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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah harga kompetitif, suasana toko, lokasi, dan
promosi penjualan berpengaruh terhadap minat beli ulang konsumen pada PT. X. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive sampling dimana
teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu.. Maka yang menjadi sampel sumber
datanya adalah pengguna jasa pada PT. X minimal lebih dari dua kali, dengan total sampel
100 pelanggan. Dalam penelitian ini, peneliti hanya mengambil sampel dari keseluruhan
populasi yang tidak diketahui dengan pasti jumlahnya dan ukuran besar.Analisis data
dilakukan dengan metode kuantitatif. Hasil penelitian dilihat dari dari nilai (Adjusted R?
sebesar 0,258 dapat diartikan bahwa pengaruh harga kompetitif, suasana toko, lokasi, dan
promosi penjualan terhadap minat beli ulang konsumen pada PT. X 25% sedangkan sisanya
75%. Berdasarkan uji F nilai probilitas sig adalah 0,00 < 0,05 yang berarti bahwa secara
bersama-sama harga kompetitif, suasana toko, lokasi, dan promosi penjualan berpengaruh
signifikan terhadap minat beli ulang konsumen pada PT. X.

Analisis data menggunakan uji asumsi Kklasik, regresi linear berganda, dan pengujian
hipotesis. Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa harga
kompetitif berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang, suasana toko,
berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli ulang, lokasi berpengaruh signifikan
negatif terhadap terhadap minat beli ulang, promosi penjualan berpengaruh secara signifikan
terhadap minat beli ulang, dan harga kompetitif, suasana toko, lokasi, dan promosi penjualan
secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen pada PT. X

Kata kunci : Harga Kompetitif, Suasana Toko, Lokasi, Promosi Penjualan, Minat Beli Ulang
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PENDAHULUAN

Dalam setiap kegiatan usaha, pada dasarnya bertujuan untuk mendapatkan keuntungan yang
maksimal guna mempertahankan keberadaan perusahaan di tengah persaingan. Perusahaan
harus mampu memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen agar dapat memberikan
keuntungan untuk perusahaan agar dapat tumbuh dan terus berkembang. Peningkatan
kebutuhan akan adanya loundry dizaman semodern ini mengakibatkan ketatnya persaingan
dalam bisnis ini. Sehingga menuntut para pelaku bisnis untuk mampu memaksimalkan
kinerja perusahaan nya agar dapat bersaing dipasar perusahaan harus berusaha keras untuk

mempelajari dan memahami kebutuhan dan keinginan pelanggannya.
BAHAN DAN METODE
BAHAN

Fungsi loundry sendiri antara lain melaksanakan pencucian loundry (cara pencucian atas
bahan/pakaian dengan mempergunakan air) dan dry cleaning (cara pencucian atas
bahan/pakaian dengan mempergunakan bahan kimia/solvent) atas semua bahan atau pakaian
yang dicucikan. Mesin cuci sebagai salah satu perlengkapan loundry semakin mudah dimiliki
oleh siapa saja dan dimana saja berada. Hal ini mengakibatkan ketatnya persaingan dalam
bisnis ini, kemudahan dalam mendapatkan mesin cuci dimana sekarang hampir setiap
keluarga memiliki mesin cuci berimbas sepinya loundry. Ketatnya persaingan dalam bisnis
loundry saat ini membuat para pemilik usaha tersebut bersaing dalam banyak hal agar dapat
merebut pangsa pasar atau menciptakan peluang pasar baru untuk meningkatkan penjualan.
Dalam menciptakan minat beli ulang terhadap suatu produk atau jasa tidaklah mudah banyak
faktor yang dapat mempengaruhi hal itu. Menurut Cronin (dalam Hapsari, 2013:2) minat beli
ulang adalah perilaku pelanggan dimana pelanggan merespon positif terhadap kualitas
produk/jasa dari suatu perusahaan dan berniat mengkonsumsi kembali produk perusahaan

tersebut.

Pada persaingan di era globalisasi saat ini, perusahaan harus secara cermat dalam menetapkan
harga pada setiap produknya, karena penetapan harga pada sebuah produk akan berdampak
langsung terhadap tingkat permintaan produk tersebut. Bagi para konsumen, harga bukan
hanya sekedar nilai tukar barang atu jasa, tetapi konsumen selalu mengharapkan adanya

timbal balik yang sesuai dengan manfaat produk yang akan mereka terima dengan



pengorbanan yang mereka keluarkan. Perusahaan harus menyadari bahwa konsumen
menginginkan untuk memperoleh harga yang pantas, dimana konsumen merasa bahwa
pengorbanan yang mereka keluarkan berupa biaya sebanding dengan manfaat yang mereka
peroleh. Minat beli ulang konsumen terhadap suatu produk sangat mempengaruhi oleh

penilaian mereka mengenai kelayakan harga dari produk itu sendiri.

Suasana toko juga memiliki peran penting yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Niat beli ulang konsumen ditentukan oleh suasana toko di mana jika semakin
bagus atau baik suasana toko meningkat pula niat beli ulang konsumen. Suasana toko yang
menyenangkan, menarik, nyaman dan mampu menciptakan suatu atmosfir yang secara positif
dapat menimbulkan niat mereka untuk memasuki toko kemudian melihat-lihat ke dalam dan
akhirnya melakukan pembelian. Suasana toko yang didesain secara tepat dan baik akan dapat
mendorong konsumen untuk pasti membeli barang di toko tersebut. Selain faktor suasana
toko, lokasi juga memiliki peran penting dalam mempengaruhi kesuksesan sebuah bisnis.
Salah memilih lokasi dapat berakibat fatal bagi perusahaan. Perusahaan harus menyadari
sebelum konsumen mengambil suatu keputusan pembelian terhadap suatu produk/jasa.
Konsumen akan sangat mempertimbangkan faktor lokasi yang sesuai. Maka untuk itu para
pelaku bisnis harus mempertimbangkan hal- hal strategis dalam penentuan lokasi. Karena
lokasi yang strategis berkaitan dengan minat beli konsumen dan pembelian ulang dari
konsumen terhadap suatu produk atau jasa.

Untuk meningkatkan minat beli ulang terhadap suatu produk perusahaan, tentunya
perusahaan perlu melakukan promosi. Salah satunya melalui promosi penjualan. Kreatifitas
kegiatan promosi penjualan menjadi sesuatu yang sangat penting bagi pihak manajemen.
Faktor penting promosi penjualan dalam mewujudkan tujuan perusahaan meliputi pemberian
potongan harga (diskon), mengadakan undian, memberikan imbalan bagi yang berlangganan

berupa merchandise, dsb.

Menurut penelitian mengenai harga kompetitif, suasana toko, lokasi dan promosi penjualan,
dimana harga yang mereka tetapkan memang relatif lebih mahal dibanding loundry lain dan
harga yang dirasa kurang menjangkau masyarakat dalam menggunakan jasa Mr. Fres
loundry. Untuk suasana toko Mr. Fresh loundry memiliki tempat yang tidak terlalu besar, tata
letak paketan baju yang sdah di cuci tidak cukup untuk di letakkan di lemari sehingga harus

di letakkan di atas lantai. Ini membuat suasana tokonya terlihat tidak rapi.



Dari segi lokasi, mr. Fresh loundry terbilang cukup strategis dimana Mr. Fresh loundry ini
dekat dengan jalan raya, terdapat banyak kantor yang mengelilingi nya adanya angkutan
umum yang sering berlalu lalang yang mempermudah akses menuju Mr. Fresh loundry dan
terkait promosi penjualan, pihak Mr. Fresh loundry merasa program promosi penjualan yang
diberikan masih kurang dan belum digarap secara maksimal. Suatu hal yang harus
diperhatikan dalam persaingan adalah bagaimana setelah konsumen menerima dan merasakan
manfaat atau nilai dari suatu produk, konsumen tersebut telah memiliki prilaku loyal, rasa
puas dam komitmen terhadap produk tersebut. Demikian pula dengan Mr. Fresh loundry yang
lebih berorientasi pada upaya untuk mengarahkan konsumen maupun calon konsumen untuk

berminat menggunakan jasa loundry.

Menurut penelitian Hapsari (2013) menyatakan bahwa secara simultan harga kompetitif,
lokasi dan promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap minat beli lang konsumen.
Kartika (2016) menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang
online shopping dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan. Putu dkk (2014) menyatakan
bahwa suasana toko dan lokasi usaha secara parsial berpengaruh positif terhadap niat beli
ulang konsumen. Putra (2015) menyatakan bahwa Rasa produk, harga kompetitif, kompetensi
dan tenaga penjualan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kepuasan
pelanggan dalam meningkatkan minat beli ulang.

Penelitian Amanda dan Mudiantono (2015) menyatakan secara parsial celebrity endorser dan
promosi penjualan memiliki pengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada yamaha
mio. Research done Hussain dan Mazhar (2015) menyatakan bahwa
cleanliness,scent,lighting and display/ layout have significant positive influence on the
consumers and Research done Dastane (2016) price promotion have positive and significant

effect on purchase quantity.

Berdasarkan uraian diatas penulis tertarik melakukan penelitian untuk mengetahui sejauh
mana harga kompetitif, suasa toko, lokasi dan promosi penjualan berpengaruh terhadap minat
beli ulang pada konsumen di mr. Fresh loundry kota tanjungpinang. Untuk itu, penulis
melakukan peneltian dengan judul “ Pengaruh Harga Kompetitif, Suasana Toko, Lokasi,

dan Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Pada PT. X”



Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan diatas, maka rumusan
masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Apakah harga kompetitif berpengaruh terhadap minat beli ulang pada Mr. Fresh
Loundry kota Tanjungpinang?
2. Apakah suasana toko berpengaruh terhadap minat beli ulang pada Mr. Fresh Loundry
kota Tanjungpinang?
3. Apakah lokasi berpengaruh terhadap minat beli ulang pada Mr. Fresh Loundry kota
Tanjungpinang?
4.  Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap minat beli ulang pada Mr. Fresh
Loundry kota Tanjungpinang?
5. Apakah harga kompetitif, suasana toko, lokasi, dan promosi penjualan terhadap minat

beli ulang berpengaruh pada Mr. Fresh Loundry kota Tanjungpinang?

Pembatasan Masalah
Batasan masalah pada penilitian ini adalah konsumen yang menggunakan jasa Mr.
Fresh loundry.

Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh harga kompetitif terhadap minat beli ulang
pada Mr. Fresh Loundry kota Tanjungpinang.

2. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh suasana toko terhadap minat beli ulang pada
Mr. Fresh Loundry kota Tanjungpinang.

3. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh lokasi terhadap minat beli ulang pada Mr.
Fresh Loundry kota Tanjungpinang.

4. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh promosi penjualan terhadap minat beli
ulang pada Mr. Fresh Loundry kota Tanjungpinang.

5. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh harga kompetitif, suasana toko, lokasi, dan
promosi penjualan terhadap minat beli ulang pada Mr. Fresh Loundry Kkota

Tanjungpinang.

Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:



1. Bagi pihak penulis
Sebagai peneliti dapat menerapkan teori-teori yang didapat selama masa perkuliahan
secara nyata untuk menyelesaikan masalah-masalah dan untuk menambah wawasan
khususnya dibidang pemasaran di Mr.Fresh Loundry.

2. Bagi pihak Akademisi
Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu proses pembelajaran dan dapat
mengaplikasikan ilmu pengetahuan serta dapat menjadi referensi penelitian
selanjutnya, terutama dalam masalah Harga Kompetitif, Suasana Toko, Lokasi dan
Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen.

3. Bagi pihak lain
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi pengetahuan bagi pembaca dan dapat
menjadi sumber informasi maupun pertimbangan bagi organisasi yang sedang
menghadapi masalah yang dipertimbangkan.

4. Bagi pihak Perusahaan
Di harapkan bagi perusahaan dapat memberikan masukan bagi Mr. Fresh Loundry
sebagai bahan pertimbangan untuk meningkatkan minat beli ulang.

Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran dalam penelitian ini sebanyak 4 (empat) variabel, yaitu 4 (empat)
variabel independent dan 1 (satu) variabel dependent. Variabel independen yang di gunakan
yaitu harga kompetitif (X1), suasana toko (X2), lokasi (X3), dan promosi penjualan (X4)
Sedangkan variabel dependent yang digunakan yaitu minat beli ulang konsumen pada Mr.
Fresh loundry (Y). Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar 1 berikut ini :
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(Ratnaningrum: 2016)

Gambar 1. Kerangka Pemikiran
Keterangan :
= Pengaruh secara parsial

> = Pengaruh secara simultan

Berdasarkan pada kerangka pemikiran tersebut, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut :

H1 : Diduga Harga Kompetitif Berpengaruh Signifikan Terhadap Minat Beli Ulang

Konsumen pada Jasa Mr. Fresh loundry kota Tanjungpinang.



H2 : Diduga Suasana Toko Berpengaruh Signifikan Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen
pada Jasa Mr. Fresh loundry kota Tanjungpinang.

H3: Diduga Lokasi Berpengaruh Signifikan Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen pada
Jasa Mr. Fresh loundry kota Tanjungpinang.

H4: Diduga Promosi Penjualan Berpengaruh Signifikan Terhadap Minat Beli Ulang
Konsumen pada Jasa Mr. Fresh loundry kota Tanjungpinang.

H5: Diduga Harga Kompetitif, Suasana Toko, Lokasi dan Promosi Penjualan Berpengaruh
Signifikan Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen pada Jasa Mr. Fresh loundry kota

Tanjungpinang.

METODE

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka,
kemudian data yang diperoleh dianalisis dengan uji statistik untuk membantu menganalisis
data kegiatan perhitungan statistik menggunakan program SPSS (Statistik Package Social
Sciences) 22. Penelitian ini menggunakan sampel dari populasi dengan menggunakan
kuesioner sebagai teknik pengumpulan data.

POPULASI

Menurut Siregar (dalam Andriani , 2018) populasi adalah keseluruhan dari objek penelitian
yang dapat berupa manusia, hewan, tumbuh-tumbuhan, udara gejala, nilai, peristiwa, sikap
hidup dan sebagainya. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruhpenggunajasaMr. Fresh
loundry.

Menurut Siregar (dalam Andriani, 2018) sampel adalah suatu prosedur pengambilan data
dimana sebagian populasi saja yang diambil dan dipergunakan untuk menentukan sifat serta
ciri yang dikehendaki dari suatu populasi. Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan
sampel jenis Purposive Sampling. Menurut Sugiyono Purposive sampling adalah teknik
penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Maka yang menjadi sampel sumber datanya
adalah pengguna jasa di PT. X minimal lebih dari dua kali.Dalam penelitian ini, peneliti
hanya mengambil sampel dari keseluruhan populasi yang tidak diketahui dengan pasti jumlah
nya dan ukuran besar. Oleh karena itu, dibawah ini akan dijelaskan mengenai penentuan

jumlah sampel dan penarikan sampel dalam penelitian ini.



Karena populasi dalam penelitian ini tidak diketahui dengan pasti jumlahnya, maka dari

populasi ini diambil sampel untuk mewakili populasi tersebut.

SAMPEL

Menurut Siregar (dalam Andriani, 2018) pengumpulan data adalah suatu proses pengumpulan
data primer dan sekunder, dalam suatu penelitian pengumpulan data merupakan langkah yang
sangat penting, karena data yang dikumpulkan akan digunakan untuk pemecahanmasalah
yang sedang diteliti atau untuk menguji hipotesis yang telah dirumuskan.

HASIL
Hasil Uji Kualitas Data
Uji Validitas
Menurut Wibowo (dalam Andriani, 2018) uji validitas atau kesalahan adalah sejauh mana
suatu alat ukur mampu mengukur apa yang ingin diukur. Uji validitas dengan menggunakan

pengujian validitas Korelasi Bivariate Pearson (Pearson Product Moment). Kriteria diterima
dan tidaknya suatu data valid atau tidak, jika r hitung > r tabel (uji dua sisi dengan sig 0,005)

atau 5% maka item pada pertanyaan dinyatakan valid dan sebaliknya.

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Pertanyaan R Hitung R Tabel Status
Minat Beli | Pertanyaan 1 0,344 0,1654 Valid
Ulang (¥) I pertanyaan 2 0,497 0,1654 Valid

Pertanyaan 3 0,286 0,1654 Valid

Pertanyaan 4 0,464 0,1654 Valid

Pertanyaan 5 0,539 0,1654 Valid

Pertanyaan 6 0,601 0,1654 Valid

Pertanyaan 7 0,523 0,1654 Valid

Harga Pertanyaan 8 0,793 0,1654 Valid
kompetitif | Pertanyaan 9 0,748 0,1654 Valid
(X1) Pertanyaan 10 0,815 0,1654 Valid
Suasana Pertanyaan 11 0,449 0,1654 Valid
Toko Pertanyaan 12 0,430 0,1654 Valid
(X2) Pertanyaan 13 0,457 0,1654 Valid
Pertanyaan 14 0,309 0,1654 Valid

Pertanyaan 15 0,419 0,1654 Valid

Pertanyaan 16 0,402 0,1654 Valid




Lokasi Pertanyaan 17 0,510 0,1654 Valid
(X3) Pertanyaan 18 0,586 0,1654 Valid
Pertanyaan 19 0,548 0,1654 Valid
Pertanyaan 20 0,456 0,1654 Valid
Pertanyaan 21 0,471 0,1654 Valid
Promosi Pertanyaan 22 0,654 0,1654 Valid
Penjualan | Pertanyaan 23 0,788 0,1654 Valid
(X4) Pertanyaan 24 0,682 0,1654 Valid

Uji Reliabilitas

Menurut Wibowo (dalam Andriani, 2018) uji reliabilitas adalah istilah yang dipakai untuk
menunjukkan sejauh mana suatu hasil pengukuran relatif konsisten apabila pengukuran
diulangi dua kali atau lebih. Menurut Wibowo, (dalam Andriani, 2018) jika nilai alpha >
0,60 maka dianggap memiliki reliabilitas.

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

. Cronbach’s .
Variabel Alpha Kesimpulan

Harga kompetitif 0,819 reliabel
Suasana toko 0,600 reliabel
Lokasi 0,668 Reliabel
Promosi 0,776 Reliabel
penjualan

Minat beli ulang 0,669 Reliabel

Hasil Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Menurut Wibowo (dalam Andriani, 2018) uji normalitas untuk mengetahuiapakah nilai residu
(perbedaan yang ada) yang diteliti memiliki distribusi normal atau tidak normal. Uji
normalitas dapat dilakukan dengan cara uji Kolmogorov — Smirnov (Uji K — S). Untuk uji K
— S yakni nilai hasil Uji K — S > dibandingkan taraf signifikansi 0,05 maka residual tersebut
telah normal.

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam suatu model regresi linier variabel
pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Model regresi yang baik adalah
memiliki distribusi data normal atau mendekati normal. Dalam penelitian ini, untuk
mendeteksi normalitas data dapat dilakukan dengan melihat grafik histogram dan grafik P-P

plot. Jika grafik histogram berbentuk seperti lonceng maka data berdistribusi normal dan



analisis P-P plot dikatakan normal jika terlihat titik-titik menyebar disekitar garis diagonal
dan mengikuti arah diagonal.
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Uji Multikolinearitas

Menurut Wibowo (dalam Andriani, 2018) uji multikoliniearitas adalah dengan melihat nilai
masing-masing variable bebas terhadap variable terikatnya yang dapat dilihat berdasarkan
nilai VIF (Variance Inflation Factor). Menurut Wibowo (dalam Andriani, 2018) nilai VIF
kurang dari 10, itu menunjukkan model tidak terdapat gejala multikoliniearitas, artinya tidak

terdapat hubungan antar variable bebas.

Tabel 3. Hasil Uji Multikolenearitas

Model Collinearity Statistics  [Keterangan

Tolerance VIP
Harga Kompetitif 0,901 1,109 Tidak multikoleniaritas
Suasana Toko 0,799 1,251 Tidak multikoleniaritas
|okasi 0,940 1,064 Tidak multikoleniaritas
Promosi Penjualan 0,849 1,178 Tidak multikoleniaritas

Sumber :Data Di Olah 2019

Uji Heteroskedastisitas

Menurut Wibowo (dalam Andriani, 2018) uji heteroskedastisitas adalah keadaan dimana
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian variable. Model regresi yang baik adalah
tidak terjadi heteroskedastisitas. Selain itu juga uji heteroskedastisitas dapat juga digunakan
uji Rank Spearman,jika nilai signifikan lebih besar dari 0,05 maka tidak terjadi
heteroskedastisitas. Korelasi Rank Spearman digunakan untuk mencari tingkat hubungan atau
menguji signifikansi hipotesis asosiatif bila masing-masing variabel yang dihubungkan
datanya berbentuk ordinal, dan sumber data anatr variabel tidakharus sama Ghozali,
(2013:97) Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain. Jika variance dari
residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika
berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah homoskedastisitas atau
tidak terjadi heteroskedastisitas. Dalam penelitian inipeneliti menggunakan scatterplot untuk

mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas.



Tabel 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Harga Suasana Lokasi Promosi Unstandar
Rank Spearman kompetetif toko penjualan dized
Residual
Harga Correlation 1.000 266** ,168 ,055 0,22
kompetetif coefficient
Sig. (2-tailed) . ,007 ,094 ,985 ,831
N 100 100 100 100 100
Suasana toko Correlation 266** 1,000 ,168 ,488** ,082
coefficient
Sig. (2-tailed) ,007 1,000 ,095 ,000 ,418
N 100 100 100 100 100
Lokasi Correlation ,168 ,168 1,000 ,170 ,073
coefficient
Sig. (2-tailed) ,094 ,095 . ,090 471
N 100 100 100 100 100
Promosi Correlation ,055 A48%* 170 1,000 ,044
penjualan coefficient
Sig. (2-tailed) 585 1000 090 _ ,665
N 100 100 100 100 100
Unstandardize Correlation ,022 ,082 ,073 ,044 1,000
d Residual coefficient
Sig. (2-tailed) ,831 418 AT71 ,665 .
N 100 100 100 100 100

Sumber: Data diolah 2019
Berdasarkan hasil uji rank spearman tabel 3 dapat dijelaskan bahwa nilai signifikasi

untuk variabel harga kompetitif 0,831 > 0,05 variabel suasana toko 0,418 > 0,05 variabel
lokasi 0,471 > 0,05, dan variabel promosi penjualan 0,665 > 0,05 Maka dapat disimpulkan
bahwa nilai dari masing-masing empat variabel bebas lebih besar dari 0,05, hal ini

menunjukkan model regresi tidak adanya masalah heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel 5. Hasil uji regresi linear berganda

Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients
B Std. Error
(Constant) 19,863 2,885
Harga Kompetitif 228 ,083
Suasana Toko 268 ,109
Lokasi 172 ,094
PromosPenjualani 310 ,124

Sumber :Data diolah 2019



Dari tabel di atas dapat disusun persamaan regresi sebagai berikut :

Y =19,863 + 0,228X1 - 0,268X2 + 0,172X3 + 0,310X4 + e

Persamaan regresi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut :

a.

Nilai konstanta sebesar 19,863 menyatakan bahwa tanpa ada pengaruh dari keempat
variabel independen faktor lain, maka variabel harga kompetitif minat beli ulang
(Y) memiliki nilai sebesar konstanta tersebut yaitu 19,863.

Koefisien regresi harga kompetitif (X1) 0,228 menyatakan bahwa nilai X1 yang
positif menunjukkan adanya hubungan yang searah antara variabel harga kompetitif
yang artinya jika terjadi kenaikan harga kompetitif —sebesar 100 %, maka akan
meningkatkan minat beli ulang pada Mr. Fresh loundry sebesar 22,8% jika variabel
independen lain dianggap konstan.

Koefisien regresif suasana toko (X2) 0,268 menyatakan bahwa nilai X2 yang positif
menunjukkan adanya hubungan yang searah antara variabel suasana toko yang artinya
jika terjadi kenaikan suasana toko sebesar 100% maka akan meningkatkan minat beli
ulang pada Mr. Fresh Loundry, sebesar 22,8% jika variabel independen lain
dianggap konstan.

Koefisien regresi lokasi (X3) 0,172 menyatakan bahwa nilai X3 yang positif
menunjukkan adanya hubungan yang searah antara variabel harga yang artinya jika
terjadi kenaikan harga sebesar 100 %, maka akan meningkatkan minat beli ulang pada
Mr. Fresh loundry sebesar 17,2 %, jika variabel independen lain dianggap konstan.
Koefisien regresi promosi penjualan (X4) 0,310 menyatakan bahwa nilai X4 yang
positif menunjukkan adanya hubungan yang searah antara variabel promosi yang
artinya jika terjadi kenaikan promosi penjualan sebesar 100 %, maka akan
meningkatkan minat beli ulang pada Mr. Fresh loundry sebesar 31,0 %, jika variabel

independen lain dianggap konstan.

Pengujian Hipotesis

Hasil Uji Signifikansi Parsial (Uji t)

Uji parsial (uji t) bertujuan untuk mengetahui pengaruh setiap variabel independen terhadap

variabel dependen. Uji ini dilakukan dengan kriteria, yaitu :
1) Jika t-hitung > t-tabel dan sig. < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima.
2) Jika t-hitung < t-tabel, dan sig. > 0,05 maka Ho diterima dan Ha ditolak.



Tabel 6. Hasil Uji t Secara Parsial

Coefficients?

Unstandardized Standardized

Model Coefficients Coefficients T Sig.
B Std. Error Beta

(Constant) 19,863 2,885 6,885 ,000
Harga Kompetitif 228 ,083 ,257 2,761 ,007
Suasana Toko 268 ,109 ,244 2,470 ,015
Lokasi -172 -094 -167 -1834 ,070
Promosi penjualan 310 124 241 2,511 ,014

Sumber : Data diolah 2019

. Hasil pengujian statistik harga kompetitif terhadap minat beli ulang menunjukkan nilai t-
hitung 2,761 dengan t-tabel 1,661 (berdasarkan tabel penguji nilai t) dan nilai sig. 0,007
yang berada di atas 0,05. Ini berarti nilai t hitung lebih kecil dari nilai t tabel (2,761 >
1,661), maka harga kompetitif adalah variabel bebas yang berpengaruh signifikan
terhadap minat beli ulang pada Mr. Fresh Loundry, sehingga Ho dan Ha diterima
dikarenakan nilai t-hitung < t-tabel.

. Hasil pengujian statistik harga suasana toko terhadap minat beli ulang menunjukkan nilai
t-hitung 2,470 dengan t-tabel 1,661 dan nilai sig. 0,015 yang berada di atas 0,05. Ini
berarti nilai t hitung lebih kecil dari nilai t tabel (2,470 > 1,661), maka harga kompetitif
adalah variabel bebas yang berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang pada Mr,
Fresh Loundry, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima dikarenakan nilai t-hitung < t-tabel.

. Hasil pengujian statistik lokasi terhadap minat beli ulang menunjukkan nilai t-hitung -
1834 dengan t-tabel 1,661 dan nilai sig. 0,070 yang berada di bawah 0,05. Ini berarti nilai
t hitung lebih kecil dari nilai t tabel (-1,834 > 1,661), maka harga kompetitif adalah
variabel bebas yang berpengaruh signifikan negatif terhadap minat beli ulang pada Mr,
Fresh Loundry, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima dikarenakan nilai t-hitung < t-tabel,
namun nilai sig < 0,05.

. Hasil pengujian statistik promosi penjualan terhadap minat beli ulang menunjukkan nilai
t-hitung 2,511 dengan t-tabel 1,661 dan nilai sig. 0,014 yang berada di bawah 0,05. Ini
berarti nilai t hitung lebih kecil dari nilai t tabel (2,511 > 1,661), maka promosi penjualan
harga adalah variabel bebas yang berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang
pada Mr, Fresh loundry, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima dikarenakan nilai t-hitung <
t-tabel.



Hasil Uji Signifikansi Simultan (Uji statistik F)

Uji F (uji simultan) bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh simultan
variabel-variabel independen terhadap variabel terikat. Pengambilan keputusan dalam
pengujian ini bisa dilaksanakan dengan menggunakan nilai sig. maupaun F-hitung. Kriteria
pengambilan keputusan dalam pengujian yang menggunakan sig. atau F-hitung adalah
sebagai berikut:

1) Jika sig. < 0,05 atau F-hitung > F-tabel maka Ha diterima.

2) Jikasig. > 0,05 atau F-hitung < F-tabel maka Ha ditolak.

Tabel 7. Hasil Uji F (Secara Simultan)

Model

Sum of

Mean

Df F Sig.
Squares Square
Regression 129.578 4 32,395 8,263 ,000P
Residual 372.422 95 ;3,920
Total 502.000 99

Sumber : Data diolah 2019

Berdasarkan tabel 4.12 di atas dapat kita lihat nilai F hitung sebesar 8,263 dengan tingkat
signifikansi 0,368 Nilai F-hitung akan dibandingkan dengan nilai F-tabel. Dimana nilai F-
tabel pada tingkat kesalahan a = 10% dengan derajat kebebasan (df) = (n — k), (k — 1). Jumlah
sampel (n) sebanyak 100, dan jumlah variabel penelitian (k) berjumlah 4, jadi df = (100 - 5),
(5-1) sehingga df= 95, 4 dengan a = 10%, maka F-tabel pada minat beli ulang adalah 2,142
(bedasarkan tabel penguji nilai F). Jadi F-hitung > F-tabel (8,263 > 8,263) dan tingkat
signifikasi sebesar 0.000 maka Ha diterima dan Ho ditolak artinya harga kompetitif, suasana

toko, lokasi, dan promosi penjualan berpengaruh terhadap mnat beli ulang.

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Pengujian koefesien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur proporsi atau presentase
sumbangan variabel indenpenden yang diteliti terhadap variasi naik turunnya variabel
dependen. Koefisien determinasi berkisar antara 0 sampai dengan 1 (0 < R < 1) hal ini berarti
nilai R2 = 0 menunjukkan tidak adanya pengaruh antara variabel independen terhadap
variabel dependen, bila R2 semakin besar medekati 1 menunjukkan semakin kuatnya
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen dan bila R2 semakin kecil
mendekati 0 maka dapat dikatakan semakin kecilnya pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen Ghozali (2016).



Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
,508? ,258 227 1,980

Sumber : Data diolah 2019

Dari hasil tabel di atas dapat dilihat besarnya Adjusted R Square berdasarkan hasil analisis
dengan menggunakan SPSS 22.0 diperoleh sebesar 0,258. Dengan demikian besarnya
pengaruh yang diberikan oleh variabel harga kompetitif, suasana toko, lokasi dan promosi
penjualan terhadap minat beli ulang sebesar 25% sedangkan sisanya sebesar 75% adalah

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

PEMBAHASAN

Pengaruh Harga Kompetitif Terhadap Minat Beli Ulang

Dalam penelitian ini didapat hasil bahwa harga kompetitif memiliki t-hitung 2,761 dengan t-
tabel (2,761>1,661), maka dapat disimpulkan bahwa harga kompetitif berpengaruh secara
signifikan terhadap minat beli ulang.

Minat beli ulang konsumen terhadap suatu produk sangat dipengaruhi oleh penilaian mereka
mengenai kelayakan harga dari produk itu sendiri. Hal ini disebabkan karena konsumen
hanya mampu memperkirakan harga berdasarkan pembelian pada masa lampau. harga yang
dirasa pantas oleh konsumen akan mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian
ulang. Keinginan konsumen mengenai adanya harga yang kompetitif sudah sepatutnya
disadari oleh perusahaan. Harga yang kompetitif dan yang dipandang layak dalam hal ini
adalah harga yang sesuai dengan harapan konsumen, dimana konsumen merasa bahwa
pengorbanan yang dikeluarkan berupa biaya sebanding dengan nilai produk yang didapatkan.
Semakin kompetitif harga maka akan semakin tinggi minat beli ulang konsumen di suatu
perusahaan jasa. Dalam penelitian Putra (2015) harga kompetitif memiliki pengaruh yang

positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan dalam meningkatkan minat beli ulang.

Pengaruh Suasana Toko Terhadap Minat Beli Ulang

Dalam penelitian ini didapat hasil bahwa suasana toko memiliki t-hitung 0,015 dengan t-
tabel dengan t-tabel 1,661 dan nilai sig. 0,015 (2,470 >1,661) yang berarti nilai t-hitung lebih
besar dari t-tabel, maka dapat disimpulkan bahwa suasana toko berpengaruh secara signifikan

terhadap minat beli ulang.



Menurut Kusumowidagdo (dalam Putu, 2014) suasana toko merupakan suatu bagian dari
suasana dan tata letak suatu toko yang sangat penting dalam menarik calon konsumen. Desain
suasana toko harus memberi stimuli yang dapat menarik pengunjung agar dapat memutuskan
toko mana yang akan dikunjungi. Suasana toko yang baik mampu mempengaruhi kenikmatan
konsumen saat berbelanja dan mampu menciptakan pengalaman belanja yang nyaman serta
menyenangkan. Suasana toko yang didesain secara tepat dan baik akan dapat mendorong
konsumen untuk pasti membeli barang di toko tersebut dan terdapat hubungan antara suasana
toko dan niat beli ulang, karena suasana toko dapat mempengaruhi niat beli ulang konsumen.
Hal ini didukung penelitian Putu (2014) yang menyatakan bahwa suasana toko berpengaruh

positif terhadap niat beli ulang konsumen.

Pengaruh Lokasi Terhadap Minat Beli Ulang

Dalam penelitian ini didapat hasil bahwa lokasi memiliki t-hitung -1,834 dengan t-tabel -
1,834 dan nilai sig 0,070 yang berarti nilai t-hitung (-1,834>-1,661) yang berarti nilai t-hitung
lebih besar dari t-tabel, maka dapat disimpulkan bahwa lokasi berpengaruh signifikan negatif
terhadap minat beli ulang, berpengaruh secara signifikan negatif terhadap minat beli ulang.
Sebelum mengambil keputusan pembelian terhadap suatu produk/ jasa, Konsumen akan
sangat mempertimbangkan faktor lokasi yang sesuai. Lokasi yang sesuai yang dimaksud
disini adalah lokasi yang strategis, mudah dijangkau dan terlihat oleh konsumen. Maka untuk
itu para pelaku bisnis harus mempertimbangkan hal-hal starategis dalam penentuan lokasi.
Karena lokasi yang strategis berkaitan dengan minat beli konsumen dan pembelian ulang dari
konsumen. Hal ini didukung penelitian terdahulu Putu (2014) lokasi usaha secara parsial

berpengaruh positif terhadap niat beli ulang konsumen.

Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Ulang

Dalam penelitian ini didapat hasil bahwa promosi penjualan memiliki t-hitung 2,511 dengan
t-tabel 1,661 dan nilai sig. 0,014 yang berarti nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel (2,511 >
1,661), maka dapat disimpulkan bahwa promosi penjualan berpengaruh secara signifikan
terhadap minat beli ulang.

Promosi penjualan Menurut Hapsari, 2013 merupakan suatu bentuk promosi yang bersifat
jangka pendek dan bertujuan untuk menciptakan pembelian segera terhadap produk/jasa, baik
dengan harga yang rendah atau dengan menaikkan nilai tambah. Sasaran promosi penjualan
biasanya lebih mempengaruhi perilaku dibanding sikap. Dari hal ini dapat disimpulkan

bahwa promosi penjualan mempengaruhi minat beli ulang konsumen karena Semakin



menarik promosi penjualan, maka akan semakin tinggi minat beli ulang konsumen. Hal ini
juga diperkuat dengan penelitian yang dilakukan Amanda (2015) promosi penjualan memiliki

pengaruh positif terhadap minat beli konsumen.

Pengaruh Harga Kompetitif, Suasana Toko, Lokasi, dan Promosi Penjualan Terhadap
Minat Beli Ulang
Tujuan dilakukannya uji secara simultan antara harga kompetitif, suasana toko, lokasi, dan
promosi penjualan adalah untuk mengetahui apakah secara keseluruhan variabel tersebut
memiliki pengaruh terhadap minat beli ulang. Pada penelitian ini didapat hasil nilai F-hitung
> F-tabel (8,263 > 2,142) dan tingkat signifikansi sebesar 0,000. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa Ho ditolak dan Ha diterima artinya harga kompetitif, suasana toko, lokasi, dan promosi
penjualan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang secara simultan. Hal ini sama
seperti penelitian yang dilakukan oleh Kartika (2016) Harga Kompetitif berpengaruh
signifikan terhadap minat pembelian ulang. Hal ini menunjukkan bahwa semakin cocok harga
yang dirasakan konsumen maka minat pembelian ulang semakin tinggi. Dalam penelitian
Putu (2014) Suasana toko berpengaruh positif terhadap minat beli ulang, karena semakin
bagus atau baik suasana toko maka semakin meningkat pula minat beli ulang konsumen.
Lokasi juga berpengaruh positif karena apabila lokasi semakin strategis dan memiliki akses
yang mudah maka niat beli ulang terhadap toko tersebut akan meningkat. Begitu juga dengan
promosi penjualan, dalam penelitian Amanda (2015) jika promosi sudah terbentuk dengan
baik dan mendapatkan kepercayaan konsumen dengan produk yang dipasarkan maka minat
beli ulang konsumen akan timbul.
KESIMPULAN
1. Secara parsial harga kompetitif berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang
konsumen pada Mr. Fresh Loundry.
2. Secara parsial suasana toko berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang
konsumen pada Mr. Fresh Loundry.
3. Secara parsial lokasi berpengaruh signifikan negatif terhadap minat beli ulang
konsumen pada Mr. Fresh Loundry.
4. Secara parsial promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang
konsumen pada Mr. Fresh Loundry.
5. Secara simultan menunjukkan bahwa harga kompetitif, suasana toko, lokasi dan
promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen pada jasa

Mr. Fresh Loundry.
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