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One of the main products of the car body 

industry is steel boxes, which are widely used for 

distribution and logistics needs due to their 

ability to protect cargo from weather and damage 

risks. The purpose of this study is to determine 

the effect of product quality on company image 

and price, which influences consumers' intention 

to repurchase car body products from PT SKA 

Karoseri. This study uses a quantitative method 

with a conclusive approach. The population in 

this study consisted of 150 consumers who were 

selected using purposive sampling. Multiple 

regression was used to test the hypothesis. The 

results showed a significant influence between 

product quality in the company's image and 

price, but the influence on consumer repurchase 

intention for PT SKA Indonesia's car body 

products could not prove this relationship. The 

implications and suggestions are explained in 

this study. 
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Salah satu produk utama industri karoseri 

adalah box besi, yang banyak digunakan untuk 

kebutuhan distribusi dan logistik karena 

kemampuannya melindungi muatan dari cuaca 

dan risiko kerusakan. Tujuan dari penelitian 

untuk mengetahui pengaruh kualitas produk 

dalam citra perusahaan dan harga yang 

mempengaruhi niat beli ulang konsumen pada 

produk karoseri dari PT SKA Karoseri. Penelitian 

ini menggunakan metode kuantitatif dengan 

pendekatan konsklusif. Populasi dalam 

penelitian ini adalah konsumen sebanyak 150 

responden yang diambil dengan teknik 

purposive sampling. Regresi berganda 

digunakan untuk pengujian hipotesis. Hasil 

penelitian menunjukkan adanya pengaruh yang 

signifikan antara kualitas produk dalam citra 

perusahaan dan harga, namun yang 

memengaruhi niat beli ulang konsumen pada 

produk karoseri PT SKA Indonesia belum dapat 

membuktikan hubungan tersebut. Implikasi dan 

saran di jelaskan dalam penelitian ini. 
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PENDAHULUAN 
Perkembangan dunia bisnis yang semakin dinamis menuntut perusahaan 

untuk memahami berbagai bentuk hubungan pemasaran, baik Business to 
Consumer (B2C), Business to Business (B2B), maupun Consumer to Consumer 
(C2C). Dalam konteks industri karoseri, pola hubungan pemasaran lebih 
dominan bersifat Business to Business (B2B), di mana perusahaan karoseri 
berinteraksi dengan pelanggan berupa perusahaan logistik, distributor, pelaku 
usaha, hingga instansi pemerintah. Keputusan pembelian pada pasar B2B 
umumnya bersifat rasional dan didasarkan pada pertimbangan spesifikasi 
teknis, kualitas produk, ketepatan waktu, serta kemampuan perusahaan dalam 
membangun hubungan jangka panjang. Salah satu produk utama industri 
karoseri adalah box besi, yang banyak digunakan untuk kebutuhan distribusi 
dan logistik karena kemampuannya melindungi muatan dari cuaca dan risiko 
kerusakan. 

PT Sumber Karya Abadi (SKA) merupakan salah satu perusahaan karoseri 
di Jawa Timur yang memproduksi berbagai jenis kendaraan karoseri, dengan 
box besi sebagai produk yang paling banyak dipesan. Namun, berdasarkan data 
penjualan periode 2022–2024, penjualan box besi PT SKA menunjukkan fluktuasi 
yang dipengaruhi oleh ketatnya persaingan antar karoseri, dinamika harga 
material, serta meningkatnya pilihan konsumen. Hasil wawancara awal dengan 
pihak internal perusahaan, dealer, dan pelanggan menunjukkan bahwa 
meskipun PT SKA memiliki reputasi cukup baik dalam hal kekuatan konstruksi, 
masih terdapat tantangan berupa ketidakkonsistenan kualitas pada aspek 
finishing, presisi pintu, dan pengelasan, serta tekanan dari pesaing yang 
menawarkan harga lebih rendah dan desain lebih modern. Kondisi ini berpotensi 
memengaruhi kepuasan pelanggan dan niat beli ulang. 

Selain kualitas produk, citra perusahaan dan harga juga berperan penting 
dalam membentuk keputusan pembelian ulang konsumen. Citra perusahaan 
yang positif mampu membangun kepercayaan dan loyalitas pelanggan, 
sedangkan persepsi harga yang adil dan sebanding dengan kualitas produk akan 
meningkatkan nilai yang dirasakan konsumen. Fluktuasi penjualan box besi PT 
SKA diduga berkaitan dengan perubahan niat beli ulang yang dipengaruhi oleh 
kualitas produk, citra perusahaan, dan harga. Oleh karena itu, diperlukan 
penelitian yang dilakukan secara sistematis dan empiris untuk menganalisis 
pengaruh kualitas produk, citra perusahaan, dan harga terhadap niat beli ulang 
produk box besi pada Karoseri PT Sumber Karya Abadi. 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
Kualitas Produk  

(Kotler & Armstrong, 2012)  mendefinisikan kualitas produk (product 
quality) sebagai: “The characteristics of a product or service that bean on its 
ability to satisfy stated or implied customer needs.”. (Kotler & Armstrong, 
2012:225) Artinya, kualitas produk merupakan sejumlah karakteristik dari suatu 
produk atau jasa yang berhubungan dengan kemampuannya untuk memenuhi 
kebutuhan konsumen, baik kebutuhan yang secara langsung dikemukakan 
(stated needs) maupun yang secara tidak langsung diasumsikan (implied needs).  
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Definisi ini menunjukkan bahwa kualitas bukan hanya terkait dengan fitur 
atau spesifikasi teknis, tetapi juga dengan sejauh mana produk tersebut dapat 
memberikan kepuasan kepada pelanggan. Kualitas produk juga merupakan 
salah satu alat utama pemasar dalam memposisikan produk di pasar dan 
membangun citra merek. Menurut (Kotler & Armstrong, 2012), kualitas yang 
baik menjadi landasan penting dalam: 

a. Menciptakan nilai pelanggan (customer value). 
b. Membangun kepuasan pelanggan (customer satisfaction). 
c. Meningkatkan loyalitas pelanggan (customer loyalty). 

Kotler dan Armstrong menjelaskan beberapa dimensi dari kualitas 
produk sebagai berikut:  

a. Kinerja (Performance):  
Kemampuan produk untuk melaksanakan sesuai dengan fungsi 
utamanya menyesuaikan dengan harapan pengguna.  

b. Fitur (Features):  
Karaktersitik tambahan atau pelengkap yang memberikan suatu nilai 
lebih kepada pengguna.  

c. Keandalan (Reliability):  
Konsistensi dari suatu produk dalam memberikan performa yang stabil 
dan bebas dari suatu kegagalaan selama jangka waktu tertentu.  

d. Kesesuaian (Conformance):  
Sejauh mana suatu produk akan memenuhi spesifikasi serta standar yang 
telah ditetapkan. 

e. Daya tahan (Durability):  
Ukuran dari umur teknis suatu produk sebelum memerlukan 
penggantian atau perbaikan besar.  

f. Kemudahan layanan (Serviceability):  
Kemudahan serta kecepatan suatu produk untuk diperbaiki ataupun 
diservis, termasuk dalam aspek ketersediaan suku cadang serta 
aksesibilitas layanan.  

g. Estetika (aesthetics):  
Penampilan fisik dari produk perusahaan seperti desain dari produk, 
warna produk, bentuk dari produk, dan lain sebagainya.  

h. Kesan dan citra produk (Perceived Quality):  
Persepsi subjektif dari konsumen terhadap kualitas produk, meskipun 
tidak selalu berbasis fakta teknis. 

 
Citra Perusahaan  

Keller dan Aaker (1998) dalam studi mereka mengemukakan bahwa dua 
faktor utama yang secara signifikan mempengaruhi citra perusahaan adalah 
familiaritas merek (brand name familiarity) dan reputasi merek (brand 
reputation). Keduanya memiliki pengaruh langsung dan kuat terhadap 
bagaimana konsumen menilai kualitas produk, yang pada akhirnya 
memperkuat atau melemahkan citra perusahaan secara keseluruhan.  
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Familiaritas merek adalah sejauh mana konsumen mengenal atau akrab 
dengan sebuah merek. Familiaritas ini berkembang melalui berbagai interaksi 
konsumen dengan merek, baik melalui pengalaman langsung menggunakan 
produk, iklan yang konsisten, ataupun rekomendasi dari orang lain. Keller dan 
Aaker menjelaskan bahwa familiaritas memudahkan konsumen dalam 
pengolahan informasi dan pengambilan keputusan. Ketika sebuah merek sudah 
dikenal baik, konsumen cenderung lebih percaya bahwa produk yang 
ditawarkan memiliki kualitas yang dapat diandalkan. Familiaritas mengurangi 
persepsi risiko konsumen terhadap produk baru dan mempercepat proses 
pembentukan opini positif.  

Sementara itu, reputasi merek adalah persepsi kolektif yang terbentuk dari 
penilaian konsumen berdasarkan berbagai sumber informasi, termasuk 
pengalaman pribadi, testimoni pihak ketiga, media, dan persepsi sosial. Reputasi 
ini merupakan dimensi kualitas yang lebih dinamis dan sulit untuk dibentuk 
dalam jangka pendek. Perusahaan dengan reputasi yang baik dianggap memiliki 
produk yang konsisten dalam kualitas, inovasi, dan layanan pelanggan yang 
unggul. Sebaliknya, reputasi yang buruk dapat dengan cepat menurunkan 
persepsi kualitas, bahkan ketika produk itu sendiri sebenarnya berkualitas.  

Kombinasi familiaritas dan reputasi ini menghasilkan sebuah citra 
perusahaan yang mampu mempengaruhi persepsi kualitas produk secara 
signifikan. Keller dan Aaker menegaskan bahwa konsumen tidak menilai 
kualitas hanya berdasarkan atribut fisik produk, melainkan juga dari gambaran 
keseluruhan yang mereka miliki tentang perusahaan atau merek yang 
mengeluarkan produk tersebut. Dengan kata lain, citra perusahaan merupakan 
filter yang membentuk bagaimana informasi tentang produk diterima dan 
diinterpretasikan.  

Implikasi praktis dari temuan ini sangat besar bagi manajemen merek dan 
strategi pemasaran. Perusahaan harus berinvestasi dalam membangun 
familiaritas melalui komunikasi yang konsisten dan penguatan kehadiran merek 
di berbagai media. Selain itu, menjaga reputasi dengan mengutamakan kualitas 
produk dan layanan adalah langkah penting agar citra perusahaan tetap positif. 
Perusahaan juga harus responsif terhadap isu – isu negatif yang bisa merusak 
reputasi agar tidak menimbulkan efek “domino” yang berbahaya. (Faruq, 2024). 
Dalam dunia yang semakin kompetitif dan penuh informasi, citra perusahaan 
menjadi salah satu kunci utama dalam memenangkan hati konsumen. Studi 
Keller dan Aaker menjelaskan bahwa membangun dan memelihara citra 
bukanlah pekerjaan sekali jadi, melainkan proses berkelanjutan yang 
memerlukan perhatian pada aspek familiaritas dan reputasi merek secara 
simultan.  
 
Harga 

Dalam konteks perilaku konsumen, persepsi terhadap harga dipengaruhi 
oleh beberapa aspek atau dimensi yang mencerminkan bagaimana konsumen 
menilai suatu harga. Berdasarkan pemahaman dari konsep yang dikemukakan 
oleh (Kotler & Armstrong, 2012), serta pengembangan dari beberapa penelitian 
sebelumnya, dimensi-dimensi harga dapat dijelaskan sebagai berikut: 
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a. Keterjangkauan Harga (Price Affordability)  
Dimensi ini mengacu pada sejauh mana konsumen merasa bahwa suatu 
produk atau jasa masih berada dalam jangkauan daya beli mereka. 
Konsumen cenderung mempertimbangkan kemampuan finansialnya 
dalam mengevaluasi suatu harga sebelum melakukan keputusan 
pembelian.  

b. Kesesuaian Harga dengan Kualitas (Price-Quality Congruence)  
Dimensi ini menggambarkan persepsi konsumen terhadap kesesuaian 
antara harga yang ditawarkan dengan kualitas produk yang diterima. 
Konsumen seringkali menggunakan harga sebagai dimensi kualitas, 
sehingga ketidaksesuaian antara keduanya dapat menurunkan niat beli.  

c. Daya Saing Harga (Price Competitiveness)  
Dimensi ini menilai apakah harga suatu produk kompetitif jika 
dibandingkan dengan produk sejenis dari pesaing. Harga yang terlalu 
tinggi atau tidak bersaing dapat mempengaruhi persepsi konsumen dan 
mendorong mereka untuk memilih alternative lain.  

d. Transparansi Harga (Price Transparency)  
Dimensi ini berkaitan dengan sejauh mana informasi mengenai harga 
dapat dipahami oleh konsumen, termasuk adanya biaya tambahan, 
potongan harga, atau komponen lain yang mempengaruhi harga akhir. 
Transparansi harga dapat meningkatkan kepercayaan dan kenyamanan 
konsumen dalam melakukan pembelian  

e. Keadilan Harga (Price Fairness) 
Dimensi ini mengacu pada persepsi konsumen mengenai keadilan atau 
kewajaran harga yang ditetapkan. Konsumen akan menilai apakah harga 
yang dibayarkan sebanding dengan manfaat yang diterima, serta apakah 
harga tersebut adil dibandingkan dengan harga produk serupa di pasar. 

H1: Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap niatt beli ulang.  
H2: Citra Perusahaan berpengaruh positif signifikan terhadap niat beli ulang.  
H3: Harga berpengaruh positif signifikan terhadap niat beli ulang. 
 

 
Gambar 1. Conceptual Framework 
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METODOLOGI 
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan 

konsklusif. Penelitian ini dirancang untuk melakukan pengujian terhadap 
variabel – variabel terkait sehingga dapat menjawab hipotesis – hipotesis. Data 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer tersebut 
diperoleh dari wawancara, observasi pada objek, serta pembagian kuisoner 
kepada responden.  

Populasi pada penelitian ini terdiri dari konsumen PT Sumber Karya Abadi 
yang bergerak pada bidang manufaktur, transportasi, dan logistik. Disisi lain, 
populasi yang diambil adalah konsumen yang melakukan transaksi produk box 
besi pada kurun waktu satu tahun terakhir. Dalam hal sampling, pada penelitian 
ini menggunakan software G*power untuk membantu melakukan perhitungan 
sample penelitian ini. Sehingga, setelah melakukan perhitungan dihasilkan 
jumlah sample sebanyak 120 responden.   

Untuk pengumpulan data, penelitian ini menggunakan media berupa 
kuisioner. Kusioner tersebut telah dirancang oleh peneliti dengan menggunakan 
googleform dan menggunakan dasar teori agar setiap butir kuisoner dapat 
mewakili variabel – variabel yang ada. Setelah proses perancangan, kuisioner 
dibagikan kepada seluruh responden secara online. 

 
HASIL PENELITIAN 
Kualitas Produk, Citra Perusahaan, dan Harga terhadap Niat Beli Ulang 
Pelanggan pada Produk Box Besi PT Sumber Karya Abadi  

Penelitian ini melibatkan 120 orang responden yang telah dibagikan 
kuisioner yang telah melalui uji reliabilitas dan validitas. Pada kuisioner tersebut 
terdapat pertanyaan screening sehingga hasil data yang diperoleh dan diuji 
adalah hasil dari responden yang pernah melakukan transaksi pada box besi 
dalam kurun waktu 1 tahun terakhir. Karakteristik responden terdiri atas 2 jenis 
kelamin (Laki–laki dan Perempuan), 4 klasifikasi usia (25–34 tahun, 35–44 tahun, 
45–55 tahun, dan > 55 tahun), serta 5 jenis pekerjaan yang meliputi perdagangan, 
manufaktur, transportasi & logistik, dan konstruksi. 

Berdasarkan hasil jawaban responden, pada variabel kualitas produk (X1) 
responden memberikan nilai yang cukup baik terutama dalam hal kualitas 
umum dan kandalan. Namun, masih terdapat ruang perbaikan pada beberapa 
aspek seperti produksi, fungsi dan daya tahan. Hal ini diindikasikan dengan nilai 
rata-rata yang diperoleh pada indikatornya yaitu bernilai 3,39 (Netral). 
Sedangkan, pada variabel citra perusahaan (X2) responden memberikan nilai 
yang cukup baik yaitu sebesar 3,65 (Setuju) dimana hal ini mengindikasikan 
bahwa mereka memberikan afirmasi bahwa citra perusahaan PT Sumber Karya 
Abadi positif di mata pelanggan. Lalu pada variabel harga (X3) responden 
memberikan pernyataan bahwa harga yang ditawarkan oleh PT Sumber Karya 
Abadi cukup fair namun belum optimal dalam menciptakan persepsi harga yang 
kompetitif, hal ini diindikasikan oleh nilai indikator yang bernilai 3,30 (Netral). 
Pada variabel niat beli ulang (Y) responden memberikan afirmasi positif dimana 
mereka memberikan pernyataan bahwa responden memliki kecenderungan 
yang positif terhadap keputusan pembelian produk box besi PT Sumber Karya 
Abadi. Hal ini diindikasikan melalui nilai indikator yang bernilai 3,50 (Setuju).  
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Hasil Uji Asumsi Klasik  
Pada uji normalitas, grafik P- P Plot dan tabel Kolmogrov – Smirnov 

menunjukan bahwa seluruh data pada penelitian ini berdistribusi dengan 
normal.  

 
Gambar  2. Grafik Regresi Residual 

 

 
Gambar  3. Kolmogorov - Smirnov 

Pada uji Multikolinearitas, variabel kualitas produk (X1), citra perusahaan 
(X2) dan harga (X3) menunjukan nilai tolerance > 0,1 serta VIF bernilai < 10. 
Sehingga, dapat disimpulkan data–data pada penelitian ini tidak memiliki gejala 
multikolinear.  
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Analisis Regresi Linear Berganda 
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, data menunjukan nilai 

statistik sebesar 0,810 pada R–Square. Artinya, variabel kualitas produk, citra 
perusahaan, dan harga dapat menjelaskan niat beli ulang sebanyak 81% 
sedangkan 19% lainnya dijelaskan oleh faktor–faktor lain diluar penelitian ini. 
Setelah melalui beberapa pengujian, tahap terakhir dari pengujia data – data 
penelitian ini adalah pengujian hipotesis.   

 
Gambar  4. R - Square 

Hasil regresi linear berganda menunjukkan bahwa konstanta sebesar 1,743 
bermakna signifikan, yang mengindikasikan adanya niat beli ulang dasar 
meskipun tanpa pengaruh kualitas produk, citra perusahaan, dan harga. Secara 
parsial, kualitas produk, citra perusahaan, dan harga masing-masing memiliki 
koefisien positif dan signifikan terhadap niat beli ulang. Kualitas produk 
berpengaruh positif dan signifikan, yang berarti semakin baik kualitas box besi, 
semakin tinggi niat konsumen untuk membeli ulang. Citra perusahaan juga 
berpengaruh paling kuat dan signifikan, menunjukkan bahwa reputasi, 
keandalan, dan kepercayaan pelanggan berperan penting dalam mendorong niat 
beli ulang. Selain itu, harga berpengaruh positif dan signifikan, yang 
menandakan bahwa kesesuaian harga dengan kualitas dan manfaat produk 
meningkatkan keinginan pembelian ulang. 

Berdasarkan pengujian hipotesis parsial (uji t), seluruh hipotesis H1, H2, 
dan H3 diterima. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk, 
citra perusahaan, dan harga secara individual berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap niat beli ulang produk box besi pada PT Sumber Karya Abadi. 

 
Gambar  5. Uji Hipotesis 

 
PEMBAHASAN 
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Niat Beli Ulang 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki peran 
penting dalam membentuk niat beli ulang konsumen. Kualitas produk tidak 
hanya dipersepsikan sebagai karakteristik teknis, tetapi juga menjadi dasar utama 
dalam evaluasi pengalaman penggunaan dan pertimbangan keputusan 
pembelian selanjutnya. Semakin baik kualitas produk yang dirasakan konsumen, 
semakin kuat kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian ulang 
terhadap produk yang sama. 
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Meskipun secara umum persepsi konsumen terhadap kualitas produk 
berada pada tingkat sedang, temuan ini mengindikasikan bahwa kualitas produk 
yang ada telah mampu memenuhi kebutuhan dasar konsumen, namun masih 
memiliki ruang untuk ditingkatkan agar dapat melampaui ekspektasi. Kondisi 
tersebut menegaskan bahwa variasi persepsi konsumen terhadap kualitas produk 
tetap berkontribusi signifikan dalam mendorong niat beli ulang. Dengan 
demikian, kualitas produk tetap menjadi faktor strategis yang memengaruhi 
perilaku pembelian ulang konsumen. 

Dalam konteks industri karoseri box besi, kualitas produk memiliki tingkat 
kepentingan yang tinggi karena berkaitan langsung dengan keandalan 
operasional konsumen. Produk box besi umumnya digunakan untuk aktivitas 
distribusi dan logistik yang menuntut daya tahan, kekuatan struktur, serta presisi 
konstruksi. Ketika produk tidak memenuhi standar kualitas yang diharapkan, 
konsumen berpotensi mengalami gangguan operasional dan biaya tambahan. 
Sebaliknya, produk dengan kualitas yang baik akan memberikan rasa aman, 
efisiensi, serta nilai guna yang sepadan, sehingga membentuk kepuasan dan 
kepercayaan terhadap perusahaan. 

Kepercayaan yang terbentuk dari pengalaman positif penggunaan produk 
menjadi landasan penting dalam pengambilan keputusan pembelian ulang. 
Konsumen cenderung menghindari risiko dengan memilih kembali penyedia 
yang telah terbukti mampu menjaga kualitas produknya secara konsisten. Dalam 
jangka panjang, kualitas produk yang stabil akan mendorong loyalitas konsumen, 
baik dalam bentuk pembelian ulang, penambahan armada, maupun rekomendasi 
kepada pihak lain. 

Temuan ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa 
kualitas produk merupakan determinan utama dalam membangun loyalitas dan 
niat beli ulang, khususnya pada industri manufaktur dan karoseri. Pengendalian 
mutu yang efektif, mulai dari pemilihan bahan baku hingga hasil akhir produksi, 
menjadi faktor kunci dalam menciptakan pengalaman konsumen yang positif dan 
berkelanjutan. 

Secara keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa kualitas produk 
memiliki pengaruh yang substansial terhadap niat beli ulang konsumen. 
Peningkatan kualitas produk tidak hanya berdampak pada kepuasan jangka 
pendek, tetapi juga berperan dalam membangun kepercayaan dan hubungan 
jangka panjang antara perusahaan dan konsumen. Oleh karena itu, perusahaan 
perlu menjadikan kualitas produk sebagai fokus utama dalam strategi pemasaran 
dan operasional guna mempertahankan pelanggan serta mendorong pembelian 
ulang secara berkelanjutan. 
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Pengaruh Citra Perusahaan terhadap Niat Beli Ulang 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa citra perusahaan memiliki peran 

penting dalam memengaruhi niat beli ulang pelanggan. Citra perusahaan 
tercermin dari persepsi pelanggan terhadap reputasi, keandalan, profesionalisme, 
serta tingkat kepercayaan terhadap perusahaan. Semakin positif citra perusahaan 
yang dirasakan pelanggan, semakin besar kecenderungan pelanggan untuk 
kembali melakukan pembelian ulang. Hal ini menegaskan bahwa keputusan 
pembelian ulang tidak hanya ditentukan oleh aspek produk, tetapi juga oleh 
persepsi menyeluruh terhadap perusahaan sebagai mitra bisnis. 

Dalam konteks industri karoseri box besi, citra perusahaan memiliki 
relevansi yang tinggi karena pelanggan umumnya berasal dari sektor distribusi 
dan logistik yang sangat mengutamakan kepastian dan keandalan kerja sama. 
Pelanggan tidak hanya mengevaluasi hasil akhir produk, tetapi juga menilai 
bagaimana perusahaan berinteraksi selama proses pemesanan, produksi, hingga 
layanan purna jual. Responsivitas perusahaan dalam menangani keluhan, 
ketepatan waktu penyelesaian pesanan, serta kesediaan melakukan penyesuaian 
spesifikasi menjadi faktor penting dalam membentuk persepsi positif pelanggan. 

Citra perusahaan PT Sumber Karya Abadi sebagian besar terbentuk melalui 
pengalaman langsung pelanggan. Pengalaman positif yang konsisten akan 
memperkuat keyakinan pelanggan bahwa perusahaan memiliki komitmen 
terhadap kualitas dan kepuasan pelanggan. Keyakinan ini kemudian berkembang 
menjadi rasa aman dalam bekerja sama, sehingga pelanggan cenderung 
mengurangi risiko dengan tetap memilih perusahaan yang telah terbukti dapat 
diandalkan dibandingkan mencari alternatif lain. 

Selain pengalaman langsung, citra perusahaan juga diperkuat melalui 
reputasi yang berkembang di antara jaringan bisnis pelanggan. Rekomendasi dari 
pelanggan yang puas menjadi sumber informasi yang dipercaya dan berperan 
dalam memperkuat citra perusahaan. Citra yang baik membuat pelanggan lebih 
yakin untuk melakukan pembelian ulang karena adanya kepercayaan bahwa 
perusahaan mampu menjaga standar kualitas dan pelayanan secara konsisten. 
Dalam persaingan industri karoseri yang menawarkan produk dengan spesifikasi 
teknis relatif serupa, citra perusahaan menjadi faktor pembeda yang signifikan. 
Perusahaan dengan citra positif lebih mudah mempertahankan pelanggan karena 
pelanggan cenderung menghindari risiko ketidakpastian. Dengan demikian, citra 
perusahaan berfungsi sebagai jaminan psikologis yang memengaruhi keputusan 
pembelian ulang. 

Temuan penelitian ini sejalan dengan pandangan akademis yang 
menyatakan bahwa citra perusahaan memengaruhi perilaku pembelian melalui 
pembentukan persepsi kredibilitas dan profesionalisme. Citra yang kuat juga 
berperan dalam memperkuat hubungan antara kualitas produk dan loyalitas 
pelanggan. Dalam praktiknya, kualitas produk yang baik akan memperkuat citra 
perusahaan, dan citra yang positif pada akhirnya mendorong niat beli ulang serta 
loyalitas pelanggan. 
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Secara keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa citra perusahaan 
merupakan faktor strategis dalam meningkatkan niat beli ulang pelanggan. Oleh 
karena itu, perusahaan perlu secara konsisten menjaga reputasi, meningkatkan 
kualitas interaksi dengan pelanggan, serta mempertahankan standar pelayanan 
yang profesional. Citra perusahaan yang positif akan memperkuat kepercayaan, 
membangun loyalitas jangka panjang, dan mendorong pembelian ulang secara 
berkelanjutan. 
 
Pengaruh Harga terhadap Niat Beli Ulang 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga memiliki peran penting dalam 
memengaruhi niat beli ulang konsumen. Harga tidak hanya dipersepsikan sebagai 
besaran biaya yang harus dikeluarkan, tetapi juga sebagai representasi nilai yang 
diterima konsumen dari produk yang digunakan. Ketika harga dinilai wajar dan 
sebanding dengan kualitas serta manfaat produk, konsumen cenderung memiliki 
keinginan yang lebih kuat untuk melakukan pembelian ulang. 

Persepsi konsumen terhadap harga produk berada pada tingkat yang 
moderat, yang mengindikasikan bahwa harga produk box besi dipandang berada 
pada batas kewajaran. Meskipun demikian, perbedaan persepsi konsumen 
mengenai kesesuaian harga tetap berkontribusi dalam mendorong niat beli ulang. 
Hal ini menunjukkan bahwa harga tetap memiliki peran strategis, terutama dalam 
membentuk persepsi nilai dan keyakinan konsumen terhadap keputusan 
pembelian selanjutnya. 

Dalam konteks industri karoseri box besi, harga sangat berkaitan dengan 
efisiensi biaya operasional jangka panjang. Konsumen umumnya 
mempertimbangkan harga tidak hanya dari sisi pembelian awal, tetapi juga dari 
umur pakai produk, ketahanan material, serta potensi biaya perawatan dan 
perbaikan. Produk dengan harga yang lebih tinggi dapat diterima selama 
konsumen meyakini bahwa kualitas dan daya tahan yang diperoleh mampu 
mengurangi risiko kerusakan dan biaya tambahan di masa mendatang. 

Pengamatan di lapangan menunjukkan bahwa konsumen lebih 
memprioritaskan kesesuaian antara harga dan kualitas dibandingkan mencari 
harga terendah. Harga yang terlalu rendah justru sering diasosiasikan dengan 
risiko kualitas yang lebih rendah, sehingga menimbulkan keraguan dalam 
pengambilan keputusan pembelian. Sebaliknya, harga yang ditetapkan secara 
wajar dan proporsional menciptakan persepsi bahwa produk memiliki nilai yang 
layak dan dapat diandalkan. 

Dalam persaingan antar perusahaan karoseri, kestabilan dan transparansi 
harga menjadi faktor penting dalam mempertahankan kepercayaan konsumen. 
Setelah konsumen menemukan perusahaan dengan penetapan harga yang 
konsisten dan dapat diprediksi, mereka cenderung melakukan pembelian ulang 
tanpa melakukan perbandingan harga secara intensif. Kondisi ini menunjukkan 
bahwa harga berperan dalam membangun hubungan jangka panjang antara 
perusahaan dan pelanggan. 

 
  



Formosa Journal of Applied Sciences (FJAS) 
Vol. 5, No. 1 2026: 481-496  

  493 

Temuan penelitian ini sejalan dengan pandangan akademis yang 
menyatakan bahwa harga merupakan elemen utama dalam membentuk persepsi 
nilai pelanggan. Persepsi nilai muncul ketika konsumen menilai bahwa manfaat 
produk yang diterima sebanding dengan pengorbanan yang dikeluarkan. 
Persepsi inilah yang kemudian mendorong kepuasan, kepercayaan, dan niat beli 
ulang konsumen. Secara keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa harga 
merupakan faktor strategis dalam meningkatkan niat beli ulang konsumen. 
Penetapan harga yang adil, transparan, dan sebanding dengan kualitas produk 
akan memperkuat persepsi nilai dan membangun kepercayaan jangka panjang. 
Oleh karena itu, perusahaan perlu menjaga konsistensi strategi harga agar dapat 
mempertahankan loyalitas pelanggan dan mendorong pembelian ulang secara 
berkelanjutan. 
 
KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

Secara keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa harga merupakan 
determinan penting dalam membentuk niat beli ulang konsumen. Penetapan 
harga yang adil, transparan, dan sebanding dengan kualitas produk mampu 
memperkuat persepsi nilai serta meningkatkan kepercayaan konsumen. 
Konsistensi dalam strategi penetapan harga menjadi faktor kunci dalam 
mempertahankan loyalitas pelanggan dan mendorong terjadinya pembelian 
ulang secara berkelanjutan. 
 
PENELITIAN LANJUTAN 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain, 
seperti kepuasan pelanggan, kepercayaan merek, atau aktivitas promosi, guna 
memperoleh pemahaman yang lebih komprehensif mengenai faktor-faktor yang 
memengaruhi niat beli ulang. Selain itu, penggunaan pendekatan kualitatif atau 
metode campuran (mixed methods) dapat dipertimbangkan agar peneliti 
mampu menggali persepsi dan pengalaman pelanggan secara lebih mendalam. 
Perluasan objek penelitian ke perusahaan karoseri lain juga diperlukan untuk 
memperoleh perbandingan yang lebih representatif serta memperkuat 
generalisasi temuan terkait loyalitas pelanggan dalam industri karoseri otomotif 
di Indonesia. 
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