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them to shop again at Shopee in the future. The purpose of this study was to
determine the effect of product diversity and sales promotions on repurchase
interest in the Shopee marketplace. The research method used was quantitative,
which was collected from respondents using a questionnaire, with a sample size
of 100 samples. The results showed that product diversity and sales promotions
had a positive and significant effect on repurchase interest in the Shopee
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diversity and sales promotions have an important role in influencing consumer
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promotions creates a satisfying shopping experience, which is the key to
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Abstrak. Keragaman Produk dan Promosi Penjualan adalah dua faktor penting
yang saling terkait dan dapat mempengaruhi minat beli ulang di marketplace
shopee. Dengan menawarkan pilihan produk yang luas dan menarik, serta
promosi yang relevan dan personal, shopee dapat menciptakan pengalaman
berbelanja yang positif dan memuaskan bagi konsumen. Hal ini pada akhirnya
akan mendorong mereka untuuk kembali berbelanja di shopee di masa depan.
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui keragaman produk dan promosi
penjualan berpengaruh terhadap minat beli ulang di marketplace shopee. Metode
penelitian yang digunakan adalah kuantitatif, yang dikumpulkan dari responden
menggunakan kuesioner, dengan jumlah sampel sebanyak 100 sampel. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa keragaman produk dan promosi penjualan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang di marketplace
shopee. Dari hasil yang diperoleh dapat disimpulkan bahwa keragaman produk
dan promosi penjualan memiliki peran penting dalam mempengaruhi minat beli
ulang konsumen. Kombinasi keragaman produk dan promosi penjualan yang
menarik menciptakan pengalaman belanja yang memuaskan, yang menjadi kunci
dalam menjaga minat serta meningkatkan loyalitas konsumen
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi yang semakin pesat telah mengubah cara manusia
dalam menjalankan aktivitas sehari-hari, termasuk dalam dunia bisnis. Kemudahan akses
informasi yang cepat dan akurat memberikan dampak besar pada kebiasaan konsumen,
terutama bagi mereka yang memiliki aktivitas padat. Salah satu inovasi dalam dunia bisnis
yang semakin berkembang adalah sistem e-commerce, yang memungkinkan transaksi jual beli
dilakukan secara elektronik melalui internet. Menurut (Chawla & Kumar, 2021), e-commerce
menawarkan berbagai manfaat, seperti kemudahan dalam berbelanja dan efisiensi dalam proses
transaksi, yang menjadikannya pilihan utama bagi banyak konsumen.

Marketplace seperti Shopee menjadi salah satu platform e-commerce yang populer di
kalangan masyarakat. Shopee menawarkan berbagai produk dengan harga yang kompetitif,
yang memungkinkan konsumen memilih barang sesuai dengan kebutuhan mereka. Selain itu,
kemudahan dalam transaksi dan berbagai fitur menarik yang disediakan Shopee meningkatkan
kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian ulang. (Setiawan, 2019)(Riwu et al.,
2024)menjelaskan bahwa pembelian ulang adalah tindakan membeli produk lebih dari satu kali
setelah melakukan pembelian sebelumnya, yang menunjukkan adanya kepuasan konsumen
terhadap produk maupun layanan yang diberikan.

Keputusan pembelian ulang konsumen merupakan aspek penting yang menentukan
keberhasilan suatu bisnis. Keputusan pembelian ulang sangat dipengaruhi oleh berbagai faktor,
seperti harga, promosi, kualitas layanan, dan keragaman produk (Riwu et al., 2024). Oleh
karena 1itu, perusahaan perlu mengembangkan strategi pemasaran yang tepat untuk
meningkatkan loyalitas pelanggan. Salah satu strategi yang sering digunakan adalah promosi
penjualan, yang memiliki peran penting dalam menarik perhatian konsumen dan mendorong
mereka untuk melakukan pembelian ulang.

Selain promosi, harga menjadi faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian
ulang. (Kotler, 2016) menekankan bahwa konsumen cenderung lebih memperhatikan harga
dalam menentukan keputusan pembelian, terutama dalam belanja online. Harga yang sesuai
dengan kualitas dan manfaat produk akan meningkatkan kepuasan konsumen, yang pada
akhirnya mendorong mereka untuk kembali melakukan pembelian. Di sisi lain, kualitas
layanan juga berperan penting dalam membangun kepercayaan konsumen terhadap
marketplace. (Chowdhury, 2023) mengungkapkan bahwa kualitas layanan yang baik akan
menciptakan kepuasan pelanggan dan meningkatkan kemungkinan mereka untuk tetap setia

menggunakan suatu platform belanja.
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Penelitian yang dilakukan oleh (Simonsson, 2020) menunjukkan bahwa keragaman
produk memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen di Shopee.
Banyaknya pilihan produk yang ditawarkan memberikan nilai tambah bagi konsumen dalam
memenuhi kebutuhannya. Selain itu, penelitian (Setiawan, 2019) juga menemukan bahwa
promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen.

Meskipun banyak penelitian telah dilakukan mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian ulang di platform e-commerce seperti Shopee, masih terdapat celah
dalam pemahaman tentang interaksi antara berbagai faktor tersebut, terutama dalam konteks
konsumen dengan aktivitas padat. Penelitian ini akan mengeksplorasi bagaimana kombinasi
antara harga, promosi, kualitas layanan, dan keragaman produk secara simultan mempengaruhi
keputusan pembelian ulang. Penelitian ini sangat relevan untuk membantu pelaku bisnis,
terutama pemilik marketplace, dalam merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif.
Selain itu, dengan meningkatnya persaingan di pasar e-commerce, pemahaman yang mendalam

tentang preferensi konsumen dapat memberikan keunggulan kompetitif yang signifikan.

METODE

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif dengan metode survey (Sugiyono, 2011). Penelitian ini dilakukan pada pengguna
shopee di kota Kupang dengan jumlah sampel 100 orang dengan menggunakan rumus
lemeshow serta teknik random sampling. Teknik analisis data yang dilakukan dalam penelitian
ini yaitu uji validitas dengan hasilnya rhitung > rtabel, uji reliabilitas dengan nilai Cronbach
Alpha > 0,60 yaitu variabel keragaman produk sebesar 0,942, variabel promosi penjualan ulang
sebesar 0.938, variable minat beli ulang sebesar 0,911, uji asumsi klasik, analisis statistik
deskriptif, analisis regresi linear berganda, koefisien determinasi dan menguji hipotesis yaitu

uji T dan Uji F.

HASIL
Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif dalam variabel ini digunakan untuk mengetahui apakah persepsi
pelanggan sangat setuju atau sangat tidak setuju terhadap beberapa variabel yang diteliti. Di
bawah ini akan diuraikan setiap persepsi pelanggan terhadap empat variabel yaitu gaya hidup,

kualitas produk, harga dan keputusan pembelian.
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Tabel 1. Hasil Capaian dan Kategori Tanggapan Responden

Variabel Capaian Skor Kategori
Keragaman Produk (X1) 3506 Tinggi
Promosi Penjualan (X2) 3473 Tinggi
Minat Beli Ulang (Y) 2941 Tinggi

Sumber: Data Primer diolah, (2024)

Deskriptif Variabel Keragaman Produk

Berdasarkan analisis deskriptif pada variabel Keragaman Produk dapat diketahui bahwa
capaian variabel dengan kriteria setuju. capaian indikator Keragaman Produk. Dari jawaban
responden menunjukan frekuensi tanggapan tertinggi berada pada Indikator “Ragam jenis
produk yang ditawarkan sangat lengkap dan bervariasi”. Hal ini menunjukan bahwa perubahan
minat beli ulang akan meningkat bila aplikasi shopee menyediakan produk yang beragam, dan
frekuensi terendah berada pada indkator, saya yakin bahwa bahan-bahan yang digunakan untuk
membuat produk ini sangat aman dan berkualitas tinggi.
Deskriptif Variabel Promosi Penjualan

Berdasarkan analisis deskriptif pada variabel Promosi Penjualan dapat diketahui bahwa
capaian variabel dengan kriteria setuju. capaian indikator Promosi Penjualan. Dari jawaban
responden menunjukan frekuensi tanggapan tertinggi berada pada Indikator saya lebih sering
membeli produk saat sedang diskon”. Hal ini menunjukan bahwa perubahan minat beli ulang
akan meningkat bila aplikasi shopee menyediakan banyak diskon, dan frekuensi terendah
berada pada indkator, saya lebih tertarik pada produk yang lebih menawarkan diskon.
Deskriptif Variabel Minat Beli Ulang

Berdasarkan analisis deskriptif pada variabel Minat Beli Ulang pada aplikasi shopee dapat
diketahui bahwa jumlah responden 100 orang mendapatkan capaian skor sebsar 2.941 dengan
kriteria sangat setuju. Hal ini menunjukan bahwa keragaman produk dan promosi penjualan

yang efektif dapat meningkatkan minat beli konsumen.
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Analisis Linear Berganda

Tabel 2. Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?
Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 5,199 1,679 ,097 ,003
KERAGAMA 171 ,070 ,236 2,440 ,016
N PRODUK
PROMOSI ,489 ,075 ,628 6,506 ,000
PENJUALAN

a. Dependent Variable: MINAT BELI ULANG
sumber: SPSS IBM V.29 Diolah (2024)

Hasil analisis linear berganda dapat dirumuskan persamaan regresi linear berganda sebagai
berikut:

Y= a+ blx1 + b2x2

Y=5.199 + 0.171X1 + 0.489X2

Nilai intercept sebesar 5.199 menunjukkan bahwa jika nilai keragaman produk (X1) dan
promosi penjualan (X2) sama dengan nol, maka minat beli ulang (Y) konsumen diprediksi
sebesar 5.199. Meskipun dalam konteks nyata, nilai ini mungkin tidak memiliki makna
langsung, tetapi memberikan titik awal untuk memahami pengaruh variabel independent.

Koefisien sebesar 0.171 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu unit dalam
keragaman produk akan meningkatkan minat beli ulang konsumen sebesar 0.171, dengan
asumsi variabel lain tetap konstan. Ini menunjukkan bahwa keragaman produk memiliki
pengaruh positif terhadap minat beli ulang. Artinya, semakin banyak variasi produk yang
ditawarkan di marketplace Shopee, semakin besar kemungkinan konsumen untuk melakukan
pembelian ulang.

Koefisien sebesar 0.489 menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu unit dalam promosi
penjualan akan meningkatkan minat beli ulang konsumen sebesar 0.489, dengan asumsi
variabel lain tetap konstan. Ini menunjukkan bahwa promosi penjualan memiliki pengaruh
yang lebih besar dibandingkan dengan keragaman produk terhadap minat beli ulang. Hal ini
mengindikasikan bahwa strategi promosi yang efektif dapat secara signifikan mendorong

konsumen untuk kembali berbelanja.
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Pengujian Hipotesis
Uji t (Parsial)

Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu variabel bebas secara
individual dalam menerangkan variasi variabel terikat. Pengujian dilakukan dengan
menggunakan taraf signifikan 5% uji dua pihak dan derajat kebebasan (dk). (dk) =n — 2.
Menentukan hipotesis statistik
Ha: Jika ¢t hitung > ¢ tabel dan signifikansi < a, maka terdapat pengaruh yang signifikan antara
variabel gaya hidup, kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian.

Ho: Jika ¢t hitung < t tabel dan signifikansi > a, maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan
antara variabel gaya hidup, kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian produk.
Simpulan pengujian berdasarkan tabel uji t adalah sebagai berikut:

1) Karena thitung (6,506) > ttabel (1,984) dan signifikansi (0,000) < a (0,05) maka Ha
diterima dan Ho ditolak, sehingga dapat dikatakan variabel Keragaman Produk
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Minat Beli Ulang pada Marketplace
Shopee.

2) Karena thitung (1,186) < ttabel (1,984) dan signifikansi (0,000) > a (0,05) maka Ho
diterima dan Ha ditolak, sehingga dapat dikatakan variabel Promosi Penjualan
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Minat Beli Ulang pada Marketplace
Shopee.

F Test (Simultan)

Uji F bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (Keragaman Produk, dan

Promosi Penjualan) terhadap variabel terikat (Minat Beli Ulang) secara simultan/bersama-

sama.

Tabel 3. Hasil Uji Simultan (Uji F)

Sumber: SPSS IBM V.29 Diolah (2024)

ANOVA?
Model Sum of Df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regression 3845.881 2 1922.941 108.2  0.000?
49

Residual 1723.119 97 17.764

Total 5569.000 99
a. Dependent Variable: MINAT BELI ULANG

b.
b. Predictors: (Constant), KERAGAMAN PRODUK, PROMOSI PENJUALAN
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Ha: Jika Fhitung > F dan signifikansi < a maka Ho ditolak karena terdapat korelasi yang
signifikan antara variabel Keragaman Produk dan Promosi Penjualan terhadap Minat Beli
Ulang.

Ho: Jika Fhitung < Ftabel dan signifikansi > o maka Ho diterima karena tidak terdapat
korelasi yang signifikan antara Keragaman Produk dan Promosi Penjualan terhadap Minat Beli
Ulang.

Kesimpulan dari uji simultan berdasarkan tabel ANOVA adalah sebagai berikut:

Berdasarkan penjelasan di atas maka bisa ditarik kesimpulan bahwa Hy di tolak dan H; di
terima artinya bahwa keragaman produk dan Promosi Penjualan secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap Minat Beli Ulang pada Marketplace Shopee.

Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model R R Square Adjusted R Square

1 0.831*  0.691 0.690

Berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai adjusted R Square ((R?) sebesar 0,690 atau 69%.
Artinya besarnya pengaruh variabel Keragaman Produk (X1) dan Promosi Penjualan (X2)
terhadap Minat Beli Ulang (YY) adalah sebesar 69% dan sisanya 31% dijelaskan oleh variabel

lain diluar persamaan regresi atau yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

PEMBAHASAN
Keragaman Produk Terhadap Minat Beli Ulang

Berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial dimana t-hitung lebih besar dari t-tabel, maka
dapat disimpulkan bahwa secara parsial keragaman produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli ulang. Artinya bahwa H1 diterima. Hasil ini mendukung pendapat dari
(Kotler, 2016) yang mengatakan keragaman produk adalah strategi untuk menyediakan variasi
produk yang berbeda dalam rangka memenuhi preferensi dan kebutuhan pasar yang beragam.
Dengan menawarkan pilihan yang lebih bervariasi, perusahaan dapat meningkatkan peluang
konsumen untuk menemukan produk yang sesuai dengan kebutuhan mereka, yang berpotensi

meningkatkan minat beli ulang karena adanya kepuasan dari pilihan yang tersedia. (Kotler,



Nahak, R., Bunga, M., Riwu, Y.F. Keragaman Produk Dan Promosi... 5166

2016; Siagian et al., 2024) juga menjelaskan Keragaman produk membantu mengurangi risiko
kebosanan di pihak konsumen, terutama dalam industri yang membutuhkan pembaruan atau
inovasi terus-menerus, seperti fesyen atau teknologi. Dengan menawarkan produk-produk baru
atau variasi dari produk yang sudah ada, perusahaan bisa mempertahankan minat konsumen
dan mendorong mereka untuk kembali membeli produk lain dari merek tersebut. Secara
keseluruhan, keragaman produk memberikan nilai tambah pada pengalaman konsumen. Ketika
konsumen merasa puas dan tertarik pada variasi produk yang ditawarkan, kemungkinan besar
mereka akan mempertimbangkan untuk melakukan pembelian ulang di masa depan.

Penelitian ini juga mendukung penelitian sebelumnya seperti yang dilakukan oleh (Siagian
et al., 2024) yang menemukan hasil serupa. Dengan demikian, penelitian ini memperkaya
referensi akademik mengenai hubungan antara keragaman produk dan perilaku pembelian,
serta menekankan pentingnya faktor-faktor non-harga dalam mempengaruhi keputusan
konsumen.

Implikasi praktis dari penelitian ini yaitu memberikan panduan bagi perusahaan e-
commerce dan pelaku bisnis terkait pentingnya menyediakan berbagai produk yang bervariasi
untuk meningkatkan minat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa platform seperti
Shopee dapat meningkatkan daya saing mereka dengan terus mengembangkan portofolio
produk yang luas dan bervariasi.

Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Ulang

Berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial dimana t-hitung lebih besar dari t-tabel, maka
dapat disimpulkan bahwa secara parsial promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli ulang. Artinya bahwa H2 diterima. Hasil ini mendukung pendapat dari
(Limpasirisuwan, 2024; Setiawan, 2019) yang mengatakan promosi penjualan sebagai suatu
strategi yang dirancang untuk mempengaruhi konsumen agar tertarik pada produk dan
meningkatkan frekuensi pembelian. Menurut mereka, berbagai teknik promosi seperti diskon

harga, buy one get one, dan undian hadiah memiliki daya tarik yang kuat dalam meningkatkan
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minat beli ulang, karena konsumen melihat keuntungan ekonomi dari penawaran tersebut.
Ketika konsumen mendapatkan potongan harga, cashback, atau bonus dalam promosi
penjualan, mereka merasa mendapatkan keuntungan lebih. Kepuasan yang dirasakan karena
insentif ini bisa meningkatkan kesan positif terhadap produk atau merek, mendorong mereka
untuk melakukan pembelian berulang. Promosi penjualan yang efektif mampu menciptakan
minat beli ulang dengan membangun keterikatan antara konsumen dan produk. Konsumen
yang puas dengan penawaran promosi kemungkinan besar akan terpicu untuk melakukan
pembelian berulang di masa depan, terutama jika mereka merasakan manfaat yang konsisten.

Penelitian ini memperkuat teori pemasaran (Kotler, 2016) bahwa promosi penjualan tidak
hanya sekadar alat pemasaran jangka pendek, tetapi juga memiliki dampak jangka panjang
terhadap perilaku konsumen, yaitu peningkatan minat beli ulang. Ini mendukung literatur yang
ada dan memberikan bukti empiris tambahan tentang bagaimana strategi promosi penjualan,
seperti diskon harga dan cashback, dapat membangun loyalitas pelanggan. Implikasi dalam
ilmu pengetahuan ini berkontribusi pada pemahaman yang lebih komprehensif tentang faktor-
faktor psikologis dan ekonomi yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan
pembelian berulang. Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Setiawan,
2019) yang menyatakan bahwa Promosi Penjualan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli
Ulang.

Implikasi praktis dari penelitian ini yaitu memberikan panduan strategis bagi perusahaan,
khususnya e-commerce seperti Shopee, dalam merancang dan mengimplementasikan program
promosi yang efektif. Promosi penjualan yang menarik seperti diskon dan cashback terbukti
dapat meningkatkan minat beli ulang, yang pada akhirnya berdampak pada peningkatan
penjualan dan loyalitas konsumen. Oleh karena itu, perusahaan perlu memprioritaskan promosi
penjualan yang relevan dan menarik bagi konsumen untuk mempertahankan dan meningkatkan

pangsa pasar.
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Keragaman Produk dan Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Ulang

Berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial dimana F-hitung lebih besar dari F-tabel,
maka dapat disimpulkan bahwa secara simultan keragaman produk dan promosi penjualan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang. Artinya bahwa H3 diterima. Hal
ini menunjukan bahwa keragaman produk dan promosi penjualan yang efektif mampu
menciptakan minat beli ulang dengan membangun keterikatan antara konsumen dan produk.

Keragaman produk dan promosi penjualan memiliki peran penting dalam mempengaruhi
minat beli ulang konsumen. Keragaman produk berarti tersedianya berbagai pilihan produk
dengan variasi yang menarik bagi konsumen, seperti perbedaan dalam ukuran, warna, rasa,
atau manfaat. Ketika sebuah merek menawarkan keragaman produk yang luas, konsumen
merasa lebih leluasa untuk memilih produk yang sesuai dengan preferensi mereka. Hal ini tidak
hanya meningkatkan kemungkinan konsumen untuk mencoba berbagai varian, tetapi juga
membuat mereka lebih tertarik untuk melakukan pembelian berulang. Dengan keragaman
produk yang memadai, konsumen merasa bahwa mereka bisa menemukan sesuatu yang baru
dari merek yang sama, sehingga mengurangi kemungkinan mereka untuk beralih ke merek lain.

Promosi penjualan yang menarik, seperti diskon, bundling, atau program loyalitas, juga
berkontribusi besar dalam mendorong minat beli ulang. Promosi penjualan memberikan
insentif langsung kepada konsumen, sehingga mereka merasa mendapatkan nilai lebih dari
produk yang dibeli. Misalnya, program loyalitas yang memberikan poin atau diskon tambahan
untuk pembelian berikutnya bisa menjadi motivasi bagi konsumen untuk kembali berbelanja.
Ketika konsumen merasa diuntungkan oleh penawaran yang diberikan, mereka cenderung
melakukan pembelian berulang dan bahkan mungkin menjadi pelanggan setia. Kombinasi
antara keragaman produk yang sesuai dengan preferensi konsumen dan promosi penjualan
yang menarik menciptakan pengalaman belanja yang memuaskan, yang pada akhirnya

meningkatkan loyalitas dan minat beli ulang konsumen.
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Penelitian ini memberikan kontribusi penting terhadap pengembangan literatur di bidang
pemasaran, khususnya mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli ulang
konsumen. Penemuan bahwa keragaman produk dan promosi penjualan secara signifikan
berpengaruh terhadap minat beli ulang memperkuat teori pemasaran yang diajukan oleh para
ahli seperti (Kotler, 2016). Selain itu, penelitian ini mendukung studi-studi sebelumnya,
termasuk penelitian oleh (Briones-Castafieda et al., 2021) sehingga memberikan validasi
tambahan terhadap temuan-temuan serupa. Hal ini memperkaya wawasan akademik tentang
pentingnya strategi pemasaran yang efektif untuk menciptakan dan mempertahankan minat beli
ulang konsumen. Dengan demikian, penelitian ini dapat menjadi dasar bagi studi lanjutan untuk
mengeksplorasi lebih dalam aspek lain yang berkontribusi pada loyalitas konsumen, seperti
kualitas layanan, pengalaman berbelanja, dan interaksi digital.

Implikasi praktis dari penelitian ini bagi perusahaan e-commerce seperti Shopee adalah
pentingnya penerapan strategi yang berfokus pada keragaman produk dan promosi yang
efektif. Perusahaan perlu memperluas pilihan produk untuk memenuhi preferensi konsumen
yang beragam, sehingga dapat menarik pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan lama,
yang pada akhirnya meningkatkan potensi pembelian berulang. Di samping itu, promosi
penjualan harus dirancang secara strategis, seperti melalui diskon, bundling, dan program
loyalitas, untuk membangun keterikatan konsumen dengan merek. Kombinasi keragaman
produk dan promosi yang menarik menciptakan pengalaman belanja yang memuaskan, yang

menjadi kunci dalam menjaga minat serta meningkatkan loyalitas konsumen.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, keragaman produk dan promosi penjualan terbukti
memberikan pengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen di platform e-commerce
Shopee. Keragaman produk yang lengkap dan bervariasi menarik perhatian konsumen,

meskipun kualitas produk tetap menjadi pertimbangan utama. Di sisi lain, promosi penjualan
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seperti diskon dan bonus pembelian juga menjadi faktor penting yang mampu mendorong
keputusan pembelian berulang karena memberikan keuntungan ekonomi langsung.

Secara simultan, kedua variabel tersebut berkontribusi besar dalam menciptakan
pengalaman belanja yang menyenangkan dan membangun loyalitas konsumen. Implikasi
praktisnya, perusahaan e-commerce disarankan untuk terus mengembangkan variasi produk
serta menyusun strategi promosi yang menarik dan konsisten. Kombinasi strategi ini dapat
meningkatkan kepuasan konsumen dan memperkuat keterikatan mereka terhadap merek dalam

jangka Panjang.

REKOMENDASI

Diharapkan pihak Shopee terus mempertahankan dan meningkatkan Keragaman Produk
dan Promosi Penjualan yang lebih baik lagi untuk meningkatkan Minat Beli Ulang Konsumen.
Kemudian, dalam penelitian ini, peneliti hanya menggunakan dua variabel bebas yaitu
Keragaman Produk dan Promosi Penjualan sedangkan masih banyak variabel yang
mempengaruhi Minat beli ulang konsumen, sehingga disarankan kepada peneliti selanjutnya
agar dapat menggunakan objek penelitian yang berbeda, penambahan atau mengganti variabel
yang berbeda yang dapat mempengaruhi Minat beli konsumen.
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