi atau melebihi harapan pelanggan yang

mencakup produk, jasa, manusia, proses dan lingkungan.

Dalam penelitian terdahulu menurut Annisa Dwi Hariyanti (2011) menunjukkan
adanya pengaruh yang positif dan signifikan atas variabel kualitas produk
terhadap minat beli ulang. Hasil ini menjelaskan bahwa penilaian yang baik
mengenai kualitas produk atau hasil pengalaman konsumen dalam memakai
produk yang sesuai dengan tingkat keinginan konsumen akan mendorong

konsumen untuk melakukan pembelian ulang produk tersebut.

Selanjutnya tampilan iklan, iklan adalah suatu pesan yang menawarkan produk
barang atau jasa yang dijual oleh produsen dan dipasang lewat media massa
dengan tujuan untuk membujuk kosumen agar memiliki atau memenuhi
permintaan pemasang iklan. Tujuan mengiklankan sebuah produk adalah untuk
mempengaruhi sikap khalayak, dalam hal ini tentunya sikap dari konsumen.

Melihat tujuan dari periklanan adalah mempengaruhi sikap seorang konsumen,



maka tujuan utama dari mempengaruhi sikap konsumen adalah untuk membuat
konsumen melakukan pembelian. Arens dalam Junaedi (2013:110) menjelaskan
bahwa iklan sebagai struktur dan komposisi komunikasi informasi yang bersifat
nonpersonal, umumnya dilakukan dengan berbayar yang dicirikan dengan
persuasif, berisi tentang produk yang diidentifikasikan sebagai sponsor melalui
berbagai media. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Jiwandono, et al (2019),
menyebutkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan iklan terhadap minat beli
ulang. Pemilihan media promosi memberikan kemudahan konsumen untuk

mendapatkan informasi mengenai keunggulan produk yang ditawarkan.

Nilai adalah alat yang menunjukkan alasan dasar bahwa cara pelaksanaan atau
keadaan akhir tertentu lebih disukai secara sosial dibandingkan cara pelaksanaan
atau keadaan akhir yang berlawanan. Manfaat menurut Kamus Besar Bahasa
Indonesia adalah guna atau faedah, laba atau untung. Menurut Kotler, et al (2010)
dalam (Mukhtar Ahmed, 2011:138) nilai manfaat didefinisikan sebagai pelanggan
mengevaluasi perbedaan diantara semua manfaat dan semua biaya pemasaran
yang relative sama dengan penawaran pesaing. Hal tersebut didukung oleh hasil
penelitian Mega T. dan Harsono (2013) yang menyebutkan bahwa nilai manfaat
memiliki pengaruh terhadap kepuasan pelanggan, kepuasan yang dirasakan
konsumen akan mempengaruhi minat beli ulang dikarenakan konsumen

sebelumnya telah merasa puas terhadap kualitas yang diberikan.

Perkembangan teknologi yang memudahkan penggunaan internet dari berbagai
perangkat, dapat dimanfaatkan dalam berbagai fasilitas online seperti media sosial

yang sering digunakan oleh calon konsumen dalam melakukan promosi. Dengan



cara tersebut perusahaan dapat menyampaikan sebuah pesan dan memberikan
pengalaman unik kepada calon konsumen agar tertarik dan mendorong keinginan
konsumen untuk menggunakan produk tersebut. Perubahan model bisnis ini juga
terjadi pada industri musik dengan munculnya perusahaan yang membuat layanan
streaming membuat para musisi dan perusahaan rekaman merubah cara
memasarkan produk atau lagu untuk mengurangi resiko pembajakan musik.
Dengan menggunakan aplikasi mobile yang tersedia pada toko aplikasi bisa
didapatkan secara gratis maupun berbayar untuk dapat menikmati aplikasi

tersebut.

Aplikasi streaming musik yang sedang popular bagi individu khususnya remaja
yang memiliki hobi dan menggemari musik saat ini adalah aplikasi streaming
musik Spotify. Spotify adalah suatu aplikasi yang menyediakan hiburan musik
yang legal yang digunakan secara streaming atau online. Spotify juga berperan
sebagai penyedia hak cipta digital atas musik yang diunggah, sehingga lagu-lagu
yang disediakan dapat dipastikan merupakan lagu resmi dan pengguna dapat
menikmati beragam koleksi yang lengkap secara resmi. Spotify memungkinkan
pengguna untuk dapat mendengarkan musik dari beberapa aliran musik dan artis

baik lokal maupun mancanegara.

Gambar 1.1 Logo Spotify
Sumber: Google



Aplikasi Spotify bukan suatu aplikasi untuk mendengarkan lagu saja, tetapi dalam
aplikasi ini kita bisa membuat karya lain yang bisa di dengarkan oleh pengguna
spotify contohnya seperti podcast. Podcast adalah sebuah rekaman yang dibuat
dalam bentuk audio dan bisa di dengarkan oleh semua orang, mirip radio tetapi
bukan radio. Podcast memiliki berbagai kategori, contohnya seperti arts, bisnis,
komedi, education, games, hobby dan lain-lain. Spotify juga setiap tahunnya
memiliki fitur yang disebut Spotify Wrapped. Spotify wrapped merupakan fitur
rutin yang dirilis aplikasi streaming musik Spotify untuk para penggunanya setiap
menjelang akhir tahun. Sesuai Namanya, fitur ini merangkum daftar lagu dan

musisi yang didengarkan pengguna selama satu tahun.

Spotify mengiklankan layanan produknya tidak hanya melalui aplikasi spotify
saja, tetapi melalui media-media sosial seperti Instagram, Twitter, Facebook, serta
Youtube. Berikut ini adalah contoh tampilan iklan Spotify di aplikasi Instagram,
dengan iklan tersebut konsumen bisa terpengaruh untuk melakukan pembelian

layanan streaming Spotify.

u

Gambar 1.2 mpilan Iklan Spotify di Media Sosial
Sumber: Aplikasi Instagram



Spotify menawarkan model layanan yang terdiri dari dua model berlangganan,
yaitu gratis (free) dan berbayar (premium). Perbedaan pengguna dengan layanan
premium dapat menghapus iklan, meningkatkan kualitas audio dan pengguna bisa
mengunduh musik untuk dinikmati secara offline tanpa menggunakan kuota.
Sedangkan, pengguna dengan layanan gratis (free) tidak bisa menikmati fitur
tersebut. Layanan streaming musik Spotify memberikan pelayanan berbayar yaitu
dengan berlangganan Spotify Premium, salah satunya dengan membayar Rp
54.990 / bulan (untuk umum), Rp 24.900 / bulan (untuk pelajar) dan Rp 79.000 /

bulan (untuk keluarga).

Pembelian layanan Premium Spotify juga bisa untuk 1 hari saja, mingguan,
bulanan dan tahunan. Metode pembayarannya pun bisa menggunakan pulsa, debit,
serta di gerai minimarket seperi Indomart dan Alfamart. Berikut ini adalah daftar

tabel harga layanan premium spotify :

Tabel 1.1 Daftar Harga Layanan Premium Spotify

Harga Jangka Waktu Layanan
Rp. 4.990 1 hari
Rp. 16.500 7 hari
Rp. 54.990 1 bulan
Rp. 164.970 3 bulan
Rp. 299.940 6 bulan
Rp. 499.900 1 tahun

Sumber : Data diolah (2020)

Industri musik streaming kini semakin bergairah. Firma riset Counterpoint
Research melaporkan, pangsa pasar platform streaming musik tumbuh 32 persen
secara year-over-year (YoY). Pertumbuhan tersebut dihitung berdasarkan pada
sebuah platform. Menurut riset dari Counterpoint, pengguna berbayar aplikasi

streaming musik disebut mencapai angka 358 juta pengguna dan masih



didominasi oleh Spotify. Spotify sampai saat ini masih merajai industry tersebut
dengan pangsa pasar 35 persen pada tahun 2019, tumbuh 23 persen dari tahun
sebelumnya. Meski masih didominasi oleh Spotify, pertumbuhan signifikan
dialami oleh platform Apple Music, platform ini membuntuti Spotify di posisi
kedua dengan pangsa pasar 19 persen pada 2019. Angka tersebut signifikan
sebesar 36 persen dari tahun sebelumnya. Amazon Music menguntit di posisi
ketiga dengan pangsa pasar 15 persen. Aplikasi dibawah naungan Tencent Music
seperti QQ Music, Kugou, dan Kuwo, menguasai 11 persen pangsa pasar.
Sementara Youtube Music, merengsek ke posisi lima dengan pangsa pasar 6

persen.

Global Music Streaming Paid Subscriptions by Brand Share (In %) - CY 2019
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Gambar 1.3 Aplikasi Streaming Musik Terpopuler 2020
Sumber: kompas.com
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Spotify berhasil membuktikan diri sebagai aplikasi musik terbaik pada tahun 2019
menurut telkomsel.com, yaitu dengan menempati posisi pertama, disusul dengan

soundcloud, joox, dan langit musik. Hal ini membuktikan bahwa Spotify



merupakan aplikasi musik yang banyak diunduh dan digemari oleh masyarakat
Indonesia. Bukan hanya itu saja, berdasarkan situs jalantikus.com menyebutkan
bahwa Spotify berada pada posisi pertama dari 13 aplikasi musik lainnya. Hal ini

semakin memperkuat bahwa Spotify merupakan aplikasi musik terbaik.

Menurut detik.com, sampai dengan akhir Juni 2019 lalu Spotify mencatatkan
jumlah pengguna berbayar sebanyak 108 juta, meningkat 8 juta pelanggan
dibanding kuartal sebelumnya. Meski meningkat cukup tinggi, ternyata angka
tersebut masih belum bisa mencapai angka perkiraan yang sebelumnya ditetapkan,
yaitu 8,5 juta. Setiap bulannya, pada Q2 2019 lalu Spotify mempunyai pengguna
aktif sebanyak 217 juta pengguna, meningkat dari 217 juta pengguna aktif
perbulan pada kuartal sebelumnya yang berakhir Maret 2019, saat mereka

mempunyai 100 juta pelanggan berbayar.

Berdasarkan uraian permasalahan pokok diatas, maka penulis tertarik untuk
mengadakan penelitian dengan judul “PENGARUH KUALITAS PRODUK,
TAMPILAN IKLAN DAN NILAI MANFAAT TERHADAP MINAT BELI
ULANG LAYANAN STREAMING MUSIK (STUDI PADA KONSUMEN

SPOTIFY DI KOTA BANDAR LAMPUNG).

1.2 Rumusan Masalah :

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, dapat dirumuskan

masalah sebagai berikut:

1. Seberapa besar kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli ulang

layanan Spotify ?



2. Seberapa besar tampilan iklan berpengaruh terhadap minat beli ulang
layanan Spotify ?

3. Seberapa besar nilai manfaat berpengaruh terhadap minat beli ulang
layanan Spotify ?

4. Seberapa besar kualitas produk, tampilan iklan, dan nilai manfaat
berpengaruh secara simultan terhadap minat beli ulang layanan Spotify ?

1.3 Tujuan Penelitian :

Berdasarkan dengan masalah yang disebutkan di atas, maka tujuan dari penelitian

ini adalah:

1. Untuk mengetahui besar pengaruh kualitas produk terhadap minat beli
ulang layanan Spotify.

2. Untuk mengetahui besar pengaruh tampilan iklan terhadap minat beli
ulang layanan Spotify.

3. Untuk mengetahui besar pengaruh nilai manfaat terhadap minat beli ulang
layanan Spotify.

4. Untuk mengetahui besar pengaruh kualitas produk, tampilan iklan, dan

Nilai Manfaat terhadap minat beli ulang layanan Spotify.
1.4 Manfaat Penelitian :

Hasil penelitian ini diharapkan berguna secara teoritis dan secara praktis, yaitu

sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi secara teoritis

sebagai bahan pengetahuan untuk penelitian selanjutnya serta dapat
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dijadikan sebagai perluasan topik riset kualitas produk dan dampaknya

terhadap minat beli ulang.

2. Manfaat Praktis
a) Produsen
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah bukti
empiris tentang kualitas produk, tampilan iklan dan nilai manfaat

terhadap minat beli ulang layanan streaming musik Spotify.

b) Konsumen
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah bukti
empiris tentang kualitas produk, tampilan iklan dan nilai manfaat
terhadap minat beli ulang layanan streaming musik Spotify. Sehingga

percaya dan yakin akan kualitas aplikasi Spotify.



Il. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseorang/organisasi dalam
mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan membuang produk atau jasa
setelah dikonsumsi untuk memenuhi kebutuhannya. Perilaku konsumen akan
diperlihatkan dalam beberapa tahap vyaitu tahap sebelum pembelian,
pembelian, dan setelah pembelian. Pada tahap sebelum pembelian konsumen
akan melakukan pencarian informasi yang terkait produk dan jasa. Pada tahap
pembelian, konsumen akan melakukan pembelian produk, dan pada tahap setelah
pembelian, konsumen melakukan konsumsi (penggunaan produk), evaluasi
kinerja produk, dan akhirnya membuang produk setelah digunakan. Atau
kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan
dan menggunakan barang dan jasa termasuk di dalamnya proses pengambilan

keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.

Menurut J.Paul Peter dan Jerry C Olson (2013:06) definisi perilaku konsumen
(Customer Behavior) adalah sebagai dinamika interaksi antara pengaruh dan
kesadaran, perilaku dan lingkungan dimana manusia melakukan pertukaran
aspek-aspek kehidupan. Sedangkan menurut Hawkins (2013:18) “Customer
behavior is the study of individuals, groups, or organizations and the process

they use to select, secure, use, and dispose of products have on the customer and
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society”. Definisi tersebut menjelaskan bahwa, perilaku pelanggan adalah studi
tentang individu, kelompok, atau organisasi dan proses yang mereka gunakan
untuk memilih, aman, penggunaan, dan membuang produk, jasa, pengalaman,
atau ide untuk memuaskan kebutuhan dan dampak bahwa proses ini memiliki

pada pelanggan dan masyarakat.

Menurut Michael R. Solomon (2015:28) “Customer behavior is study of process
in volved when individuals or groups select, purchase, use, or dispose of
products, services, ideas, or experieces to satisfy needs and desires”. Definisi
tersebut menjelaskan bahwa, perilaku pelanggan itu adalah studi tentang proses
yang terlihat ketika individu atau kelompok pilih, pembelian, penggunaan, atau
membuang produk, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginan. Menurut kotler (2011:183) titik awal agar dapat memahami tingkah

laku konsumen dapat di gambarkan seperti di bawah ini :

Rangsang | Rangsangan Karakteris ProsesKeputusan Loyalitas pembeli
an lain tik pembelian
pemasara Pembeli
Produk Ekonomi Produk Pengenalan masalah Pemilihan produk
Harga, Teknologi Harga Pencarian informasi Pemilihan Merek
tempat , Politik Tempat Evaluasi keputusan Pemilihan Penyalur
Promosi Budaya Promosi Perilaku pasca Penentuan waktu
pembelian pembelian
Jumlah pembelian

Sumber : Kotler, (2011)
Gambar 2.1 Model Perilaku Konsumen

2.1.1 Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen sangat dipengaruhi oleh keadaan dan situasi lapisan
masyarakat dimana ia dilahirkan dan berkembang. Ini berarti konsumen berasal

dari lapisan masyarakat atau lingkungan yang berbeda akan mempunyai
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penilaian, kebutuhan, pendapat, sikap, dan selera yang berbeda-beda, sehingga
pengambilan keputusan dalam tahap pembelian akan dipengaruhi oleh beberapa
faktor. Menurut Kotler dan Keller (2016:179-184) faktor-faktor ini terdiri dari
faktor budaya (cultural factor), faktor sosial (social factor) dan faktor pribadi
(personal factor). Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen
menurut Kotler dan Keller (2016:179-184) adalah sebagai berikut:
1. Cultural Factor (Faktor Budaya)
a. Culture (Budaya)
Culture is the fundamental determinant of a person’s wants and
behavior. Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa budaya merupakan
penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar. Karena budaya
merupakan suatu tatanan kehidupan manusia yang menjadi dasar
segala aktivitas yang dilakukan. Oleh karena itu seorang pemasar harus
benar-benar memperhatikan bagaiman cara terbaik untuk memasarkan
produk mereka yang sudah ada dan mencari peluang untuk produk
baru.
b. Subculture (Sub-Budaya)
Each culture consists of smaller subcultures that provide more specific
identification and socialization for their members. Ungkapan tersebut
menjelaskan bahwa sub-budaya merupakan bagian kecil dari budaya
dan cirinya dapat terdiri dari kebangsaan, agama, kelompok, ras dan
daerah geografis. Banyak sub-budaya yang membentuk segmen pasar
penting dan pemasar sering merancang produk dan program pemasar

yang disesuaikan dengan kebutuhan mereka, sehingga akan dengan
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mudah diterima oleh pasar.

c. Social Classes (Kelas Sosial)
Virtually all human socities exhibit social stratification, most often in
the form of social classes, relatively homogeneus and enduring
divisions in a society, hierarchically ordered and with members who
share similar values, interest and behavior. Ungkapan tersebut
menjelaskan bahwa kelas sosial merupakan pembagian masyarakat
yang relative homogen dan permanen, tersusun secara hirarkis dan
anggotanya menganut nilai, minat dan perilaku yang sama.

2. Social Factor (Faktor Sosial)

Faktor sosial yang mempengaruhi perilaku konsumen seperti:

a. Reference Group (Kelompok Referensi)
A person’s reference groups are all the groups that have a direct (face
to face) or indirect influence on their attitudes or behavior. Ungkapan
tersebut menjelaskan bahwa kelompok referensi seseorang adalah
semua kelompok yang mempunyai pengaruh langsung atau tidak
langsung terhadap sikap atau perilaku orang tersebut.

b. Family (Keluarga)
The family is the most important consumer buying organization in
society and family members constitude the most influential primary
reference group. Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa keluarga
adalah organisasi pembelian konsumen yang paling penting dalam
masyarakat dan anggota keluarga merepresentasikan kelompok acuan

utama yang paling berpengaruh. Ada dua keluarga dalam kehidupan
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pembeli, yaitu: keluarga orientasiyang terdiri dari orang tua dan
saudara kandung dan keluarga prokreasi yaitu terdiri dari pasangan dan
anak..

c. Roles and Status (Peran Sosial dan Status)
We each participate in many groups family, clubs, organizations.
Groups often are on important source of information and help to
define norms for behavior. Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa
setiap orang berpartisipasi dalam banyak kelompok, seperti halnya
keluarga, Klub, dan organisasi. Kelompok sering menjadi sumber
informasi penting dalam membantu mendefinisikan norma perilaku.
Kita dapat mendefinisikan posisi seseorang dalam setiap kelompok
dimana dia menjadi anggota berdasarkan peran dan statusnya.

3. Personal Factor (Faktor Pribadi)

Personal characteristics that influence a buyer’s decisions include age

and stage in the life cycle, accupation and economic circumstances,

personality and self-concept and life cycle and values. Ungkapan tersebut

menjelaskan bahwa faktor pribadi juga dipengaruhi oleh karakteristik

pribadi. Faktor pribadi meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup

pembeli, pekerjaan dan keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep diri,

serta gaya hidup dan nilai.

2.2 Minat Beli Ulang
Minat beli ulang menurut Ike Kusdyah (2012) merupakan salah satu dari perilaku
pembelian konsumen yang mana terdapat kesesuaian antara nilai dari barang atau

jasa yang dapat menghasilkan minat konsumen untuk mengkonsumsinya lagi di
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kemudian hari. Sedangkan menurut Sukmawati dan Suyono dalam Pramono
dikutip dari Annafik dan Rahardjo (2012), minat beli merupakan bagian dari
komponen perilaku dalam sikap mengkonsumsi. Minat beli konsumen adalah
tahap dimana konsumen membentuk pilihan mereka diantara beberapa merek
yang tergabung dalam perangkat pilihan. Kemudian pada akhirnya melakukan
suatu pembelian pada suatu altenatif yang paling disukainya atau proses yang
dilalui konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh

bermacam pertimbangan.

Minat beli adalah perilaku konsumen yang menunjukan sejauh mana
komitmennya dalam melakukan pembelian. Sedangkan menurut Kotler, Bowen
dan Makens (2014), minat beli timbul setelah adanya proses evaluasi alternatif.
Dalam proses evaluasi, seseorang akan membuat suatu rangkaian pilihan
mengenai produk yang hendak dibeli atas dasar merek maupun minat. Menurut
Lucas & Britt (2012), terdapat empat faktor yang mempengaruhi minat beli

konsumen, antara lain:

1. Perhatian (Attention), yaitu adanya perhatian yang besar dari konsumen
terhadap suatu produk (barang atau jasa).

2. Ketertarikan (Interest), menunjukkan adanya pemusatan perhatian dan
perasaan senang.

3. Keinginan (Desire), adanya dorongan untuk ingin memiliki.

4. Keyakinan (Conviction), adanya perasaan percaya diri individu terhadap

kualitas, daya guna, dan keuntungan dari produk yang akan dibeli.

Pengertian minat beli ulang menurut penelitian Nurhayati dan Wahyu (2012:53)
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adalah kenginan dan tindakan konsumen untuk membeli ulang suatu produk,
karena adanya kepuasan yang diterima sesuai yang dinginkan dari suatu produk.
Merk yang sudah melekat dalam hati pelanggan akan menyebabkan pelanggan

melanjutkan pembelian atau pembelian ulang.

Menurut teori Fornel dalam jurnal Sahin A, Zehir C & Kitapci H (2012),
Repurchase Intention atau Pembelian Ulang mengacu pada kemungkinan
seseorang dalam menggunakan kembali suatu merek di masa depan. Menurut
Corin et al., dikutip dalam Hendarsono dan Sugiharto (2013) pengertian minat
beli ulang adalah perilaku pelanggan dimana pelanggan merespon positif
terhadap apa yang telah diberikan oleh suatu perusahaan dan berminat untuk
melakukan kunjungan kembali atau mengkomsusi kembali produk perusahaan

tersebut.

Menurut Thamrin dan Francis (2012), minat beli ulang merupakan minat
pembelian yang didasarkan atas pengalaman pembelian yang telah dilakukan
dimasa lalu. Minat beli ulang yang tinggi mencerminkan tingkat kepuasan yang
tinggi dari konsumen ketika memutuskan untuk mengadopsi suatu produk.
Keputusan untuk mengadopsi atau menolak suatu produk timbul setelah
konsumen mencoba suatu produk tersebut dan kemudian timbul rasa suka atau
tidak suka terhadap produk tersebut. Rasa suka terhadap produk timbul bila
konsumen mempunyai persepsi bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas
baik dan dapat memenuhi atau bahkan melebihi keinginan dan harapan
konsumen. Dengan kata lain produk tersebut mempunyai nilai yang tinggi di
mata konsumen. Tingginya minat beli ulang ini akan membawa dampak yang

positif terhadap keberhasilan produk di pasar.
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Menurut Tsai dalam Puspitasari (2011), pembelian ulang merupakan suatu
tingkat motivasional seorang konsumen untuk mengulangi perilaku pembelian
pada suatu produk. Salah satunya ditunjukkan dengan penggunaan merek dari

suatu produk berkelanjutan.

2.2.1 Dimensi Minat Beli Ulang
Menurut teori Yi dan Suna dalam jurnal Sahin A, Zehir C dan Kitapci H (2012),

repurchase behavior dapat diukur melalui dua indikator yaitu:

1. Repeat purchase intention adalah pembelian yang dilakukan dalam
intensitas yang berulang. Dalam penelitian ini Repeat purcahase intention
adalah kondisi dimana konsumen memiliki tingkat intensitas akan
membeli layanan streaming kembali pada Aplikasi Spotify.

2. Repurchase probability adalah suatu kemungkinan terjadinya pembelian
kembali. Dalam penelitian ini maka repurchase probability adalah
kemungkinan yang dihadapi konsumen untuk membeli kembali layanan

streaming musik Spotify.

2.3 Kualitas Produk

Produk merupakan inti dari sebuah kegiatan pemasaran karena produk merupakan
output atau hasil dari salah satu kegiatan atau aktivitas perusahaan yang dapat
ditawarkan ke pasar sasaran untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Pada dasarnya dalam membeli suatu produk, seorang konsumen tidak hanya
membeli produk, akan tetapi konsumen juga membeli manfaat atau keunggulan
yang dapat diperoleh dari produk yang dibelinya. Oleh karena itu, suatu produk

harus memiliki keunggulan dari produk-produk yang lain, salah satunya dari segi
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kualitas produk yang ditawarkan. Kualitas produk merupakan salah satu kunci

persaingan diantara pelaku usaha yang ditawarkan kepada konsumen.

Menurut Mowen (2012:61) kualitas produk merupakan proses evaluasi secara
keseluruhan kepada pelanggan atas perbaikan kinerja suatu produk. Sedangkan
menurut Kotler dan Armstrong (2015:253) mendefinisikan kualitas produk
sebagai berikut: “Product quality is the characteristics of a product or service
that bear on its ability to satisfy stated or implied customer needs”. Sedangkan
menurut Kotler dan Keller (2016:164) kualitas produk adalah kemampuan suatu
barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang sesuai bahkan melebihi dari apa

yang diinginkan pelanggan.

Berdasarkan beberapa definisi diatas dapat disimpulkan bahwa kualitas produk
merupakan kemampuan suatu produk dalam memenuhi keinginan konsumen.
Keinginan konsumen tersebut diantaranya daya tahan produk, keandalan produk,
kemudahan pemakaian, serta atribut bernilai lainnya yang bebas dari kekurangan

dan kerusakan.

2.3.1 Dimensi Kualitas Produk
Kualitas produk memiliki dimensi yang dapat digunakan untuk menganalisis
karakteristik dari suatu produk. Menurut David Garvin dalam buku Fandy

Tjiptono (2016:134) kualitas produk memiliki delapan dimensi sebagai berikut:

1. Performance (kinerja), merupakan karakteristik operasi pokok dari produk
inti (core product) yang dibeli.
2. Features (fitur atau ciri-ciri tambahan), yaitu karaktersitik sekunder atau

pelengkap.
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3. Reliability (reliabilitas), yaitu kemungkinan kecil akan mengalami
kerusakan atau gagal dipakai.

4. Confermance to Specifications (kesesuaian dengan spesifikasi), yaitu
sejaun mana karakteristik desain dan operasi memenuhi standar-standar
yang telah ditetapkan sebelumnya.

5. Durability (daya tahan), yaitu berkaitan dengan berapa lama produk
tersebut dapat digunakan.

6. Serviceability, meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, kemudahan
direparasi; serta penanganan keluhan secara memuaskan.

7. Esthetics (Estetika), yaitu daya tarik produk terhadap panca indera.

8. Perceived Quality (kualitas yang dipersepsikan), yaitu citra dan reputasi

produk serta tanggung jawab perusahaan terhadapnya.

Dari beberapa dimensi tersebut, peneliti mengambil beberapa faktor yang relevan
dengan penelitian ini yaitu diantaranya: Performance (Kinerja), Features (Fitur),
Realibility (Keandalan), Conformance to Spesification (Kesesuaian dengan
spesifikasi), Durability (Ketahanan), Esthetics (Estetika) dan Perceived Quality

(Kualitas yang dipersepsikan).

2.4 Tampilan Iklan

Arens dalam Junaedi (2013: 109) mengungkapkan bahwa “Iklan sebagai struktur
dan komposisi komunikasi informasi yang bersifat nonpersonal, umumnya
dilakukan dengan berbayar yang dicirikan dengan persuasif, berisi tentang produk
(barang, jasa, dan ide) yang diidentifikasikan sebagai sponsor melalui berbagai
media.” Junaedi (2013: 110) menjelaskan bahwa komponen-komponen dalam

definisi tentang iklan yaitu :
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a) Suatu bentuk komunikasi. Secara aktual, iklan dibentuk dengan sangat
terstruktur dari komunikasi verbal maupun non verbal yang disusun untuk
memenuhi format waktu dan ruang yang spesifik yang ditentukan oleh
pihak sponsor.

b) Iklan diarahkan pada kelompok khalayak dan bukan ditujukan pada
individu tertentu. Dikarenakan tujuan yang lebih mengarah pada kelompok
inilah iklan lebih bersifat non personal atau merupakan bentuk dari

komunikasi massa.

Junaedi (2013: 111) mengungkapkan bahwa “Iklan harus menggunakan medium
untuk mencapai khalayak. Medium iklan adalah media yang dibayar oleh
pemasang iklan untuk meletakan iklannya sehingga mampu menjangkau khalayak
luas, dari medium inilah dikenal berbagai bentuk iklan yang digunakan, seperti
iklan radio, televisi, koran, iklan luar ruang dan sebagainya.” Dan Menurut Fandy
Tjiptono (2011:218) Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yaitu
didasari pada informasi tentang keunggulan atasa keuntungan suatu produk, yang
disusun sedemikian rupa hingga menimbulkan rasa menyenangkan yang akan
mengubah pikiran seseorang untuk melakukan pembelian. Berdasarkan beberapa
teori tersebut, dapat disimpulkan bahwa periklanan merupakan bentuk presentasi
dan promosi untuk menyampaikan pesan-pesan penjualan yang diarahkan kepada

konsumen melalui cara-cara persuasif yang bertujuan menjual barang dan jasa.

Dari definisi diatas iklan selalu bersifat umum, memiliki jangkauan luas sehingga
dapat diterima oleh banyak audiens. Selain itu iklan juga harus bermuatan
informasi yang efektif untuk memperkenalkan produk, karena iklan adalah pesan

berbayar yang dibiayai oleh produsen atau perusahaan tertentu. Namun iklan pun
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harus memiliki unsur hiburan yang menarik agar melekat dibenak konsumen.
Akan tetapi dengan sifat nonpersonalnya iklan tidak memiliki kesempatan untuk

mendapat umpan balik secara langsung.

2.4.1 Tujuan Iklan

Iklan dibuat dengan tujuan sebagai media untuk mendorong hard sell yang bagus.
Untuk mencapai hal ini, secara minimal iklan harus mempunyai kekuatan untuk
mendorong, mengarahkan, dan membujuk khalayak untuk mengakui kebenaran
pesan dari iklan, dan secara maksimal dapat mempengaruhi kesadaran khalayak
untuk mengkonsumsi produk dan jasa yang diiklankan.

Menurut Junaedi (2013: 113) tujuan iklan yaitu:

a) Sebagai media informasi Iklan ditujukan untuk menginformasikan suatu
produk barang dan jasa kepada khalayak. Tidak hanya dalam produk tetapi
juga hal lainnya.

b) Untuk Mempengaruhi konsumen Iklan dapat mengarahkan konsumen
untuk mengkonsumsi produk barang atau jasa tertentu, atau mengubah
sikap agar sesuai dengan apa yang diinginkan oleh pengiklan.

¢) Untuk mengingatkan konsumen Iklan ditujukan agar konsumen selalu
mengingat produk tertentu sehingga tetap setia mengkonsumsinya.

Para praktisi iklan selalu merumuskan tujuan iklan dari produsen suatu produk
atas tiga tujuan sebagai berikut (Liliweri, 2011: 539 - 540):

1) Mengirimkan Informasi
Ketika produsen untuk pertama kali memproduksi suatu produk, maka dia
akan melakukan tugas pertama yaitu “mengirimkan infomasi” kepada

khalayak bahwa telah hadir sebuah produk baru. Pada umumnya informasi



2)

3)
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pertama tentang sebuah produk berisi, nama produk, ciri — ciri fisik
(besaran, warna dan lain — lain), nama dan alamat serta kualifikasi
produsen, kegunaan produk, keunggulan — keunggulan produk jika
dibandingkan dengan produk lain, siapa yang dapat menggunakan produk
baru ini, harga produk dan di mana produk baru ini dapat diperoleh.
Mempersuasi Audiens

Iklan merupakan salah satu bentuk komunikasi persuasif, yaitu komunikasi
yang bertujuan untuk “membujuk” para penerim informasi agar mengubah
sikap atau persepsi mereka sebagaimana yang dikehendaki oleh pengirim
informasi. Demikian pula, komunikasi iklan selalu bertujuan untuk
mempersuasi audiens, calon konsumen atau pelanggan untuk membeli
sebuah produk sesuai dengan informasi yang mereka telah peroleh,
kemudian jika perlu meninggalkan produk lain yang mereka telah
gunakan, atau menggunkan produk baru bersama — sama dengan produk
yang telah mereka gunakan.

Mengingatkan Audiens

Pada dasarnya setiap produsen tidak mau kehilangan pasar atas semua
hasil produksinya. Karena itu, perusahaan selalu nemempuh pelbagai cara
untuk mengingatkan audiens yang mungkin sudah mulai lupa terhadap
produk yang pernah mereka pakai, atau mengingatkan audiens agar segera
membeli produk yang sama dengan kemasan atau daya guna yang lebih
sempurna atau mengingatkan audiens atau calon konsumen untuk membeli

produk pada saat yang tepat.
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2.4.2 Dimensi Iklan
Iklan menurut Burke yang dikutip oleh Buchari Alma (2013:182) adalah sebagai
berikut : “Advertising is a sales message directed at a mass audiance, that seeks
through, persuasion to sell goods, services, or ideas on behalf, of the playing
sponsor”.
Menurut Wibisono (2012) indikator iklan adalah sebagai berikut:

a. Dapat Menimbulkan perhatian.

b. Menarik.

c. Dapat menimbulkan keinginan.

d. Menghasilkan suatu tindakan

2.5 Nilai Manfaat

Menurut Kotler dan Keller (2008:136) nilai manfaat adalah Pelanggan
memperkirakan tawaran mana yang akan menghantarkan nilai anggapan tertinggi
dan bertindak atas dasar perkiraan tersebut. Sesuai atau tidaknya suatu penawaran
dengan harapan akan mempengaruhi kepuasan pelanggan dan besarnya
probabilitas bahwa pelanggan akan membeli produk itu lagi. Nilai yang
dipersepsikan pelanggan (CPV-Customer Percieved Value) adalah selisih antara
penilaian pelanggan prospektif atas semua manfaat dan biaya dari suatu
penawaran terhadap alternatifnya. Total manfaat pelanggan (total customer
benefit) adalah nilai moneter kumpulan manfaat ekonomi, fungsional, dan
psikologis yang diharapkan pelanggan dari suatu penawaran pasar Yyang
disebabkan oleh produk, jasa, personel, dan citra yang terlibat. Total biaya
pelanggan (total customer cost) adalah kumpulan biaya yang dipersepsikan yang

diharapkan pelanggann untuk dikeluarkan dalam mengevaluasi, mendapatkan,
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menggunakan dan menyingkirkan suatu penawaran pasar, termasuk biaya

moneter, waktu, energi, dan psikologis.

2.5.1 Dimensi Nilai Manfaat
Menurut Sweeny dan Soutar (Fandy tjiptono 2003:141), dimensi nilai manfaat
terdiri dari 4 aspek utama, yaitu:
1. Emotional value, yaitu utilitas yang berasal dari perasaan atau afektif/ emosi
positif yang ditimbulkan dari mengkonsumsi produk.
2. Social value, yaitu utilitas yang didapatkan dari kemampuan produk untuk
meningkatkan konsep diri-sosial konsumen.
3. Quality/performance value, yakni utilitas yang didapatkan dari produk
dikarenakan reduksi biaya jangka pendek dan biaya jangka panjang.
4. Price/ value for money, yakni utilitas yang diperoleh dari persepsi terhadap

kualitas dan kinerja yang diharapkan atas produk.

2.6 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu merupakan upaya peneliti untuk mencari perbandingan guna
menemukan perbedaan dan inspirasi baru untuk merancang penelitian selanjutnya.
Hasil penelusuran terhadap beberapa penelitian yang terkait dapat dilihat pada
tabel dibawah ini:

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

No Nama (Tahun) Judul Penelitian Hasil Penelitian
1. | Rini Kartika Sari | Pengaruh Harga, Kualitas Hasil penelitian ini
& Nanik Hariyana | Pelayanan dan Kualitas menunjukkan bahwa kualitas
(2016) Produk Terhadap Minat produk berpengaruh
Pembelian Ulang dan signifikan terhadap minat

Kepuasan Pelanggan Online | pembelian ulang dengan arah
Shopping Pada Remaja Di hubungan positif. Remaja di
Situbondo Situbondo mengaku produk
yang diterima akurat akurat
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atau sesuai dengan yang
ditampilkan pada gambar
atau foto sehingga
mengakibatkan minat
pembelian ulang semakin
bertambah.

2. | Aulia Restu
Yohanda, Erni
Masdupi & Yunita
Engriani, (2019)

Pengaruh Promosi, Persepsi
Kemudahan Penggunaan
dan Harga Terhadap Minat
Beli Ulang Jasa Angkutan
Go-jek Pada Mahasiswa di
Universitas Negeri Padang.

Hasil penelitian ini yaitu
promosi berpengaruh
signifikan terhadap minat beli
ulang jasa angkutan Go-jek
pada mahasiswa Universitas
Negeri Padang dengan
koefisien regresi sebesar
0,145. Hal ini menunjukkan
bahwa salah satu cara untuk
meningkatkan minat beli
ulang yaitu melalui
peningkatan promosi.

3. | Pratiwi Anggita
Rambitan, (2018)

Pengaruh Iklan
“Bukalapak” Pada Situs
Youtube dan Gaya Hidup di
Era Digital Terhadap Minat
Beli Ulang di Toko Online
“BukalLapak” (Studi Kasus
pada Mahasiswa Universitas
Sanata Dharma)

Berdasarkan hasil penelitian
menunjukkan bahwa Iklan
dan gaya hidup secara
simultan berpengaruh
terhadap minat beli ulang,
secara parsial gaya hidup
tidak berpengaruh terhadap
minat beli ulang sedangkan
iklan berpengaruh terhadap
minat beli ulang.

4. | Arrisetio dan
Sanawiri, (2017)

Motivasi dan Persepsi
Konsumen Terkait Atribut
Produk Media Streaming
Music Spotify dan Joox

Hasil penelitian
membuktikan bahwa fitur
menjadi motif rasional dalam
memilih produk Spotify dan
harga menjadi motif rasional
terbesar dalam memilih
produk Joox.

5. Febriani dan
Tiorida, (2019)

Pengaruh Perceived Value
Spotify Premium Terhadap
Kepuasan Pelanggan (Studi
pada Mahasiswa di Wilayah
Bandung Raya)

Hasil penelitian menunjukkan
bahwa  perceived  value
berpengaruh  positif secara
signifikan terhadap kepuasan

pengguna Spotify.

Sumber: Data diolah (2020)
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2.7 Kerangka Pikir

Kualitas Produk (X1)

e Performance (Kinerja)

o Features (Fitur atau Ciri-Ciri

Tambahan)

o Realibility (Reliabilitas)

e Confermance to Specifications

(Kesesuaian dengan Spesifikasi)

e Durability (Daya Tahan)

e Serviceability

o Esthetics (Estetika)

e Perceived Quality (Kualitas

yang di persepsikan)
(Fandy Tjiptono, 2016)

Tampilan Iklan (X2) Minat Beli Ulang (¥)

e Dapat Menimbulkan Perhatian : Egpﬁi\:‘:::szcgerlzf):;tﬁ;tlon
e Menarik P y

v

e Dapat Menimbulkan Keinginan
e Menghasilkan Suatu Tindakan

(Sahin, Zehir dan Kitapci, 2012)
(Buchari Alma, 2013)

Nilai Manfaat (X3)

o Emotional Value

e Social Value

e Quality/performance value
e Price/ value for money
(Fandy Tjiptono, 2003)

Sumber : Data Diolah (2020)
Gambar 2.2 Kerangka Pikir

Kerangka pemikiran dimaksudkan untuk menggambarkan paradigma penelitian
sebagai jawaban atas masalah penelitian. Dalam kerangka pemikiran tersebut
terdapat tiga variabel bebas (kualitas produk, tampilan iklan dan nilai manfaat)

serta variabel dependen yaitu (minat beli ulang). Dalam penelitian ini, peneliti



28

ingin mengetahui pengaruh kualitas produk, tampilan iklan dan nilai manfaat
Terhadap minat beli ulang Layanan Streaming Musik (Studi pada Konsumen
Spotify di Kota Bandar Lampung. Berdasarkan pemaparan diatas, maka dapat

dijelaskan kerangka pemikiran dalam penelitian adalah seperti di atas.

2.8 Hipotesis
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian,
dimana masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pernyataan.
Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori
yang relavan, belum berdasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui
pengumpulan data. Jadi hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai jawaban teoritis
terhadap rumusan masalah penelitian, belum jawaban yang empiris (Sugiyono,
2010). Hubungan antara variabel dalam penelitian ini memiliki hipotesis sebagai
berikut:
1. H1: Dimensi Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli ulang.
2. H2 : Dimensi Tampilan iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli ulang.
3. H3 : Dimensi Nilai manfaat berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli ulang.
4. H4 : Dimensi Kualitas produk, tampilan iklan dan nilai manfaat secara

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang.



I11. METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan jenis penelitian explanatory research.
Penelitian explanatory research dilakukan dengan menggunakan pendekatan
kuantitatif. Menurut Sugiyono (2017:4) explanatory research merupakan metode
penelitian yang bermaksud menjelaskan kedudukan variabel-variabel yang diteliti
serta pengaruh antara satu variabel dengan variabel lainnya. Penelitian ini akan
menjelaskan hubungan antar variabel-variabel yaitu kualitas produk (X3), tampilan

iklan (X3), nilai manfaat (X3) dan minat beli ulang (Y).

3.2 Populasi dan Sampel Penelitian

3.2.1 Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2017:136). Pendapat
tersebut menjadi salah satu acuan bagi peneliti untuk menentukan populasi.
Populasi yang digunakan penelitian ini adalah konsumen pengguna aplikasi

spotify di Kota Bandar lampung.

3.2.2 Sampel
Menurut Sugiyono (2017:137) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik

yang dimiliki oleh populasi tersebut. Meskipun sampel hanya merupakan bagian
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dari populasi, kenyataan-kenyataan yang diperoleh dari sampel tersebut harus
dapat menggambarkan populasi. Penarikan sampel pada penelitian ini
menggunakan metode non probability sampling dengan teknik purposive
sampling. Menurut Sugiyono (2017:142) non probability sampling adalah teknik
yang digunakan untuk pengambilan sampel yang tidak memberi kesempatan atau
peluang yang sama bagi setiap anggota populasi atau setiap unsur untuk dipilih
menjadi sebuah sampel. Sedangkan, purposive sampling adalah Teknik penentuan
sampel dengan pertimbangan tertentu. Alasan pemilihan sampel dengan
menggunakan purposive sampling adalah karena tidak semua sampel memiliki
kriteria sesuai dengan yang telah penulis tentukan (Sugiyono, 2017:62). Adapun
kriteria yang harus dipenuhi populasi untuk dijadikan sampel adalah konsumen
yang menggunakan aplikasi spotify dan sudah pernah membeli layanan premium

spotify di Kota Bandar Lampung.

Pada penelitian ini tidak diketahui jumlah populasinya, maka menurut Sugiyono,
(2017:148) bila jumlah populasi dalam penelitian tidak diketahui jumlahnya, maka
perhitungan jumlah sampel dapat menggunakan rumus Cochran sebagai berikut:

Z*pq
n= 2
e

Keterangan:

= Jumlah Sampel yang diperlukan

= Harga dalam kurve normal untuk simpangan 5% dengan nilai 1,96.
= Peluang benar 50% = 0,5

= Peluang salah 50% = 0,5

= Tingkat kesalahan sampel (sampling eror) digunakan 10%

® O UNSS

Maka dapat dihitung jumlah sampel yang akan digunakan sebagai berikut:
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_ (1,96)2.0,5.0,5
B 10%?

n = 96,04 = 97 Responden
Dari hasil perhitungan rumus di atas maka diperoleh jumlah sampel yang
diperlukan sebesar 97 responden. Namun agar dalam proses penghitungan statistik
mendapatkan hasil yang maksimal maka jumlah sampel dalam penelitian ini
dibulatkan menjadi 100 responden dari konsumen Spotify di Kota Bandar

Lampung.

3.3 Definisi Konseptual dan Definisi Operasional

3.3.1 Definisi Konseptual

Definisi konseptual adalah penarikan batasan yang menjelaskan suatu konsep
secara singkat, jelas, dan tegas. Definisi konseptual merupakan pemaknaan dari
sebuah konsep yang digunakan sehingga memudahkan peneliti mengoprasikan
konsep di lapangan. Berikut definisi konseptual dari penelitian ini:

a) Menurut Kotler dan Keller (2016:164) kualitas produk adalah kemampuan
suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang sesuai bahkan
melebihi dari apa yang diinginkan pelanggan.

b) Menurut Fandy Tjiptono (2011:218) Iklan adalah bentuk komunikasi tidak
langsung, vyaitu didasari pada informasi tentang keunggulan atasa
keuntungan suatu produk, yang disusun sedemikian rupa hingga
menimbulkan rasa menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang

untuk melakukan pembelian.
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¢) Menurut Kotler dan Keller (2008:136) nilai manfaat adalah pelanggan

d)

memperkirakan tawaran mana yang akan menghantarkan nilai anggapan

tertinggi dan bertindak atas dasar perkiraan tersebut

Minat Beli Ulang menurut lke Kusdyah (2012) minat beli ulang

merupakan salah satu dari perilaku pembelian konsumen yang mana

terdapat kesesuaian antara nilai dari barang atau jasa yang dapat

menghasilkan minat konsumen untuk mengkonsumsinya lagi di kemudian

hari.

3.3.2 Definisi Operasional

Untuk memudahkan dalam pengukuran, maka sebuah konsep akan dijabarkan

dalam definisi operasional. Definisi operasional dalam penelitian ini akan

diuraikan dan dapat diihat pada tabel dibawah ini:

Tabel 3.1 Variabel Operasional

No | Variabel | Definisi Operasional Indikator Item
1. Kualitas Kualitas Produk . Performance 1.. Merasa senang
Produk adalah keunggulan (Kinerja) menggunakan
(X1) dan manfaat yang . Features (Fitur atau | fitur-fitur yang
ditawarkan Ciri-Ciri Tambahan) | terdapat pada
perusahaan dalam . Realibility aplikasi spotify
bentuk produk untuk (Keandalan) 2. Merasa kinerja

memenuhi kebutuhan
para pengguna
spotify.

. Durability

. Confermance to

Specifications
(Kesesuaian dengan
Spesifikasi)

(Daya
Tahan)

. Serviceability

(kemampuan untuk
diperbaiki)

. Esthetics (Estetika)
. Perceived

Quality
(Kualitas yang di
persepsikan)

dari fitur-fitur
spotify sangat baik
dari aplikasi musik
lainnya

3. Aplikasi Spotify
kemungkinan kecil
gagal dipakai
layanannya oleh
konsumen

4. Mendapatkan
pengalaman positif
dari spesifikasi
produk spotify

5. Aplikasi Spotify
akan terus
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berkembang dan
melakukan
perubahan-
perubahan di setiap
update aplikasi
tersebut.

6. Merasa mudah
dari pelayanan
yang diberikan
oleh aplikasi
spotify

7. Saya merasa
bentuk aplikasi
spotify sangat baik
di era modern
seperti sekarang ini
8. Mendapatkan
informasi kualitas
dari ulasan produk
serta persepsi yang
diberikan orang

lain mengenai
produk spotify
Tampilan | Tampilan Iklan a. Dapat Menimbulkan | 1. Tampilan Iklan
Iklan merupakan alat untuk Perhatian spotify
(X2) menjalin komunikasi | b. Menarik memberikan kesan
yang baik dalam c. Dapat Menimbulkan | yang menarik
menyampaikan Keinginan sehingga diingat
informasi kepada d. Menghasilkan Suatu | oleh konsumen
pengguna spotify Tindakan 2. Konsumen
serta membantu mengerti pesan
mencapai sasaran yang di sampaikan
yaitu hubungan dalam iklan
jangka Panjang 3. Merasakan
dengan pengguna informasi yang
spotify. disampaikan dalam
iklan sesuai
dengan mutu
produk
4. Iklan yang
ditampilkan
bersifat persuasif
dan merangsang
pembaca untuk
menggunakan
produk spotify
Nilai Nilai Manfaat a. Emotional Value 1. Merasakan
Manfaat merupakan b. Social Value pengalaman positif
(X3) keyakinan c. Quality/performance | setelah

konsumen tentang

value

menggunakan
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sejauh mana ia akan
menjadi lebih baik
dari kegunaan
aplikasi tersebut.

d.Price/ value for
money

produk spotify

2. Membuat
konsumen merasa
nyaman ketika
menggunakan
produk spotify

3. Mendapatkan
pengakuan dan
kebanggan sosial
terhadap manfaat
yang diberikan
produk spotify

4. Memberikan
kesan yang baik
bagi konsumen
5. Memiliki
standar kualitas
yang dapat
diterima

6. Produk yang
digunakan sesuai
dengan harganya
7. Metode
pembayaran yang
diberikan oleh
produk spotify
sangat
memudahkan
konsumen untuk
menggunakannya

4. | Minat Beli
Ulang

(Y)

Minat Beli Ulang
merupakan perilaku
pelanggan merespon
positif terhadap
kualitas produk atau
jasa dari satu
perusahaan dan
berniat untuk
mengkonsumsi
Kembali produk atau
jasa dari perusahaan
tersebut.

a. Repeat  purchase

intention

b. Repurchase

probability

1. Keinginan untuk
selalu membeli
ulang produk
Spotify

2. Kesediaan untuk
merekomendasikan
ke orang lain

3. Menjadikan
produk Spotify
pilihan utama
untuk digunakan

4. Kesediaan
konsumen untuk
melakukan
pembelian ulang
produk Spotify

Sumber: Data Diolah 2020
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3.4 Sumber Data

Data primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada
pengumpul data (Sugiyono, 2017:219). Data primer juga mengacu pada informasi
yang diperoleh dari tangan pertama oleh peneliti yang berkaitan dengan variabel
minat untuk tujuan spesifik studi. Dimana responden yang merupakan sumber
data akan diminta untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan yang tertulis dalam
kuisioner yang dibagikan. Pertimbangan dari digunakannya metode kuesioner ini

sebagai jalan untuk mengumpulkan data adalah:

a. Penghimpunan data dapat dilakukan dengan waktu yang relatif singkat.

b. Jawaban yang didapatkan relatif seragam sehingga memudahkan dalam
pengolahan data.

c. Metode ini dinilai lebih efisien baik dari segi waktu, tenaga, maupun

biaya.

Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari penyebaran kuisioner yang

dibagikan kepada responden pengguna Spotify di Kota Bandar Lampung.

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Tahap pengumpulan data yang dilakukan oleh peneliti pada penelitian ini yaitu
kuisioner. Peneliti tidak perlu memberikan instruksi secara langsung kepada
responden penelitian, karena pada kuisioner telah dicantumkan penjelasan cara
pengisian kuisioner, sehingga diasumsikan bahwa responden penelitian dapat
memahami cara pengisian kuisoner yang benar. Kuisioner yaitu alat untuk
menjaring data sehingga diperoleh data yang akurat berupa tanggapan langsung

dari responden. Dalam kuisioner setiap variabel akan diukur dengan menggunakan
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skala likert, yang mana nilai jawaban dari responden pada masing-masing item
dihitung menggunakan skor. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan persepsi seseorang atau kelompok orang tentang fenomena sosial.
Dalam penelitian, fenomena sosial ini telah ditetapkan secara spesifik oleh
peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian (Sugiyono,

2017:158).

3.6 Skala Pengukuran Variabel

Menurut Sugiyono (2017:157) Skala pengukuran merupakan kesepakatan yang
digunakan sebagai acuan untuk menentukan panjang pendeknya interval yang ada
dalam alat ukur, sehingga alat ukur tersebut bila digunakan dalam pengukuran
akan menghasilkan data kuantitatif. Skala instrumen yang digunakan dalam
penelitian ini adalah skala likert. Menurut Sugiyono (2017:158) skala likert
digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau
kelompok orang tentang fenomena sosial. Dengan skala likert, maka variabel yang
akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. Kemudian indikator tersebut
dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun item-item instrument yang dapat
berupa pernyataan atau pertanyaan. Pertanyaan dalam kuesioner dibuat dengan
menggunakan skala 1-5 untuk mewakili pendapat dari responden. Nilai untuk
skala tersebut yaitu:

Tabel 3.2 Instrumen Skala Likert
Alternatif Jawaban Nilai

Sangat setuju 5

Setuju

Ragu
Tidak setuju
Sangat tidak setuju
Sumber: Sugiyono (2017:159)

RPINDNW|>
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3.7 Teknik Pengujian Instrumen

Teknik pengujian instrumen penelitian memegang peran penting dalam penelitian
kuantitatif karena kualitas data yang digunakan dalam banyak hal ditentukan oleh
kualitas instrumen yang dipergunakan. Artinya, data yang bersangkutan dapat
mewakili dan atau mencerminkan keadaan sesuatu yang diukur pada dari subjek
penelitian dan pemilik data. Untuk itu peneliti kuantitatif harus berfikir bagaimana
memperoleh data seakurat mungkin dari subjek penelitian sehingga data-data itu
dapat dipertanggung jawabkan dari pada berfikir teknik statistik apa yang akan
dipergunakan untuk mengolahnya.

3.7.1 Uji Validitas

Hasil penelitian yang valid bila terdapat kesamaan antara data yang terkumpul
dengan data yang sesungguhnya terjadi pada objek yang diteliti. Instrumen yang
valid berarti alat ukur yang digunakan untuk mendapatkan data (mengukur) itu
valid. Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang
seharusnya diukur (Sugiyono, 2017:198). Kuesioner dikatakan valid ketika
pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan
diukur oleh kuesioner tersebut. Sebaliknya suatu alat ukur yang kurang valid
memiliki validitas rendah. Untuk melakukan uji vaiditas pada penelitian ini

menggunakan rumus korelasi product moment sebagai berikut:

nExy) - E0QEy)

T =
Y Jiza? - CaD)Hngy? — (0D}
Keterangan:
Iy . koefesien validitas
. banyaknya subjek

. nilai pembanding
- nilai dari yang akan dicari validitasnya

< X S
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Dengan kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut:

1. Instrumen tersebut bisa dikatakan valid apabila validitas tinggi
yaitu korelasi r hitung > r tabel.

2. Instrumen tersebut dikatakan tidak valid apabila r hitung < r tabel

Pengujian validitas pada penelitian ini dihitung dengan menggunakan bantuan
program SPSS (Stastical Package for Social Science software) 25 yaitu dengan
cara menguji setiap item pernyataan dari masing-masing variabel. Penelitian ini
dilakukan pre-test sebanyak 30 responden dengan nilai r tabel sebesar 0,349. Hasil
perhitungan koefisien validitas untuk masing-masing variabel dalam penelitian ini
dapat dilihat pada tebel 3.3. berikut ini.

Tabel 3.3 Uji Validitas

X1 hitung tabel Keterangan
(Kualitas Produk)
X1.1 0,753 Valid
X1.2 0,884 Valid
X1.3 0,720 Valid
X1.4 0,674 Valid
X15 0,689 0,349 Valid
X1.6 0,758 Valid
X1.7 0,527 Valid
X1.8 0,520 Valid
X2 rhitung rtabel Keterangan
(Tampilan Iklan)
X2.1 0,909 Valid
X2.2 0,916 Valid
X2.3 0,889 0,349 Valid
X2.4 0,913 Valid
X3 rhitung rtabel Keterangan
(Nilai Manfaat)
X3.1 0,724 Valid
X3.2 0,712 Valid
X3.3 0,870 Valid
X3.4 0,865 0,349 Valid
X3.5 0,774 Valid
X3.6 0,792 Valid
X3.7 0,881 Valid
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Y rhitung rtabel Keterangan
(Minat Beli Ulang)

Y1 0,770 Valid

Y2 0,870 0,394 Valid

Y3 0,824 Valid

Sumber: Data diolah (2021)

Berdasarkan tabel 3.3 dapat dilihat bahwa semua item pertanyaan yang digunakan
pada penelitian ini memiliki nilai r hitung lebih besar dari r tabel sehingga semua
instrumen dinyatakan valid.

3.7.2 Uji Reliabilitas

Hasil penelitian yang reliabel, bila terdapat kesamaan data dalam waktu yang
berbeda. Instrumen yang reliabel adalah instrumen yang bila digunakan beberapa
kali unntuk mengukur objek yang sama, akan menghasilkan data yang sama
(Sugiyono, 2017:198). Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika
jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke

waktu.

Pengujian reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan menghitung besarnya
nilai Cronbach’s Alpha instrumen dari masing-masing variabel yang diuji dengan
menggunakan program SPSS (Stastical Package for Social Science Software) 25.
Apabila nilai Cronbac’s Coefficient Alpha lebih besar dari 0,60 maka jawaban

dari para responden pada kuesioner sebagai alat pengukur dinilai reliabel.

Tabel 3.4 Uji Reliabilitas

Variabel Nilai Alpha cronbach’s Keterangan
Kualitas Produk 0,802 Reliabel
Nilai Manfaat 0,927 Reliabel
Tampilan Iklan 0,856 Reliabel
Minat Beli Ulang 0,742 Reliabel

Sumber: Data diolah (2021)
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Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel 3.4 maka hasil tiap variabel pada
penelitian ini sudah memenuhi standar uji reliabilitas dimana nilai Alpha
Cronbanch’s sudah melebihi standar yaitu > 0,60. Sehingga bisa disimpulkan
bahwa instrumen yang digunakan dalam penelitian ini dapat dipercaya atau dapat
diandalkan untuk digunakan dalam penelitian ini.

3.8 Teknik Analisis Data

3.8.1 Analisis Statistik Deskriptif

Analisis Deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data
dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul
sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk

umum atau generalisasi (Sugiyono, 2017:232).

3.8.2 Uji Asumsi Klasik

Sebelum melakukan analisis regresi berganda, peneliti akan melakukan uji asumsi
klasik terlebih dahulu. Uji asumsi klasik perlu dilakukan terlebih dahulu agar
memastikan model regresi yang digunakan dapat memberikan hasil yang
representatif atau bersifat BLUE (best linier unbiased estimator), artinya
pengambilan keputusan melalui uji F tidak boleh bias. Untuk menghasilkan
keputusan yang BLUE maka harus dipenuhi beberapa asumsi dasar (klasik), yaitu
berdasarkan hasil uji asumsi klasik dengan alat bantu komputer dengan

menggunakan program SPSS untuk menguji hipotesis.

1. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah variabel indipenden

maupun dipenden berdistribusi normal, mendekati normal, atau tidak.
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Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal atau
penyebaran data statistik pada sumbu diagonal dari grafik distribusi
normal. Prosedur uji dilakukan dengan uji Kolmogorov-Smirnov. Jika
tingkat signifikan probabilitas > 0,05 maka data penelitian berdistribusi
normal Ghozali (2011:160). Berikut ini hipotesis yang digunakan untuk

melakukan uji normalitas:

Ho : nilai probabilitas > 5%, maka berdistribusi dengan normal

Ha : nilai probabilitas < 5%, maka tidak berdistribusi dengan normal

Uji Heteroskedastisitas

Pengujian terhadap heteroskedastisitas menurut Priyanto (2011:93), dapat
dilakukan melalui pengamatan terhadap pola Scatterplots membentuk pola
tertentu, maka model regresi memiliki gejala heteroskedastisitas.
Munculnya heteroskedastisitas menunjukkan bahwa penaksir dalam model
regresi tidak efesien dalam sampel besar maupun kecil.

a) Jika ada pola tertentu, seperti titik yang ada berbentuk suatu pola
tertentu yang teratur maka telah terjadi heteroskedastisitas.

b) Jika ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan
dibawah angka nol pada sumbu Y, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas.

Uji Multikoliniertas
Uji Multikoliniertas bertujuan untuk menguji apakah model regresi
ditemukan adanya korelasi antarvariabel bebas. Model yang baik

seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen atau variabel
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bebas dan tidak orthogonal atau nilai korelasi antarsesama variabel
independen sama dengan nol. Variabel bebas dapat dikatan
multikolinearitas jika VIF lebih besar dari 10.
Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolinieritas di dalam model
regresi adalah sebagai berikut:

a) Mempunyai angka variances inflantion factor (VIF) < 10

b) Mempunyai nilai tolerance di atas > 0,10

3.8.3 Analisis Regresi Linier Berganda

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis

regresi berganda (Multiple Regresion). Penelitian ini dirancang untuk meneliti

variabel-variabel yang mempengaruhi dari variabel independen terhadap variabel

dependen. Analisis ini dimaksudkan untuk mengetahui adakah pengaruh kualitas

produk, tampilan iklan dan nilai manfaat dengan minat beli ulang. Model

persamaan regresi linear berganda sebagai berikut:

Keterangan:

Y : Minat Beli Ulang
a : konstanta

B . koefesien regresi
X1 : Kualitas Produk
Xz : Tampilan Iklan
X3 : Nilai Manfaat

e : margin of error
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3.8.4 Uji Hipotesis

Uji hipotesis digunakan untuk menjawab dugaan sementara dalam penelitian ini,

uji hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

2.

Uji t

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam model regresi variabel
independen yaitu kualitas produk(Xy), tampilan iklan(X;) dan nilai manfaat
(X3) secara parsial berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu minat beli
ulang (Y). Uji t-parsial dapat dirumuskan sebagai berikut (Sugiyono,

2017:278).

Keterangan:

t  : statistik t dengan derajat bebas n-1

n : banyaknya observasi atau pengamatan

r : korelasi parsial yang ditemukan

Uji F

Untuk mengetahui tingkat signifikasi pengaruh variabel-variabel independen
secara simultan terhadap variabel dependen dilakukan Uji F yaitu dengan

membandingkan F antara Fhiwng dengan Frapel. Adapun rumus Friwng Sebagai

berikut:

R?*/k

F=a-m/n-r-1n

Keterangan:

R? : koefesien korelasi ganda
k :jumlah variabel independen
n :jumlah sampel
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3. UjiR?
Koefisien Determinasi (R?) adalah suatu nilai yang menunjukkan besarnya
perubahan yang terjadi diakibatkan oleh variabel lainnya. Koefisien
determinasi dinyatakan dalam mengukur seberapa jauh kemampuan model
dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefesien determinasi
adalah diantara 0 dan 1 (Ghozali, 2011:98). Nilai adjusted terkecil berarti
kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel

dependen amat terbatas.

Koefisien determinan berkisar antara nol sampai dengan satu (0 < R% < 1).
Hal ini berarti bila R* = 0 menunjukkan tidak adanya pengaruh antara
variabel independen terhadap variabel dependen, bila adjusted R? semakin
besar mendekati 1 menunjukkan semakin kuatnya pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen dan bila adjusted R? semakin kecil
bahkan mendekati nol, maka dapat dikatakan semakin kecil pula pengaruh
variabel independen terhadap variabel dependen. Rumus koefisien
determinasi adalah sebagai berikut:

Kd = R*> X 100%

Keterangan:
Kd = Besar atau jumlah koefisien determinasi
R? = Nilai koefisien korelasi

Sedangkan kriteria dalam melakukan analisis koefisien determinasi adalah
sebagai berikut:
a. Jika Kd mendekati nol (0), berarti pengaruh variabel independen

terhadap variabel dependen lemah, dan
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b. Jika Kd mendekati satu (1), berarti pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen kuat.

Adapun pedoman untuk memberikan interprestasi koefisien korelasi atau

seberapa besar pengaruh variabel-variabel bebas (Independent) terhadap

variabel terikat (Dependent).



V. PENUTUP

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai kualitas produk, tampilan

iklan dan nilai manfaat terhadap minat beli ulang pada layanan streaming musik

spotify di Bandar Lampung, maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang
layanan streaming musik spotify di Bandar Lampung, artinya bahwa dengan
adanya variabel kualitas produk akan meningkatkan minat beli ulang pada layanan
streaming musik Spotify. Respon positif paling tinggi diberikan responden pada
aspek tampilan akan kualitas produk aplikasi spotify yang tampilan aplikasinya
mudah dimengerti dan digunakan.

2. Tampilan Iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang
layanan streaming musik spotify di Bandar Lampung, artinya bahwa dengan
adanya variabel tampilan iklan akan meningkatkan minat beli ulang pada layanan
streaming musik Spotify. Respon positif paling tinggi diberikan responden pada
aspek menimbulkan keinginan akan tampilan iklan aplikasi spotify yang dimana
iklan aplikasi spotify mempengaruhi keinginan konsumen untuk menggunakan

layanan streaming spotify.
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3. Nilai Manfaat berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang
layanan streaming musik spotify di Bandar Lampung, artinya bahwa dengan
adanya variabel nilai manfaat akan meningkatkan minat beli ulang pada layanan
streaming musik Spotify. Respon positif paling tinggi diberikan responden pada
aspek nilai kualitas akan nilai manfaat aplikasi spotify yang standar kualitasnya
dapat diterima oleh konsumen.

4. Secara simultan kualitas produk, tampilan iklan dan nilai manfaat berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli ulang layanan streaming musik spotify
di Bandar Lampung.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan yang berkaitan dengan penelitian ini maka

saran-saran yang dapat diajukan adalah:
1. Bagi Perusahaan
a) Spotify harus memperbanyak iklan-iklan dan promosi di berbagai media agar
lebih banyak lagi konsumen yang ingin menggunakan layanan streaming
musik nya dan lebih membuat iklan yang berkreasi serta pesan dalam iklan
yang lebih mudah di mengerti oleh konsumen.

b) Selain itu Spotify harus bisa selalu mempertahankan kualitas produk yang
mudah digunakan agar semua kalangan usia bisa mudah mengoperasikannya
dan juga lebih menambah fitur-fitur terbaru yang menambah manfaat jika

digunakan layanannya.
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c) Dalam hal secure atau keamanan, spotify harus lebih memperhatikan
keamanan pada aplikasi karena adanya aplikasi tiruan yang bisa digunakan
tanpa membeli layanan premium dan hal tersebut bisa disebut illegal.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Saran bagi peneliti selanjutnya dari penelitian ini adalah diharapkan mampu
memberikan kontribusi secara teoritis sebagai bahan pengetahuan untuk
penelitian selanjutnya serta dapat dijadikan sebagai perluasan topik riset minat
beli ulang dan diharapkan pada penelitian selanjutnya menambahkan variabel lain
yang lebih mempengaruhi minat beli ulang. Kemudian menambahkan jumlah
responden, menggunakan instrumen penelitian tidak hanya kuisioner akan tetapi
bisa juga melakukan wawancara secara langsung dengan responden agar

penelitian yang dilakukan selanjutnya lebih akurat.
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