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ABSTRAK 
Penelitian ini mengkaji pengaruh potongan harga, kualitas produk, dan kualitas layanan terhadap minat 

beli ulang konsumen GoFood pada UMKM lokal di Kota Palembang. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh 

meningkatnya penggunaan layanan pesan-antar makanan daring serta persaingan yang semakin ketat antar 

pelaku usaha kuliner pada platform GoFood. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 

metode survei. Sampel penelitian berjumlah 203 responden yang merupakan pengguna GoFood di 

Kota Palembang dan dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui 

penyebaran kuesioner dan dianalisis menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, regresi 

linier berganda, uji t, dan koefisien determinasi dengan bantuan perangkat lunak SPSS. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa potongan harga, kualitas produk, dan kualitas layanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli ulang konsumen GoFood pada UMKM lokal di Kota Palembang. 

Kualitas produk merupakan variabel yang memberikan pengaruh paling dominan terhadap minat beli 

ulang konsumen. Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa peningkatan kualitas produk, didukung 

oleh pemberian potongan harga yang menarik dan kualitas layanan yang baik, dapat meningkatkan 

minat konsumen untuk melakukan pembelian ulang melalui platform GoFood. 
Kata kunci: Potongan Harga, Kualitas Produk, Kualitas Layanan, Minat Beli Ulang, GoFood. 

 
ABSTRACT 

This study examines the influence of price discounts, product quality, and service quality on 

consumers' repurchase intention toward GoFood services at local MSMEs in Palembang City. The study 

was motivated by the increasing use of online food delivery services and the growing competition among 

culinary businesses on the GoFood platform. A quantitative approach with a survey method was employed 

in this research. The sample consisted of 203 respondents who were GoFood users in Palembang City and 

were selected using a purposive sampling technique. Data were collected through questionnaires and 

analyzed using validity tests, reliability tests, classical assumption tests, multiple linear regression 

analysis, t-tests, and coefficient of determination analysis with the assistance of SPSS software. 

The results indicate that price discounts, product quality, and service quality have a positive and 

significant effect on consumers' repurchase intention toward GoFood services at local MSMEs in 

Palembang City. Product quality was found to be the most dominant variable influencing repurchase 

intention. These findings suggest that improving product quality, supported by attractive price discounts 

and excellent service quality, can increase consumers' intention to make repeat purchases through the 

GoFood platform. 
Keywords: Price Discount, Product Quality, Service Quality, Repurchase Intention, GoFood. 

 

A. PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi informasi dan 

komunikasi telah membawa perubahan besar 

dalam berbagai aspek kehidupan masyarakat, 

termasuk dalam pola konsumsi dan cara 

memenuhi kebutuhan sehari-hari. 

Masyarakat modern semakin mengandalkan 

teknologi digital untuk memperoleh 

kemudahan, kecepatan, dan efisiensi dalam 

bertransaksi. Salah satu dampak nyata dari 

perkembangan ini adalah meningkatnya 

penggunaan layanan berbasis aplikasi, 

khususnya layanan pesan-antar makanan 

daring (online food delivery). 
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Indonesia menjadi salah satu negara dengan 

pertumbuhan pengguna internet tercepat di 

Asia Tenggara. Berdasarkan laporan 

Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 

Indonesia (APJII), jumlah pengguna internet 

di Indonesia pada tahun 2025 mencapai 

229.428.417 juta orang atau sekitar 80,66% 

dari total populasi (APPJ, 2025). Tingginya 

penetrasi internet ini menciptakan ekosistem 

digital yang subur bagi berkembangnya 

berbagai layanan berbasis aplikasi, termasuk 

e-commerce dan layanan pesan-antar 

makanan. 

 

Sumber: (APJII 2025 

https://survei.apjii.or.id/survei?emailSent=1) 

 

Gambar tersebut menunjukkan bahwa 

jumlah pengguna internet di Indonesia terus 

meningkat dari tahun ke tahun. Tingginya 

penetrasi internet ini mencerminkan semakin 

kuatnya ketergantungan masyarakat terhadap 

teknologi digital dalam berbagai aktivitas 

ekonomi, termasuk dalam melakukan 

transaksi pembelian makanan secara online. 

Kondisi ini menjadi fondasi utama 

berkembangnya layanan pesan-antar 

makanan daring seperti GoFood. 

Seiring meningkatnya penetrasi 

internet, nilai ekonomi digital Indonesia juga 

menunjukkan tren pertumbuhan yang 

signifikan. Laporan Google, Temasek, dan 

Bain & Company (2023) menyebutkan 

bahwa sektor layanan on-demand, termasuk 

food delivery, menjadi salah satu kontributor 

utama pertumbuhan ekonomi digital di Asia 

Tenggara. Indonesia bahkan tercatat sebagai 

pasar layanan pesan-antar makanan daring 

terbesar di kawasan tersebut (Katadata, 

2024) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Databoks Katadata 2024 

https://databoks.katadata.co.id/infografik/20

24/02/20/indonesia-pasar-online-food-

delivery-terbesar-di-asia-

tenggara?utm_source) 

 

Gambar tersebut memperlihatkan 

bahwa Indonesia menempati posisi sebagai 

pasar online food delivery terbesar di Asia 

Tenggara. Hal ini menunjukkan bahwa 

layanan pesan-antar makanan bukan lagi 

sekadar tren sementara, melainkan telah 

menjadi bagian dari gaya hidup masyarakat 

urban. Besarnya pasar ini juga 

mencerminkan potensi persaingan yang 

tinggi antarplatform seperti GoFood, 

GrabFood, dan ShopeeFood. 

Fenomena ini mendorong munculnya 

berbagai platform pesan-antar makanan 

https://survei.apjii.or.id/survei?emailSent=1
https://survei.apjii.or.id/survei?emailSent=1
Sumber:%20Databoks%20Katadata%202024
https://databoks.katadata.co.id/infografik/2024/02/20/indonesia-pasar-online-food-delivery-terbesar-di-asia-tenggara?utm_source
https://databoks.katadata.co.id/infografik/2024/02/20/indonesia-pasar-online-food-delivery-terbesar-di-asia-tenggara?utm_source
https://databoks.katadata.co.id/infografik/2024/02/20/indonesia-pasar-online-
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daring seperti GoFood, GrabFood, dan 

ShopeeFood yang bersaing ketat untuk 

menarik minat konsumen. GoFood sebagai 

bagian dari ekosistem Gojek merupakan 

pelopor layanan pesan-antar makanan daring 

di Indonesia dan hingga kini masih 

menempati posisi penting dalam industri 

tersebut. Data survei menunjukkan bahwa 

GoFood tetap menjadi salah satu platform 

yang paling sering digunakan oleh 

konsumen Indonesia untuk memesan 

makanan secara online (GoodStats, 2025) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: (GoodStats 2025 

https://goodstats.id/article/gofood-rajai-

industri-pesan-makanan-online-awal-2025-

h2SpA?utm_source= 

Gambar diatas menunjukkan bahwa GoFood 

masih menjadi salah satu platform pesan-

antar makanan yang paling banyak 

digunakan oleh konsumen Indonesia. 

Meskipun demikian, posisi GoFood tidak 

sepenuhnya aman karena jarak preferensi 

pengguna dengan platform pesaing semakin 

menyempit. 

Meskipun demikian, persaingan 

antarplatform yang semakin intens membuat 

konsumen berada pada posisi yang lebih 

kuat dalam menentukan pilihan. Konsumen 

kini tidak hanya mempertimbangkan 

ketersediaan restoran atau variasi menu, 

tetapi juga membandingkan harga, biaya 

pengantaran, potongan harga, promo, 

kualitas produk serta kualitas layanan 

(Chandrasekhar et al., 2019). Menurut survei 

Tenggara Strategics 2022 menunjukkan 

pengguna layanana online antar makanan 

Go-Food ternyata didominasi oleh anak 

muda, dimana Gen Z (43%) dan milenial 

(39%) dan sisa (18%) nya adalah Gen X dan 

juga GoFood merupakan platform OFD yang 

jadi preferensi utama konsumen, sebagai 

aplikasi paling banyak dimiliki (76%) dan 

digunakan (72%), menjadi top of mind 

(50%), dengan nilai transaksi terbesar (39%), 

diikuti oleh ShopeeFood, dan GrabFood. 

Adapun konsumen juga sering 

membandingkan antarra biaya pengantaran 

dari beberpa aplikasi online food delivery 

salah satunya GoFood. 

Struktur tarif layanan GoFood yang 

diberlakukan di berbagai wilayah di 

Indonesia berdasarkan status merchant, yaitu 

merchant partner dan non-partner. Merchant 

Partner adalah restoran yang telah mendaftar 

secara resmi ke Gojek dan menandatangani 

kontrak kerjasama. Sedangkan merchant 

non patner restoran yang belum terdaftar 

secara resmi, namun tetap tersedia di aplikasi 

GoFood agar pengguna Gojek dapat 

memesan makanan dari sana Pada tabel 

tersebut terlihat bahwa GoFood menerapkan 

tarif dasar yang berbeda-beda antarwilayah 

serta perbedaan tarif yang cukup signifikan 

antara merchant partner dan non-partner. 

 

 

 

 

https://goodstats.id/article/gofood-rajai-industri-pesan-makanan-online-awal-
https://goodstats.id/article/gofood-rajai-industri-pesan-makanan-online-awal-


 

 

   
UNIVERSITAS KATOLIK MUSI CHARITAS    

 

1244 
 

K&K _ JURNAL MANAJEMEN, VOL. 5, NO. 2, JUNI  2026  

  

P-ISSN 2808-4667  
E-ISSN 2986-6626  

Gambar 1 

Promo harga di Gofood 

 

Sumber : Aplikasi Gojek 

 

Berdasarkan Gambar tersebut terlihat 

bahwa potongan harga ditampilkan secara 

menonjol pada halaman merchant UMKM 

lokal di aplikasi GoFood. Potongan harga 

yang ditawarkan dengan persentase tertentu 

serta syarat minimal pembelian. Penempatan 

potongan harga yang mudah terlihat 

menunjukkan bahwa potongan harga 

dijadikan sebagai strategi utama untuk 

menarik perhatian konsumen sejak tahap 

awal pencarian produk. 

Namun demikian, keberadaan potongan 

harga tidak selalu menjadi jaminan bahwa 

konsumen akan memiliki minat beli yang 

tinggi secara berkelanjutan. Kotler dan 

Keller (2019) menyatakan bahwa konsumen 

akan membandingkan manfaat yang 

diterima dengan pengorbanan yang 

dikeluarkan, sehingga harga yang menarik 

perlu diimbangi dengan kualitas produk yang 

memadai agar mampu membentuk persepsi 

nilai yang positif. Kotler (2007:485), 

potongan harga adalah penyesuaian harga 

dasar untuk memberikan penghargaan pada 

pelanggan atas reaksi-reaksi tertentu, seperti 

pembayaran tagihan lebih awal, volume 

pembelian, dan pembelian di luar musim. 

Sedangkan menurut Tjiptono (2008:166), 

potongan harga adalah discount yang 

diberikan oleh penjual kepada pembeli 

sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu 

dari pembeli yang menyenangkan bagi 

penjual. Potongan harga merupakan discount 

yang ada, dimana pengurangan tersebut 

dapat berbentuk tunai atau berupa potongan 

yang lain, (Nurdiansah, 2022) 

mendefinisikan potongan harga sebagai 

pengurangan harga dalam jangka waktu 

tertentu yang diberikan untuk merangsang 

permintaan 

Selain Potongan Harga, kualitas produk 

juga merupakan faktor yang mempengaruhi 

Keputusan pembelian konsumen. . Kualitas 

produk merupakan bagaimana 

menggambarkan produk tersebut dapat 

memberikan sesuatu yang dapat memuaskan 

konsumen. Kotler dan Keller (2017: 121) 

menyatakan bahwa kualitas produk adalah 

kemampuan suatu produk untuk 

melaksanakan fungsinya, meliputi daya 

tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan 

operasi dan perbaikan serta atribut bernilai 

lainnya. 
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Gambar 2 

Ulasan Pelanggan UMKM Lokal Pada 

GoFood 

 
 

 

Berdasarkan Gambar tersebut dapat 

dilihat bahwa ulasan pelanggan terhadap 

salah satu UMKM lokal pada platform 

GoFood didominasi oleh penilaian positif 

dengan pemberian rating lima bintang. 

Ulasan yang diberikan konsumen tidak 

hanya menyinggung aspek potongan harga, 

tetapi juga menekankan pada kualitas 

produk, seperti porsi makanan yang besar, 

rasa yang enak, serta konsistensi produk 

yang diterima. Beberapa konsumen bahkan 

menyatakan bahwa mereka telah menjadi 

pelanggan tetap, yang menunjukkan adanya 

kecenderungan pembelian ulang. 

Berdasarkan ulasan tersebut, terlihat 

bahwa potomgan harga berperan sebagai 

daya tarik awal yang mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian, khususnya 

pada saat adanya potongan harga atau 

program promosi tertentu. Namun demikian, 

kepuasan konsumen tidak semata-mata 

disebabkan oleh harga yang murah, 

melainkan karena kualitas produk yang 

dirasakan sesuai atau melebihi harapan 

konsumen 

Di samping kualitas produk, kualitas 

layanan juga memegang peranan penting 

dalam membentuk pengalaman konsumen. 

Kualitas layanan mencakup kemudahan 

penggunaan aplikasi, kecepatan dan 

ketepatan pengantaran, serta respons 

terhadap keluhan konsumen. Tjiptono, 

(2012) mendefinisikan kualitas pelayanan 

secara sederhana, yaitu ukuran seberapa 

bagus tingkat layanan yang diberikan mampu 

sesuai dengan ekspektasi pelanggan. 

Kualitas layanan adalah suatu proses 

pelayanan terhadap konsumen, jika produsen 

memberikan pelayanan dengan penyampaian 

informasi dan sikap yang baik kepada 

konsumennya, maka konsumen pun akan 

merasa senang dilayani dengan baik dan akan 

tertarik untuk kembali membeli produk atau 

jasanya kembali (Alimansyah et al., 2022). 

Berdasarkan Berdasarkan paparan 

penelitian terdahulu tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa potongan harga, kualitas 

produk dan kualitas layanan sering muncul 

sebagai determinan penting dalam perilaku 

konsumen pada layanan digital. Namun 

demikian, hasil penelitian menunjukkan 

adanya perbedaan temuan terkait kekuatan 

pengaruh variabel tersebut terhadap minat 

beli ulang 

Selain itu, sebagian besar penelitian 

terdahulu masih berfokus pada konteks ritel 

modern, marketplace umum, atau usaha 

berskala besar, sehingga belum 
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sepenuhnya menangkap dinamika unik pada 

layanan pesan-antar makanan daring pada 

UMKM lokal pada GoFood, masih relatif 

terbatas. Penelitian ini diharapkan mampu 

memberikan pemahaman yang lebih 

komprehensif mengenai faktor-faktor yang 

memengaruhi minat beli konsumen pada 

layanan pesan-antar makanan daring Melalui 

latar belakang serta riset yang sudah 

dijelaskan diatas maka penulis berencana 

melaksanakann riset yang judulnya 

“Pengaruh Potongan Harga , Kualitas 

Produk dan Kualitas Layanan terhadap 

Minat Beli Ulang Konsumen GoFood Pada 

UMKM Lokal Kota Palembang” 

 

B. LANDASAN TEORI 

1. Teori Stimulus- Organism – Response ( 

SOR ) 

Teori ini dikemukakan oleh 

Mehrabian dan Russell 1974 Teori ini 

digunakan untuk menjelaskan perilaku 

individu sebagai hasil dari interaksi antara 

rangsangan eksternal dan proses internal 

yang terjadi dalam diri individu tersebut. 

Gambar 3 

Stimulus- Organism –Response 

Sumber : (Mehrabian dan Russell 1974) 

Berdasarkan teori Stimulus–

Organism–Response (S-O-R), perilaku 

konsumen tidak muncul secara langsung, 

melainkan melalui suatu proses. Konsumen 

terlebih dahulu menerima rangsangan dari 

lingkungan sekitarnya (stimulus), 

kemudian rangsangan tersebut diproses 

secara internal oleh konsumen (organism), 

dan selanjutnya menghasilkan respons 

berupa perilaku tertentu (response). 

Dengan demikian, teori ini menekankan 

bahwa perilaku konsumen merupakan hasil 

dari proses evaluasi terhadap rangsangan 

yang diterima. 

Dalam konteks penelitian ini, teori 

Stimulus–Organism–Response (S-O-R) 

digunakan untuk menjelaskan proses 

terbentuknya minat beli konsumen 

terhadap UMKM lokal yang tergabung 

dalam platform GoFood di Kota 

Palembang. Konsumen  yang  

menggunakan  layanan  GoFood  akan  

menerima  berbagai rangsangan pemasaran 

dari UMKM, seperti informasi harga, 

kualitas produk yang ditawarkan, serta 

kualitas layanan yang dirasakan selama 

proses pemesanan hingga produk diterima 

oleh konsumen. 

Teori S-O-R terdiri dari tiga 

komponen utama, yaitu stimulus, 

organism, dan response, dengan dengan 

penjelasan sebagai berikut 

a. Stimulus (S) 

Stimulus merupakan rangsangan 

eksternal yang berasal dari lingkungan 

pemasaran dan dapat diterima secara 

langsung oleh konsumen. Dalam konteks 

penelitian layanan pesan-antar makanan 

daring, stimulus dapat berupa berbagai 

strategi pemasaran yang diterapkan oleh 

pelaku usaha untuk menarik perhatian 

konsumen. Pada penelitian ini, stimulus 

yang dimaksud meliputi harga, kualitas 

produk, dan kualitas layanan yang 

diberikan oleh UMKM lokal pada platform 

GoFood. 

Potongan Harga merupakan besarnya 

pengorbanan yang harus dikeluarkan oleh 

konsumen untuk memperoleh produk 
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makanan melalui GoFood. Kualitas produk 

berkaitan dengan mutu makanan yang 

diterima konsumen, seperti cita rasa, porsi, 

dan kebersihan produk. Sementara itu, 

kualitas layanan mencakup pelayanan yang 

dirasakan konsumen selama proses 

pemesanan hingga produk diterima, 

termasuk kecepatan pengantaran dan 

respons terhadap keluhan konsumen. 

Ketiga variabel tersebut diposisikan 

sebagai stimulus karena secara langsung 

dirasakan oleh konsumen ketika melakukan 

transaksi dengan UMKM lokal di platform 

GoFood. 

b.Organism (O) 

Organism merupakan proses internal 

yang terjadi dalam diri konsumen setelah 

menerima stimulus. Proses ini mencakup 

penilaian, evaluasi, dan persepsi 

konsumen terhadap rangsangan yang 

diterima. Dalam penelitian ini, organism 

tidak diukur sebagai variabel tersendiri, 

melainkan dipahami sebagai proses 

psikologis konsumen dalam menilai 

kesesuaian harga, kualitas produk, dan 

kualitas layanan yang diterima sebelum 

membentuk keputusan perilaku. Proses 

organism ini menjadi tahap penting karena 

konsumen akan membandingkan manfaat 

yang diperoleh dengan pengorbanan yang 

dikeluarkan. Hasil dari proses evaluasi 

tersebut akan menentukan bagaimana 

respons konsumen terhadap stimulus yang 

diberikan oleh UMKM lokal pada platform 

GoFood. 

c. Response (R) 

Response merupakan respons 

perilaku konsumen yang muncul sebagai 

hasil dari proses evaluasi internal terhadap 

stimulus yang diterima. Dalam penelitian 

ini, response diwujudkan dalam bentuk 

minat beli konsumen, yaitu kecenderungan 

konsumen untuk melakukan pembelian 

terhadap produk UMKM lokal yang 

ditawarkan melalui platform GoFood. 

Minat beli konsumen mencerminkan 

respons akhir dari rangsangan pemasaran 

yang diberikan. Semakin positif penilaian 

konsumen terhadap harga, kualitas produk, 

dan kualitas layanan yang diterima, maka 

semakin besar kemungkinan konsumen 

memiliki minat untuk melakukan 

pembelian. 

2. Minat Beli Ulang 

Menurut Kotler & Keller, (2019) 

minat beli ulang dapat dipahami sebagai 

dorongan atau kecenderungan konsumen 

untuk melakukan pembelian kembali 

terhadap suatu produk atau layanan 

berdasarkan pengalaman konsumsi yang 

memuaskan di masa sebelumnya. Minat ini 

tidak hanya mencerminkan keinginan 

konsumen, tetapi juga sering kali disertai 

dengan tindakan nyata berupa pengulangan 

pembelian sebagai respons terhadap 

kepuasan yang dirasakan. Dalam penelitian 

ini, minat beli ulang konsumen diposisikan 

sebagai response dalam kerangka teori 

Stimulus–Organism–Response (S-O-R), 

yaitu respons perilaku yang muncul setelah 

konsumen menerima stimulus berupa 

harga, kualitas produk, dan kualitas 

layanan, kemudian melakukan proses 

evaluasi secara internal. Menurut Kotler & 

Keller, (2019)) minat beli ulang memiliki 

empat indikator yang digunakan yaitu: 

a. Minat Transaksional, yaitu 

kecenderungan konsumen untuk selalu 

membeliproduk atau jasa yang 

didasarkan oleh kepercayaan yang 
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tinggi terhadap platform tersebut. 

b. Minat Referensial, yaitu kemampuan 

konsumen untuk merekomendasikan 

produk atau jasa kepada orang lain. 

Minat tersebut hadir setelah konsumen 

memiliki pengalaman yang positif 

terhadap platform tersebut. 

c. Minat Prefensial, yaitu kecenderungan 

konsumen dalam memiliki prefensi 

atau pilihan terhadap produk atau jasa 

tertentu, yang mengarah kepada 

keputusan pembelian ulang. 

d. Minat Eksploratif, yaitu minat yang 

menggambarkan prilaku konsumen 

untuk mencari informasi lebih banyak 

tentang produk atau jasa yang 

diinginkan. Ini menunjukkan bahwa 

konsumen memiliki ketertarikan yang 

lebih terhadap jasa atau produk 

tersebut. 

3. Kualitas Layanan 

Menurut Kotler, P., & Keller, (2019) 

kualitas layanan diartikan sebagai suatu 

bentuk sikap yang mencerminkan 

perbandingan antara harapan konsumen 

dengan kinerjaj yang diterima. Sementara 

itu, (Wulan Yuliyana, 2018) kualitas 

layanan ialah ukuran seberapa bagus 

tingkat layanan yang diberikan dengan 

harapan pelanggan mengenai kualitas 

pelayanan suatu jasa menyatakan bahwa 

kualitas layanan dapat didefinisikan sebgai 

upaya yang berfokus pada pemenuhan 

kebutuhan dan persyaratan konsumen, serta 

ketepatan waktu dalam merealisasikan 

harapan konsumen. Kualitas layanan 

menjadi indikator penting dalam 

penyelanggaraan layanan publik. Indikator 

keberhasilan suatu layanan dapat dilihat 

dari kualitas layanan itu sendiri. 

 

Dalam khususnya layanan pesan-

antar makanan daring seperti GoFood, 

kualitas layanan merupakan stimulus yang 

diterima konsumen selama proses 

pemesanan hingga produk diterima. 

Kualitas layanan yang baik akan 

memengaruhi proses evaluasi konsumen 

(organism), yang kemudian mendorong 

munculnya respons berupa minat beli 

konsumen. Dengan demikian, kualitas 

layanan dalam penelitian ini diposisikan 

sebagai stimulus yang memengaruhi 

response melalui proses internal konsumen, 

sesuai dengan kerangka teori S-O-R. 

Menurut Tjiptono, (2016), kualitas layanan 

dapat diukur melalui lima indikator utama, 

yaitu: 

a. Keandalan (Reliability), yaitu 

kemampuan penyedia layanan dalam 

memberikan layanan sesuai dengan 

yang dijanjikan secara tepat dan 

konsisten, serta memberikan layanan 

yang dapat dipercaya oleh konsumen. 

b. Ketanggapan (Responsiveness), yaitu 

kesediaan penyedia layanan dalam 

membantu konsumen serta menanggapi 

keluhan atau permasalahan konsumen 

dengan cepat dan tepat. 

c. Jaminan (Assurance), yaitu kemampuan 

penyedia layanan dalam memberikan 

rasa aman, termasuk jaminan keamanan 

transaksi dan perlindungan data pribadi 

konsumen, sehingga dapat 

menumbuhkan kepercayaan konsumen. 

d. Empati (Empathy), yaitu perhatian dan 

kepedulian yang diberikan secara 

personal kepada konsumen, serta 

kemampuan memahami kebutuhan 

konsumen melalui pelayanan yang 
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bersifat individual. 

e. Bukti Fisik (Tangibles), yaitu tampilan 

fisik layanan, seperti desain aplikasi atau 

platform yang menarik, mudah 

digunakan, serta memiliki fitur yang 

mudah dipahami oleh konsumen 

4. Kualitas Produk 

Menurut Kotler & Keller, (2016), 

kualitas produk adalah kemampuan suatu 

barang untuk memberikan hasil atau 

kinerja yang sesuai bahkan melebihi apa 

yang diinginkan pelanggan. Kualitas 

produk mencerminkan sejauh mana suatu 

produk mampu memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen melalui kinerja dan 

karakteristik yang dimilikinya. 

Menurut Kotler, Philip Armstrong, 

(2015) mendefinisikan kualitas produk 

sebagai karakteristik dari suatu produk atau 

layanan yang bergantung pada 

kemampuannya untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau 

tersirat. Definisi ini menunjukkan bahwa 

kualitas produk tidak hanya berkaitan 

dengan aspek fisik produk, tetapi juga 

mencakup manfaat yang dirasakan 

konsumen setelah menggunakan produk 

tersebut sedangkan menurut (Hadita , 

Wirawan Widjanarko , 2020) Kualitas 

produk dapat diartikan kemampuan dari 

produk untuk menjalankan fungsinya yang 

mencakup daya tahan, kehandalan atau 

kemajuan, kekuatan, kemudahan dalam 

pengemasan dan reparasi produk dan ciri-

ciri lainnya. Berdasarkan beberapa definisi 

tersebut, dapat disimpulkan bahwa kualitas 

produk merupakan kemampuan suatu 

produk dalam memenuhi keinginan dan 

kebutuhan konsumen. Keinginan 

konsumen tersebut meliputi daya tahan 

produk, keandalan produk, kemudahan 

penggunaan, serta atribut bernilai lainnya 

yang dapat dirasakan oleh konsumen 

setelah menggunakan produk tersebut. 

Dalam kerangka teori Stimulus–Organism–

Response (S-O-R), kualitas produk 

diposisikan sebagai stimulus, yaitu 

rangsangan eksternal yang diterima oleh 

konsumen. Stimulus berupa kualitas 

produk tersebut akan diproses melalui 

evaluasi dan penilaian konsumen 

(organism), yang selanjutnya 

menghasilkan respons perilaku berupa 

minat beli konsumen terhadap produk 

UMKM lokal di platform 

GoFood.Indikator Kualitas Produk. 

Menurut Garvin, (1987) kualitas produk 

memiliki beberapa dimensi yang dapat 

digunakan untuk menganalisis 

karakteristik suatu produk, yaitu sebagai 

berikut: 

a. Performance (kinerja), yaitu 

karakteristik operasi pokok dari produk 

inti (core product) yang dibeli 

konsumen. 

b. Features (fitur), yaitu karakteristik 

tambahan atau pelengkap yang 

memberikan nilai tambah pada produk. 

c. Reliability (keandalan), yaitu 

kemungkinan kecil suatu produk 

mengalami kerusakan atau gagal 

berfungsi. 

d. Conformance to Specification 

(kesesuaian dengan spesifikasi), yaitu 

tingkat kesesuaian desain dan operasi 

produk dengan standar yang telah 

ditetapkan. 

e. Durability (daya tahan), yaitu 

berkaitan dengan berapa lama produk 

dapat digunakan sebelum mengalami 
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penurunan fungsi. 

f. Serviceability, yaitu meliputi 

kecepatan, kompetensi, kenyamanan, 

kemudahan diperbaiki, serta 

penanganan keluhan konsumen. 

g. Aesthetics (estetika), yaitu daya tarik 

produk terhadap panca indera 

konsumen. 

h. Perceived Quality (kualitas yang 

dipersepsikan), yaitu citra dan reputasi 

produk serta tanggung jawab 

perusahaan terhadap produknya 

5. Potongan Harga 

Menurut Kotler, (2008) potongan 

harga adalah pengurangan harga 

langsungm terhadap pembelian selama 

periode tertentu atau jenis lain pengurangan 

harga dari harga resmi. Menurut Tjiptono, 

(2008) diskon merupakan “potongan harga 

yang diberikan oleh penjual kepada 

pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas 

tertentu dari pembeli yang menyenangkan 

bagi penjual. Menurut (Nurdiansah, 2022) 

potongan harga sebagai pengurangan harga 

dalam jangka waktu tertentu yang 

diberikan untuk merangsang permintaan 

Dari pengertian tersebut dapat 

disimpulkan bahwa Potongan harga 

merupakan salah satu faktor kunci yang 

dipertimbangkan konsumen dalam 

pengambilan keputusan pembelian. 

Konsumen cenderung membandingkan 

manfaat yang mereka harapkan, sehingga 

persepsi terhadap kewajaran dan 

kesesuaian harga akan sangat memengaruhi 

niat untuk membeli. Dalam pemasaran 

penetapan potongan harga yang ditawarkan 

oleh perusahaan harus benar- benar 

diperhatikan serta dipertimbangkan dalam 

penentuan potongan harga yang sesuai atas 

produk atau jasa yang diberikan. Strategi 

potongan harga yang tepat berperan 

penting dalam membentuk nilai positif 

yang dirasakan oleh konsumen.Indikator 

dari variabel Potongan Harga menurut 

Sutisna (2002) dalam (Hasim & Lestari, 

2023) 

1. Tingginya potongan harga, tingginya 

ukuran potongan harga yang dberi pada 

saat barang/ produk didiskon; 

2. Masa potongan harga, jangka waktu 

yang diberi ketika terjadinya discount; 

3. Aneka macam produk yang 

mendapatkan potongan harga, 

keanekaragaman pilihan pada produk 

yang di discount. 

6. Pengembangan Hipotesis 

Menurut Kotler, (2008), potongan 

harga adalah pengurangan harga langsung 

terhadap pembelian selama periode tertentu 

atau jenis lain pengurangan harga dari 

harga resmi.Tjiptono, (2008) diskon 

merupakan “potongan harga yang 

diberikan oleh penjual kepada pembeli 

sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu 

dari pembeli yang menyenangkan bagi 

penjual. Sedangkan menurut Nurdiansah, 

(2022) potongan harga sebagai 

pengurangan harga dalam jangka waktu 

tertentu yang diberikan untuk merangsang 

permintaan Berdasarkan Penelian 

Rachmad Nurofiq Ramantyo, (2022) price 

discount berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap repurchase sedangkan pada 

penelitian Dyajeng Puteri Woro Subagio, 

(2020) price discount tidak berpengaruh 

signifikan terhadap purchase intention 

Berdasarkan uraian mengenai potongan 

harga dan minat beli ulang konsumen , 

maka dikembangkan hipotesis sebagai 
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berikut : 

HI : Harga berpengaruh secara positif dan 

signfikan terhadap mminat beli ulang 

konsumen GoFood pada UMKM lokal di 

Kota Palembang. 

Menurut Kotler & Keller, (2016) 

kualitas produk adalah kemampuan suatu 

barang untuk memberikan hasil atau 

kinerja yang sesuai bahkan melebihi apa 

yang diinginkan pelanggan. Kualitas 

produk mencerminkan sejauh mana suatu 

produk mampu memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen melalui kinerja dan 

karakteristik yang dimilikinya, sedangkan 

menurut Hadita , Wirawan Widjanarko , 

(2020) kualitas produk diartikan 

kemampuan dari produk untuk 

menjalankan fungsinya yang mencakup 

daya tahan, kehandalan atau kemajuan, 

kekuatan, kemudahan dalam pengemasan 

dan reparasi produk dan ciri-ciri lainnya. 

Peneliatian yang dilakkan oleh Maulana & 

Sukresna, (2022) Kualitas Produk 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli Ulang, berbeda dengan 

penelitain yang dilakukan Harmiyanti 

Selvi & Ridha, (2025) kualitas produk tidak 

memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap minat beli ulang. 

Berrdasarkan uraian mengenai Kualitas 

Produk dan minat beli ulang kosumen , 

dikembangkan hipotesis sebagai berikut : 

H2 : Kualitas Produk berpengaruh secara 

positif dan signfikan terhadap mminat beli 

ulang konsumen GoFood pada UMKM 

lokal di Kota Palembang. 

Menurut Kotler, P., & Keller, (2019) 

kualitas layanan diartikan sebagai suatu 

bentuk sikap yang mencerminkan 

perbandingan antara harapan konsumen 

dengan kinerjaj yang diterima sedangakan 

menurut Wulan Yuliyana, (2018) ialah 

ukuran seberapa bagus tingkat layanan 

yang diberikan dengan harapan pelanggan 

mengenai kualitas pelayanan suatu jasa 

menyatakan bahwa kualitas layanan dapat 

didefinisikan sebgai upaya yang berfokus 

pada pemenuhan kebutuhan dan 

persyaratan konsumen, serta ketepatan 

waktu dalam merealisasikan harapan 

konsumen. Pada peneliatan Yeremia 

Steven P.W., Idris S.E., (2024) Kualitas 

Layanan memilik pengaruh negatif dan 

tidak signifikan Terhadap Niat Membeli 

Kembali. Berbeda dengan Desi 

Peburiyanti, (2016) kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap minat beli ulang 

Berrdasarkan uraian mengenai Kualitas 

Pelayanan dan minat beli ulang kosumen , 

dikembangkan hipotesis sebagai berikut 

H3 : Kualitas Layanan berpengaruh secara 

positif dan signfikan terhadap mminat beli 

ulang konsumen GoFood pada UMKM 

lokal di Kota Palembang 

7. Kerangka Teoritis 

Kerangka teoritis berfungsi sebagai 

kerangka konseptual yang sistematis untuk 

memberikan arah agar penelitian ini 

mencapai tujuan dan hipotesis yang diuji. 

Berikut keragka teoritis dalam penelitian 

ini: 
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Keterangan : 

a.  : Pengaruh Langsung 

b. X1 : Potongan Harga 

c. X2 : Kualitas Produk 

d. X3 : Kualitas Layanan 

e. Y : Beli Ulang 

 

C. METODE PENELITIAN 

1. Jenis Penelitian 

Menurut Sugiyono, (2022) Penelitian 

adalah cara ilmiah untuk memperoleh data 

dengan tujuan dan kegunaan tertentu. 

Sugiyono mengklasifikasikan penelitian 

menjadi kuantitatif dan kualitatif; 

penelitian kuantitatif menggunakan data 

numerik dan analisis statistik untuk 

menguji hubungan atau pengaruh 

antarvariabel, sedangkan penelitian 

kualitatif menekankan pemahaman 

mendalam terhadap fenomena melalui 

deskripsi kontekstual. Penelitian ini 

termasuk penelitian kuantitatif; data 

berbentuk angka akan dianalisis 

menggunakan teknik statistik (mis. uji 

deskriptif dan inferensial) sebagai alat uji 

untuk menjawab hipotesis penelitian dan 

mengukur variabel yang diteliti. Penelitian 

ini bertujuan untuk memahami pengaruh 

Potongan Harga (X1), Kualitas Produk 

(X2), dan Kualitas Produk (X3). 

2. Populasi dan Teknik Pengambilan 

Sampel 

a. Populasi 

Berdasarkan pendapat Sugiyono, 

(2019) populasi didefinisikan sebagai 

wilayah generalisasi yang terdiri atas 

objek atau subjek dengan karakteristik 

tertentu yang sudah ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan diambil 

kesimpulannya.. Populasi dalam 

penelitian ini adalah 1. 

b. Sampel 

Sampel adalah bagian populasi yang 

dijadikan subjek penelitian. Menurut 

Sekaran, U., & Bougie, (2016), 

sampel adalah sub kelompok atau 

bagian dari 

populasi yang terdiri dari sejumlah 

anggota yang dipilih dari populasi 

tersebut, di mana melalui pengamatan 

terhadap sampel, peneliti dapat menarik 

kesimpulan yang dapat 

digeneralisasikan bagi keseluruhan 

populasi. Teknik pengambilan sampel 

yang diterapkan dalam penelitian ini 

adalah purposive sampling, yaitu 

metode pemilihan sampel berdasarkan 

pertimbangan tertentu yang disesuaikan 

dengan kriteria yang telah ditentukan 

guna menetapkan jumlah sampel yang 

akan diteliti.Adapun kriteria sampel 

dalam penelitian ini adalah: 

a. Berusia minimal 18 tahun, dengan 

alasan usia 18 tahun merupakan usia 

yang sudah legal dan dianggap sudah 

dewasa serta sudah memiliki 

pemikiran yang matang. 

b. Memiliki smartphone. 

c. Memiliki aplikasi Gojek 

d. Pernah melakukan pembelian 

gofood sebanyak 2 kali atau lebih 

Menurut Hair et All, (2013) 

menyatakan bahwa jumlah sampel 

minimal 5-10 kali dari total indikator 

yang dianalisa. Dalam penelitian ini tital 

indikator yang ada sebanyak 20 dan 

menggunakan perkalian 10, maka 20 x 

10= 200. Sehingga jumlah sampel yang 

dapat ditentukan dalam penelitian ini 

sebanyak 200 responden. 
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3. Jenis Data Penelitian 

Data primer adalah perolehan data 

langsung dari sumber asli atau subjek 

penelitian melalui teknik pengumpulan 

data seperti survei, wawancara, atau 

observasi. Menurut Sekaran, U., & Bougie, 

(2020) data primer ialah informasi yang 

diperoleh demi tujuan penelitian tertentu 

dan belum ada sebelumnya. Pengumpulan 

data primer dilakukan dengan 

menyebarkan kuesioner secara online 

kepada konsumen gofood. 

4. Teknik Pengumpulan Data 

Data yang diperoleh dalam penelitian 

ini melalui kuesioner. Kuesioner menurut 

Sekaran, U., & Bougie, (2016) merupakan 

teknik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberi seperangkat 

pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada 

responden. Kuesioner dapat diberikan 

secara elektronik atau secara personal. 

Kuesioner dalam penelitian ini 

dibagikan secara online melalui google 

form, ini dilakukan untuk menjamin 

kerahasiaan jawaan responden serta 

responden dapat menjawab kuesioner ini 

dimanapun. Menurut Sekaran, U., & 

Bougie, (2016) kuesioner secara daring 

memiliki kelebihan yaitu daerah cakupan 

responden yang lebih luas. 

Dalam mengumpulkan data 

penelitian ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif, peneliti perlu menggunakan 

instrument atau alat penelitian. Instrument 

untuk mengukur variable dalam penelitian 

ini adalah skala Likert. skala Likert 

merupakan alat ukur yang digunakan untuk 

menilai tingkat persetujuan responden 

terhadap suatu pernyataan. 

Setiap variable akan diuraikan 

menjadi indikator variable yang kemudian 

aka diukur menggunakan skala Likert 

dengan lima lapisan ukuran, yaitu : 

i. Sangat Tidak Setuju. (STS) skor 1 

ii. Tidalk Setuju. (TS) skor 2 

iii. Netrall. (N) skor 3 

iv. Setuju. (S) skor 4 

v. Sangat Setuju. (SS) skor 5 

5. Definisi dan Pengukuran Variabel 

Independent Variable atau Variabel 

bebas ialah yang berdampak atau 

menentukan variabel lainnya dalam 

penelitian. Menurut Sekaran, U., & Bougie, 

(2020) variabel bebas adalah variabel yang 

mempengaruhi variabel terikat, baik secara 

positif maupun negatif, di mana variasi 

dalam variabel bebas akan mengakibatkan 

perubahan pada variabel terikat tersebut. 

Penelitian ini terdiri dari dua jenis variabel, 

yaitu variabel bebas atau independen (X) 

yaitu Potongan Harga, Kualitas Produk dan 

Kualitas Layanan dan variabel terikat atau 

dependen (Y) yaitu Minat Beli Ulang. 
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Tabel 1 

Definisi Operasional Variabel 
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6. Teknik Analisis Data 

Metode analisis data ialah teknik 

yang dipakai demi mengolah serta 

menganalisis data yang telah dikumpulkan. 
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Menurut Sugiyono, (2022) metode ini 

dapat berupa metode kuantitatif (dengan 

analisis statistik) atau kualitatif (dengan 

interpretasi dan deskripsi), tergantung pada 

tujuan penelitian.Didalam analisis data, 

peneliti akan melakukan pengelompokan 

data dari variabel serta jenis responden, 

menyusun tabel sesuai dengan kebutuhan 

analisis dari responden, menyajikan 

berbagai data dari setiap variabel yang 

diteliti di penelitian ini dan kemudian 

melakukan penghitungan demi melakukan 

uji hipotesis yang diajukan. Analisis data 

ini menggunakan pendekatan kuantitatif 

yang disajikan dalam bentuk angka dan 

disusun dalam tabel untuk memudahkan 

analisis dan pemahaman. Analisis data 

akan dilakukan dengan bantuan aplikasi 

statistik SPSS versi 31.Teknik analisis data 

yang akan digunakan dalam penelitian ini 

meliputi. 

a. Uji Kualitas Instrumen 

1) Uji Validitas 

Untuk mengukur seberapa 

jauh alat yang digunakan didalam 

penelitian bisa menilai apa yang 

seharusnya diukur. Menurut 

Ghozali, (2021), sebuah instrumen 

akan dianggap valid ketika 

instrumen tersebut bisa 

memberikan hasil pengukuran yang 

sesuai dengan kenyataan atau 

konsep yang ingin diukur.Sebuah 

kuesioner akan dianggap valid 

apabila pertanyaan yang ada dalam 

kuesionernya dapat mengukur 

variabel yang hendak dikethaui. Uji 

validitas dilakukan dimana caranya 

adalah dengan memperbandiingkan 

nilai r hitung dan r tabel pada 

tingkat signifikansi tertentu (α = 

0,05). Instrumen dinyatakan valid 

jika r hitung lebih besar dari r tabel. 

Sebaliknya, jika r hitung lebih kecil 

dari r tabel, maka instrumen 

dianggap tidak valid. 

2) Uji Reabilitas 

Digunakan demi 

mencaritahu apakah sudah 

konsisten sebuah instrumen 

didalam penelitian.Menurut 

Sugiyono, (2012) serangkaian 

pengukuran atau alat ukur yang 

memiliki konsistensi bila 

pengukuran yang dilakukan 

dengan alat ukur yang sama. 

Dalam penelitian ini, uji reliabilitas 

dilakukan dengan menggunakan 

koefisien Cronbach’s Alpha. 

Menurut Sugiyono, (2012) suatu 

instrumen dinyatakan reliabel 

apabila nilai Cronbach’s Alpha 

lebih besar dari 0,60. Namun, 

Sugiyono, (2022) menyatakan 

bahwa nilai reliabilitas yang baik 

adalah ≥ 0,70 karena 

menunjukkan tingkat konsistensi 

internal yang lebih kuat. 

Dengan demikian, dalam 

penelitian ini instrumen dapat 

dinyatakan reliabel apabila 

memiliki nilai Cronbach’s Alpha ≥ 

0,60, dan akan dinilai memiliki 

reliabilitas yang lebih baik apabila 

nilai tersebut mencapai atau 

melebihi 0,70, yang menunjukkan 

bahwa item-item pernyataan 

memiliki tingkat konsistensi yang 

baik 

b. Uji Asumsi Klasik 
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1) Uji Normalitas 

Ditujukan demi mengetahui 

apabila data yang dianalisis telah 

terdistribusi secara normal. Menurut 

Ghozali, (2021), data dikatakan normal 

jika distribusi data mendekati distribusi 

normal, dimana adalah salah satu 

asumsi yang dasar dan digunakan 

didalam analisa. statistik parametris. 

Untuk menguji distribusi 

normalitas data, berikut adalah nilai 

probabilitas yang di asumsikan: 

1. Nilai probabilitas yang lebih besar 

dari 0,05 artinya data dianggap 

terdistribusi secara normal. 

2. Nilai probabilitas yang kurang dari 

0,05 artinya data dianggap tidak 

terdistribusi secara Normal. 

2) Uji Multikolinearitas 

Dengan tujuan mengetahui 

kehadiran hubungan linear antar 

variabel bebas didalam model regresi. 

Menurut Ghozali, (2021) 

multikolinearitas terjadi jika ada 

hubungan yang sangat tinggi antar 

variabel bebas, yang dapat 

mengganggu hasil analisis regresi. 

Didalam mendeteksi multikolineritas 

dengan tingkat signifikansi 90%, 

digunakan matriks korelasi , 

ketentuannya ialah : 

1. Nilai korelasi antara dua variabel 

bebas yang lebih besar dari 0,90 

artinya terdapat multikolineritas. 

2. Nilai korelasi antara dua variabel 

bebas lebih kecil dari 0,90 artinya 

tidak terdapat multikolineritas 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Dengan tujuan demi memeriksa 

apakah ketidak konstanan terjadi pada 

suatu varian residual didalam model 

regresi. Menurut (Ghozali, 2021) 

heteroskedastisitas memperlihatkan 

kehadiran perbedaan varians residual 

diantara suatu pengamatan beserta 

pengamatan lainnya, dimana hal ini 

bisa mempengaruhi akurasi hasil 

regresi.Jika varians residual antara 

pengamatan bersifat konstan, maka 

disebut homoskedastisitas apabila 

variansnya terdapat perbedaan, artinya 

terbilang heteroskedastisitas. Model 

regresi sudah baik jika residual antara 

suatu pengamatan dengan pengamatan 

lainnya bersifat konstan ataupun 

homoskedastis, tanpa adanya 

heteroskedastisitas. 

1. Analisis dilakukan dengan uji Glejser 

untuk menilai adanya 

heteroskedastisitas disertai ketentuan 

sebagai berikut : Nilai probabilitas 

variabel bebas yang lebih besar dari 

0,05 artinya tidak terdapat 

heteroskedastisitas. 

2. Nilai probabilitas variabel bebas yang 

lebih kecil dari 0,05, artinya terdapat 

heteroskedastisitas. 

c. Uji Regresi Berganda 

Untuk melihat dan memahami 

dampak dari dua ataupun lebih variabel 

bebas terhadap satu variabel terikat. 

Menurut Sugiyono, (2022) metode ini 

digunakan untuk menganalisa hubungan 

linear antar variabel bebas dengan 

variabel terikat, serta untuk memprediksi 

perubahan variabel terikat berdasarkan 

nilai variabel bebas.Dalam penelitian ini, 

dilakukan uji regresi linear untuk menguji 

pengaruh variabel independen, berupa 

Potongan Harga, Kualitas Produk dan 
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Kualitas Layanan terhadap variabel 

dependen, yaitu Minat Beli Ulang. Model 

regresi yang digunakan dapat dirumuskan 

sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Keterangan : 

Y = Minat Beli Ulang a = Konstanta 

b1 = Koefisien regresi Potongan Harga 

X1 = Variabel independen Potongan 

Harga b2 = Koefisien regresi Kualitas 

Produk 

X2 = Variabel independen Kualitas 

Produk b3 = Koefisien regresi Kualitas 

Layanan 

X3 = Variabel independen Kualitas 

Layanan 

E = Error4. Uji Kelayakan Model 

d. Uji F 

Uji kelayakan model adalah 

pengujian yang ditujukan untuk 

mengetahui apakah model regresi yang 

telah diperoleh dalam penelitian sudah 

layak untuk dilakukan pengujian 

hipotesis Ghozali, (2021) Uji statistik F 

bertujuan untuk mengetahui kelayakan 

model regresi linier sebagai alat analisis 

yang menguji pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen. 

Uji F menunjukkan model regresi yang 

dibentuk fit atau tidak dengan data 

observasinya. 

1. Bila nilai signifikansi F < a (0,05), 

maka model ini dikatakan fit dengan 

data observasi atau variabel 

independen dan dapat dikatakan 

mampu menjelaskan variabel 

dependen. 

2. Bila nilai signifikansi F > a (0,05), 

maka model ini dikatakan tidak fit 

dengan data observasi atau variabel 

independen, dan tidak mampu 

menjelaskan variabel dependen. 

e. Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi atau R² 

merupakan ukuran yang memperlihatkan 

besar ataupun kecilnya variasi dalam 

variabel terikat dimana variabel bebas 

dapat menjelaskan dalam model regresi. 

Menurut Ghozali (2021), koefisien 

determinasi digunakan untuk menilai 

apakah model regresi sudah cukup 

ataupun lebih baik didalam memprediksi 

variabel terikat. Nilai R² berkisar diantara 

0 hingga 1. Semakin mendekati 1, artinya 

variasi variabel terikat yang dapat 

dijelaskan oleh model pun semakin pula 

besar persentasenya, yang berarti model 

tersebut memiliki tingkat keakuratan 

yang tinggi. Sebaliknya, nilai R² rendah 

artinya model kurang mampu 

menjelaskan variasi dalam variabel 

terikat. 

f. Uji Hipotesis 

1) Uji t 

Uji t digunakan untuk menguji 

dampak dari variabel independen 

apakah secara signifikan memiliki 

pengaruh terhadap variabel terikat 

dalam model regresi. Menurut 

Sugiyono, (2022), uji t dilakukan demi 

mencaritahu apakah dari setiap variabel 

independen secara signifikan 

memengaruhi variabel dependen. 

Dalam uji t, hipotesis nol (H₀) 

menyatakan bahwa tidak ada pengaruh 

signifikan, sementara hipotesis 

alternatif (H₁) menyatakan ada 

pengaruh signifikan. Nilai signifikansi 

(p-value) digunakan untuk membuat 

keputusan. Apablia tingkat signifikansi 
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nilainya lebih kecil dari 0,05, maka H₀ 

ditolak lalu H₁ diterima, yang berarti 

variabel independen tersebut signifikan 

pengaruhnya terhadap variabel 

dependen. 

 

D. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Hasil Uji Validitas Pre-Test 30 

Responden 

Uji validitas dilakukan untuk 

mengetahui apakah indikator yang 

digunakan pada kuesioner valid atau tidak, 

dan untuk mengetahui apakah indikator 

tersebut dapat mewakili variabel pada 

kuesioner. Uji validitas melalui software 

SPSS . Berikut ini adalah hasil uji validitas 

Pre-Test terhadap 30 responden. 

 

Tabel 2 

Hasil Validitas Pre-Test 30 Responden 
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Sumber : Data Primer diolah dengan SPSS, 2026 

Tabel 2 memperlihatkan bahwa dari 

data pretest 30 responden di dalam 

kuesioner, semua butir pertanyaannya 

menunjukkan koefisien r-hitung yang 

melebihi nilai r-tabel sebesar 0,361 

dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa instrumen yang digunakan 

memenuhi syarat validitas. 

2.Hasil Uji Reliabilitas Pre-Test 30 

Responden 

Uji reliabilitas dilakuksan agar 

mengetahui reliabel atau tidak suatu 

valiabel dalam konstruk. Untuk menguji 

reliabilitas, dilakukanlah uji melalui 

Cronbach’s Alpha dengan syarat >0,6 yang 

mengindikasi bahwa variabel tersebut 

bersifat reliabel atau bias diandalkan, 

berikut adalah hasil uji reliabilitas Pre-Test 

pada 30 responden. 
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Tabel 3 

Hasil Uji Reliabilitas Cronbach’s Alpha Pre-Test 30 Responden 

 

Sumber : Data Primer diolah dengan SPSS, 2026 

Berdasarkan hasil perhitungan uji 

reliabilitas pada Tabel 3, nilai Cronbach’s 

Alpha untuk variable Potongan harga, 

Kualitas Produk, Kualitas Layanan , dan 

Minat Beli Ulang masing-masing berada di 

atas 0,60. Dengan demikian, instrumen 

yang digunakan pada tiap variabel tersebut 

dapat dikatakan reliabel. 

a. Karakteristik Responden 

Tabel 4 

Distribusi Frekuensi Berdasarkan Jenis Kelamin 

 
Sumber : Data primer yang diolah, 2026 

Tabel 4 memperlihatkan bahwa dari 203 

responden, 93 orang (45,8%) adalah Laki 

Laki dan 110 orang (54,2%) adalah 

Perempuan. Dengan kata lain, partisipan 

perempuan lebih dominan dibandingkan 

partisipan laki-laki. 

b. Umur Responden 

Tabel 5 

Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Umur 

 
Sumber : Data primer yang diolah, 2026 

Berdasarkan Tabel 5, distribusi usia 

responden adalah sebagai berikut: 15 orang 

(7,4%) berusia 15–20 tahun, 126 orang 

(62,1%) berusia 21–30 tahun, 53 orang 
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(26,1%) berusia 31–40 tahun, dan 9 orang 

(4,4%) berusia 41-50 tahun ke atas. 

Kelompok usia 21–30 tahun merupakan yang 

terbanyak. 

c. Jenis Responden 

Tabel 6 

Distribusi Frekuensi Jenis Responden 

 

 
Sumber : Data primer yang diolah, 2026 

Berdasarkan Tabel 6, distribusi jenis 

responden sebagai berikut konsumen saja 

149 orang ( 73,4%) dan konsumen 

sekaligus mitra driver 54 orang (26,6%), 

dengan jenis responden konsumen saja 

yang terbanyak. 

3. Analisis Statistik Deskriptif 

Penelitian ini menggunakan skala 

Likert pada setiap butir kuesioner untuk 

mengukur variabel Potongan Harga 

(X1), Kualitas Produk (X2), dan 

Kualitas Produk (X3) dan Minat Beli 

Ulang (Y). Total terdapat 20 butir 

pernyataan yang dibagi rata ke dalam 

empat bagian,. Berikut disajikan hasil 

analisis statistik deskriptif. 

a. Variabel Potongan Harga 

Tabel 7 

Hasil Statistik Deskriptif Potongan Harga 

 
Sumber : Data primer yang diolah, 2025 
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Skor rata-rata variabel adalah 

sebesar 3,907 yang berarti skor lebih 

tinggi dari tingkat netral (3) yang berarti 

bahwa penelitian ini cenderung ke arah 

yang positif secara hasil. 

b. Variabel Kualitas Produk 

Tabel 8 

Hasil Statistik Deskriptif Kualitas Produk 

 
Sumber : Data primer yang diolah, 2026 

Skor rata-rata variabel adalah 

sebesar 3,918 yang berarti skor lebih 

tinggi dari tingkat netral (3) yang berarti 

bahwa penelitian ini cenderung ke arah 

yang positif secara hasil. 

c. Variabel Kualitas Layanan 

Tabel 9 

Hasil Statistik Deskriptif Kualitas Layanan 

 
Sumber : Data primer yang diolah, 2026 

 

Skor rata-rata variabel adalah 

sebesar 3,944 yang berarti skor lebih 

tinggi dari tingkat netral (3) yang berarti 

bahwa penelitian ini cenderung ke arah 
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yang positif secara hasil. d. Variabel Minat Beli Ulang 

Tabel 10 

Hasil Statistik Deskriptif Minat Beli Ulang 

 

 
Sumber : Data primer yang diolah, 2026 

 

Skor rata-rata variabel adalah sebesar 

3,941 yang berarti skor lebih tinggi dari 

tingkat netral (3) yang berarti bahwa 

penelitian ini cenderung ke arah yang 

positif secara hasil. 

Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 

7, 8, 9, dan 10, variabel Potongan Harga 

memperoleh nilai rata-rata sebesar 

3,907. Nilai tersebut menunjukkan 

bahwa konsumen menilai potongan 

harga yang diberikan melalui layanan 

GoFood pada UMKM lokal di Kota 

Palembang sudah cukup menarik dan 

mampu memberikan dorongan bagi 

konsumen untuk melakukan pembelian 

kembali. Potongan harga yang diberikan 

dinilai membantu konsumen dalam 

memperoleh produk dengan harga yang 

lebih terjangkau sehingga dapat 

meningkatkan ketertarikan konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan. 

Selanjutnya, variabel Kualitas Produk 

memperoleh nilai rata-rata sebesar 

3,918. Hasil ini menunjukkan bahwa 

mayoritas konsumen menilai produk 

yang dijual oleh UMKM lokal di 

GoFood memiliki kualitas yang baik, 

baik dari segi rasa, kebersihan, maupun 

kesesuaian produk dengan harapan 

konsumen. Penilaian positif terhadap 

kualitas produk ini menjadi salah satu 

faktor penting dalam menciptakan 

kepuasan konsumen dan mendorong 

minat beli ulang. 

Kemudian, variabel Kualitas Layanan 

memperoleh nilai rata-rata sebesar 

3,944. Nilai tersebut mengindikasikan 

bahwa pelayanan yang diberikan oleh 

UMKM lokal di GoFood dinilai sudah 

baik oleh konsumen, seperti kecepatan 
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pelayanan, keramahan, ketepatan 

pesanan, dan respon terhadap konsumen. 

Kualitas layanan yang baik dapat 

memberikan pengalaman positif bagi 

konsumen sehingga meningkatkan 

kemungkinan konsumen untuk kembali 

melakukan pembelian. 

Terakhir, variabel Minat Beli Ulang 

memperoleh nilai rata-rata sebesar 

3,941. Hasil ini menunjukkan bahwa 

sebagian besar responden memiliki 

kecenderungan yang tinggi untuk 

kembali membeli produk UMKM lokal 

melalui platform GoFood. Tingginya 

minat beli ulang tersebut diduga 

dipengaruhi oleh adanya potongan harga 

yang menarik, kualitas produk yang 

baik, serta kualitas layanan yang 

memuaskan, sehingga konsumen merasa 

nyaman dan percaya untuk terus 

melakukan pembelian pada UMKM 

lokal di Kota Palembang. 

3. Uji Kualitas Instrumen 

a. Uji Validitas 

Tabel 11 

Hasil Uji Validitas Potongan Harga 

 
Tabel 12 

Hasil Uji Validitas Kualitas Produk 
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Tabel 13 

Hasil Uji Validitas Kualitas Layanan 

 

Tabel 14 

Hasil Uji Validitas Variabel Minat Beli Ulang 

 
Tabel 11, 12, 13, dan 14 

memperlihatkan bahwa dari data 203 

responden di dalam kuesioner, semua 

butir pertanyaannya menunjukkan 

koefisien r-hitung yang melebihi nilai r-

tabel sebesar 0,138, dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa instrumen yang 

digunakan memenuhi syarat validitas. 

b. Uji Reliabilitas 

Tabel 15 

Hasil Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan hasil perhitungan uji 

reliabilitas pada Tabel 15, nilai 

Cronbach’s Alpha untuk variabel 

Potongan Harga, Kualitas Produk, 

Kualitas Layanan dan Minat Beli Ulang 

masing-masing berada di atas 0,70. 

Dengan demikian, instrumen yang 

digunakan pada tiap variabel tersebut 

dapat dikatakan reliabel. 

4. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Tabel 16 

Hasil Uji Normalitas 
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Berdasarkan hasil uji normalitas 

menggunakan One-Sample Kolmogorov-

Smirnov dengan pendekatan Monte Carlo 

diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,142. 

Karena nilai signifikansi lebih besar dari 

0,05 (0,142 > 0,05), maka data residual 

dinyatakan berdistribusi normal. Oleh 

karena itu, asumsi normalitas pada model 

regresi telah terpenuhi. 

b. Uji Multikolinearitas 

Tabel 17 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 
Pengujian multikolinearitas 

memperlihatkan bahwa nilai tolerance 

untuk variable Potongan Harga, Kualitas 

Produk, dam Kualitas Layanan di atas 

ambang 0,10. Nilai Variance Inflation 

Factor (VIF) untuk ketiga variabel 

tersebut tercatat masih di bawah batas 

kritis 10,00. Dengan demikian model 

regresi ini tidak menunjukkan adanya 

multikolinearitas. 

c. Uji Heteroskedastitisas 

Tabel 18 

Hasil Uji Heteroskedastitisas 

 
Berdasarkan hasil uji Glejser pada 

tabel 18, dalam analisis regresi tidak 

ditemukan gejala heteroskedastisitas. 

Nilai signifikansi yang diperoleh 

adalah: 

Potongan Harga (X1) = 0,378; Kualitas 

Produk (X2) = 0,467; dan Kualitas 

Layanan (X3) = 0,620, dimana semua 

lebih besar dari 0,05. Oleh karena itu 

dapat disimpulkan bahwa masing-

masing variabel independen tidak 

mengalami heteroskedastisitas. 

5. Uji Kelayakan Model 

a. Uji F 
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Tabel 19 

Hasil Uji Kelayakan F 

 
Berdasarkan hasil uji kelayakan F 

pada tabel ANOVA diperoleh nilai F 

hitung sebesar 208,425 dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,000. Karena nilai 

signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 

0,05), maka model regresi dinyatakan fit 

atau layak digunakan. Hal ini berarti 

variabel independen X1, X2, dan X3 

secara simultan mampu menjelaskan 

variabel dependen YTOTAL sehingga 

model regresi dapat digunakan untuk 

pengujian hipotesis penelitian. 

b. Koefisien Determinasi 

Tabel 20 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 
Hubungan antara Potongan harga , 

Kualitas produk, kualitas layanan 

terhadap Minat beli ulang menunjukkan 

kekuatan korelasi sebesar 87%, yang 

termasuk kategori kuat (rentang 0,600–

0,800), yang artinya model tersebut 

memiliki tingkat keakuratan yang tinggi, 

dan dapat dikatakan layak untuk 

melakukan pengujian Hipotesis. 

Koefisien determinasi (R²) tercatat 0,755 

atau 75,5%, yang berarti ketiga variabel 

tersebut menjelaskan 75,5% variasi 

dalam Minat beli ulang ; sisanya (24,5%) 

dipengaruhi oleh faktor lain di luar 

cakupan penelitian ini, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa model layak untuk di 

uji. 

6. Uji Regresi Linear Berganda 

Tabel 21 

Hasil Uji Regresi Linear Berganda 
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Y = 0,770 + 0,174·(Potongan Harga) 

+ 0,297 (Kualitas Produk ) + 0,184 

(Kualitas Layanan) + e. 

Berdasarkan hasil analisis regresi 

linear berganda pada Tabel 4.20, diketahui 

bahwa seluruh variabel independen yaitu 

Potongan Harga, Kualitas Produk, dan 

Kualitas Layanan memiliki arah pengaruh 

positif terhadap Minat Beli Ulang. Selain 

itu, masing-masing variabel juga memiliki 

nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (p 

< 0,05), sehingga dapat disimpulkan 

bahwa seluruh variabel berpengaruh positif 

dan signifikan secara statistik terhadap 

Minat Beli Ulang. 

Potongam Harga (β = 0,174; p < 

0,05): Setiap kenaikan 1 pada Potongan 

Harga diasumsikan meningkatkan Minat 

beli ulang sebesar 0,204 satuan dengan 

kondisi variabel lain tetap. Koefisien 

positif ini menandakan Potongan Harga 

memiliki kontribusi nyata dalam 

meningkatkan Miant beli ulang. 

Kualitas Produk (β = 0,297 ; p < 

0,05): Koefisien ini merupakan yang 

terbesar di antara ketiga prediktor; 

Kenaikan 1 pada Kualtias Produk 

berasosiasi dengan peningkatan Minat beli 

ulang sebesar 0,297 satuan, Pengaruh ini 

juga positif dan sangat signifikan, Hal ini 

menunjukkan Kualitas layanan 

memberikan kontribusi paling kuat 

terhadap Miant Beli ulang dalam model ini. 

Kualitas Layanan (β = 0,184; p < 

0,05) setiap peningkatan 1 pada Kualitas 

Layanan berhubungan dengan peningkatan 

Minat Beli ulang sebesar 0,184 satuan, 

dengan variabel lain tetap. Hal ini 

menunjukkan Kualitas layanan 

memberikan kontribusi paling kuat 

terhadap Miant beli ulang dalam model ini. 

Secara komparatif, variabel Kualitas 

Produk merupakan variabel yang paling 

dominan memengaruhi minat beli ulang 

konsumen. Selanjutnya diikuti oleh 

Kualitas Layanan dan Potongan Harga . 

Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa Potongan Harga, Kualitas Produk, 

dan Kualitas Layanan secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang konsumen GoFood pada 

UMKM lokal Kota Palembang. 

7. Uji Hipotesis Penelitian 

Tabel 22 

Hasil Uji t 

 
Sumber : Data primer yang diolah dengan SPSS,2026 
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Hasil uji t-hitung menunjukkan 

bahwa variabel Potongan Harga (X1), 

Kualitas Produk (X2), dan Kualitas 

Layanan (X3) memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap Minat Beli Ulang 

Konsumen (Y). Nilai t-hitung untuk 

Potongan Harga adalah 2,187, lebih besar 

dari t-tabel 1,972 dengan nilai signifikansi 

sebesar 0,030 < 0,05. Nilai t-hitung untuk 

Kualitas Produk adalah 7,596, lebih besar 

dari t-tabel 1,972 dengan nilai signifikansi 

sebesar 0,000 < 0,05. Selanjutnya, nilai 

t-hitung untuk Kualitas Layanan adalah 

3,119, lebih besar dari t-tabel 1,972 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,002 < 0,05. 

8. Pembahasan dan Hasil Penelitian 

Hasil analisis data menunjukkan 

bahwa model penelitian ini memiliki 

kemampuan prediksi yang baik, 

ditunjukkan oleh nilai koefisien 

determinasi sebesar 0,755. Artinya, 75,5% 

variasi Minat Beli Ulang dapat dijelaskan 

oleh dinamika Potongan Harga, Kualitas 

Produk, dan Kualitas Layanan. Secara 

parsial, ketiga variabel independen tersebut 

terbukti memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Minat Beli Ulang, 

dengan penjelasan mendalam sebagai 

berikut. 

a. Pengaruh Potongan Harga terhadap 

Minat Beli Ulang 

Hasil pengujian hipotesis pertama 

membuktikan bahwa Potongan Harga 

berpengaruh positif terhadap Minat Beli 

Ulang. Semakin besar dan menarik 

potongan harga yang diberikan, maka 

semakin tinggi pula keinginan konsumen 

untuk melakukan pembelian ulang.. Dalam 

kerangka teori Stimulus-Organism-

Response (S-O-R), potongan harga 

berperan sebagai stimulus eksternal yang 

mampu menarik perhatian konsumen dan 

mendorong respon awal berupa 

ketertarikan untuk membeli kembali. Bagi 

pengguna GoFood, potongan harga seperti 

diskon atau promo menjadi faktor penting 

dalam menarik minat, terutama dalam 

kondisi persaingan yang tinggi antar pelaku 

usaha. Namun demikian, potongan harga 

lebih berperan sebagai pemicu awal 

(trigger), bukan sebagai faktor utama dalam 

jangka panjang. Artinya, meskipun 

potongan harga mampu menarik konsumen 

untuk kembali membeli, keberlanjutan 

minat beli ulang tetap dipengaruhi oleh 

faktor lain seperti kualitas produk dan 

layanan. 

b. Pengaruh Kualitas Produk terhadap 

Minat Beli Ulang 

Pengujian hipotesis kedua 

menunjukkan bahwa Kualitas Produk 

memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli Ulang, serta menjadi 

variabel yang paling dominan dalam 

penelitian ini. Hal ini mengindikasikan 

bahwa semakin baik kualitas produk yang 

ditawarkan seperti rasa, kebersihan, porsi, 

dan konsistensin maka semakin tinggi 

tingkat kepuasan konsumen, yang pada 

akhirnya mendorong mereka untuk 

melakukan pembelian ulang. Dalam 

perspektif teori S-O-R, kualitas produk 

merupakan bagian dari stimulus utama 

yang secara langsung memengaruhi 

persepsi dan pengalaman konsumen 

(organism). Pengalaman konsumsi yang 

positif akan menghasilkan respon berupa 

loyalitas dan minat beli ulang. 

Bagi konsumen GoFood, kualitas produk 

menjadi faktor krusial karena mereka 
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tidak hanya mempertimbangkan harga, 

tetapi juga pengalaman nyata saat 

mengonsumsi produk. Oleh karena itu, 

kualitas produk menjadi penentu utama 

apakah konsumen akan kembali membeli 

atau tidak. 

c. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap 

Minat Beli Ulang 

Analisis pada hipotesis ketiga 

mengonfirmasi bahwa Kualitas Layanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Minat Beli Ulang. Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin baik kualitas layanan yang 

diberikan, maka semakin tinggi pula 

kecenderungan konsumen untuk 

melakukan pembelian ulang. Dalam 

perspektif teori Stimulus-Organism-

Response (S-O-R), kualitas layanan 

berperan sebagai stimulus yang 

memengaruhi pengalaman dan evaluasi 

konsumen (organism). Pelayanan yang 

cepat, tepat, serta responsif mampu 

menciptakan pengalaman positif yang 

kemudian mendorong respons berupa 

minat untuk melakukan pembelian ulang. 

Dalam konteks layanan GoFood, kualitas 

layanan tercermin dari ketepatan pesanan, 

kecepatan pelayanan, serta kemudahan 

dalam proses transaksi. Ketika konsumen 

merasa dilayani dengan baik, maka akan 

terbentuk kepuasan dan kepercayaan yang 

pada akhirnya meningkatkan kemungkinan 

untuk kembali melakukan pembelian. 

Secara umum, temuan ini 

mengonfirmasi bahwa sinergi antara 

Potongan Harga, Kualitas Produk, dan 

Kualitas Layanan merupakan faktor 

penting dalam meningkatkan Minat Beli 

Ulang konsumen. Ketiga variabel ini 

membentuk satu kesatuan dalam proses 

keputusan konsumen, di mana potongan 

harga berperan sebagai penarik minat 

awal, kualitas produk sebagai penentu 

utama kepuasan, dan kualitas layanan 

sebagai pendukung pengalaman positif 

konsumen. Bagi konsumen pengguna 

GoFood, integrasi ketiga faktor tersebut 

menjadi sangat krusial dalam mendorong 

terbentuknya minat untuk melakukan 

pembelian ulang. Konsumen tidak hanya 

mempertimbangkan aspek harga, tetapi 

juga memperhatikan kualitas produk 

yang diterima serta pelayanan yang 

diberikan. Ketika ketiga aspek tersebut 

terpenuhi dengan baik, maka 

kecenderungan konsumen untuk kembali 

melakukan pembelian akan semakin 

tinggi. 

 

E. PENUTUP 

1. Kesimpulan 

a. Potongan Harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Minat Beli 

Ulang. 

Hal ini menunjukkan bahwa semakin 

menarik potongan harga yang 

diberikan, maka semakin tinggi 

kecenderungan konsumen untuk 

melakukan pembelian ulang. Potongan 

harga menjadi faktor pendorong awal 

yang mampu menarik perhatian 

konsumen dalam melakukan transaksi 

kembali. 

b. Kualitas Produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Minat Beli 

Ulang. 

Kualitas produk menjadi faktor yang 

paling dominan dalam memengaruhi 

minat beli ulang, karena konsumen 

sangat mempertimbangkan rasa, 
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kebersihan, porsi, dan konsistensi 

produk yang diterima. Semakin baik 

kualitas produk, maka semakin tinggi 

tingkat kepuasan konsumen. 

c. Kualitas Layanan (Driver GoFood) 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli Ulang. Hal ini 

menunjukkan bahwa pelayanan yang 

diberikan oleh driver, seperti 

ketepatan waktu, keramahan, serta 

ketepatan dalam pengantaran, mampu 

menciptakan pengalaman positif yang 

mendorong konsumen untuk kembali 

melakukan pembelian. 

2. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa 

keterbatasan yang perlu diperhatikan 

sebagai bahan evaluasi dan 

pertimbangan bagi penelitian 

selanjutnya. 

a. Pertama, penelitian ini hanya 

menggunakan variabel Potongan Harga, 

Kualitas Produk, dan Kualitas Layanan 

dalam menjelaskan Minat Beli Ulang, 

sehingga masih terdapat kemungkinan 

adanya variabel lain yang dapat 

memengaruhi minat beli ulang 

konsumen, seperti kepuasan pelanggan, 

kepercayaan, maupun kemudahan 

penggunaan aplikasi. 

b. Kedua, penelitian ini hanya dilakukan 

pada pengguna GoFood di wilayah Kota 

Palembang sehingga hasil penelitian ini 

memiliki keterbatasan dalam hal 

generalisasi dan belum tentu dapat 

mewakili perilaku konsumen di wilayah 

lain dengan karakteristik yang berbeda. 

c. Ketiga, pengumpulan data dalam 

penelitian ini menggunakan kuesioner, 

sehingga jawaban yang diberikan oleh 

responden bersifat subjektif dan 

bergantung pada persepsi masing-masing 

individu, yang memungkinkan adanya 

bias dalam pengisian data. 

3. Saran 

a. Bagi Pelaku Usaha (Merchant 

GoFood) 

Pelaku usaha disarankan untuk tetap 

memberikan potongan harga secara 

strategis guna menarik minat 

konsumen, namun tetap menjaga 

keseimbangan dengan kualitas produk. 

Selain itu, pelaku usaha perlu menjaga 

dan meningkatkan kualitas produk 

secara konsisten agar dapat memenuhi 

ekspektasi konsumen dan mendorong 

pembelian ulang. 

b. Bagi Pihak Platform (GoFood) dan 

Mitra Driver 

Pihak platform diharapkan dapat terus 

meningkatkan kualitas layanan, 

khususnya dalam hal pengantaran oleh 

driver. Pelatihan terkait pelayanan, 

ketepatan waktu, serta komunikasi 

dengan konsumen perlu ditingkatkan 

agar dapat memberikan pengalaman 

yang lebih baik. Driver juga 

diharapkan dapat menjaga 

profesionalisme dalam memberikan 

layanan kepada konsumen. 
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