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ABSTRAK

PENGARUH KUALITAS PRODUK, KEBERAGAMAN PRODUK,
HARGA, SERTA LOKASI TERHADAP NIAT BELI ULANG DI PEMPEK
FRESH CAFE BANDAR LAMPUNG

Oleh

Julie Dwi Anissa

Perkembangan bisnis kuliner di Bandar Lampung saat ini semakin pesat. Salah satu
kuliner yang terkenal di Bandar Lampung adalah pempek. Pempek Fresh Café
menjadi salah satu bisnis kuliner pempek di Bandar Lampung. Kuliner pempek
yang diterima baik oleh masyarakat menjadikan banyaknya persaingan bisnis
kuliner ini di Bandar Lampung. Pelaku bisnis perlu memperhatikan kualitas dari
produk yang ditawarkan, keberagaman produk yang diberikan, harga yang
ditetapkan, serta lokasi keberadaan bisnis, hal ini perlu dilakukan agar
menumbuhkan niat beli ulang pada konsumen setelah pernah melakukan pembelian
pada usaha bisnis tersebut. Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh
dari variabel kualitas produk, keberagaman produk, harga, serta lokasi sebagai
variabel bebas terhadap niat beli ulang sebagai variabel terikat pada Pempek Fresh
Cafe Bandar Lampung. Metode dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif.
Penelitian ini dilakukan dengan penyebaran kuesioner pada 108 konsumen. Sampel
menggunakan purposive sampling yaitu teknik untuk menentukan sampel yang
sesuai dengan kriteria yang ditentukan oleh peneliti. Metode analisis data yang
digunakan adalah uji validitas, uji reliabilitas, dan regresi linier berganda, serta uji
hipotesis yaitu uji t, uji f, serta koefisien determinasi (R?). Hasil dari penelitian ini
menunjukan bahwa variabel kualitas produk, keberagaman produk, harga, serta
lokasi berpengaruh terhadap variabel niat beli ulang. Pada kualitas produk menjadi
variabel yang memiliki pengaruh paling besar, sedangkan lokasi menjadi variabel
yang memiliki pengaruh paling kecil. Pempek Fresh Café perlu menambahkan porsi
pada produk yang ditawarkan kepada konsumen, penyimpanan bahan baku produk
perlu dijaga agar tidak mudah rusak dan basi, serta penambahan lahan parkir perlu
diperluas demi kenyamanan konsumen.

Kata Kunci : Kualitas Produk, Kebergaman Produk, Harga, Lokasi, Niat
Beli Ulang, Perilaku Konsumen



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF PRODUCT QUALITY, PRODUCT DIVERSITY,
PRICE, AND LOCATION ON REPURCHASE INTENTIONS AT PEMPEK
FRESH CAFE BANDAR LAMPUNG

By

Julie Dwi Anissa

The development of the culinary business in Bandar Lampung is currently growing
rapidly. One of the famous culinary in Bandar Lampung is pempek. Pempek Fresh
Café is one of the pempek culinary businesses in Bandar Lampung. Pempek
culinary which is well received by the community has resulted in a lot of competition
in this culinary business in Bandar Lampung. Business actors need to pay attention
to the quality of the products offered, the diversity of products provided, the prices
set, and the location of the business, this needs to be done to foster repurchase
intentions in consumers after having purchased the company. The purpose of this
study was to test the effect of the variables of product quality, product diversity,
price, and location as independent variables on repurchase intentions as dependent
variables in Pempek Fresh Cafe Bandar Lampung. The method used in this study
is quantitative. This study was conducted by distributing questionnaires to 108
consumers. The sample used purposive sampling, which is a technique for
determining samples that match the criteria determined by the researcher. The data
analysis methods used were validity tests, reliability tests, and multiple linear
regression, as well as hypothesis tests, namely t-tests, f-tests, and coefficients of
determination (R2). The results of this study indicate that the variables of product
quality, product diversity, price, and location affect the variable of repurchase
intention. Product quality is the variable that has the greatest influence, while
location is the variable that has the smallest influence. Pempek Fresh Café needs
to add portions to the products offered to consumers, storage of raw materials for
products needs to be maintained so that they are not easily damaged and stale, and
the addition of parking areas need to be expanded for consumer convenience.

Keywords : Product Quality, Product Diversity, Price, Location, Repurchase
Intention, Consumer Behavior
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Rivalitas bisnis terus bertumbuh semakin meningkat dan beraneka ragam, hal
ini dapat dilihat dengan ada banyak bermunculan jenis-jenis bisnis yang
bergerak di sektor yang sama dan saling bersaing, khususnya dalam dunia
bisnis kuliner. bisnis kuliner menjadi bagian dari usaha yang dapat memberikan
keuntungan besar, sehingga banyak usaha kuliner yang terus bermunculan,
alasan yang paling mendasar mengenai ini adalah karena makanan merupakan
kebutuhan pokok manusia. Industri bisnis kuliner adalah bagian sektor bidang
kreatif yang saat ini tumbuh dengan pesat di Indonesia. Industri bisnis kuliner
di Indonesia terus mengalami kenaikan dalam pertumbuhannya setiap tahun,
hal ini dapat dilihat melalui Gambar 1.1 yang dimana dalam gambar tersebut
digambarkan bahwa industri kuliner di Indonesia mengalami kenaikan, namun
pada tahun 2020 tepatnya pada quartal dua yaitu pada Bulan April sampai Juni
industri kuliner sempat mengalami penurunan yang signifikan, hal ini dapat
terjadi dikarenakan dunia termasuk Indonesia sempat mengalami pandemi
covid-19 yang menyebabkan banyaknya penurunan pada pendapatan serta
pemasukan, namun industri kuliner kembali naik pada akhir tahun 2020 hingga

saat ini.

Banyaknya industri kuliner yang terus berkembang akan menimbulkan
persaingan yang ketat. Munculnya rivalitas yang ada dalam dunia bisnis ini
meningkatkan tingginya tuntutan kepada pelaku bisnis untuk berfikir kreatif
dan inovatif. Menjadi seorang pengusaha dan menjalankan sebuah perusahaan,
artinya harus mampu untuk bertahan dalam memenangkan persaingan ketat di

dalam bisnis, demi keberlanjutan usaha yang dijalankan (Apriyanti, 2020).



Pertumbuhan industri kuliner di Indonesia 2010 — 2023
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Hal terpenting dalam sebuah bisnis adalah konsumen. Konsumen menjadi
sumber pendapatan utama dalam berbisnis, tanpa seorang konsumen bisnis
tidak akan berputar dan berkembang, oleh karena itu sebuah bisnis perlu
mempertahankan konsumennya. Mempertahankan konsumen merupakan
langkah yang penting dalam membangun keberlanjutan dalam berbisnis, dalam
mempertahankan konsumen salah satu cara yang dapat dilakukan oleh para
pelaku bisnis adalah berfokus terhadap niat beli ulang. Mempertahankan
konsumen dalam keadaan persaingan yang ketat ini para pelaku bisnis perlu
mendalami perilaku konsumen, agar memahami apa kebutuhan konsumen dan
keinginan konsumen, yang nantinya diharapkan akan menghasilkan kepuasan
konsumen dan menumbuhkan niat untuk melakukan pembelian ulang pada

konsumen.

Memahami perilaku konsumen merupakan salah satu bagian dari strategi
pemasaran yang diterapkan perusahaan untuk mencapai kesuksesan dan tujuan
bisnisnya. Memahami perilaku konsumen berarti mengenali tindakan individu,
kelompok, dan organisasi dalam membeli dan menggunakan, serta juga
mengevaluasi produk setelah pembelian, dengan bertujuan mampu memenubhi

kebutuhan dan juga keinginan konsumen. Kepuasan konsumen sangat penting



untuk menjaga loyalitas dan mempertahankan hubungan dengan konsumen

serta demi mempertahankan bisnis.

Kepuasan konsumen dapat menarik pelanggan untuk membeli produk,
sehingga bisnis dapat bertahan, bersaing, dan menguasai pasar (Napitupulu,
2019). Persaingan bisa dimenangkan dengan memenuhi keinginan dan
kebutuhan konsumen melalui produk dan jasa berkualitas, agar konsumen tetap
setia dan tidak beralih ke pesaing, sehingga tercipta loyalitas pelanggan
(Aryadhe & Rastini, 2016). Jika seorang konsumen merasa puas, besar
kemungkinan mereka akan membeli produk tersebut lagi, yang pada akhirnya
akan menimbulkan niat untuk melakukan pembelian ulang (Wicaksono &
Nurseto, 2018). Ketika konsumen mendapatkan pengalaman positif dengan
produk atau perusahaan di masa lalu, hal tersebut akan menimbulkan perasaan
senang dan puas. Pengalaman ini kemudian akan mendorong niat konsumen
untuk membeli lagi serta menciptakan ikatan emosional berdasarkan

pengalaman yang mereka rasakan (Aryadhe & Rastini, 2016).

Niat beli ulang yang tercipta dari pelanggan akan mendorong perusahaan untuk
terus meningkatkan kualitas bisnisnya (Jaber et al., 2021). Seperti halnya
dengan bisnis lain, berkembangnya suatu bisnis sangat tergantung oleh niat beli
ulang pelanggan (Yanti & Kusyana, 2023). Niat beli ulang adalah faktor utama
dalam menentukan eksistensi sebuah perusahaan, dalam menggerakkan
kegiatan bisnisnya, seorang pengusaha harus berfokus dalam memperhatikan
orientasi pelanggan atau konsumen agar mampu mendeteksi pelanggan atau
konsumen melakukan niat beli ulang (Sandy & Aquinia, 2022). Niat beli ulang
yang tinggi dapat meningkatkan pendapatan perusahaan. Niat beli ulang
dianggap tinggi jika pelanggan terus-menerus membeli atau menggunakan
produk atau jasa, yang akhirnya membentuk keputusan untuk melakukan
pembelian ulang secara berkelanjutan. Setiap perusahaan dan pelaku bisnis
menginginkan adanya pembelian ulang dan keloyalan konsumen. Niat beli
ulang akan terjadi bila seorang konsumen merasa puas dengan produk yang di

konsumsinya sehingga, perusahaan ditekan untuk bisa bersaing secara



kompetitif agar dapat menciptakan produk dan layanan yang sesuai serta
berkualitas untuk konsumen, sehingga memunculkan rasa kepuasan seorang
konsumen dan meningkatkan niat beli ulang. Niat beli ulang adalah keputusan
konsumen untuk melakukan pembelian ulang di masa yang akan datang, yang

disebabkan oleh kepuasan.

Usaha yang saya pilih dalam penelitian ini adalah Pempek Fresh Cafe. Pempek
Fresh Cafe merupakan salah satu usaha yang bergerak dalam industri kuliner,
dan berfokus pada produksi pempek di Bandar Lampung yang cukup terkenal
dan diminati oleh masyarakat Bandar Lampung. Pempek Fresh cafe didirikan
pada tahun 2017 dan bertempat di JI. Gajah Mada, Pahoman, Rawa Laut, Kota
Bandar Lampung. Pempek Fresh Cafe menyediakan berbagai macam menu
makanan khas dari daerah Palembang dengan menu utamanya yaitu Pempek,

selain makanan, cafe ini juga menyediakan berbagai macam menu minuman.

Pempek sendiri merupakan makanan yang berasal dari daerah kota Palembang,
yang sudah tersebar dan digemari secara meluas hingga ke daerah luar
Palembang, salah satunya Kota Bandar Lampung, hal ini lah yang membuat
suatu persaingan bisnis yang sama, dimana beberapa usaha atau produsen
bersaing dalam industri yang serupa, salah satu faktor dari hal ini adalah
permintaan konsumen yang cukup tinggi dan potensi keuntungan yang akan
didapatkan. Setiap usaha pasti memiliki pihak kompetitor, sama halnya dengan
Pempek Fresh Cafe.

Tabel 1.1 Daftar Usaha Kuliner Pempek yang berada di sekitar Pempek
Fresh Café

No Nama Usaha Alamat

1. | Pempek Fresh Cafe JI. Gajah Mada, Pahoman, Rawa Laut,
Kota Bandar Lampung

2 | Pempek 123 JI. Jenderal Sudirman, Rawa Laut, Engal,

Bandar Lampung




No Nama Usaha Alamat

3. | Pempek Rusdan JI. Arjuna Sawah Lama, Kec.
Tanjungkarang Timur, Kota Bandar
Lampung

4. | Pempek 345 Lampung | JI. Nusa Indah, Sumur Batu, Kec. Teluk
Betung Utara, Kota Bandar Lampung

5. | Pempek Cik Meing JI. KH. Mas Mansur, Rawa Laut, Engal,
Kota Bandar Lampung

6. | Pempek Ikan 58 JI. Way Semangka, Pahoman, Kec. Teluk
Betung Utara, Kota Bandar Lampung

7. | Pempek Sedaaap 99 JI. Gajah Mada, Kota Baru, Kec. Tanjung
Karang Timur, Kota Bandar Lampung

8. | Pempek & Pindang JI. Tulang Bawang, Enggal, Kota Bandar

Tussy Lampung..
9. | Pempek Ikan 99/ The | JI. Gatot Subroto, Tanjung Raya, Kec.
99 Eatery Kedamaian, Kota Bandar Lampung

10. | Pempek Kotabaru JI.Hj. Said, Kota Baru, Kec.
Tanjungkarang Timur, Kota Bandar
Lampung.

Sumber : Observasi Langsung, 2024

Pada penelitian ini dilakukan analisis terhadap variabel lokasi dengan hal ini

peneliti memilih beberapa pesaing industri pempek yang berlokasi berdekatan

dengan Pempek Fresh Café. Berdasarkan Tabel 1.1, terlihat bahwa persaingan

di industri kuliner yang sama disekitar Pempek Fresh Café cukup tinggi, karena

hal inilah pelaku usaha harus mampu mempertahankan konsumen atau

pelanggannya untuk menjaga keberlangsungan bisnis.




Tabel 1.2 Penerimaan Omset Pempek Fresh Café Tahun 2020 — 2023

Bulan Omset 2020 | Omset 2021 | Omset 2022 | Omset 2023
(Rp) (Rp) (Rp) (Rp)

Januari 40.028.600 20.047.000 20.728.000 22.263.000
Februari 37.736.100 15.597.500 14.115.500 16.821.500
Maret 11.139.000 24.495.500 21.766.600 32.398.999
April 3.967.500 16.015.500 23.445.000 27.460.000
Mei 14.216.300 11.754.000 11.191.000 28.572.000
Juni 17.343.800 24.054.500 27.150.000 32.072.000
Juli 20.591.500 9.771.500 22.874.500 26.748.500
Agustus 21.719.500 8.714.500 25.665.500 23.140.500
September 13.137.500 11.177.000 26.288.000 27.508.000
Oktober 15.950.500 14.723.500 31.337.000 29.799.000
November 20.230.000 12.318.500 25.083.000 28.645.000
Desember 22.243.000 14.815.500 23.561.000 27.980.000
Total 238.303.300 | 183.484.500 | 273.204.500 | 323.408.499

Sumber : Pempek Fresh Café, April 2024

Berdasarkan Tabel 1.2 menunjukan bahwa penjualan Pempek Fresh Café
selama tahun 2020-2023 mengalami fluktuasi yang dimana sempat mengalami
penurunan pada tahun 2021, hal ini dapat disebabkan adanya peralihan dari

kondisi pandemi, dan kemudian meningkat pada tahun 2022.

Meningkatkan kualitas produk bertujuan untuk menjaga eksistensi bisnis serta
memenangkan persaingan di pasar. (Santika & Mandala, 2019). Menurut
(Fanlikhin et al., 2023)Kualitas produk merupakan faktor penting yang perlu
dipertimbangkan oleh perusahaan, karena kualitas ini dapat menjadi pembeda

antara produk serupa yang ditawarkan oleh pesaing. Perbedaan kualitas ini



akan memengaruhi calon konsumen dalam memutuskan untuk membeli
produk atau jasa yang ditawarkan. Kualitas Produk berpengaruh langsung
terhadap niat beli ulang konsumen, yang dimana hal ini erat kaitannya dalam
menciptakan keuntungan bagi perusahaan (Sanjaya & Ardani, 2018). Kualitas
Produk yang semakin baik akan meningkatkan niat beli ulang konsumen
(Adiantari & Seminari, 2022). Dalam menjalankan bisnisnya Pempek Fresh
Cafe sangat mengedepankan kualitas dari produk yang dijual, dengan menjaga
dan memilih bahan baku untuk pembuatan produknya, pemilihan bahan baku
dilakukan untuk menjaga konsistensi cita rasa yang ada dalam produk, tidak
hanya cita rasa, tekstur produk juga menjadi hal yang diperhatikan oleh pihak
Pempek Fresh Café, cara ini dilakukan untuk mempertahankan kualitas produk

yang dijual dan ditawarkan kepada pelanggan atau konsmen.

Keberagaman produk atau variasi produk dari makanan dan minuman sangat
memengaruhi niat beli ulang serta meningkatkan niat beli dari seorang
pelanggan atau konsumen (V. N. Saputra et al., 2015). Keberagaman produk
merupakan penciptaan kumpulan produk yang agak berbeda dari standar, guna
memenuhi atau melengkapi apa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh
konsumen (Rohmawati, 2018). Ragam produk yang ditawarkan oleh Pempek
Fresh Cafe sangat bervariasi, dengan bermacam menu tambahan seperti
makanan berkuah santan, olahan pindang, dan lain-lain, tidak hanya ragam
menu tersebut, Pempek Fresh Café juga menjual berbagai variasi dalam
menyajikan produk pempeknya, seperti tumpeng pempek, pempek ulang
tahun, serta parsel pempek. Keberagaman Produk yang dilakukan oleh Pempek
Fresh Café merupakan cara untuk memenuhi kebutuhan, preferensi, serta
keinginan dari konsumen yang berbeda-beda. Keberagaman produk yang
ditawarkan oleh Pempek Fresh Cafe juga diimbangi dengan keberagaman
harga produk, yang dimana harga-harga tersebut dapat dibeli dengan

kemampuan dari konsumen itu sendiri.



Gambar 1.2 Variasi penyajian produk Pempek Fresh Café

Sumber : Pempek Fresh Café, November 2024

Harga meupakan nilai dalam satuan mata uang, tetapi harga juga bisa dikatakan
sebagai jumlah yang dibayarkan oleh seorang pembeli (Indrasari, 2019). Harga
adalah jumlah yang harus dibayar oleh konsumen untuk memperoleh,
memiliki, dan menggunakan produk atau jasa tersebut. Harga juga menjadi
salah satu fasilitas perbandingan oleh konsumen, ini membantu para konsumen
untuk membuat keputusan yang lebih baik dengan berdasarkan preferensi dari
anggaran atau biaya yang ada pada konsumen. Harga yang ditawarkan oleh
pelaku bisnis akan menjadi perhatian penting bagi konsumen untuk
membangun niat beli ulang (Makkiyah & Andjarwati, 2023). Kesesuaian harga
menjadi salah satu faktor kunci dalam mendorong niat beli ulang dari
pelanggan (Swandewi & Kusyana, 2024). Harga merupakan salah satu faktor
penting dalam pengambilan keputusan konsumen, yang juga menjadi salah satu
alasan terjadinya persaingan harga antara berbagai merek di pasar. Harga
adalah salah satu faktor yang diperhatikan konsumen saat membuat keputusan
pembelian (Faradiba & Astuti, 2013). Harga merupakan faktor penting dalam
hal menarik perhatian konsumen, jika harga yang telah diatur tidak terlalu



mahal ataupun tidak terlalu murah maka pelanggan mampu mengambil
kesimpulan bahwa harga tersebut sudah sesuai dengan harga yang diharapkan
pelanggan (Wibowo et al., 2022) hal ini bisa menjadi salah satu cara yang dapat
dilakukan oleh sebuah perusahaan untuk bertahan di dalam persaingan serta

mempertahankan pelanggannya.

Tabel 1.3 Daftar Ragam Produk Serta Harga Makanan Pempek Fresh Cafe

Nama Produk Harga Produk
(Rp)
Pempek Cerewet 6.500
Pempek Kulit Crispy 6.000
Pempek Keriting 6.000
Pempek Pistel 6.000
Pempek Kapal Selem 25.000
Pempek Tahu 6.000
Pempek Keju 6.000
Pempek Lenjer Kecik 6.000
Pempek Tunu/Panggang 6.500
Pempek Telok Kecik 6.000
Pempek Adaan 6.000
Pempek Lenjer Besak 60.000
Tekwan Ikan 25.000
Model Ikan 25.000
Rujak Tahu 25.000
Kapal Selam Kuah Tekwan 30.000
Model Gendum 25.000
Mie Celor 24.000
Mie Celor Spesial 32.000
Celimpungan 25.000
Laksan 25.000
Burgo 23.000
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Nama Produk Harga Produk
(Rp)
Model Ikan + Indomie 29.500
Lenggang Bakar/Goreng 26.000
Model Gendum+Indomie 27.500
Pindang Pempek Keriting 32.000
Pindang lkan Patin 29.000
Pindang Ikan Simba 37.000 (S)
47.000 (M)
62.000 (L)
Pindang Udang 45.000
Pindang Iga Sapi 55.000
Nasi 5.000

Sumber : Pempek Fresh Cafe, April 2024

Selain makanan, Pempek Fresh Café juga menjual produk pelengkap seperti

berbagai minuman yang juga memiliki banyak variasi.

Tabel 1.4 Daftar Ragam Produk Serta Harga Minuman Pempek Fresh Café

Nama Produk Harga Produk
(Rp)
Jus Mangga 19.000
Jus Nanas 19.000
Jus Strawberry 22.000
Jus Semangka 19.000
Jus Buah Naga Mix Nanas 22.000
Jus Strawberry Mix Nanas 22.000
Jus Jambu Biji 19.000
Jus Melon 19.000
Jus Alpukat 22.00
Jus Buah Naga 19.000
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Nama Produk Harga Produk
(Rp)
Jus Jeruk 20.000
Jus Sirsak 19.000
Jus Jambu Sirsak 20.000
Lychee Squash 30.000
Lime Squash 22.000
Mint Tea 19.000
Lychee Tea 19.000
Strawberry Tea 19.000
Es Kacang Abang 17.500
Es Kacang Abang + Durian 27.000
Original Kim Jo Kun 19.000
Red Kim Jo Kun 19.000
Jeruk Manis Es/Panas 19.000
Thai Tea Original 19.000
Thai Tea Green Tea 19.000
Jeruk Nipis Es/Panas 19.000
Oreo Milkshake 22.000

Sumber : Pempek Fresh Cafe, April 2024

Lokasi adalah tempat di mana suatu usaha beroperasi, mulai dari penyediaan
bahan baku hingga penjualan produk kepada konsumen (Syahputra et al., 2022).
Lokasi bisnis yang strategis merupakan lokasi yang akan memaksimalkan
keuntungan dari bisnis tersebut. Pemilihan lokasi yang strategis, seperti di area
yang ramai atau mudah dijangkau calon pelanggan, dapat menjadi salah satu
strategi yang efektif bagi pelaku usaha. Lokasi memainkan peran penting dalam
meningkatkan niat beli ulang konsumen. Konsumen cenderung
mempertimbangkan lokasi yang strategis dan mudah diakses sebelum
memutuskan untuk melakukan pembelian ulang (Saefudin, 2022). Sebuah

lokasi akan dikatakan strategis jika bertepatan di pusat kota, kepadatan
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penduduk, kemudahan akses untuk aksesibilitas ke fasilitas umum, kelancaran
arus lalu lintas, arah jalan yang jelas bagi konsumen, serta kelancaran arus
pejalan kaki menjadi faktor penting yang harus diperhatikan (Sari & Solichin,
2021). Pempek Fresh Café berlokasi di JI. Gajah Mada, Pahoman, Rawa Laut,
Kota Bandar Lampung, lokasi ini berdekatan dengan pusat pemerintahan,
pendidikan dan dekat dengan pusat kota Bandar Lampung, sehingga lokasi

Pempek Fresh Café terbilang strategis serta mudah dijangkau.
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Gambar 1.3 Testimoni Konsumen Pada Pempek Fresh Café

Sumber : Situs Web YummyAdvisor (Pempek Fresh Café)
Yummy Advisor merupakan platform yang disediakan oleh Pempek Fresh Café

untuk konsumen yang sudah membeli produknya untuk menyapaikan Kritik
serta saran dari produknya. sebanyak 25 konsumen memberikan testimoni
terhadap produk Pempek Fresh Café yang sudah mereka beli di dalam platform
tersebut, dengan bintang terbanyak adalah bintang 3 yang diberikan oleh 8
konsumen. Walaupun memiliki jumlah konsumen yang cukup banyak, namun

masih terdapat keluhan yang dapat memengaruhi konsumen, sehingga dapat
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mengurangi niat beli ulang produk Pempek Fresh Café Bandar Lampung.
Berdasarkan informasi yang didapatkan dari platform tersebut terdapat
beberapa keluhan dari konsumen yang pernah berkunjung dan membeli produk
pempek fresh café, yaitu mengenai kualitas, harga, dan ketersediaan produk.
Kualitas produk yang dianggap menurun oleh konsumen, harga yang dianggap
mahal dan tidak sesuai dengan kualitas, produk yang diinginkan oleh
konsumen tidak tersedia, serta lokasi dari café yang tidak memiliki lahan parkir
yang cukup. Keluhan yang di berikan oleh konsumen ini harus diperhatikan
oleh pihak Pempek Fresh Café karena hal tersebut konsumen akan merasa
dirugikan pada saat produk tidak sesuai dengan yang diinginkan oleh
konsumen dan akan berujung kepada ketidakpuasan konsumen sehingga

menurunkan niat beli ulang.

Niat Beli Ulang menjadi salah satu bagian terpenting dalam menjalankan
bisnis, niat beli ulang yang terus dilakukan oleh pelanggan akan meciptakan
sumber pendapatan yang stabil dan dapat dipergunakan dalam jangka
panjanng, sehingga bisnsi akan memiliki kesempatan untuk berkembang dan
memperluas pangsa pasarnya. Menurut (Makkiyah & Andjarwati, 2023) dalam
penelitiannya mengatakan diantara kualitas produk dan harga terdapat
pengaruh positif secara signifikan terhadap niat beli ulang. Namun berbeda
dengan penelitian yang dilakukan oleh (Setiawan et al., 2022.) menunjukkan
bahwa harga tidak berpengaruh terhadap niat beli ulang, menurut penelitian
yang dilakukan oleh (Bahari & Sjaharuddin, 2015) yang menyatakan bahwa
kualitas produk tidak berpengaruh terhadap niat beli ulang. Harga dan kualitas
produk keduanya memiliki keterkaitan antara satu sama lain, bagi seorang
konsumen yang rela mengeluarkan uang untuk membeli sebuah produk akan
mengharapkan mendapatkan produk yang sesuai dengan harga yang
dikeluarkan. Selain kedua variabel tersebut terdapat dua variabel lain yaitu
keberagaman produk serta lokasi. Menurut (Savila & Tjahjaningsih, 2023)
dalam penelitiannya, dinyatakan bahwa keberagaman produk memiliki
pengaruh positif terhadap niat beli ulang, menurut penelitian yang dilakukan

oleh (Dwiyanti et al., 2024) menyatakan bahwa lokasi berpengaruh positif
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terhadap niat beli ulang. Namun, hal tersebut berbeda dengan hasil penelitian
yang dilakukan oleh (Welsa et al., 2021) dimana dalam penelitian yang
dilakukannya, keragaman produk tidak memiliki pengaruh dengan niat beli
ulang, serta penelitian yang dilakukan oleh (Surdyana & Tiarawati, 2022)
memberikan pernyataan bahwa lokasi tidak berpengaruh terhadap niat beli
ulang. Berdasarkan permasalahan yang ada serta perbedaan hasil penelitian
pada penelitian terdahulu, maka penelitian antara variabel kualitas poduk,
keragaman produk, harga serta lokasi perlu diteliti lebih lanjut. Maka peneliti
tertarik untuk meneliti lebih lanjut tentang “PENGARUH KUALITAS
PRODUK, KEBERAGAMAN PRODUK, HARGA, SERTA LOKASI
TERHADAP NIAT BELI ULANG PADA PEMPEK FRESH CAFE
BANDAR LAMPUNG”

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian yang telah disampaikan dalam latar belakang, rumusan
masalah yang disusun dalam penelitian ini adalah:
1. Apakah Kualitas Produk berpengaruh terhadap niat beli ulang pada
konsumen Produk Pempek Fresh Café.
2. Apakah Keberagaman produk berpengaruh terhadap niat beli ulang pada
konsumen Produk Pempek Fresh Café.
3. Apakah Harga berpengaruh terhadap niat beli ulang pada konsumen Pempek
Fresh Cafe.
4. Apakah Lokasi berpengaruh terhadap niat beli ulang pada Konsumen

Pempek Fresh Café.

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang ada, tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk, keberagaman produk,

harga, serta lokasi terhadap niat beli ulang konsumen di Pempek Fresh Café.
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1.4 Manfaat Penelitian
Setiap penelitian diharapkan dapat memberikan manfaat bagi semua pihak
yang membaca maupun yang terlibat langsung di dalamnya. Adapun manfaat

penelitian ini adalah:

a). Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang berguna
bagi perusahaan, serta menjadi pertimbangan dan masukan dalam
merumuskan kebijakan dan strategi yang lebih mendalam mengenai perilaku
konsumen saat berbelanja, dengan harapan dapat mendukung pengembangan
usaha bisnis.

b). Bagi Akademik
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, memperdalam
ilmu pengetahuan, serta menjadi referensi bagi penelitian serupa di masa

depan.



I1.  TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pemasaran

2.1.1.

Pemasaran adalah proses manajerial yang memungkinkan individu atau
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara
menciptakan, menawarkan, dan menukarkan produk yang bernilai dengan
pihak lain. Ini juga mencakup segala kegiatan yang terkait dengan
penyampaian produk atau jasa dari produsen hingga konsumen (Ariyanto et
al., 2023). Pemasaran merupakan rangkaian kegiatan bisnis yang terstruktur,
yang meliputi perencanaan, penentuan harga, distribusi, dan promosi suatu
produk atau jasa, dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen (Dewi
et al., 2022). Namun, pada saat ini kegiatan pemasaran semakin meluas tidak
hanya menyampaikan produk atau jasa hingga ke konsumen tetapi juga
menghasilkan kepuasan kepada pelanggan secara berkelanjutan melalui
produk atau jasa tersebut sehingga mampu menghasilkan laba atau
keuntungan untuk perusahaan dengan terjadinya pembelian yang berulang
(Putri, 2017). Artinya pemasaran merupakan serangkaian kegiatan yang
memiliki tujuan untuk memahami dan memenuhi kebutuhan pelanggan

dengan menguntungkan bagi perusahaan.

Bauran Pemasaran

Bauran Pemasaran merupakan dimensi-dimensi yang dapat dikendalikan dan
dapat digunakan oleh manajer marketing guna memengaruhi penjualan atau
juga sebagai pendapatan perusahaan, bauran pemasaran sudah menjadi
fondasi modal awal dalam suatu bisnis (Syarifuddin et al., 2022). Bauran
pemasaran adalah strategi yang berfokus pada pencapaian target penjualan
bisnis. Strategi ini dilakukan dengan mengintegrasikan berbagai aspek yang
mendukung operasional bisnis, agar target penjualan yang ditetapkan dapat

tercapai (Syarifuddin et al.,, 2022). Bauran pemasaran juga merupakan
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kebijakan yang diterapkan oleh perusahaan untuk memasarkan produknya
dengan efektif, sehingga dapat mencapai keuntungan yang diinginkan (Dewi
etal., 2022).

2.1.2.Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen adalah ilmu yang mempelajari untuk memahami tindakan
konsumen, termasuk di mana, dalam kondisi apa, dan bagaimana budaya
seseorang mempengaruhi keputusan mereka dalam membeli produk atau
merek tertentu (Zusrony, 2021). Terdapat empat faktor yang memengaruhi
perilaku konsumen menurut (Kotler et al., 2022)

1. Faktor Budaya
Kelas budaya, sub-budaya, dan kelas sosial memiliki pengaruh yang besar
terhadap perilaku pembelian konsumen. Sub-budaya mencakup faktor-
faktor seperti kebangsaan, agama, ras, dan wilayah geografis. Ketika sub-
budaya atau kelas sosial berkembang, perusahaan cenderung merancang

program pemasaran yang ditujukan khusus untuk kelompok tersebut.

2. Faktor Sosial
Faktor ini memengaruhi tingkah laku pembeli yang dipengaruh dari
kelompok refrensi, keluarga, teman, peran dan status sosial konsumen.
kelompok refrensi merupakan kelompok orang yang memiliki pengaruh
langsung atau tidak langsung, faktor ini bisa memengaruhi seseorang
dalam menetukan pilihan produknya melalui pengenalan gaya hidup pada
orang baru. Jika pengaruh faktor ini kuat perusahaan perlu menentukan
cara untuk memengaruhi pemimpin opini dari kelompok ini. Peran dan
status biasanya menjadi salah satu faktor dari perilaku konsumen dalam
memilih produk, biasanya produk yang dipilih akan mencerminkan atau

mengkomunikasikan peran dan statusnya.
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3. Faktor Pribadi
Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh Kkarakteristik pribadi
konsumen, seperti usia, tahap kehidupan (Product Life Cycle), pekerjaan,
situasi ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian masing-masing konsumen.
Pemilihan produk biasanya akan terus berubah-ubah seiring
bertambahnya usia dari seorang konsumen, begitupula dengan keadaan
ekonomi, dan gaya hidup seseorang yang juga memengaruhi pola

konsumsinya

4. Faktor Psikologis
Dorongan pemasaran dan lingkungan mempengaruhi kesadaran
konsumen, di mana berbagai proses psikologis yang dipengaruhi oleh
karakteristik konsumen tertentu akan membentuk proses pengambilan
keputusan dan akhirnya mempengaruhi keputusan pembelian. Faktor
psikologis terdiri dari empat elemen utama, yaitu motivasi, persepsi,

pembelajaran, dan memori.

2.1.3.Keputusan Pembelian
Terdapat lima tahap yang dilalui konsumen dalam proses pengambilan
keputusan pembelian, yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi,
evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pascapembelian.
Namun, tidak semua konsumen selalu melalui kelima tahap tersebut dalam
setiap keputusan pembelian (Kotler et al., 2022)
1. Pengenalan Masalah
Proses pembelian akan dimulai ketika seorang konsumen menyadari

kebutuhannya yang dipicu oleh faktor eksternal ataupun internal.

2. Pencarian Informasi
Dalam proses ini konsumen cenderung akan mengumpulkan informasi-

informasi yang dia butuhkan sebelum memilih produk yang akan dia beli
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3. Evaluasi Alternatif
Proses ini adalah proses dimana konsumen menilai serta membandingkan
berbagai pilihan produk yang ada, sebelum pada akhirnya memutuskan

untuk membeli produk.

4. Keputusan Pembelian
Setelah mengevaluasi beberapa pilihan produk, maka konsumen pada
akhirnnya akan membuat keputusan untuk membeli produk yang ia

butuhkan dan inginkan.

5. Perilaku Pascapembelian

Setelah melakukan pembelian, konsumen akan mengevaluasi apakah
produk tersebut memenuhi kebutuhan dan harapannya. Ketika sebuah
produk tidak dapat memenuhi harapan konsumen, maka konsumen akan
merasa kecewa. Jika produk mampu memenuhi harapan konsumen, maka
konsumen akan puas, dan jika melebihi harapan, konsumen akan sangat
puas. Pengalaman ini yang akan menentukan apakah pelanggan akan
membeli kembali produk tersebut di masa depan Menurut (Indrasari,
2019) ada beberapa indikator kepuasan pelanggan :

1. Kesesuaian harapan, hal ini mengacu pada sejauh mana produk mampu
diterima oleh konsumen, dan mampu memeuhi harapan dari seorang

konsumen sebelum konsumen melakukan pembelian.

2. Niat kembali, hal ini sangat dipengaruhi oleh kepuasan pelanggan,
pengalaman positif dan menyenangkan yang dirasakan konsumen akan
memunculkan niat untuk kembali menggunakan atau membeli produk

tersebu di masa depan.

3. Kesediaan merekomendasikan, kesediaan dalam merekomendasikan
suatu produk yang dilakukan oleh konsumen mengartikan bahwa
konsumen merasa sangat puas dalam pengalaman mereka terhadap

produk tersebut.
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Dalam dunia persaingan yang sangat ketat, hanya organisasi atau
perusahaan yang memiliki keunggulan kompetitif yang dapat bertahan
dan tetap eksis. Mereka yang mampu memahami selera dan kebutuhan
konsumen, serta memenuhi kebutuhan tersebut dengan memberikan
kepuasan yang lebih baik dibandingkan pesaingnya. Selanjutnya
perusahaan yang memiliki keunggulan kompetitif atau bersaing mampu
memengaruhi konsumen atau calon pelanggan untuk menetapkan pilihan

produknya secara meyakinkan

2.1.4.Kualitas Produk
Kualitas produk merupakan kemampuan, fitur, dan karakteristik suatu produk
atau jasa yang bergantung pada sejauh mana produk tersebut dapat memenubhi
kebutuhan konsumen, seperti yang dinyatakan oleh perusahaan (Harjadi &
Arraniri, 2021). Untuk menjual produknya, sebuah perusahaan harus
menawarkan kualitas yang baik atau sesuai dengan harga yang ditetapkan,
agar bisnis atau perusahaan tersebut dapat bertahan dan bersaing di pasar.
Perusahaan perlu terus meningkatkan kualitas produk atau jasanya, karena
peningkatan kualitas akan membuat konsumen merasa puas dengan produk
atau jasa yang mereka beli, yang pada gilirannya akan mendorong konsumen
untuk melakukan pembelian ulang. Jika kualitas produk yang diberikan baik,
maka kepuasan konsumen akan meningkat. Semakin tinggi tingkat kepuasan
yang dirasakan, semakin besar pula niat konsumen untuk melakukan
pembelian ulang (Abiyyu & Tjahjaningsih, 2023). Kualitas produk ditujukan
untuk memuaskan kebutuhan konsumen, maka sebuah perusahaan akan
dikatakan mampu memberikan kualitas bila produk yang ditawarkan mampu
memenuhi atau melebihi harapan konsumen (Martono & Iriani, 2014).
Berdasarkan definisi yang ada, kualitas produk merupakan keseluruhan aspek
dari barang atau jasa yang berkaitan dengan keinginan konsumen, di mana
produk tersebut memiliki keunggulan dan layak untuk dipasarkan sesuai

dengan harapan konsumen.
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2.1.4.1 Indikator Kualitas Produk
Kualitas produk dalam dunia bisnis merupakan faktor penting yang harus
diperhatikan oleh pelaku bisnis agar dapat bertahan dalam persaingan yang
ketat. Menurut (Prasastono & Pradapa, 2012) penguatan kualitas produk
dipengaruhi oleh kondisi persaingan antar perusahaan, perkembangan
teknologi, situasi ekonomi, dan sejarah masyarakat. Dengan adanya
perkembangan tersebut, perusahaan akan berusaha untuk terus
mempertahankan keunggulan kualitas produknya.. Menurut (Hariyanto,

2017) indikator kualitas produk adalah sebagai berikut :

a. Kualitas Rasa
Dalam industri kuliner, rasa merupakan bagian penting yang perlu
diperhatikan ketika menyajikan produk makanan kepada konsumen, rasa
yang berkualitas akan menjadi daya tarik bagi konsumen terhadap produk
makanan. Kualitas rasa yang baik dapat memberikan kepuasan kepada
konsumen, yang pada gilirannya meningkatkan kemungkinan mereka

untuk membeli lagi.

b. Kuantitas atau Porsi
Dalam bisnis kuliner, kuantitas atau porsi perlu diperhatikan karena
memengaruhi pandangan konsumen terhadap nilai yang ditawarkan oleh
produk. Porsi yang sesuai memberikan kepuasan terhadap konsumen
dalam melakukan pembelian dengan uang yang dikeluarkan oleh

konsumen.

c. Higenitas
Aspek higenitas atau kebersihan perlu diperhatikan demi kenyamanan
seorang konsumen. Higenitas dan kebersihan menjadi pendukung dalam

membangun kualitas produk dimata konsumen.

d. Inovasi
Menciptakan atau memperbaharui menu ataupun tampilan produk dapat

meningkatkan perhatian konsumen terhadap produk-produk yang
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ditawarkan oleh perusahaan, inovasi perlu dilakukan juga untuk membuat

perkembangan serta pertumbuhan perusahaan yang menyesuaikan trend.

2.1.5. Keberagaman Produk
Dalam dunia bisnis, produk merupakan aspek terpenting dalam persaingan
bisnis. Produk merupakan alat persaingan yang penting dalam dunia bisnis
karena produk akan menjadi salah satu faktor utama untuk membedakan
perusahaan dari para pesaingnya. Variasi produk akan memungkinkan sebuah
perusahaan untuk memenuhi beragam kebutuhan dari konsumen, sehingga

mampu menjangkau segmen pasar yang lebih luas.

Menurut (Kotler et al., 2022) mengatakan bahwa ragam sebuah produk
merupakan suatu unit khusus didalam suatu merek atau daftar produk yang
mampu dibedakan berdasarkan bentuk, harga, ukuran, atau atribut lainnya.
Keberagaman Produk adalah kumpulan seluruh produk dan barang yang
ditawarkan perusahaan kepada konsumen . Keragaman Produk merupakan
bagian yang harus diperhatikan oleh perusahaan guna meningkatkan kinerja
produk, jika produk tersebut tidak memiliki variasi atau keragaman maka
produk akan kalah bersaing dengan produk yang lain (Hidayat & Resticha,
2019). Berdasarkan uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa variasi produk
merupakan salah satu strategi perusahaan dengan cara menganekaragamkan
produk-produknya, bertujuan untuk memudahkan konsumen dalam

memperoleh produk yang mereka butuhkan.

2.1.5.1 Indikator Keberagaman Produk
Menurut (Isnandini & Suhermin, 2018) Indikator keberagaman produk bisa
dilihat dari variasi ukuran, variasi harga, penampilan produk, dan

ketersediaan produk :

a.Variasi Ukuran
Dalam keberagaman produk, adanya variasi ukuran ini akan memberikan

banyak pilihan produk berdasarkan ukuran untuk konsumen, sehingga
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dapat memperluas daya tarik produk ke pasar yang lebih luas, tanpa perlu

mengubah resep utama.

b.Variasi Harga
Aspek ini mengacu pada jumlah keberagaman dari harga yang ditawarkan
atau ditetapkan oleh perusahaan. Variasi harga juga diperuntukan untuk
menjangkau segmen pasar dengan daya beli yang berbeda. Dengan
keberagaman harga akan memberikan kesempatan kepada konsumen

untuk memilih produk yang sesuai dengan anggaran dari konsumen.

c. Penampilan Produk
Penampilan produk mencakup semua aspek visual dari produk yang dapat
dilihat langsung, yang dirancang untuk menarik perhatian konsumen.
Penampilan ini dapat mencakup desain produk, fitur, pemilihan warna, dan

kemasan.

d. Ketersediaan
Ketersediaan produk yang diperjual belikan oleh perusahaan penting untuk
terus di kontrol akan ketersediaannya untuk memastikan bahwa konsumen
memperoleh barang yang diinginkan. Jika produk tidak tersedia, ada
kemungkinan konsumen akan beralih kepada pesaing lain yang

menyediakan produk serupa.

2.1.6.Harga
Harga merupakan sejumlah uang yang ditukarkan dengan sebuah produk
yang diinginkan untuk memperoleh dan merasakan manfaat atau kepemilikan
atas sebuah produk atau jasa (Kotler & Armstrong, 2016). Harga adalah nilai
yang dinyatakan dalam bentuk uang, yang digunakan sebagai alat transaksi
atau penukaran, yaitu jumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk
memperoleh barang atau jasa (Fakhrudin et al., 2022). Harga produk
merupakan ukuran dari seberapa besar nilai kepuasan yang dirasakan

konsumen terhadap produk yang dibeli. Harga sendiri mencerminkan nilai
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yang dirasakan oleh konsumen ketika sudah menukarkan uangnya dengan
manfaat yang ditawarkan oleh produk atau jasa tersebut, nilai ini bisa bersifat
tangible (Nyata) dan intangible (Tidak Nyata). Perusahaan harus menetapkan
harga produk atau jasa yang sesuai dengan target pasar serta sesuai dengan
kualitasnya. Harga adalah salah satu faktor utama yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk (Santoso, 2018). Bagi
perusahaan, penetapan harga merupakan salah satu strategi penting untuk
memenangkan persaingan dengan produk sejenis di pasar. Harga menentukan
apakah produk diterima di pasar, kelangsungan bisnis sangat ditentukan oleh
harga. Harga merupakan faktor penting dari daya tarik konsumen terhadap
suatu produk, harga akan mempermudah konsumen untuk memilih
produknya dengan harga yang terjangkau (Sinambela & Mardikaningsih,
2022). Konsumen akan mengharapkan harga produk sesuai dengan kuantitas
dan kualitas yang didapatkan.

2.1.6.1 Penetapan Harga

Menurut (Tjiptono, 2008) penetapan harga merupakan bagian yang
menentukan keberhasilan aktivitas organisasi profit dan non-profit.
Penetapan harga adalah proses menentukan harga jual produk atau jasa.
Harga menggambarkan nilai angka yang diterima oleh konsumen, serta
mencakup segala biaya dan memungkinkan perusahaan untuk mencapai
tujuan keuangan perusahaan. Dalam menetapkan harga produk, penjual atau
perusahaan perlu menentukan harga yang paling sesuai dan tepat. Jika harga
yang ditetapkan terlalu mahal, maka produk yang ditawarkan ke pasar akan
sulit untuk dijangkau oleh target pasaran, sebaliknya, jika harga yang
ditetapkan terlalu murah perusahaan akan kesulitan mendapatkan laba dan
akan menciptakan persepsi kualitas buruk dari sudut pandang konsumen (Eza
etal., 2022).

Menurut(Kotler et al., 2022) Semakin jelas tujuan yang dimiliki oleh sebuah
perusahaan, hal ini akan mempermudah dalam proses penetapan harga.

Perusahaan dapat menentukan lima tujuan utama, yaitu:
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1. Kelangsungan Hidup (Survival)
Penetapan harga bertujuan untuk mencapai tingkat keuntungan atau
pendapatan yang diinginkan, guna memastikan kelangsungan hidup
perusahaan. Harga ditetapkan pada tingkatan untuk menutupi biaya tetap,
sehingga perusahaan mampu beroperasi dan tetap kompetitif di pasar
dalam jangka panjang.

2. Memaksimalan Keuntungan (Profit Maximization)
Penetapan harga sebagai pendapatan berfokus pada pengoptimalan
pendapatan maksimal dalam periode waktu tertentu, hal ini akan
berdampak terhadap pertumbuhan pendapatan yang berkelanjutan dan

meningkatkan nilai perusahaan dalam jangka panjang.

3. Memaksimalkan Pangsa Pasar (Maximum Market Share)
Pangsa pasar dapat dibentuk dari penetapan harga, hal ini digunakan untuk
masuk ke pasar baru, melawan pesaing, memperluas basis pelanggan yang
sudah ada. Dengan menetapkan harga yang lebih rendah, perusahaan
berupaya untuk menarik perhatian banyak konsumen yang akhirnya akan
berdampak pada peningkatan volume penjualan. Perusahaan meyakini
bahwa peningkatan volume penjualan akan berpengaruh pada penurunan

biaya per unit serta meningkatkan profit jangka panjang.

4. Kepemimpinan Kualitas Produk (Leadership in Product Quality)
Penetapan harga dapat ditujukan untuk mencapai kepemimpinan kualitas
produk. Aspek ini biasanya akan membuat perusahaan untuk menetapkan
harga yang lebih tinggi untuk mencerminkan kualitas produk yang tinggi,
hal ini akan memancing persepsi positif dari konsumen, dan akan

meningkatkan daya tarik produk meski dengan harga yang tinggi.

5. Memaksimalkan Market Skimming (Marximum Market Skimming)
Aspek ini akan membuat perusahaan menetapkan harga awal yang tinggi

untuk produk yang baru yang inovatif atau unik, kemudian secara bertahap
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akan menurunkan harganya seiring berjalannya waktu, hal ini bertujuan
untuk memaksimalkan pendapatan dari segmen pasar yang bersedia untuk

membayar harga tinggi.

2.1.6.2 Indikator Harga
Menurut (Faradiba, 2013) indikator harga terdiri dari tiga indikator, yaitu:

1. Kesesuaian Harga (Kualitas)
Indikator ini mengukur sejauh mana harga yang ditetapkan oleh perusahaan
mencerminkan kualitas produk yang ditawarkan. Oleh karena itu, penetapan
harga perlu disesuaikan dengan kualitas yang dapat diberikan oleh
perusahaan. Seorang konsumen biasanya akan mengaitkan kualitas produk
dengan harga, dan persepsi ini akan memengaruhi keputusan pembelian

seorang konsumen.

2. Keterjangkauan Harga
Keterjangkauan harga menjadi salah satu indikator yang penting dalam
penetapan harga, hal ini berkaitan secara langsung dengan kemampuan
konsumen ataupun calon konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa

pada harga yang ditetapkan

3. Harga Lebih Murah dibanding Pesaing
Harga memenjadi salah satu penelian awal terhadap keputusan pembelian
konsumen, harga murah dibandingkan dengan pesaing akan menjadi daya
tarik tersendiri untuk konsumen atau calon konsumen. Aspek ini juga
berhubungan dengan aspek keterjangkauan harga, dimana ketik harga yang
ditetapkan oleh perusahaan lebih murah maka akan mudah dijangkau oleh

konsumen atau calon konsummen

Harga menjadi pertimbangan yang sangat penting bagi konsumen dalam
membuat keputusan pembelian. Jumlah yang dibayarkan oleh konsumen akan
menjadi dasar evaluasi mengenai kesesuaian antara harga dan nilai produk atau

jasa yang mereka terima.
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2.1.7.Lokasli
Menurut (Tjiptono, 2015) mengatakan lokasi merujuk pada tempat di mana
perusahaan beroperasi atau menjalankan kegiatan untuk menghasilkan barang
dan jasa, dengan mengutamakan aspek ekonomi. Lokasi atau tempat
merupakan salah satu elemen terpenting dalam strategi bisnis. Pemilihan
lokasi harus mempertimbangkan peluang pasar yang terdapat di sekitar lokasi
tersebut. Lokasi merupakan saluran untuk mendistribusikan produknya
kepada konsumen karena lokasi berhubungan langsung dengan konsumen.
Oleh karena itu, diperlukan penempatan lokasi bisnis yang berada di titik
strategis dan mudah diakses. Lokasi merupakan salah satu bagian yang
memiliki pengaruh, karena dengan lokasi yang mudah diakses serta

terjangkau akan memudahkan pelanggan untuk berkunjung.

2.1.7.1 Indikator Lokasi Usaha
Indikator merupakan alat ukur yang digunakan untuk menilai suatu keadaan,
proses, atau hasil dalam berbagai konteks. Indikator berfungsi sebagai alat
ukur yang memberikan gambaran tentang performa yang ingin dicapai.
Menurut (Jiwandono et al., 2019) ada beberapa indikator mengenai lokasi

usaha, yaitu:

1. Lokasi Terjangkau
Lokasi terjangkau yang dimaksud merupakan tempat usaha, atau lokasi
usaha yang mudah untuk diakses oleh konsumen atau calon konsumen.
Aksebilitas yang baik bagi kendaraan pribadi ataupun transportasi umum
akan membuat konsumen merasa lebih nyaman untuk menjangkau lokasi

usaha tersebut

2. Lokasi Strategis
Indikator ini merujuk pada lokasi bisnis atau usaha ditempatkan untuk
memaksimalkan potensi pasar, meningkatkan aksesibilitas, menjangkau

target pasar, menjaga persaingan, meningkatkan visibilitas lokasi, serta
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keamanan dan kenyamanan, sehingga mampu mengefektifkan
pertumbuhan dan perkembangan usaha dalam waktu jangka panjang.

3. Tempat Pakir
Indikator ini mengacu kepada kesediaan dan kesanggpuna perusahaan
dalam menyediakan lahan parkir kendaraan untuk konsumen yang akan
datang, hal ini penting karena tempat parkir yang cukup akan menjadi

salah satu kenyaman yang akan dirasakan konsumen.

2.1.8.Niat Beli Ulang
Niat pembelian ulang dapat diartikan sebagai keinginan seseorang untuk
melakukan pembelian kembali terhadap suatu produk atau perusahaan
tertentu, yang didasarkan pada pengalaman konsumen sebelumnya (Hellier et
al., 2003). Niat pembelian ulang akan muncul pada diri konsumen ketika
mereka merasakan kepuasan dan kenyamanan terhadap produk yang
sebelumnya dibeli, sehingga mereka berkeinginan untuk menggunakannya
kembali (Savitri & Wardana, 2018). Niat pembelian ulang merupakan
perilaku yang penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian di masa

depan

Berdasarkan pengertian yang ada, dapat ditarik kesimpulan bahwa niat beli
ulang adalah perilaku konsumen dimana di dalam diri konsumen tersebut
timbul keinginan yang mendorongnya untuk melakukan tindakan membeli
kembali suatu produk, yang berdasarkan oleh pengalaman pembelian yang
dilakukan di masa lalu. Niat pembelian ulang terbentuk setelah konsumen
melakukan pembelian produk atau jasa dan merasa puas dengan pengalaman
tersebut. Kepuasan ini mendorong konsumen untuk berniat membeli produk

atau jasa yang sama di masa depan. (Aini et al., 2022).
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2.1.8.1 Indikator Niat Beli Ulang

Menurut (Santi & Supriyanto, 2020) ada empat indikator niat beli ulang,

yaitu:

1. Niat Transaksional
Nilai transaksional adalah keinginan dari seorang pelanggan untuk
melakukan kegiatan pembelian produk sebagai akibat dari niat yang
muncul pada dirinya. Nilai ini merujuk pada persepsi konsumen terhadap
manfaat dan keuntungan yang diperoleh konsumen dari membeli suatu

produk.

2. Niat Referensial
Aspek ini merujuk pada pengaruh dan persepsi yang dimiliki seorang
konsumen terhadap produk atau jasa berdasarkan rekomendasi, ulasan,
atau pengalaman pribadi orang lain. Ulasan positif, rekomendasi pribadi,
pengaruh media sosial, dan testimoni akan berkontribusi terhadap nilai

referensial.

3. Niat Preferensial
Niat ini merupakan kecenderungan seorang pelanggan untuk menyukai
suatu produk tertentu sebagai pilihan utamanya dibandingkan dengan
produk alternatif lainnya. Nilai ini menggambarkan tingkat kesukaan dan

prioritas yang diberikan konsumen terhadap produk tertentu.

4. Niat Eksploratif
Hal ini merupakan kecenderungan seorang konsumen untuk selalu
mencari pengalaman atau informasi baru mengenai produk yang
diminatinya. Hal ini mencerminkan sejauh mana seorang konsumen
tertarik untuk mendalami variasi dan inovasi dari produk atau jasa yang

ditawarkan perusahaan.
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Penelitian terdahulu menjadi acuan bagi peneliti dalam melaksanakan

penelitiannya, dengan harapan dapat memperluas wawasan teori yang

digunakan dalam mengkaji topik yang sedang diteliti. Beberapa penelitian

terdahulu yang relevan dengan penelitian ini, antara lain :

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

Sanjaya (2024)
Vol. 5, No. 1

Diterbitkan dalam

Ulang Ayam Geprek
Mas

Pringsewu

Boy  Cabang

No Penulis Judul Hasil Penelitian
1. | Adhitya Tri Oktavian, | Pengaruh Kualitas | Kualitas  Produk,
Roslina (2023) Produk, Keberagaman | Keberagaman

Vol. 3 No. 2 Produk, dan Harga | Produk, dan Harga
Terhadap Niat Beli | secara parsial
Diterbitkan dalam | Ulang di Toko Holland | memiliki hasil
Jurnal Studi Inovasi Bakery Bandar | berpengaruh secara
Lampung signifikan dan
positif terhadap
Niat Beli Ulang.
2. | Dea Savila, Endang | Pengaruh Kepercayaan | Keberagaman
Tjahjaningsih (2023) dan Keragaman Produk | Produk
Vol. 6, No. 1 Terhadap Kepuasan | berpengaruh positif
Serta Dampaknya | dan signifkan
Diterbitkan dalam | Terhadap Niat Beli | terhadap niat beli
SEIKO Journal of | Ulang ulang dengan
Management & melalui  kepuasan
Business konsumen.
3. | Aprillah Dwiyanti, Afie | Pengaruh Lokasi dan | Terdapat pengaruh
Ammar Fathin, Aziz | Kualitas Pelayanan | positif dan
Dwi Anggara, Vicky F | Terhadap Minat Beli | signifikan terhadap

minat beli ulang,

kualitas pelayanan
juga
pengaruh

memiliki

positif
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No Penulis Judul Hasil Penelitian
Jurnal Manajemen dan dan signifikan
Bisnis (JMB) terhadap minat beli

ulang

4. | N.A. Hamdani, W. | The Effect of Product Kualitas Produuk
Fauziah (2020) Quality Towards akan memengaruhi
Vol. 20, No.1 Repurchase Intention peningkatan niat

“Roti Kembung” pembelian kembali
Diterbitkan dalam produk oleh
Strategic Jurnal konsumen
Pendidikan Manajemen
Bisnis

5. | Hilmiyatul Makkiyah, | Pengaruh Kualitas Hasil dari
Anik Lestari Andjarwati | Produk, Harga, dan penelitian ini
(2023) Label Halal Terhadap adalah kualitas
Vol. 11 No. 2 Niat Beli Ulang Merek | produk yang baik

Diterbitkan Dalam

Jurnal llmu Manajemen

Kosmetik Lokal untuk
Remaja dengan
Pengalaman Pelanggan
Sebagai Variabel
Mediasi

akan berpengaruh

positif dan
signifikan terhadap

niat beli ulang serta

harga yang
terjangkau dan
wajar akan

berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap niat beli

ulang.




32

2.3 Kerangka Pemikiran

1. Kualitas Produk
- Kualitas Rasa

- Kuantitas

- Higenitas

- Inovasi

2. Keberagaman
Produk
- Variasi Ukuran
- Variasi Harga
- Penampilan Produk Niat Beli
- Ketersediaan Ulang

3.Harga
- Kesuaian Harga
(Kualitas)
- Keterjangkauan
Harga
- Harga Lebih Murah
Dari Pesaing

4. Lokasi
- Akses
- Strategis
- Lahan Parkir

2.4  Hipotesis

2.4.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Niat Beli Ulang
Kualitas produk merujuk pada kemampuan, fitur, dan karakteristik suatu
produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memenuhi
kebutuhan konsumen, sebagaimana yang dinyatakan oleh perusahaan
(Harjadi & Arraniri, 2021).

Beberapa penelitian terdahulu sudah melakukan pengujian terhadap pengaruh
Kualitas Produk terhadap Niat Beli Ulang. Penelitian yang dilakukan
(Oktavian & Roslina, 2023) yang menyatakan bahwa kualitas produk yang
baik akan berpengaruh positif niat beli ulang. Sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh (Makkiyah & Andjarwati, 2023) yang menyatakan bahwa
hasil penelitian menunjukan bahwa ada pengaruh posisitif dan signifikan

antara variable kualitas produk dengan niat beli ulang. Berdasarkan kedua



33

penelitian ini maka didapatkan kesimpulan sementara bahwa kualitas produk
memiliki pengaruh positif terhadap niat beli ulang. Namun, perlu adanya
penelitian lebih lanjut guna menguji kebenaran dari pernyataan yang ada.
Dengan ini maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut.

H1 : Kualitas Produk berpengaruh terhadap Niat Beli Ulang

2.4.2 Pengaruh Keberagaman Produk Terhadap Niat Beli Ulang
Menurut (Indrasari, 2019) menyatakan bahwa Keragaman produk merujuk
pada kumpulan seluruh jenis produk dan barang yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada konsumen.

Beberapa penelitian sebelumnya yang sudah terlebih dahulu melakukan
penelitian variabel keberagaman produk terhadap niat beli ulang. Penelitian
yang dilakukan (Oktavian & Roslina, 2023) menyatakan bahwa ada pengaruh
positif dan signifikan diantara keragaman produk dengan niat beli ulang.
Hasil tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakuan (Savila &
Tjahjaningsih, 2023) yang menyatakan bahwa keragaman produk
berpengaruh positif terhadap kepuasan konsumen dan kepuasan konsumen
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli ulang. Berdasarkan hasil
dari kedua penelitian tersebut maka dapat disimpulkan sementara bahwa
keberagaman produk memiliki pengaruh positif terhadap niat beli ulang.
Namun, diperlukan penelitian lebih lanjut untuk menguji kebenaran simpulan
sementara tersebut. Dengan ini maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut.
H2 : Keberagaman Produk berpengaruh terhadap Niat Beli Ulang

2.4.3 Pengaruh Harga Terhadap Niat Beli Ulang
Harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan untuk memperoleh produk
yang diinginkan, dengan tujuan untuk mendapatkan manfaat atau

kepemilikan atas produk atau jasa tersebut (Kotler & Amstrong, 2016).

Beberapa penelitian terdahulu sudah melakukan pengujian terhadap pengaruh
harga dengan niat beli ulang. Penelitian yang dilakukan (Makkiyah &
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Andjarwati, 2023) menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif dan
signifikan antara harga terhadap niat beli ulang. Hasil ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan (Oktavian & Roslina, 2023) menyatakan bahwa
adanya pengaruh positif secara signifikan antara variabel harga dengan niat
beli ulang. Berdasarkan hasil dari dua penelitian diatas dapat ditarik
kesimpulan sementara bahwa harga memiliki pengaruh positif terhadap niat
beli ulang. Namun, diperlukan penelitian lebih lanjut untuk menguji
kebenaran pernyataan yang ada. dengan demikian maka dirumuskan hipotesis
sebaga berikut
H3 : Harga berpengaruh terhadap Niat Beli Ulang

2.4.4 Pengaruh Lokasi Terhadap Niat Beli Ulang
Menurut (Fandy Tjiptono, 2014) mengatakan bahwa lokasi merujuk pada
tempat di mana perusahaan beroperasi atau melaksanakan kegiatan untuk
menghasilkan barang dan jasa, dengan mempertimbangkan aspek ekonomi.
Lokasi atau tempat menjadi salah satu elemen terpenting dalam strategi

bisnis.

Beberapa penelitian terdahulu sudah melakukan pengujian terhadap pengaruh
lokasi dengan niat beli ulang. Penelitian yang dilakukan (Saefudin, 2022)
menyatakan bahwa variabel lokasi mempunya peranan yang berpengaruh
secara signifikan terhadap niat beli ulang. Hal ini juga sejalan dengan
(Dwiyanti et al., 2024) menyatakan bahwa variabel lokasi memiliki pengaruh
positif terhadap minat beli ulang konsumen, artinya semakin strategis lokasi
dari suatu usaha maka Tingkat pembelian ulang akan semakin meningkat.
Berdasakan pernyataan yang dihasilkan dari dua penelitian tersebut maka
dapat ditarik kesimpulan sementara bahwa lokasi memiliki pengaruh positif
terhadap niat beli ulang. Namun, diperlukan penelitian lebih lanjut untuk
menguji kebenaran pernyataan tersebut. Dengan demikian maka dirumuskan
hipotesis sebagai berikut.
H4 : Lokasi berpengaruh terhadap Niat Beli Ulang
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3.2

I11.  METODOLOGI PENELITIAN

Jenis Penelitian

Menurut (Sugiyono, 2018) Metode penelitian dapat diartikan sebagai
serangkaian kegiatan yang dilakukan secara ilmiah untuk mengumpulkan data
dengan tujuan dan kegunaan yang spesifik. Metode penelitian yang digunakan
dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. Penelitian kuantitatif
merupakan penelitian ilmiah yang sistematis, yang mengkaji fenomena serta
hubungan kausalitasnya. Penelitian ini mengumpulkan data yang dapat diukur
melalui penerapan teknik statistik. (Abdullah et al., 2022). Tujuan penelitian
yang akan dilakukan ini adalah mengetahui pengaruh variabel bebas yaitu
Kualitas Produk, Keberagaman Produk, Harga, serta Lokasi terhadap variabel

terikatnya yaitu Niat Beli Ulang.

Sumber Data

Sumber data penelitian ini menggunakan data berbentuk :

3.2.1 Data Primer

3.2.2

Data primer menurut (Siyoto & Sodik, 2015) adalah data yang diperoleh
peneliti secara langsung dari sumbernya. Untuk memperoleh data primer,
peneliti harus mengumpulkannya secara langsung. Beberapa teknik yang dapat
digunakan untuk mengumpulkan data primer antara lain observasi, wawancara,
diskusi, dan penyebaran kuesioner. Dalam penelitian ini, data primer diperoleh
melalui penyebaran kuesioner menggunakan Google Form kepada seluruh
konsumen yang pernah membeli produk d Pempek Fresh Café.

Data Sekunder

Data sekunder (Siyoto & Sodik, 2015) Data sekunder merupakan data yang
diperoleh peneliti dari berbagai sumber yang sudah ada. Data ini dapat
dikumpulkan dari berbagai referensi, seperti buku, laporan, jurnal, profil

perusahaan, dan lain sebagainya. Dalam penelitian ini, data sekunder



diperoleh melalui studi pustaka untuk membangun landasan teori yang
relevan dengan kerangka penelitian. Data sekunder ini dikumpulkan melalui
pembacaan buku referensi, jurnal, artikel, serta informasi dari internet yang
berkaitan dengan topik penelitian, guna mencari teori-teori yang dapat

diterapkan dalam penelitian ini.

3.3 Metode Pengumpulan Data
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Metode pengumpulan data merupakan proses pengamatan yang dilakukan

terhadap objek penelitian secara langsung yang diambil melalui :

1. Kuesioner

Kuesioner adalah alat yang digunakan untuk mengumpulkan data yang

relevan dengan tingkat validitas dan reliabilitas yang tinggi. Metode ini

berbentuk serangkaian pertanyaan tertulis yang harus dijawab oleh

responden. Pertanyaan yang diajukan berkaitan langsung dengan top

ik

penelitian tertentu, sesuai dengan bidang keilmuan yang diteliti (Abdullah

et al., 2022). Dalam penelitian ini, peneliti menyebarkan Google Formulir

atau kuesioner online yang ditujukan kepada calon responden yang sesu

ai

dengan sampel penelitian. Penyebaran kuesioner dilakukan untuk menggali

pendapat responden mengenai Kualitas Produk, Keberagaman Produ

K,

Harga, serta Lokasi. Penggunaan kuesioner online atau Google Form

bertujuan untuk memudahkan penyebaran kuesioner, sehingga dap

at

menjangkau lebih banyak responden, sekaligus mempersingkat waktu dan

mengurangi biaya dalam proses pengumpulan serta pengolahan data yang

diperlukan dalam penelitian ini. Jawaban pada kuesioner akan diberikan

nilai skala pengukuran yang dapat dilihat sebagai berikut::

Tabel 3.1 Skala Likert

Skala Skor
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Netral (N) 3




37

Skala Skor
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Sumber : (Sugiyono, 2018)

2. Studi Kepustakaan
Studi kepustakaan merupakan langkah yang dilakukan oleh peneliti untuk
mengumpulkan informasi yang relevan dengan topik atau masalah yang
akan diteliti. Informasi yang diperlukan dapat diperoleh dari buku-buku
ilmiah, laporan penelitian, jurnal ilmiah, serta sumber-sumber tertulis

lainnya, baik yang tercetak maupun elektronik.

3.4 Populasi dan Sampel

3.4.1 Populasi
Populasi adalah keseluruhan objek yang menjadi fokus dalam suatu penelitian,
yang dapat terdiri dari makhluk hidup, benda, gejala, nilai tes, atau peristiwa,
yang menjadi sumber data yang mewakili karakteristik tertentu dalam
penelitian tersebut (Abdullah et al., 2022). Adapun populasi yang ada di dalam
penelitian ini ialah seluruh konsumen yang pernah membeli produk di Pempek

Fresh Cafe Bandar Lampung.

3.4.2 Sampel Penelitian
Sampel merupakan Sebagian data yang merupakan objek dari populasi yang
diambil (Abdullah et al., 2022). Sampel yang digunakan dalam penelitian ini
adalah konsumen yang pernah membeli produk di toko Pempek Fresh Cafe
Bandar Lampung. (Sugiyono, 2018) menyatakan bahwa terdapat dua teknik
sampling yang dapat digunakan , yaitu probability sampling dan non
probability sampling. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode Non
Probability Sampling. Non-Probability Sampling adalah teknik pengambilan
sampel yang tidak memberikan kesempatan yang sama bagi setiap bagian atau
anggota populasi untuk terpilih menjadi sampel. Dalam metode penelitian ini,

teknik yang digunakan adalah Purposive Sampling. Teknik ini merupakan
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teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu yang sudah dibuat oleh
peneliti.

Kriteria yang ditetapkan untuk memenuhi sampel antara lain :

1. Pria dan Wanita

2. Pernah membeli produk Pempek Fresh Café Bandar Lampung secara offline

dan lebih dari dua kali pembelian.

Berdasarkan pendapat (Hair et al., 2013) pernyataan tersebut menyatakan
bahwa penelitian harus menggunakan sampel dengan jumlah tidak kurang dari
50 observasi, dan lebih disarankan jika jumlah sampel mencapai 100 atau
lebih. Jumlah sampel dalam penelitian sebaiknya minimal 5 hingga 10 kali dari
jumlah keseluruhan indikator yang ada. (Hair et al., 2013). Adapun jumlah
indikator dalam penelitian ini adalah sebanyak delapan belas indikator (18 x 6
=108) jadi pada penelitian ini sampel yang akan ditetapkan adalah 108 sampel.

Definisi Operasional Variabel

Diketahui bahwa variabel bebas terdiri dari variabel independen (X1) Kualitas
Produk, variabel independen (X2) Keberagaman Produk, variabel independen
(X3) Harga, variabel independen (X4) Lokasi, serta variabel terikat (Y) Niat

Beli Ulang.
Tabel 3. 2 Definisi Operasional Variabel
Variabel Konsep Indikator Ukuran Skala
Variabel Ukur
Kualitas Kualitas produk | 1. Kualitas Rasa | Produk Likert
Produk (X1) | merujuk pada memiliki
kemampuan, kualitas
fitur, dan rasa yang
karakteristik konsisten
suatu produk 2. Kuantitas atau | Produk
atau jasa yang POrsi memiliki
bergantung Kuantita
pada s atau
kemampuannya Porsi
untuk sesuai
memenuhi standar
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Variabel Konsep Indikator Ukuran Skala
Variabel Ukur
kebutuhan 3. Higenitas Produk
konsumen, disajikan
sebagaimana dengan
yang dinyatakan menjaga
oleh kebersih
perusahaan. annya
4. Inovasi Produk
(Harjadi & memiliki
Arraniri, 2021) | (Hariyanto, rasa yang
2017) sesuai
dengan
keingina
n
konsume
n
Keberagaman Keberagamar_l 1.Variasi Ukuran | Produk Likert
produk merujuk yang
Produk (X2) | pada unit-unit ditawark
khusus dalam an
suatu merek memiliki
atau daftar ragam
produk yang ukuran
dapat dibedakan | 2. Variasi Harga | Produk
berdasarkan memiliki
bentuk, harga, ragam
ukuran, atau variasi
atribut lainnya.. harga
3.Penampilan Produk
(Tjiptono, 2015) |  produk memiliki
tampilan
yang
beragam
4. Ketersediaan Produk
(Isnandini & %;arggdia
Suhermin, 2018) | sequai
dengan
kebutuha
n
konsume
n
Harga (X3) Harga o 1.Kesesuaian _ Kesesuai | Likert
merupakan nilai | Harga (Kualitas) | an Harga
yang dinyatakan terhadap
dalam bentuk kualitas
uang yang yang
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Variabel Konsep Indikator Ukuran Skala
Variabel Ukur
digunakan didapatk
sebagai alat an oleh
penukaran atau konsume
transaksi, yaitu n
jumlah uang 2. Keterjangkauan | Harga
yang harus Harga yang
dibayar oleh ditawark
konsumen an masih
untuk terjangka
memperoleh uoleh
barang dan jasa konsume
n
glizjll;rérzljztj)ln et |3. :]irrif] lebih Harga
yang
dibanding ditawark
pesaing an lebih
(Faradiba, 2013) g}gfmm
g pesaing
lain
Lokasi (X4) lokasi adalah 1. Lokasi yang Kemuda | Likert
tempat . han
pelayanan jasa Terjangkau lokasi
dimana sebuah untuk
perusahaan dijangka
berdiri dan u oleh
melakukan konsume
aktivitas n
usahanya untuk [2. Lokasi Lokasi
menargetkan Strategis terletak
konsumen di daerah
strategis
Fandy Tjiptono, 3. Lahan Parkir Lokasi
2014) (Jiwandono et memiliki
al., 2019) lahan
parkir
yang
memadai
Niat Beli Niat beli ulang 1 Nilai Seberapa | Likert
merupakan : besar
Ulang (Y) bagian dari Transaksional keingina
perilaku n
konsumsi suatu konsume
barang atau n untuk
jasa, yang melakuk
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Variabel Konsep Indikator Ukuran Skala
Variabel Ukur
mencerminkan an
kecenderungan pembelia
konsumen atau n
pelanggan kembali
untuk 2.Nilai Refrensial | Seberapa
melakukan besar
pembelian konsume
kembali n akan
sebelum merekom
keputusan endasika
pembelian n kepada
diambil orang
lain
(Dwipayana & 3.Nilai Seberapa
Sulistyawati, Preferensial besar
2018). rasa
konsume
n
menjadik
an
produk
sebagai
pilian
utama
4.Nilai Eksploratif | Seberapa
besar
(Santi & konsume
. n
Supriyanto, mencari
2020) informas
[
mengena
i produk
yang ada

Sumber : Data diolah Peneliti (2024)

3.6 Uji Perysaratan Instrumen

3.6.1 Uji Validitas

Menurut (Sugiyono, 2018) Uji validitas digunakan untuk mengukur keabsahan

suatu instrumen atau kuesioner. Suatu kuesioner dapat dikatakan valid apabila

pertanyaan-pertanyaan yang ada dalam Kkuesioner tersebut mampu

mengungkapkan hal yang sebenarnya diukur. Tujuan dari uji validitas adalah
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untuk mengetahui sejauh mana kesesuaian antara data yang sesungguhnya
terjadi pada objek dengan data yang diperoleh oleh peneliti. Uji validitas yang
digunakan dalam penelitian ini adalah uji validitas item. Uji validitas dilakukan
dengan menggunakan korelasi Bivariate Pearson (Korelasi Pearson Product
Moment), yang mengkorelasikan masing-masing skor item dengan skor total.
Skor total adalah jumlah dari keseluruhan item. Item-item pertanyaan yang
berkorelasi signifikan dengan skor total menunjukkan bahwa item-item
tersebut dapat mendukung dalam mengungkapkan apa yang ingin diketahui.
Koefisien korelasi item-total dengan Bivariate Pearson dapat dihitung

menggunakan rumus sebagai berikut :

n(Qix) - XHEx)

" J[nzf - E)IMIx - (Ex)]
Keterangan :
lix : Koefisien Korelasi Item — Total (Bivariate Pearson)
[ : Skor Item
X : Skor Total
N : Banyaknya Subjek

Pengujian dilakukan menggunakan uji dua sisi dengan taraf signifikansi 0,05.
Kriteria pengujian adalah sebagai berikut:

» Jika r hitung > r tabel (uji dua sisi dengan signifikansi 0,05), maka
instrumen atau item-item pertanyaan tersebut berkorelasi signifikan
terhadap skor total dan dapat dinyatakan valid. Artinya, item-item
pertanyaan tersebut mampu mengukur dengan tepat apa yang ingin
diungkapkan oleh kuesioner atau instrumen penelitian.

» Jika r hitung < r tabel (uji dua sisi dengan signifikansi 0,05), maka
instrumen atau item-item pertanyaan tersebut tidak berkorelasi
signifikan terhadap skor total dan dinyatakan tidak valid. Artinya, item-
item pertanyaan tersebut tidak dapat mendukung pengukuran terhadap

apa yang ingin diungkapkan oleh kuesioner atau instrumen penelitian
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Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur konsistensi atau kestabilan suatu
kuesioner sebagai indikator dari variabel yang diteliti. Dengan kata lain, uji
reliabilitas memastikan bahwa kuesioner atau instrumen yang digunakan dapat
menghasilkan hasil yang konsisten jika diulang dalam kondisi yang sama
(Ghozali, 2011). Suatu tes dapat dikatakan memiliki reliabilitas yang tinggi jika
tes tersebut mampu memberikan hasil yang konsisten. Dalam perhitungan
reliabilitas ini, digunakan alat bantu program komputer Statistical Package for
the Social Sciences (SPSS) for Windows versi 29 dengan model Cronbach
Alpha. Cronbach's Alpha merupakan koefisien reliabilitas yang menunjukkan
seberapa baik item dalam satu set berkorelasi positif satu sama lain, yang
menandakan konsistensi internal dari instrumen atau kuesioner yang digunakan
(Sekaran & Bougie, 2017). Sedangkan (Ghozali, 2018) menyatakan bahwa
pengambilan keputusan reliabilitas, sebuah instrument akan dikatakan reliabel
jika nilai Cronbach Alpha lebih besar dari 0,60.

1. Jika nilai koefisien Cronbach Alpha > 0,60, maka variabel dinyatakan
memiliki reliabilitas yang baik.
2. Jika nilai koefisien Cronbach Alpha < 0,60, maka variabel dinyatakan tidak

memiliki reliabilitas.

Metode Analisis Data

3.7.1 Analisis Data Deskriptif

3.7.2

Menurut (Sugiyono, 2018) Metode analisis deskriptif merupakan statistik yang
digunakan untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau
menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya, tanpa
bermaksud untuk membuat kesimpulan yang berlaku secara umum atau

generalisasi.

Analisis Data Kuantitatif
Analisis kuantitatif digunakan untuk menghasilkan informasi dalam bentuk
angka yang dapat diukur atau dihitung. Tujuan utama dari analisis kuantitatif

ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh suatu variabel secara
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kuantitatif. Untuk mempermudah proses analisis data kuantitatif, diperlukan
penggunaan aplikasi perangkat lunak SPSS 29.

Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis kuantitatif yang digunakan dalam penelitian ini adalah Analisis
Regresi Linier Berganda, yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel
bebas (independen) terhadap variabel terikat (dependen). Analisis ini
memungkinkan peneliti untuk melihat sejauh mana variabel independen dapat
memprediksi atau mempengaruhi variabel dependen secara simultan. Variabel
independen dalam penelitian ini meliputi (X1) Kualitas Produk, variabel
independen (X2) Keberagaman Produk, variabel independen (X3) Harga,
variabel independent (X4) Lokasi, serta variabel terikat (YY) Niat Beli Ulang.
Adapun persamaan linier regresi berganda yang digunakan dalam penelitian
ini menurut (Sugiyono, 2018) sebagai berikut :

Y =a+ blX1+ b2X2 + b3X3 + b4X4 + et

Keterangan :

Y : Variabel Niat Beli Ulang

a : Konstanta (nilai y apabila X = 0)

b = Koefisien regresi (nilai peningkatan ataupun penurunan)
X1 = Variabel Kualitas Produk

X2 = Variabel Keberagaman Produk

X3 = Variabel Harga

et = Error

3.7.4 Uji Parsial (Uji t)

Uji t (parsial) digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel
independen secara individu terhadap variabel dependen. Uji ini membantu
menentukan apakah setiap variabel independen memberikan kontribusi yang
signifikan dalam menjelaskan variasi pada variabel dependen(Ghozali, 2011).
Pengujian dilakukan dengan menggunakan nilai signifikansi 0,05 (o = 5%).

Jika t hitung > t tabel atau nilai signifikansi uji t < 0,05, maka dapat
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disimpulkan secara individual bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara
variabel independen terhadap variabel dependen. Artinya, variabel independen
tersebut berkontribusi secara signifikan dalam mempengaruhi variabel

dependen.

Dasar dalam pengambilan keputusan menurut (Ghozali, 2018) adalah dengan

penggunaan angka probabilitas signifikansi, yaitu :

a. Apabilasignifikan < 0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya secara
parsial variabel bebas berpengaruh secara parsial terhadap variabel teirkat
b. Apabila Signifikan > 0,05. Maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya
secara parsial variabelbebas tidak beperngaruh secara parsial terhadap

variabel terikat.

Uji Simultan (Uji F)

Uji hipotesis dengan digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel
independen secara bersama-sama memiliki pengaruh terhadap variabel
dependen. Pengujian dilakukan dengan membandingkan F hitung dengan F
tabel. Tingkat signifikansi yang digunakan adalah 0,05 (o = 5%) dengan
derajat kebebasan tertentu. Jika F hitung > F tabel atau nilai signifikansi uji F
< 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel independen
berpengaruh secara simultan terhadap variabel dependen, pengujian hipotesis

dirumuskan sebagai berikut :

a. Ho diterima artinya secara bersamaan variabel independent tidak
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
b. Ha diterima artinya secara bersamaan variabel independent berpengaruh

signifikan terhadap variabel dependen.

Koefisien Determinasi (R?)
Metode ini pada dasarnya digunakan untuk mengukur sejauh mana
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen. Nilai

koefisien determinasi (R?) dapat digunakan untuk memprediksi seberapa besar
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kontribusi pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Nilai R? yang
kecil menunjukkan bahwa kemampuan variabel independen dalam
menjelaskan variasi variabel dependen sangat terbatas. Sebaliknya, jika nilai
R2 mendekati satu, ini berarti variabel-variabel independen memberikan
hampir seluruh informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel
dependen (Ghozali, 2011).



V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan serta uraian pembahasan

hasil penelitian yang dilakukan, maka dapat disampaikan kesimpulan dari

penelitian ini. Untuk itu sesuai dengan rumusan permasalahan yang dikaji,
maka dapat disampaikan beberapa hal yaitu :

1. Terdapat pengaruh signifikan antara variabel kualitas produk terhadap
niat beli ulang. Indikator yang paling dominan dalam variabel ini adalah
indikator X1.1 dengan pernyataan “Produk Pempek Fresh Café Terjaga
Kualitasnya dalam hal Rasa” artinya konsumen sangat memperhatikan
rasa dari produk yang ditawarkan, konsistensi dari rasa yang ditawarkan
oleh produk akan memunculkan niat beli ulang konsumen di masa yang
akan datang, sedangkan indikator yang paling lemah adalah indikator
X1.2 dengan pernyataan “Produk Pempek Fresh Café Memiliki Porsi yang
sesuai dengan Standar”. Maka dapat disimpulkan bahwa kualitas rasa
produk yang baik serta sesuai dengan harapan konsumen maka akan

meningkatkan niat beli ulang konsumen.

2. Terdapat pengaruh signifikan antara variabel keberagaman produk
terhadap niat beli ulang. Indikator yang paling dominan dalam variabel ini
adalah indikator X2.1 dengan pernyataan “Pempek Fresh Café
Menyediakan Beragam Pilihan Produk Dengan Ukuran Yang Bervariasi”
artinya ketika konsumen diberikan penawaran akan variasi ukuran produk,
niat beli ulang seorang konsumen akan meningkat, sedangkan indikator
yang paling lemah adalah indikator X2.4 dengan pernyataan “Produk
Pempek Fresh Café Yang Saya Inginkan Selalu Tersedia”. Maka dapat

disimpulkan semakin baik variasi produk yang ditawarkan dan mampu
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memenuhi keinginan konsumen maka akan meningkatkan niat beli ulang

konsumen.

3. Terdapat pengaruh signifikan antara variabel harga terhadap niat beli ulang.
Indikator yang paling dominan dalam variabel ini adalah indikator X3.2
dengan pernyataan “Harga Produk Pempek Fresh Café Terjangkau™ dapat
disimpulkan bahwa penetapan harga yang terjangkau oleh Pempek Fresh
Café Bandar Lampung akan meningkatkan keinginan konsumen untuk
membeli kembali produk tersebut di masa yang akan dating, sedangkan
indikator yang paling lemah adalah indikator X3.3 dengan pernyataan
“Harga Produk Pempek Fresh Café Lebih Murah Dibanding Pesaing Lain”.
dari hal ini dapat disimpulkan bahwa Kesesuaian harga yang ditetapkan
dengan kualitas produk yang diberikan akan memengaruhi niat beli ulang
konsumen. Semakin baik penetapan harga terhadap produk yang ditawarkan
akan meningkatkan niat beli ulang konsumen di Pempek Fresh Café Bandar

Lampung

4. Terdapat pengaruh signifikan antara variabel lokasi terhadap niat beli ulang.
Indikator yang paling dominan dalam variabel ini adalah indikator X4.2
dengan pernyataan “Lokasi Pempek Fresh Café Strategis™ dari hal ini dapat
disimpulkan bahwa letak lokasi dari suatu usaha yang strategis akan
meningkatkan keinginan konsumen untuk membeli kembali produk di lokasi
usaha tersebut, sedangkan indikator yang paling lemah adalah indikator X4.3
dengan pernyataan “Lokasi Pempek Fresh Café Memiliki Lahan Parkir Yang
Cukup Dan Luas”. Maka dapat disimpulkan keberadaan lokasi usaha yang
strategis akan meningkatkan rasa kenyamanan dan kemudahan tersendiri
bagi konsumen untuk menjangkaunya hal ini yang akan memberikan rasa

kepuasan konsumen yang akan memunculkan niat untuk membeli kembali .
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5.2 Saran

Adapun saran yang perlu diberikan berdasarkan hasil dari penelitian ini yaitu

sebagai berikut :

1.

Indikator pada variabel kualitas produk dengan pernyataan “Produk
Pempek Fresh Café Memiliki Porsi Yang Sesuai Dengan Standar”
mendapatkan nilai terendah dibandingkan dengan indikator yang lainnya,
maka dari hal tersebut Pempek Fresh Café perlu mengevaluasi porsi yang
diberikan kepada konsumen, pihak Pempek Fresh Café bisa menaikan
sebesar 3 gram di setiap satu adonan pempek yang akan dibuat, dengan
tujuann menaikan porsi produk yang akan ditawarkan kepada konsumen.

Indikator pada variabel keberagaman produk dengan pernyataan “Produk
Pempek Fresh Café Yang Saya Inginkan Selalu Tersedia” mendapatkan
nilai terendah dibandingkan dengan indikator yang lainnya, tidak adanya
ketersediaan produk bisa dikarenakan produk memang tidak tersedianya
produk atau produk rusak sehingga tidak dapat diberikan kepada
konsumen. Dari hal ini pihak Pempek Fresh Café perlu memperhatikan
ketersediaan stok produk yang dijual atau simpanan bahan baku untuk
pembuatan produk, Selain itu cara penyimpanan stok produk juga perlu
diperhatikan agar produk yang akan ditawarkan kepada konsumen tidak
mudah rusak atau basi. Banyaknya jumlah produksi produk juga perlu
dipertimbangkan, untuk produk yang diminati banyak konsumen bisa
diproduksi dalam skala besar, namun untuk produk yang kurang diminati
konsumen bisa diproduksi dengan skala kecil, karena jika produk tidak

laku dalam waktu lama akan menyebabkan produk rusak atau basi.

Indikator pada variabel harga dengan pernyataan “Harga Produk Pempek
Fresh Café Lebih Murah Dibandingkan Pesaing Lain” mendapatkan nilai
terendah dibandingkan indikator yang lain. Ketika konsumen merasa
sebuah produk memiliki harga mahal ada beberapa faktor yang
memengaruhi persepsi harga tersebut. Salah satunya dari kualitas, dalam

indikator Kualitas Produk, terdapat konsumen yang merasa bahwa porsi



72

yang diberikan kepada konsumen tidak sesuai dengan standar konsumen,
jika dikaitkan dengan indikator Harga, berdasarkan hal ini ada
kecenderungan bahwa konsumen merasa harga yang ditawarkan oleh
pihak cafe tidak sesuai dengan porsi yang didapatkan konsumen.
Penambahan besar porsi produk bisa dilakukan agar porsi yang
didapatkan oleh konsumen sesuai dengan harga yang ditetapkan pihak

cafe.

. Indikator pada variabel lokasi dengan pernyataan “Lokasi Pempek Fresh
Café Memiliki Lahan Parkir Yang Cukup Dan Luas” mendapatkan nilai
terendah dibandingkan indikator yang lain, dari hal ini pihak Pempek
Fresh Café dapat melakukan perluasan lokasi terutama bagian lahan
parkir, namun jika hal ini tidak memungkinkan pihak Pempek Fresh Café
bisa mencari lokasi terdekat disekitaran Pempek Fresh Café yang
memungkinkan untuk dijadikan lahan parkir tambahan konsumen,
tentunya mungkin saja ada regulasi yang perlu dilakukan oleh Pempek

Fresh Cafeé jika ingin melakukan hal ini.
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