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PENDAHULUAN 

Pada era globalisasi saat ini, kemajuan teknologi, 

komunikasi, dan informasi memberikan dampak pada 

kehidupan masyarakat, salah satunya adalah 

perkembangan internet. Hal ini dibuktikan dengan 

tingginya pengguna internet di Indonesia yang 

mencapai 213 juta pengguna. Tingginya pengguna 

internet memberikan dampak pada perilaku 

konsumen, yang awalnya hanya berbelanja secara 

offline berubah menjadi belanja secara online[1]. 

Belanja online dalam istilahnya yakni e-commerce 

merupakan suatu kegiatan jual beli dengan 

transaksinya berlangsung dalam bentuk jual beli 

online di situs-situs seperti jejaring sosial, website dan 

aplikasi yang menyediakan jasa atau barang untuk 

dijual [2]. Tokopedia merupakan platform e- 

commerce yang berdiri pada 17 Agustus 2009 di 

bawah naungan PT Tokopedia yang didirikan oleh 

William Tanuwijaya dan Leontinus Alpha Edison. 

Sejak resmi diluncurkan, Tokopedia berhasil menjadi 

salah satu e-commerce yang berhasil menarik para 

konsumen untuk melakukan pembelian [3]. Pada 

tahun 2023, Tokopedia mengalami penurunan 

pengunjung dari kuartal I-IV. Pada kuartal I 

Tokopedia memiliki pengunjung sebanyak 117 juta, 

pada kuartal II menurun sebanyak 107,2, pada kuartal 

III juga mengalami penurunan sebesar 97 juta 

pengunjung, dan pada kuartal IV mengalami 

penurunan sebanyak 96 juta pengunjung [4]. Minat 

beli ulang ( repurchase intention ) merupakan suatu 

komitmen konsumen yang terbentuk setelah 

melakukan pembelian atau menggunakan suatu 

produk atau jasa. Komitmen ini timbul, karena kesan 

positif konsumen setelah membeli atau menggunakan 

produk dan jasa tersebut [5] Terdapat beberapa 

 
variabel yang mempengaruhi minat beli ulang, salah 

satunya adalah promosi penjualan. Promosi penjualan 

adalah salah satu kunci kampanye pemasaran berupa 

kumpulan alat insentif jangka pendek yang bertujuan 

untuk mendorong konsumen dalam melakukan 

pembelian atau jasa dan mempercepat penjualan 

dalam waktu dekat [6]. Tidak hanya itu, Online 

customer review juga mempengaruhi minat beli ulang 

konsumen. Karena dengan review yang diberikan 

merupakan hasil pengalamam yang dirasakan oleh 

konsumen Ketika memakai suatu produk atau jasa 

[7].Kepuasan konsumen adalah perasaan senang atau 

kecewa seseorang yang timbul karena 

membandingkan kinerja atau produk (hasil) yang 

dipresepsikan produk terhadap ekspetasi mereka [8]. 

 
METODE 

Objek dalam penelitian ini adalah platform e- 

commerce Tokopedia. Populasi pada penelitian ini 

adalah seluruh pengguna platform e-commerce 

Tokopedia yang telah melakukan pembelian online 

dan berdomisili di Kota Padang. Teknik pengambilan 

sampel menggunakan Teknik nonprobability 

sampling dengan metode purposive sampling [9]. 

Dengan jumlah sampel 113 sampel. Jenis data yang 

digunakan adalah data primer. Teknik analisis data 

menggunakan software SmartPLS 3.0 yaitu dengan 

uji Measurement Model Assesment (MMA) dimana 

menggunakan convergent validity dan discriminant 

validity. Selanjutnya menggunakan analisis Rsquare,, 

dan menggunakan uji Structural Model Assesment 

(SMA) merupakan uji hipotesis [10] 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil pengujian hipotesis dapat dikatakan diterima 

apabila memiliki T Statistic besar dari 1,96 dan P 

values kurang dari 0,05. 
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Tabel 1. Hasil Analisis Structural Model Assesment 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Dari hasil pengujian terlihat bahwa, Pengaruh 

promosi penjualan terhadap kepuasan konsumen 

memiliki original sample 0,292 (bertanda positif), T 

statistics 2,541 (besar dari 1,96) dan P values 0,003 

(kecil dari 0,05). Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

promosi penjualan berpengaruh positif terhadap 

kepuasan konsumen (H1 diterima). Pengaruh online 

customer review terhadap kepuasan konsumen 

memiliki original sample 0,172 (bertanda positif), T 

statistics 2,093 (besar dari 1,96), dan P values 0,018 

(kecil dari 0,05). Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

online customer review berpengaruh positif terhadap 

kepuasan konsumen (H2 diterima). Pengaruh promosi 

penjualan terhadap minat beli ulang memiliki original 

sample 0,246 (bertanda positif), T statistics 3,621 

(besar dari 1,96), dan P values 0,000 (kecil dari 0,05). 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi 

penjualan berpengaruh positif terhadap minat beli 

ulang (H3 diterima). 

Pengaruh online customer review terhadap minat beli 

ulang memiliki original sample -0,080 (bertanda 

negatif), T statistics 1,129 (kecil dari 1,96), dan P 

values 0,130 (besar dari 0,05). Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa online customer review tidak 

berpengaruh terhadap kepuasan konsumen (H4 

ditolak).Pengaruh kepuasan konsumen terhadap minat 

beli ulang memiliki original sample 0,607 (bertanda 

positif), T statistics 8,541 (besar dari 1,96), dan P 

values 0,000 (kecil dari 0,05). Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa kepuasan konsumen berpengaruh 

positif terhadap minat beli ulang (H5 diterima). 

Kepuasan konsumen memediasi hubungan antara 

promosi penjualan terhadap minat beli ulang 

(PP→KK→MBU) memiliki original sample 0,177 

(bertanda positif), T statistics 2,673 (besar dari 1,96), 

dan P values 0,004 (kecil dari 0,05). Sehingga dapat 

diartikan bahwa kepuasan konsumen terbukti 

memediasi hubungan antara promosi penjualan 

terhadap minat beli ulang (H6 diterima). Kepuasan 

konsumen memediasi hubungan antara online 

customer review terhadap minat beli ulang 

(OCR→KK→MBU) memiliki original sample 0,105 

(bertanda positif), T statistics 2,041 (besar dari 1,96), 

dan P values 0,021 (kecil dari 0,05). Sehingga dapat 

diartikan bahwa kepuasan konsumen terbukti 

memediasi hubungan antara online customer review 

terhadap minat beli ulang (H7 diterima). 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

Penetian ini memberikan bukti empiris mengenai 

pengaruh promosi penjualan dan online customer 

review terhadap minat beli ulang dengan kepuasan 

konsumen sebagai mediasi pada Tokopedia di Kota 

Padang menunjukkan bahwa,Promosi penjualan 

berpengaruh positif terhadap kepuasan konsumen 

pada Tokopedia di Kota Padang. Online customer 

review berpengaruh positif terhadap kepuasan 

konsumen pada Tokopedia di Kota Padang. Promosi 

penjualan berpengaruh positif terhadap minat beli 

ulang pada Tokopedia di Kota Padang. Online 

customer review tidak berpengaruh terhadap minat 

beli ulang pada Tokopedia di Kota Padang. Kepuasan 

konsumen berpengaruh positif terhadap minat beli 

ulang pada Tokopedia di Kota Padang. Kepuasan 

konsumen memediasi hubungan antara promosi 

penjualan terhadap minat beli ulang pada Tokopedia 

di Kota Padang. 
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Kepuasan konsumen memediasi hubungan antara 

online customer review terhadap minat beli ulang 

pada Tokopedia di Kota Padang. 

Saran untuk peneliti selanjutnya adalah untuk 

menambahkan variabel yang belum digunakan dalam 

penelitian ini, selanjutnya adalah menggunakan 

sampel yang lebih banyak dari pada penelitian ini. 

Tidak hanya itu, untuk menggunakan daerah lain 

untuk melakukan penelitian ini, karena hasil dari 

penelitian ini hanya berlaku untuk Kota Padang. 
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