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Abstract. The purpose of this study is to determine the effect of Product Quality, Brand Image, and After-
Sales Service on Repurchase Intention among customers of PT NORD Drivesystems Indonesia. This 
research employed a quantitative method. The sampling technique used was simple random sampling with 
a total sample of 85 customers of PT NORD Drivesystems Indonesia. Data analysis techniques included 
validity testing, reliability testing, classical assumption testing, regression analysis, correlation coefficient 
analysis, coefficient of determination, and hypothesis testing. The results show that Product Quality has a 
significant effect on Repurchase Intention with a coefficient of determination of 22.5%, and the hypothesis 
test indicates that t-count > t-table (4.234 > 1.989). Brand Image also has a significant effect on 
Repurchase Intention with a coefficient of determination of 45.9%, and the hypothesis test shows that t-
count > t-table (5.172 > 1.989). After-Sales Service has a significant effect on Repurchase Intention with 
a coefficient of determination of 42.8%, and the hypothesis test shows that t-count > t-table (4.924 > 1.989). 
Simultaneously, Product Quality, Brand Image, and After-Sales Service have a significant effect on 
Repurchase Intention, as indicated by the regression equation Y = 11.107 + 0.008X₁ + 0.394X₂ + 0.343X₃. 
The coefficient of determination is 52.9%, while the remaining 47.1% is influenced by other factors. The 
hypothesis test shows that F-count > F-table (30.326 > 2.720). 
Keywords: Product Quality, Brand Image, After-Sales Service, Repurchase Intention. 
 
Abstrak. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk, Citra Merek, dan After 
Sales  terhadap Minat Beli Ulang pada customer PT NORD Drivesystems Indonesia. Metode yang 
digunakan adalah kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan simple random sampling dengan 
jumlah sampel sebanyak 85 customer PT NORD Drivesystems Indonesia. Analisis data menggunakan uji 
validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, koefisien determinasi dan uji 
hipotesis. Hasil penelitian ini adalah Kualitas Produk berpengaruh dan signifikan terhadap Minat Beli 
Ulang dengan nilai koefisien determinasi sebesar 22,5% dan uji hipotesis diperoleh Thitung > Ttabel atau 
(4,234 > 1,989). Citra Merek berpengaruh dan signifikan terhadap Minat Beli Ulang dengan nilai koefisien 
determinasi sebesar 45,9% dan uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (5,172 > 1,989). After Sales 
berpengaruh dan signifikan terhadap Minat Beli Ulang dengan nilai koefisien determinasi sebesar 42,8% 
dan uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (4,924 > 1,989). Kualitas Produk, Citra Merek, dan After 
Sales secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang dengan persamaan regresi Y 
=11,107 + 0,008X1 + 0,394X2. + 0,343X3 Nilai koefisien determinasi sebesar 52,9% sedangkan sisanya 
sebesar 47,1% dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (30,326 > 2,720).  
Kata Kunci: Kualitas Produk, Citra Merek, After Sales, Minat Beli Ulang. 
 

PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Penelitian 

Dalam dinamika persaingan bisnis yang semakin ketat pada era modern, 
kemampuan perusahaan untuk mempertahankan pelanggan menjadi isu strategis yang 
jauh lebih penting dibandingkan sekadar menarik pembeli baru. Berbagai studi 
pemasaran menegaskan bahwa biaya mempertahankan pelanggan lama relatif lebih 
rendah dibandingkan biaya akuisisi pelanggan baru, serta memberikan kontribusi yang 
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lebih stabil terhadap profitabilitas jangka panjang. Oleh karena itu, minat beli ulang 
(repurchase intention) menjadi indikator kunci keberhasilan strategi pemasaran dan 
keberlanjutan usaha. 

Minat beli ulang merefleksikan kecenderungan konsumen untuk kembali 
membeli produk yang sama berdasarkan pengalaman konsumsi sebelumnya. Minat ini 
tidak muncul secara instan, melainkan merupakan hasil evaluasi menyeluruh konsumen 
terhadap kualitas produk, persepsi terhadap merek, serta pengalaman layanan yang 
diterima, termasuk layanan purna jual (after sales). Dalam konteks ini, konsumen tidak 
hanya menilai manfaat fungsional produk, tetapi juga manfaat simbolik dan emosional 
yang melekat pada merek serta jaminan layanan setelah pembelian. 

 Tabel 1.1 Pra Survey Customer PT NORD Drivesystems Indonesia 
      
 

Variabe
l 

No Pernyataan Ya Tidak 
JUMLAH 

RESPONDEN 

 
 
 
 
 
 

X1 
(Kualita

s 
Produk) 

 

1 
Produk (Gear Motor) ini berfungsi dengan 
baik sesuai dengan kebutuhan saya.  

26 4 
30 

2 
Produk ini memiliki ketahanan yang baik 
meskipun digunakan dalam jangka waktu 
lama. 

29 1 
30 

3 
Produk ini tidak mudah rusak saat digunakan 
secara normal.  

27 3 
30 

4 
Kualitas produk yang saya terima sesuai 
dengan yang dijanjikan oleh perusahaan.  

27 3 
30 

5 
Desain produk ini mempertimbangkan fungsi 
penggunaannya sehingga mendukung 
kelancaran instalasi dan pemeliharaan. 

25 5 

30 
 
 
 
 
 

X2  
(Citra 

Merek) 

6 
Saya percaya bahwa merek ini selalu 
menjaga kualitas produknya. 

25 5 
30 

7 
Merek Gear Motor ini memiliki reputasi yang 
baik di kalangan industri manufaktur.  

26 4 
30 

8 
Merek Gear Motor ini dapat diandalkan 
dalam mendukung kelancaran proses 
produksi. 

28 2 
30 

9 
Saya memiliki kesan positif terhadap merek 
Gear Motor ini sebagai mesin manufaktur.  

23 7 
30 

10 
Secara keseluruhan, merek Gear Motor ini 
memberikan pengalaman penggunaan yang 
memuaskan.  

26 4 
30 

 
 
 
 
 
 

X3  
(After 
Sales) 

11 
Pihak penyedia layanan purna jual 
merespons permintaan atau keluhan saya 
dengan cepat. 

27 3 
30 

12 
Tenaga teknis yang disediakan memiliki 
kompetensi yang baik dalam menangani 
permasalahan mesin 

27 3 
30 

13 
Dukungan teknis untuk teknologi penggerak 
ini (NORD) mudah dihubungi saat 
dibutuhkan. 

23 7 
30 

14 
Layanan purna jual memberikan solusi yang 
tepat saat ketika terjadi gangguan pada 
teknologi penggerak (NORD) . 

27 3 
30 

15 
Secara keseluruhan, layanan purna jual 
teknologi penggerak ini mendukung 
kelancaran operasional perusahaan.  

26 4 
30 
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Y 
(Minat 

Beli 
Ulang) 

16 
Saya berniat untuk membeli Gear Motor yang 
sama di masa mendatang. 

26 4 
30 

17 
Saya bersedia merekomendasikan Gear 
Motor ini kepada rekan atau perusahaan lain. 

28 2 
30 

18 
Saya akan menyarankan produk ini kepada 
pihak yang membutuhkan teknologi 
penggerak dengan kualitas tinggi. 

23 7 
30 

19 
Saya merasa puas dengan pengalaman 
penggunaan Gear Motor ini sehingga 
bersedia membelinya kembali. 

26 4 
30 

20 
Produk ini telah memenuhi ekspektasi saya, 
sehingga saya cenderung melakukan 
pembelian ulang di masa depan. 

27 3 
30 

 
Menurut data pra survey di atas masih terdapat beberapa permasalahan yang 

muncul dari variabel-variabel yang diteliti yaitu kualitas produk, citra merek, after sales 
dan minat beli ulang. 

Pada variabel Kualitas Produk, terdapat masalah seperti adanya keluhan pelanggan terkait 
ketahanan produk yang belum sepenuhnya sesuai dengan ekspektasi operasional jangka panjang, 
beberapa pelanggan melaporkan ketidaksesuaian spesifikasi teknis dengan kebutuhan aplikasi 
industri tertentu. Kondisi tersebut berpotensi menurunkan tingkat kepuasan pelanggan, yang 
pada akhirnya dapat memengaruhi minat beli ulang, karena pelanggan industri cenderung 
memilih produk yang konsisten, andal, dan minim risiko kegagalan 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
1. Pengertian Manajemen 

Manajemen adalah kosa kata yang berasal dari Bahasa italia, yaitu maneggiare 
yang berarti mengendalikan. Manajemen merupakan ilmu yang sangat luas dan saling 
berhubungan dengan ilmu lain seperti keuangan, pemasaran, dan sumber daya manusia. 
Manajemen adalah koordinasi semua sumber daya melalui proses perencanaan, 
pengorganisasian, pengarahan, dan pengendalian supaya mencapai tujuan tertentu yang 
ditentukan. Manajemen merupakan ilmu yang sangat bermanfaat dan penting terutama 
bagi sebuah organisasi atau perusahaan. 
1. Pengertian Manajemen Pemasaran 

Manajemen Pemasaran adalah seni dan ilmu memilih pasar sasarandan meraih, 
mempertahankan serta menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, mengantarkan 
dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. Pemasaran adalah sebuah proses 
kemasyarakatan dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan 
dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan 
produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain 
METODE PENELITIAN 
Jenis Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan metode deskriptif asosiatif dengan menggunakan 
pendekatan kuantitatif. yaitu hasil penelitian yang kemudian diolah dan dianalisis untuk 
diambil kesimpulannnya, artinya penelitian yang dilakukan adalah penelitian yang 
menekankan analisisnya pada data-data numeric (angka). Rozak & Hidayati (2019:5) 
mengatakan bahwa metode penelitian kuantitatif adalah metode yang merujuk pada data 
yang dinyatakan dalam bentuk angka. 

Dengan menggunakan metode penelitian ini akan diketahui hubungan yang 
signifikan antara variabel yang diteliti, sehingga menghasilkan kesimpulan yang akan 
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memperjelas gambaran mengenai objek yang diteliti, kemudian diinterpretasikan 
berdasarkan teori-teori yang berhubungan. 

Menurut Sugiyono (2016:2) metode penelitian pada dasarnya merupakan cara 
ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Dengan kata lain 
metode penelitian merupakan cara memahami objek yang diteliti untuk mendapatkan 
pemecahan masalah atau jawaban atas pertanyaan-pertanyaan yang di ajukan dalam 
penelitian. Metode penelitian yang dilakukan pada penelitian ini adalah metode 
kuantitatif, dimana kuantitatif adalah penelitian ilmiah yang sistematis terhadap bagian-
bagian yang ada, adapun metode yang digunakan merupakan metode deskriptif. 

Menurut Sugiyono (2016:14) bahwa Pendekatan kuantitatif merupakan penelitian 
yang berlandaskan pada filsafat positivisme untuk meneliti populasi atau sampel tertentu 
dan pengambilan sampel secara random dengan pengumpulan data menggunakan 
instrumen, analisis data bersifat statistik. Sedangkan deskriptif menurut Sugiyono 
(2016:20) adalah gambaran lengkap tentang keadaan objek yang diteliti. 
3.1 Populasi dan Sampel 
1. Populasi  

Populasi adalah jumlah keseluruhan dari subjek-subjek penelitian. Adapun 
Menurut Sugiyono (2019:126) Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas 
objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan kemudian di tarik kesimpulannya. 

Berdasarkan penjelasan tersebut populasi adalah seluruh subjek/objek peneliti 
yang mempunyai karakteristik tertentu. Populasi juga bukan hanya orang, tetapi juga 
objek dan benda-benda alam yang lain. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah seluruh customer PT NORD Drivesystems Indonesia yang berjumlah 567 orang .  
2. Sampel 

Sampel adalah sebagian dari populasi yang digunakan sebagai kajian analisis dan 
pembahasan. Menurut Sugiyono (2019:127) Sampel adalah sebagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut.  

Sugiyono (2019) menyatakan bahwa probability sampling adalah teknik 
pengambilan sampel yang memberikan peluang yang sama kepada setiap unsur (anggota) 
populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. Teknik ini digunakan agar sampel yang 
diperoleh dapat mewakili populasi secara objektif.  

Jenis probability Sampling yang digunakan yaitu Simple Random Sampling - 
pengambilan sampel secara acak tanpa memperhatikan strata tertentu. 

Berdasarkan pengertian diatas, maka dapat disimpulkan bahwa sampel adalah 
sebagian atau wakil dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki populasi yang diteliti. 
Bila populasi besar dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada 
populasi, misalya karena keterbatasan sebuah tenaga, waktu dan dana. 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
1. Uji Instrumen 
a. ULji Valliditals 

Menulrult Sulgiyono (192:2018), “ulji valliditals merulpalkaln halsil penelitialn yalng 
vallid alpalbilal terdalpalt kesalmalaln alntalral daltal yalng terkulmpull dengaln daltal yalng 
sesulnggulhnyal terjaldi paldal obyek yalng di teliti”. Pengu ljialn ini dalpalt dilalkulkaln melallul 
calral membalndingkaln alntalral rhitulng daln rtalbel berda lsalrkaln tingka lt kesallalhaln (signifika ln) 
sebesalr 5 persen. Nilali rtalbel dallalm stuldi ini memiliki tingkalt signifikalnsi 0,05. . 
1) ALpalbilal nilali rhitulng > rtalbel , malkal item pernyaltalaln vallid 
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2) ALpalbilal nilali rhitulng < rtalbel, malkal item pernyaltalaln tidalk vallid 
b. ULji Relialbilitals Instrulmen 

Penguljialn relialbilitals merulpalkaln metode yalng dipalkali ketika l mengevallulalsi 
alpalkalh sebulalh kulesioner dalpalt dialndallkaln altalul tidalk. Dallalm palndalngaln Ghozalli 
(2022:771) “ULji relia lbilitals sejaltinyal merulpalkaln calral ulntulk menilali kulesioner altalul alngket 
yalng berfulngsi sebalgali penalndal konstrulk altalul valrialbel. Sebulalh kulesioner altalul alngket 
disebult dalpalt dialndallkaln alpalbilal respons dalri responden terha ldalp pernyaltalaln yalng aldal 
dallalm kulesioner tersebult menulnjulkkaln konsistensi daln kestalbilaln dalri  : 
Jika l koefisiensi Cronbalch’s ALlfal > 0,60 valrialbel dinya ltalkaln relialbel 
Jika l koefisiensi Cronbalch’s ALlfal < 0,60 valrialbel dinya ltalkaln tidalk  relialbel. 
2. Uji Asumsi Klasik 

Tabel 4. 10 
Hasil Uji Normalitas dengan Kolmogorov-Smirnov Test 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
  Unstandardized Residual 

N 85 

Normal Parametersa,b Mean 0,0000000 

Std. Deviation 4,73512140 

Most Extreme Differences Absolute 0,094 

Positive 0,094 

Negative -0,089 

Test Statistic 0,094 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,061c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

       Sumber :data di olah SPSS 25 
Menulrult talbel 4.10 di altals nilali signifikalsi ya lng diperoleh a ldallalh 0,61 > 0,05. 

Paldal halsil yalng tersedia l malkal alsulmsi distribulsi persalmalaln paldal ulji ini aldallalh normall. 
a.  ULji Mulltikolinieritals 

Tabel 4. 11  
Hasil Uji Multikolinieritas 

Coefficientsa 
Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 X1 0,551 1,816 

X2 0,398 2,514 

X3 0,536 1,867 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: data di olah SPSS 25 
Penguljialn mulltikolinieritals paldal talbel di altals mendalpaltkaln halsil toleralnce pa ldal 

valrialbel Kulallitals Produlk (0,551), Citral Merek (0,398), daln ALfter Sa lles (0,536) dima lnal 
nilali tersebult kulralng dalri 1, daln nilali Valrialnce Inflaltion (VIF) paldal valrialbel Kulallitals 
Produlk (1,816), Citral Merek (2,514), da ln ALfter Salles (1,867) dima lnal alngkal tersebult 
beraldal di balwalh 10. Dengaln halsil tersebult, model regresi dallalm stuldi ini tida lk mengallalmi 
malsallalh mulltikolinieritals. 
b. ULji Heterokedalstisitals 
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Tabel 4. 12 Uji Glejser 
Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. 
Error 

Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 13,837 2,229   6,207 0,000     

X1 -0,090 0,065 -0,182 -1,381 0,171 0,551 1,816 

X2 -0,077 0,064 -0,186 -1,204 0,232 0,398 2,514 

X3 -0,080 0,057 -0,186 -1,395 0,167 0,536 1,867 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

Sumber: data di olah SPSS 25 
 
Talbel Coefficients di altals menetalpkaln valrialbel Minalt Beli ULlalng sebalgali 

valrialbel dependent sehingga l didalpaltkaln nilali signifikalnsi (Sig.) ulntulk valrialbel Kulallitals 
Produlk 0,171, nilali signifikalnsi (Sig.) pa ldal valrialbel Citral Merek 0,232 daln nilali 
signifikalnsi (Sig.) paldal valrialbel ALfter Salles 0,167.  Nilali signifikaln dalri valrialbel Kulallitals 
Produlk, Citral Merek, daln ALfter Salles lebih besalr dalri 0,05 ma lkal sesulali dengaln dalsalr 
pengalmbila ln kepultulsaln paldal ulji Glejser menyimpu llkaln ba lhwa l model regresi dallalm stuldi 
ini tidalk menulnjulkkaln aldalnyal gejallal heterokeda lstisitals. Sementalral itul, ulntulk va lrialbel 
Citral Merek, nila li signifikalnnyal kulralng dalri 0,05 sehinggal menulnjulkkaln aldalnyal gejallal 
heterokedalstisitals.  
3. Uji Koefisien Korelasi  

Tabel 4. 14 
Hasil Analisis Koefisien Korelasi Kualitas Produk  (X1) 

 terhadap Minat Beli Ulang (Y) 
Correlations X1 

  X1 Y 
X1 Pearson Correlation 1 ,474** 

Sig. (2-tailed)   0,000 

N 85 85 

Y Pearson Correlation ,474** 1 

Sig. (2-tailed) 0,000   

N 85 85 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

Sumber : data di olah SPSS 25 
Menulrult nilali korelalsi di altals, malkal dalpalt dinyaltalkaln balhwal Nilali korelalsi 

Kulallita ls Produlk (X1) sebesa lr 0,474 terdalpalt paldal intervall 0,400-0,599 da lpalt dialrtikaln 
balhwal hulbulngaln yalng sedalng (culkulp kulalt) terjaldi paldal Kulallitals Produlk (X1) dengaln 
Minalt Beli ULlalng (Y). 
4. Uji Hipotesis 
a. ULji t 

Dallalm penelitialn ini, hipotesis pa lrsiall diulji menggulnalkaln  
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Tabel 4. 25 
Hasil Uji t Kualitas Produk terhadap Minat Beli Ulang 

 

Coefficientsa X1 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B 
Std. 
Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 19,448 4,593   4,234 0,000     

X1 0,522 0,107 0,474 4,902 0,000 1,000 1,000 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber : Output SPSS 25 
Berdalsalrkaln Oultpult SPSS di altals mendalpaltkaln halsil nilali thitulng Kulallitals Produlk 

sebesalr 4,234 > Ttalbel 1,989 denga ln nilali signifika ln 0,000<0,05 oleh kalrenal itul Hal1 di 
terimal sedalngkaln Ho1 ditola lk daln menyaltalkaln balhwal aldalnyal pengalrulh alntalral Kulallitals 
Produlk terha ldalp Minalt Beli ULlalng . 
b. ULji F 

 Tabel 4.28  Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 2115,381 3 705,127 30,326 ,000b 

Residual 1883,395 81 23,252     

Total 3998,776 84       

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

     Sumber: Output SPSS 25 
 Menulrult talble dialtals memperoleh Fhitulng 30,326 > Ftalbel 2,72 paldal tingkalt 

signifikaln 0,00 < 0,05 malkal dalpalt dinyaltalkaln Hal diterimal sedalngkaln Ho ditolalk sehinggal 
terdalpalt pengalrulh alntalral Kulallitals Produlk ,Citral Merek, daln ALfter Salles secalral bersalmalaln 
paldal Minalt Beli ULlalng. 
4.3. Pembahasan Penelitian 

Berdalsalrkaln temulaln yalng diperoleh melalluli alnallisis daltal yalng dila lkulkaln ulntulk 
mengulji pengalrulh Kulallitals Produlk, Citral Merek, daln ALfter Salles terhaldalp Minalt Beli 
ULlalng , aldal beberalpal hall yalng bisal dijelalskaln dallalm penelitia ln ini, yalitul: 
4.3.1. Pembahasan Deskriptif 
1. Variabel Kualitas Produk 

Berdalsalrkaln halsil distribulsi jalwalbaln kulesioner valrialble Kulallitals Produlk, 
mendalpaltkaln halsil jalwalbaln responden beraldal paldal interva ll ralting skallal “Sa lngalt Balik”. 
Berdalsalrkaln hall ini malkal dalpalt dinyaltalkaln balhwal Kulallitals Produlk  ya lng balik balgi 
culstomer PT NORD Drivesystems Indoensia l dalpalt mempenga lrulhi peningka ltaln Minalt 
Beli ULlalng. Sela lin itul, secalral keselulrulhaln instrulment-instrulmen yalng tersedial malmpul 
mempresenta lsikaln halsil dalri setialp culstomer. Berdalsalrkaln talbel, raltal-raltal palling tinggi 
terdalpalt di indikaltor pernyaltalaln “Dalyal Talhaln Produlk” paldal nilali 4,31. Raltal-raltal yalng 
menengalh aldal paldal indikaltor pernyaltalaln “Kinerjal Produlk” paldal nilali 4,26 . Sedalngkaln 
raltal-raltal palling rendalh terdalpalt paldal indikaltor pernyaltalaln “Kesesulalialn Spersifika lsi” 
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dengaln nilali 4,22 . 
2. Variabel Citra Merek 

 Berdalsalrkaln halsil distribulsi jalwalbaln kulesioner valrialble Citral Merek, 
mendalpaltkaln halsil jalwalbaln responden beraldal paldal interva ll ralting skallal “Sa lngalt Balik”. 
Dengaln demikialn ini menyaltalkaln balhwal tingkalt Citral Merek yalng tinggi balgi culstomer 
PT NORD Drivestems Indonesia l mempengalrulhi Minalt Beli ULlalng. Selalin itul, seca lral 
keselulrulhaln instrulment-instrulmen tersebult malmpul memprresentalsikalm halsil dalri setialp 
culstomer. Menulrult talbel, nilali raltal-raltal tertinggi terdalpalt paldal indikaltor “Kesaln Positif 
Merek “ denga ln nilali 4,17.  Da ln nilali raltal-raltal menengalh julgal terdalpalt di indica ltor 
pernyaltalaln “ Repultalsi Merek“ dengaln nilali 4,06.  Seda lngkaln nilali raltal-raltal palling kecil 
terdalpalt paldal indicaltor pernya ltalaln “Dalyal Ingalt Merek” paldal nilali 3,98.   
3. Variabel After Sales 

Menulrult halsil distribulsi jalwalbaln kulesioner valria lble ALfter Salles, mendalpaltkaln 
halsil ja lwalbaln responden bera ldal paldal intervall ralting skallal “Salngalt Ba lik”. Selalin itul secalral 
keselulrulhaln instrulment-instrulmen tersebult dalpalt mempresentalsikaln halsil dalri setialp 
culstomer. Berdalsalrkaln talbel, Nilali tertinggi terda lpalt paldal indikaltor pernyaltalaln 
“Kemuldalhaln Klalim” dengaln nilali 4,15. Sedalngkaln nilali menengalh terdalpalt paldal 
indikaltor pernyaltalaln yalitul “Ketersedialaln Dulkulngaln Teknis daln Sulkul Ca ldalng” dengaln 
nilali 4,09. Indikaltor pernyaltalaln memiliki nilali terendalh, yalitul “Responsivitals Pelalyalnaln 
“dengaln nilali 4,0. 
4. Variabel Minat Beli Ulang 

Menulrult halsil distribulsi ja lwalbaln kulesioner va lrialble Minalt Beli ULlalng, 
mendalpaltkaln halsil jalwalbaln responden beraldal paldal interva ll ralting skallal “Sa lngalt Balik”. 
Selalin itul secalral keselulrulhaln instrulment-instrulmen tersebult dalpalt mempresenta lsikaln 
halsil dalri setia lp culstomer. Berdalsalrkaln ta lbel, Nilali tertinggi terdalpalt paldal indikaltor 
pernyaltalaln “Kesedialaln Merekomendalsika ln Produlk” denga ln nilali 4,31. Sedalngkaln nila li 
menengalh terdalpalt paldal indikaltor pernyaltalaln yalitul “Komitmen Menggulnalkaln Produlk 
Kemballi” dengaln nilali 4,21 . Indikaltor pernyaltalaln memiliki nilali terendalh, yalitul “Nialt 
Melalkulkaln Pembelialn ULlalng “dengaln nilali 4,04. 
4.3.2. Pembahasan Verifikatif 
1. Pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap Minat Beli Ulang (Y) 

Berdalsalrkaln alnallisal daltal Oultpult SPSS, malkal diketalhuli nilali koefisiensi korelalsi 
valrialble Kulallitals Produlk terhaldalp Minalt Beli ULlalng sebesalr 0,474 denga ln Tingka lt 
hulbulngaln sedalng (culkulp kulalt). Persalmalaln regresi sederhalnal valrialble Kulallitals Produlk 
terhaldalp Minalt Beli ULlalng  yalitul Y = 19,448 + 0,522X1 memiliki pengertialn alpalbilal 
valrialble Kulallitals Produlk (X1) meningkalt 1 (saltul) saltulaln, ma lkal Minalt Beli ULlalng alkaln 
menulruln sebesa lr 0,522 saltulaln. Menyaltalkaln balhwal Kulallitals Produlk memiliki pengalrulh 
positif terha ldalp Minalt Beli ULlalng. Secalral palrsiall halsil koefisien determinalsi (R2) sebesalr 
22,5% ya lng memiliki alrti Kulallitals Produlk berpenga lrulh 22,5% terhaldalp Minalt Beli 
ULlalng. Nila li ulji t valrialble Kulallitals Produlk terhaldalp Minalt Beli ULlalng memiliki thitulng 

4,234 < ttalbel 1,989 paldal tingkalt signifikaln 0,000<0,05 malkal Hal1 di terimal sedalngkaln 
Ho1 ditolalk sehinggal menyaltalkaln balhwalsalnyal aldal pengalrulh daln signifikaln alntalral 
Kulallita ls Produlk daln Minalt Beli ULlalng. 
2. Pengaruh Citra Merek (X2) terhadap Minat Beli Ulang (Y) 

 Berdalsalrkaln ha lsil Oultpult SPSS, malkal dalpalt diketalhuli nilali koefisiensi 
korelalsi valria lble Citral Merek terhaldalp Minalt Beli ULlalng sebesalr 0,677 dengaln Tingka lt 
hulbulngaln salngalt kulalt. Persalmalaln regresi sederhalnal valrialble Citral Merek terhaldalp Minalt 
Beli ULlalng yalitul Y = 16,076+ 0,624X2 memiliki pengertialn jikal valrialbel Citral Merek 
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(X2) bertalmbalh 1 (saltul) saltulaln, malkal Minalt Beli ULlalng alkaln meningka lt sebesalr 0,624 
sa ltulaln. Menyaltalkaln balhwal Citral Merek memiliki penga lrulh positif terha ldalp Minalt Beli 
ULlalng. Secalral palrsiall halsil koefisien determina lsi (R2) sebesalr 45,9% yalng memiliki alrti 
Citral Merek berpengalrulh 45,9% terhaldalp Minalt Beli ULlalng. Nilali ulji t valrialble Citral 
Merek terhaldalp Minalt Beli ULlalng memiliki thitulng 5,172 > ttalbel 1,989 paldal tingkalt 
signifikaln 0,000<0,05 ma lkal Ho2 di tolalk sedalngkaln Ho2 diterimal sehinggal menyaltalkaln 
balhwal aldalnyal pengalrulh yalng signifikaln alntalral Citral Merek terhaldalp Minalt Beli ULlalng. 
3. Pengaruh After Sales (X3) terhadap Minat Beli Ulang (Y) 

 Berdalsalrkaln ha lsil Oultpult SPSS, malkal dalpalt diketalhuli nilali koefisiensi 
korelalsi valrialble ALfter Salles terhaldalp Mina lt Beli ULlalng sebesalr 0,654 denga ln Tingka lt 
hulbulngaln salngalt kulalt. malkal dalpalt diketalhuli balhwal persalmalaln regresi sederhalnal valrialble 
ALfter Salles  terha ldalp Minalt Beli ULlalng yalitul Y = 16,201 + 0,624X3 memiliki pengertialn 
alpalbilal valrialble ALfter Salles (X3) meningka lt 1 (saltul) saltulaln, malkal Minalt Beli ULlalng a lkaln 
meningka lt sebesalr 0,624 sa ltulaln. Menya ltalkaln balhwal ALfter Salles memiliki penga lrulh 
positif terha ldalp Minalt Beli ULlalng. Secalral palrsiall halsil koefisien determinalsi ALfter Sa lles 
(R2) sebesalr 42,8% yalng memiliki alrti ALfter Salles mempulnyali pengalrulh 42,8% terha ldalp 
Minalt Beli ULlalng . Nilali ulji t valrialble ALfter Salles terhaldalp Mina lt Beli ULlalng memiliki 
Thitulng 4,924 > Ttalbel 1,989 paldal tingkalt signifikaln 0,000<0,05 malkal Ho3 di tola lk 
sedalngkaln Hal3 diterimal sehinggal menyaltalkaln balhwal aldalnyal pengalrulh yalng signifikaln 
alntalral ALfter Salles terhaldalp Minalt Beli ULlalng. 
4. Pengaruh Kualitas Produk (X1), Citra Merek (X2), dan After Sales (X3) 

terhadap Minat Beli Ulang (Y) 
 Berdalsalrkaln halsil Oultpult SPSS, malkal dalpalt diketalhuli balhwal persalmalaln 

regresi bergalndal valrialble Kulallitals Produlk, Citral Merek, daln ALfter Salles  terhaldalp Minalt 
Beli ULlalng ya litul Y = 11,107 + 0,008X1 + 0,394X2 + 0,343X3 memiliki pengertia ln alpalbilal 
valrialble Kulallitals Produlk meningkalt 1 (saltul) saltulaln, malkal Mina lt Beli ULlalng alkaln 
meningka lt sebesalr 0,008 saltulaln daln alpalbilal valrialble Citral Merek (X2)  meningka lt 1 (sa ltul) 
sa ltulaln, malkal Minalt Beli ULlalng alkaln meningkalt sebesalr 0,394 saltulaln daln alpalbilal valrialble 
ALfter Salles (X3) meningka lt 1 (saltul) saltulaln, malkal Minalt Beli ULlalng alkaln meningka lt 
sebesalr 0,343 saltulaln  Menyaltalkaln balhwal Kulallitals Produlk, Citral Merek, daln ALfter Salles 
memiliki pengalrulh positif terha ldalp Minalt Beli ULlalng. Secalral simulltaln halsil koefisien 
determinalsi Kulallitals Produlk, Citral Merek, ALfter Salles (R2) sebesalr 52,9% yalng memiliki 
alrti Kulallitals Produlk, Citral Merek, daln ALfter Salles mempulnyali pengalrulh 52,9% terhaldalp 
Minalt Beli ULlalng . Nila li ulji F valrialble Kulallitals Produlk, Citral Merek, da ln  ALfter Salles 
terhaldalp Minalt Beli ULlalng memiliki Fhitulng 30.326 > Ftalbel 2,72 paldal tingkalt signifikaln 
0,000<0,05 malkal Ho4 di tola lk sedalngkaln Hal4 diterimal sehinggal menyaltalkaln balhwal 
aldalnyal pengalrulh yalng signifikaln alntalral Kulallitals Produlk, Citral Merek, da ln ALfter Salles 
terhaldalp Minalt Beli ULlalng. 

PENUTUP 
5.1. Kesimpulan 

Berdalsalrkaln halsil stuldi daln evallulalsi daltal yalng telalh dijelalskaln di balgialn 
sebelulmnyal, terkalit dengaln pertalnyalaln penelitialn yalng berjuldull Pengalrulh Kulallitals 
Produlk, Citral Merk, Daln ALfter Salles Terhaldalp Minalt Beli ULlalng (Repulrchalse intention) 
Paldal PT. NORD Drivesystems Indonesia l Talngeralng Sela ltaln, malkal kesimpullaln yalng 
dalpalt dialmbil aldallalh sebalgali berikult: 
1. Kulallitals Produlk secalral palrsiall memiliki pengalrulh paldal Minalt Beli ULlalng dengaln 
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tingkalt koefisien korela lsi alntalral valrialbel Kulallitals Produlk terha ldalp Minalt Beli ULlalng 
sebesalr 0,474 yalng menulnjulkkaln tingka lt hulbulngaln sedalng (culkulp kulalt). Persalmalaln 
regresi sederhalnal valrialbel motivalsi terhaldalp Minalt Beli ULlalng yalitul Y = 19,448 + 
0,522X1 . Menyaltalkaln balhwal valrialbel Kulallitals Produlk terdalpalt pengalrulh positif 
paldal Minalt Beli ULlalng. Secalral palrsiall halsil koefisien determina lsi (R2) sebesa lr 22,5% 
yalng memiliki alrti Kulallita ls Produlk berpengalrulh 22,5% terhaldalp Minalt Beli ULlalng. 
Nilali ulji t valrialbel Kulallitals Produlk terha ldalp Minalt Beli ULlalng memiliki thitulng 4,234 
< ttalbel 1,989 dengaln signifikaln 0,000<0,05 malkal Hal1 di terima l sedalngkaln Ho1 
ditolalk sehinggal menyaltalkaln balhwalsa lnyal aldal penga lrulh daln signifikaln alntalral 
Kulallitals Produlk daln Minalt Beli ULlalng. 

2. Citral Merek secalral palrsiall berpengalrulh terhaldalp Minalt Beli ULlalng dengaln nilali 
koefisien korela lsi valrialbel Citral Merek terhaldalp Minalt Beli ULlalng sebesa lr 0,677 
denga ln tingkalt hulbulngaln salngalt kulalt. Persalmalaln regresi sederhalnal valrialbel Citral 
Merek terhaldalp Minalt Beli ULlalng yalitul Y = 16,076+ 0,624X2 . Menyaltalkaln balhwal 
Citral Merek memiliki penga lrulh positif terhaldalp Minalt Beli ULlalng. Secalral palrsiall 
halsil koefisien determina lsi (R2) sebesalr 45,9% yalng memiliki alrti Citral Merek 
mempulnyali penga lrulh sebesalr 45,9% terhaldalp valrialbel Mina lt Beli ULlalng. Nila li ulji t 
valrialble Citral Merek terhaldalp Minalt Beli ULlalng thitulng 5,172 > ttalbel 1,989 dengaln 
tingkalt signifikaln 0,0000<0,05 malkal Ho2 di tolalk sedalngkaln Hal2 diterima l sehinggal 
menya ltalkaln balhwal aldalnyal pengalrulh ya lng signifikaln alntalral Citral Merek terha ldalp 
Minalt Beli ULlalng. 

3. ALfter Salles secalral palrsiall berpengalrulh terhaldalp Minalt Beli ULlalng dengaln nilali 
koefisien korelalsi valrialbel ALfter Sa lles terhaldalp Minalt Beli ULlalng sebesalr 0,654 
denga ln tingkalt hulbulngaln salngalt kulalt. Persalmalaln regresi sederhalnal valrialbel ALfter 
Salles terhaldalp Minalt Beli ULlalng yalitul Y = 16,201 + 0,624X3 . Menyaltalkaln balhwal 
ALfter Salles memiliki pengalrulh positif terhaldalp Minalt Beli ULlalng. Secalral palrsiall halsil 
koefisien determinalsi (R2) sebesalr 42,8% yalng memiliki alrti ALfter Salles mempulnyali 
penga lrulh sebesalr 42,8% terhaldalp valrialbel Minalt Beli ULlalng. Nilali ulji t valrialble ALfter 
Salles terhaldalp Minalt Beli Thitulng 4,924 > Ttalbel 1,989 dengaln tingkalt signifika ln 
0,0000<0,05 malkal Ho3 di tolalk sedalngkaln Hal3 diterimal sehingga l menyaltalkaln 
balhwal aldalnyal pengalrulh yalng signifika ln alntalral ALfter Salles terhaldalp Minalt Beli 
ULlalng. 

4. Kulallitals Produlk, Citral Merek, da ln ALfter Salles secalral simulltaln berpengalrulh terhaldalp 
Minalt Beli ULlalng dengaln persalmalaln regresi berga lndal yalitul Y = 11,107 + 0,008X1 + 
0,394X2 + 0,343X3. Menyaltalkaln balhwal Kulallitals Produlk, Citral Merek, daln ALfter 
Salles terdalpalt pengalrulh positift terhaldalp Minalt Beli ULlalng. Seca lral simulltaln halsil 
koefisien determinalsi (R2) sebesalr 52,9% yalng memiliki alrti Kulallitals Produlk, Citral 
Merek, daln ALfter Salles berpengalrulh 52,9% terhaldalp valrialbel Minalt Beli ULlalng. Nila li 
ulji F valrialble Kulallitals Produlk, Citral Merek, daln ALfter Salles terhaldalp Minalt Beli 
ULlalng memiliki Fhitulng 30.326 > Ftalbel 2,72 dengaln tingkalt signifikaln 0,000<0,05 ja ldi  
Ho4 di tolalk daln Hal4 diterima l sehinggal aldalnyal pengalrulh yalng signifikaln alntalral 
Kulallitals Produlk, Citral Merek, daln ALfter Sa lles terhaldalp Minalt Beli ULlalng. 

5.2. Keterbatasan Penelitian 
Penelitialn ini telalh dijallalnkaln daln dilalksalnalkaln mengikulti altulraln ilmialh, 

wallalulpuln malsih terdalpalt beberalpal keterbaltalsaln yalitul : 
1. Falktor-falktor yalng berpengalrulh terhaldalp Minalt Beli ULlalng dallalm stuldi ini 

terdiri dalri tigal valrialbel, yalitul Kulallitals Produlk, Citral Merek, daln ALfter Salles. 
Meskipuln terdalpalt falktor lalin yalng julgal berperaln da llalm memengalrulhi Minalt 
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Beli ULlalng. 
2. Terdalpalt baltalsaln da llalm penelitialn yalng menggulnalkaln kulesioner, di ma lnal 

seringkalli respons yalng diberikaln oleh palrtisipaln tidalk mencerminkaln kondisi 
yalng sebenalrnyal. 

3. Penelitialn berikultnyal sebaliknyal melibaltkaln julmlalh salmpel yalng lebih ba lnyalk 
dibalndingkaln dengaln yalng dipa lkali dallalm stuldi ini, sehinggal yalng diinginkaln 
dalpalt mencalpali halsil yalng lebih memu lalskaln. 

5.3. Saran 
Sesulali denga ln temulaln penelitialn yalng diperoleh, penullis ingin memberikaln 

sejulmlalh rekomendalsi, yalitul: 
1. Berda lsalrkaln penilalialn responden ya lng menulnjulkkaln balhwal kealwetaln produlk 

NORD malsih tergolong lemalh diba lndingkaln produlk sejenis, disalralnkaln algalr PT 
NORD Drivesystems Indonesial meningka ltkaln dalyal talhaln produlknyal melalluli inovalsi 
paldal malteriall, komponen, daln desalin sehinggal lebih ulnggull daln konsisten. Selalin 
itul, perulsalhalaln sebaliknyal memperkulalt persepsi konsulmen terhaldalp kealwetaln 
produlk melalluli promosi ya lng menekalnkaln kulallita ls daln dulralbilitals, testimoni 
pelalnggaln, sertifikalsi kulallita ls, sertal lalyalnaln pulrnal julall yalng mendulkulng, seperti 
galralnsi daln peralwaltaln rultin. Melalkulkaln riset daln benchma lrking terhaldalp produlk 
pesaling julgal penting u lntulk mengetalhuli keulnggullaln merekal, sehinggal perulsalhalaln 
dalpalt menyesulalikaln straltegi peningkaltaln kulallitals daln diferensialsi produlk secalral 
efektif. 

2. Berda lsalrkaln penila lialn responden yalng menulnjulkkaln balhwal merek NORD malsih 
kulralng muldalh diingalt ketika l membultulhkaln mesin penggeralk dallalm proses produ lksi, 
disalralnkaln algalr PT NORD Drivesystems Indonesia l meningkaltkaln straltegi bralnding 
daln visibilitals merek. Perulsalhalaln dalpalt melalkulkaln promosi ya lng lebih intensif, 
seperti kalmpalnye pemalsalraln digitall, palrtisipalsi dallalm palmeraln indulstri, altalul 
penyebalraln malteri edulkalsi mengenali produlk, sehinggal merek NORD menjaldi lebih 
falmilialr daln muldalh diingalt oleh pela lnggaln. Selalin itul, pengulaltaln citral merek melalluli 
logo yalng konsisten, slogaln yalng menalrik, daln testimoni penggulnal dalpalt membalntul 
meningkaltkaln kesaldalraln daln dalyal ingalt merek di kallalngaln pelalnggaln indulstri.  

3. Berda lsalrkaln penilalialn responden ya lng menulnjulkkaln ba lhwa l dulkulngaln teknis NORD 
malsih kulralng muldalh dihulbulngi salalt dibultulhkaln, disalralnkaln algalr PT NORD 
Drivesystems Indonesial meningkaltkaln alksesibilita ls daln responsivita ls lalyalnaln 
teknisnya l. Perulsalhalaln dalpalt menyedialkaln jallulr komulnikalsi yalng lebih jelals daln 
cepalt, seperti hotline khulsuls, lalyalnaln chalt online, altalul alplikalsi mobile ulntulk 
permintalaln dulkulngaln teknis. Selalin itul, peningkaltaln koordina lsi alntalral tim lalyalnaln 
pelalnggaln daln teknisi lalpalngaln, sertal penyedialaln informalsi kontalk yalng muldalh 
dialkses, alkaln membalntul memalstikaln balhwal pelalnggaln dalpalt memperoleh balntulaln 
teknis dengaln cepalt daln efisien, sehingga l meningkaltkaln kepulalsaln daln kepercalyalaln 
pelalnggaln terha ldalp produlk NORD. 

4. Berda lsalrkaln penilalialn responden ya lng menulnjulkkaln ba lhwa l preferensi terhaldalp gealr 
motor NORD malsih belulm dominaln dibalndingkaln produlk sejenis dalri merek lalin, 
disalralnkaln algalr PT NORD Drivesystems Indonesial memperkulalt straltegi 
(diferensialsi) produlk daln citral merek. Perulsalhalaln dalpalt menonjolkaln keulnggullaln 
kompetitif produlk, seperti kulallitals, kealwetaln, efisiensi energi, da ln lalyalnaln pulrnal 
julall, melalluli promosi yalng konsisten daln edulkalsi kepa ldal pelalnggaln. Selalin itul, 
pengulaltaln hulbulngaln denga ln pela lnggaln melalluli progralm loya llitals, demonstralsi 
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produlk, daln testimoni penggulnal dalpalt meningka ltkaln kepercalyalaln daln loyallitals, 
sehinggal pelalnggaln lebih cenderulng memilih gealr motor NORD dibalndingkaln 
merek lalin. 
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