BAB 11
LANDASAN TEORI

A. Pemasaran
Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana seseorang atau kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan
pertukaran produk dan nilai dengan pihak lain. Pemasaran dapat didefinisikan
sebagai kegiatan yang bersangkutan dengan berpindahnya barang dari produsen
pertama ke konsumen terakhir. Pada intinya konsep pemasaran bermanfaat bagi
perusahaan dalam mencapai tujuan jangka panjang yaitu kelangsungan hidup
perusahaan. Oleh karena itu, dalam menerapkan konsep tersebut perusahaan
dituntut untuk mengamati lingkungan dan harus tanggap terhadap keinginan dan
kebutuhan konsumen.Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan
pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk
mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang, dan mendapatkan
laba.Banyak perusahan yang telah menyadari arti pentingnya pemasaran, bahkan
bagian pemasaran dianggap sebagai ujung tombak keberhasilan perusahaan.Ada
beberapa konsep pemasaran yang perlu diperhatikan, yaitu:*

1. Kebutuhan adalah suatu keadaan ketika dirasakannya ketidakpuasan dasar tertentu
yang sifatnya ada dan terletak dalam tubuh dan kondisi manusia. Misalnya
kebutuhan akan sandang, pangan, dan papan, keamanan dan penghargaan.

2. Keinginan adalah kehendak yang kuat akan pemuas yang spesifik terhadap
kebutuhan-kebutuhan yang lebih mendalam. Misalnya setiap orang membutuhkan
makan, tetapi dapat dipuaskan melalui jenis makanan yang berbeda.

3. Permintaan adalah keinginan terhadap produk-produk tertentu yang didukung oleh

suatu kemampuan dan kemauan untuk membelinya. Keinginan menjadi permintaan
jika didukung oleh kekuatan membeli.

>Panji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta:Pt Rineka Cipta, 2004), hal. 214-216
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4. Produk adalah suatu yang dapat ditawarkan kepada seseorang untuk memuaskan
suatu kebutuhan dan keinginan. Produk dapat berupa barang atau jasa maupun ide-
ide.

5. Nilai adalah estimasi konsumen terhadap kapasitas produk secara keseluruhan untuk
memuaskan kebutuhannya.

Dari beberapa konsep di atas dapat di katakan bahwa sebuah pemasaranharus
selalu memperhatikan kebutuhan konsumen dan keinginan konsumen setiap
waktunya,yang perlu diperhatikan antara lain adalah faktor lokasi, harga dan kualitas
pelayanan agar menumbuhkan minat beli konsumen secara terus menerus. Pada intinya
konsep pemasaran bermanfaat bagi perusahaan dalam mencapai tujuan jangka panjang
yaitu kelangsungan hidup perusahaan. Oleh karena itu, dalam menerapkan konsep
tersebut perusahaan dituntut untuk mengamati lingkungan dan harus tanggap terhadap
keinginan dan kebutuhan konsumenya agar konsumen merasa puas dan menumbuhkan
minat beli ulang terhadap usaha yang sedang usaha yang di jalankan.

B. Lokasi

Untuk menjalankan kegiatan usaha diperlukannya tempat usaha yang dikenal
dengan lokasi. Lokasi merupakan tempat melayani konsumen dapat pula diartikan
sebagai tempat untuk memajangkan barang-barang dagangannya Penetapan suatu
lokasi juga harus tepat sasaran karena lokasi yang tepat akan memberikan berbagai
keuntungan bagi perusahaan. Menurut Suryana“tempat yang paling menarik bagi
konsumen adalah tempat yang paling strategis,menyenangkan,dan efisien”.'®

Menurut Philip Kotler “ Tempat (place) menunjukkan berbagai kegiatan yang

dilakukan oleh perusahaan untuk menjadikan produk dapat diperoleh dan tersedia bagi

®Suryana, Kewirausahaan: Pedoman Praktis, Kiat dan Proses Menuju Sukses, Ed.Pertama,
(Jakarta: Salemba Empat, 2003), hal. 108-109
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konsumen sasaran.”*’ Menurut Lupiyoadi “Place merupakan keputusan yang dibuat
perusahaan berkaitan dengan dimana operasi dan stafnya akan ditempatkan.”*® Salah
memilih lokasi perusahaan akan mengakibatkan kerugian bagi perusahaan, lokasi
menentukan kesuksesan suatu jasa karena erat kaitannya dengan pasar potensial.

Dari beberapa penjelasan tersebut pada intinya yang dimaksut dengan lokasi
adalah sebuah tempat dimana seseorang pengusaha menjalankan sebuah
usahanya.Penentuan tempat didasarkan atas jenis usaha atau poduk yang diciptakan.
Pengertian place termasuk aneka macam hal diantaranya meliputi jangkauan lokasi,
ketersediaan produk dan waktu penantian.Penetapan lokasi harus dilakukan dengan
pertimbangan yang matang. Kesalahan dalam menentukan lokasi akan berakhir fatal
bagi suatu usaha. Kerugian yang diderita perusahaan sangat lah besar, Oleh karena itu,
prioritas untuk menentukan lokasi sebelum ditetapkan perlu dianalisis secara baik.

Menurut Fandy Tjiptono pemilihan tempat atau lokasi memerlukan pertimbangan
yang cermat terhadap beberapa fakto- faktoryaitu:*®

a. Akses, misalnya lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi umum.
Sehingga memudahkan konsumen untuk menjangkau lokasi tanpa kesulitan sarana
apapun.

b. Visibilitas, misalnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan. Hal ini
akan membuat konsumen lebih tertarik untuk datang karena lokasi dapat dilihat
dari tepi jalan.

c. Lalu lintas (traffic), dimana ada dua hal yang perlu dipertimbangkan , yaitu banyak
orang berlalu-lalang dapat memberi peluang besar terjadinya impulse buying.
Dengan lokasi yang berada ditempat keramainan akan memberikan nilai tambah
tersendiri untuk menarik konsumen, karena mudah dijangkau dan berada di dekat
keramaian berlalu lalang lintas umum.

d. Tempat parkir luas dan aman. Konsumen tentu saja mengutamakan keamanan dan
kenyamanan parkir karena hal ini membuat konsumen lebih tenang dan nyaman

YKotler, Dasar-Dasar. .., hal. 64
'*Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa edisi X, (Jakarta : Salemba Empat, 2001), hal. 80

Yeandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 1995), hal.185
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saat berada di lokasi pembelian.

Ekspansi, tersedia tempat yang cukup untuk perluasan usaha dikemudian hari.
Lingkungan, daerah sekitar yang mendukung produk atau jasa yang ditawarkan.
Persaingan, yaitu lokasi pesaing yang ada di sekitar tempat usaha.

Peraturan pemerintah. Lokasi yang sah terdaftar sebagai tempat yang dilindungi,
diakui dan disarankan pemerintah setempat. Sehingga tidak terjadi permasalahan
dikemudian hari.

oSQ o

Sesuai penjelasan diatas dapat dikatakan bahwa pemilihan lokasi perlu
mempertimbangkan  banyak  hal  seperti  akses,visibilitas,lalu-lintas,tempat
parker,ekspansi, lingkungan, persaingan, peraturan pemerintah karena hal tersebut di
harapkan mampu menarik para konsumen yang dalam penelitian ini Lesehan Nirwana
bambu Tulungagung, jika faktor-faktor yang menjadi pertimbangan dalam pemilihan
lokasi di atas dapat di peroleh semuanya maka otomatis Lesehan Nirwana Bambu
Tulungagung akan banyak menarik konsumen dan usaha ini akan semakin
berkembang.

Tempat yang menarik bagi konsumen adalah tempat yang paling strategis,
menyenangkan dan efisien. Untuk mencapai sasaran tempat yang baik dapat dilakukan
dengan jalan :%°
1) Memperbanyak saluran distribusi, misalkan langsung ke konsumen atau tidak
langsung yaitu melalui para agen.

2) Memperluas segmentasi atau cakupanya, missal segmen local, regional, nasional,
dan internasional.

3) Menata penampilan tempat usaha, missal tata etalase dan posisi produk.

4) Menggunakan cara penyampaian barang seefisien mungkin.

5) Mengubah-ubah persediaan dari gudang yang satu ke gudang atau tempat yang
lain, hal ini untuk mengendalikan persediaan dan penawaran.

Dari penjelasan tersebut maka dapat di katakan bahwa ada banyak macam cara

untuk mencapai sasaran tempat atau lokasi usaha yang baik. Penentuan tempat yang

“Suryana, Kewirausahaan: Pedoman Praktis, Kiat dan Proses Menuju Sukses, Ed.Pertama,
(Jakarta: Salemba Empat, 2003), hal. 108-109
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mudah terjangkau, terlihat banyak orang dan memiliki kenyamanan tempat akan
memberikan rasa puas serta akan menumbuhkan minta beli ulang bagi konsemen.

Keuntungan yang diperoleh dengan lokasi yang tepat antara lain :*

Pelayanan yang diberikan kepada konsumen dapat lebih memuaskan

2. Kemudahan memperoleh tentang kerja yang diinginkan baik jumlah dan

kualifikasinya

3. Kemudahan memperoleh bahan baku dalam jumlah yang diinginkan secara terus

menerus

Kemudahan untuk memperluas lokasi usaha

Memiliki nilai atau harga ekonomi yang lebih tinggi di masa yang akan datang.
Pemilihan tempat yang tepat dan baik tentu akan memberikan dampak yang baik

=

ok~

serta memberikan keuntungan tersendiri bagi para pengusaha. Dalam penelitian ini
meneliti tentang sebuah warung lesehan yang mana jika lokasi dipilih dengan tepat
tentu akan memberikan keuntungan yang baik bagi usaha warung makan ini.

Dari penjelasan di atas dapat di simpulkan bahwa Dalam sebuah bisnis
penentuan lokasi sangat diperlukan, penentuan lokasi yang strategis dan mudah
dijangkau diharapkan dapat memudahkan para konsumen untuk mendapatkan produk
tersebut.Lokasi usaha adalah hal utama yang perlu dipertimbangkan.Lokasi Strategis
menjadi salah satu faktor penting dan sangat menentukan dalam minat beli konsumen.
Dalam memilih lokasi usahanya, pemilik lokasi usaha harus mempertimbangkan fakto-
faktor pemilhan lokasi, karena lokasi usaha akan berdampak pada kesuksesan usaha itu
sendiri.

Penetapan lokasi harus dilakukan dengan pertimbangan yang matang. Kesalahan
dalam menentukan lokasi akan berakhir fatal bagi suatu usaha. Kerugian yang diderita
perusahaan sangat lah besar.Oleh karena itu, prioritas untuk menentukan lokasi

sebelum ditetapkan perlu dianalisis secara baik. Dari berbagai dimensi di atas peneliti

2! Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta : Pt Raja Grafindo Persada, 2008), hal.129-130
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menggunakan teori dari fandi tjiptono tentang faktor-faktor yang perlu di
pertimbangkan untuk memilih lokasi usaha yaitu akses,visibilitas,lalu-lintas,tempat
parkir,ekspansi, lingkungan, persaingan, peraturan pemerintah. Peneliti memilih teori
ini karena penelitian ini membahas tentang bagaimana strategi pemasaran yang pas
pada sebuah warung makan lesehan.Jadi untuk mengukur minat beli ulang Lesehan
Nirwana Bambu Tulungagung lebih condong kepada kestrategisan lokasi seperti pada
teori yang di pilih peneliti sebagai indikator penelitian.

Harga

Harga adalah “sejumlah nilai (dalam bentuk mata uang) yang harus dibayar
konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau jasa”.?Penentuan harga menjadi
sangat penting untuk diperhatikan mengingat harga merupakan salah satu penyebab
laku tidaknya suatu produk atau jasa yang ditawarkan. Harga merupakan alat yang
fleksibel, dimana suatu saat harga akan stabil dalam waktu tertentu, tetapi dalam
seketika harga juga akan meningkat atau menurun dan harga juga merupakan elemen
yang dapat menghasilkan pendapatan dari hasil penjualan.

Harga yang tepat adalah harga yang terjangkau dan harga yang efisien bagi
konsumen. Menurut Kotler dan Amstrong “ Harga adalah sejumlah uang yang harus
dibayarkan pelanggan untuk memperoleh produk.”” Dan menurut Basu Swastha dan
Irawan “ Harga merupakan jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin)

yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan

223Kasmir, Kewirausahaan.(Jakarta : Pt Raja Grafindo Persada, 2008), hal.175
Amstrong, Dasar-Dasar...,hal.63
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pelayanannya.”® Di sisi lain menurut Limakrisna mendefinisikan “Harga sebagai
sejumlah uang seseorang yang harus dibayarkan untuk mendapatkan hak menggunakan
produk”.

Jadi harga merupakan sebuah biaya atau uang yang harus di bayarkan untuk
memperoleh hak menggunakan sebuah produk dan menikmati jasa-jasa yang di
berikan kepada kita. Harga suatu produk dapat di berikan setelah produk siap untuk
dipasarkan. Harga produk merupakan petunjuk mengenai nilai produk atau jasa yang
ditawarkan, biasanya konsumen akan melhat bahkan meneliti kesesuaian antara harga
dan kualitas produk yang yang di belinya.

Faktor-faktor untuk menetapkan harga antara lain :*

Total biaya yang dihubungkan dengan perolehan barang dan jasa.

2. Tujuan perusahaan. Dasar penentuan harga disesuaikan dengan kebijakan
perusahaan terutama berhubungan dengan antisipasi strategi kebijakan harga oleh
pesaing

3. Strategi. Penentuan harga juga dipengaruhi oleh strategi perusahaan untuk tujuan
tertentu, seperti : penguasaan pasar dan strategi menganggu pasar agar dapat
menguasai pasar dengan baik.

4. Citra. Penentuan harga yang didasarkan atas citra yang diinginkan perusahaan
terhadap produk dihadapan pelanggan, seperti : kualitas produk yang tinggi,
barang-barang mewah dan lain-lain.

5. Faktor pasar. Penentuan harga dipengaruhi oleh kondisi permintaan dan
penawaran.

6. Lokasi usaha atau bisnis. Dipertimbangkan lokasi usaha guna penentuan harga
pada umumnya berhubungan dengan biaya tambahan.

7. Faktor psikologi pelanggan. Faktor unik psikolog pelanggan akan mempengaruhi
persepsi pelanggan terhadap produk yang ditawarkan.

=

Jadi dalam menetapkan harga sebuah perusahaan memiliki beberapa
pertimbangan atau faktor-faktor yang menentukan. Yang paling utama adalah tujuan

perusahaan yang berkaitan dengan strategi dalam hal menghadapi persaingan supaya

*Irawan, Manajemen..., hal. 241
®Heru Kristanto, Kewirausahaan (Entrepreneurship) Pendekatan Manajemen Dan Praktik.
(Yogyakarta: Graha Iimu, 2009) hal.113-114.
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mampu menguasai bertahan di pasarnya. Faktor letak usaha dan distribusi jug
menentukan harga yang akan di tentukan. Penentuan harga juga sangat berpengaruh

terhadap citra perusahaan dan psikologi konsumen dalam memilih produk kita.

Setiap perusahaan harus memperhatikan dan mempertimbangkan mengenai
seberapa besar minat konsumen untuk datang ke lokasi tempat usaha kita agar
keuntungan yang diperoleh selalu meningkat.Masalah yang sering dihadapi perusahaan
adalah masalah mengenai harga.Harga merupakan faktor pertimbangan bagi para

konsumen untuk membeli sutau produk. Menurut Suryana “Harga yang tepat adalah

harga yang terjangkau dan paling efisien bagi konsumen”%.

Adapun pengukuran harga menurut Kotler dan Amstrong yaitu:?’
1. Penetapan Harga Jual
Keputusan penetapan harga, seperti halnya keputusan bauran pemasaran
lainnya harus berorientasi pada pembeli. Penetapan harga yang berorientasi pada
pembeli yang efektif mencakup memahami berapa besar nilai yang ditempatkan
konsumen atas manfaat yang mereka terima dari produk tersebut dan menetapkan
harga yang sesuai dengan nilai ini.
2. Elastisitas Harga
Seberapa responsif permintaan terhadap suatu perubahan harga.Jika
permintaan hampir tidak berubah karena sedikit perubahan harga, maka permintaan
tersebut tidak elastis/inelastis.Jika permintaan berubah banyak, kita menyebut
permintaan tersebut elastis.Semakin tidak elastis permintaan, semakin besar
kemungkinan penjual menaikkan harga.
3. Pertumbuhan Harga Pesaing
Faktor lain yang mempengaruhi keputusan penetapan harga perusahaan adalah
harga pesaing dan kemungkinan reaksi pesaing atas tindakan penetapan harga yang
dilakukan perusahaan. Seorang konsumen yang cenderung membeli suatu produk
atas evaluasi harga serta nilai produk pembanding sejenis lainnya.

Jadi memang harga yang di berikan kepada konsumen tentu sangat akan

mempengaruhi tingkat pembelian ulang konsumen, semakin cocok harga yang di

*Ibid., hal.109
27 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran , (Jakarta: Prehalindo,2005), hal.278
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berikan dengan produk maupun pelayanan yang di berikan maka konsumen juga akan
selalu ingin kembali ke lokasi usaha. Penetapan harga jual di tentukan berdasarkan
berapa besar nilai produknatau manfaat yang dapat di terima konsumen, elastisitas
harga akan mempengaruhi naik turunya sebuah produk,hal tersebut terjadi karena
adanya perubahan permintaan dari konsumen.

Adapun tujuan di tetapkanya harga adalah sebagai berikut :*®

1. Untuk bertahan hidup.Tujuan perusahaan dalam menetapkan harga guna untuk
bertahan hidup.

2. Untuk memaksimalkan laba. Penentuan harga bertujuan untuk meningkatkan laba,
sehingga laba yang ditingkatkan akan menjadi maksimal. Penentun harga biasanya
dilakukan dengan meninggikan harga atapun menerunkan harga.

3. Untuk memperbesar market share, yang artinya memperbesar atau memperluas
pelanggan. Penentuan harga sangat berpengaruh terhadap pelanggan. Dengan
menetapkan harga yang murah dapat meningkatkan jumlah pelanggan dan
pelanggan akan beralih keproduk yang ditawarkan

4. Mutu produk. Tujuan penentuan harga salah satunya dengan pertimbangkan
kualitas atau mutu produk. Mutu produk dapat memberikan kesan terhadap
pelanggan bahwa produk yang mereka tawarkan memiliki kualitas yang tinggi dari
produk pesaing lainnya.

5. Karena pesaing. Penentuan harga dapat dilihat dengan harga pesaing yang
bertujuan agar harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibandingan harga yang
ditawarkan oleh pesaing.

Jadi tujuan sebenarnya di tetapkanya harga selain untuk bertahan hidup juga yang
terpenting adalah untuk memaksimalkan laba sehingga market share bisa semakin
besar dan berkembang. Semakin baik harga yang di tawarkan juga akan memperbaiki
mutu produk di mata konsumen , dan hal ini otomatis akan membuat perusahaan
mampu bersaing di sebuah pasar.

Dari pengertian dan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa sebuah biaya atau
uang yang harus di bayarkan untuk memperoleh hak menggunakan sebuah produk dan

menikmati jasa-jasa yang di berikan. Indicator yang di gunakan pada penelitian ini

28 Kasmir, Kewirausahaan . ......... hal.176-177.
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menggunakan teori dari Kolter dan Amstrong karena pada sebuah warung makan
lesehan selalu mberhubungan dengan penetapan harga jual, elastisitas harga, dan
pertumbuhan harga pesaing.

Kualitas Pelayanan

Pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu
pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan
kepemilikan apapun. Produksinya dapat dikaitkan atau tidak dikaitkan pada satu
produk fisik.

Kualitas pelayanan merupakan kemampuan pengendalian atas keunggulan cara
melayani dan memenuhi keinginan pelanggan.. Karena konsumen memiliki sikap dan
perilaku yang berbeda-beda, maka seorang penjual perlu memahami bagaimana cara
yang tepat untuk memperlakukan seorang konsumen tersebut, dengan salah satu
kuncinya yaitu komunikasi. Dalam hal ini, ketrampilan komunikasi penjual pun sangat
diperlukan.Komunikasi penjual merupakan “Suatu proses pemindahan, pengertian dan
pemahaman informasi tenyang produk kepada pembeli dengan harapan pembeli
mampu menginterpretasikan sesuai dengan tujuan yang dimaksud”.?

Bila penjual telah mengerti dan memahami sifat-sifat pelanggan secara umum
maka otomatis para konsumen akan memiliki rasa kepuasan yang baik. Semakin
berkualitas pelayanan yang di berikan kepada konsumen maka semakin besar pula
kepuasan yang diperoleh para konsumen serta memberikan daya tarik konsumen untuk

lebih sering melakukan pembelian ulang.

2 Anwar Prabu Mangkunegara, Perilaku Konsumen, (Bandung:Pt. Refika Aditama:2012), hal.83
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Secara umum karakteristik utama pelayanan ada lima, yaitu:®

Bukti langsung (tangibels),meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, pegawai, dan

sarana komunikasi.

2. Kehandalan (reliability), yakni kemampuan memberikan pelayanan yang di
janjikan dengan segera dan memuaskan.

3. Daya tanggap (responsiveness), yaitu keinginan para staf untuk membantu para
pelanggan dan memberikan pelayanan dengan tanggap.

4. Jaminan (assurance), mencakup kemampuan, kesopanan, dan sifat dapat di
percaya yang dimiliki para staf, bebas dari bahaya. Resiko ata keragu-raguan.

5. Empati, meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan, komunikasi yang baik,
dan memahami kebutuhan para pelanggan.

Jadi untuk memenuhi kebutuhan para konsumen penguaha harus benar-nenar

=

memberikan pelayanan yang berkualitas bagi para konsumennya seperti pada
karakteristik yang di jelaskan di atas yaitu dengan memenuhi kebutuhan konsumen,
dengan pelayanan yang baik dan memberi nilai tambah seperti penampilan yang rapi,
bersikap ramah, mendengarkan apa permasalah konsumen, serta memberikan
keyakinan pada konsumen yang akan menimbulkan kepuasan terhadap konsumen serta
akan menimbulkan minat beli ulang pada konsumen tersebut. Indikator yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu dengan menggunakan teori dari Catur rismiati dan
Bondan suratno yang ada pada karakteristik pelayanan di atas karena penelitian ini
membahas tentang bagaimana kualitas pelayanan yang di berikan para karyawan
Lesehan Nirwanan Bambu Tulungagung dalam melayani para konsumen nya, dan pada
dasarnya seorang karyawan harus memiliki karakteristik seperti yang di jelaskan di
atas.

E. Minat Beli Ulang Konsumen

0Catur Rismiati Dan Bondan Suratno, Pemasaran Barang Dan Jasa, (Yogyakarta: Kanisius, 2001),
hal.27
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Minat beli merupakan sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan dari
produk yang dilihatnya, dari sana timbul keinginan untuk membeli agar dapat
memilikinya.

Adapun indikator-indikator minat beli sebagai berikut :*

1. Katertarikan, yaitu ketertarikan konsumen yang menimbulkan rasa senang, puas
dalam diri seseorang yang dapat membangkitkan rasa ingin membeli.

2. Perhatian, yaitu keaktifan pikiran, akal, ingatan yang dapat membangkitkan rasa
ingin membeli.

3. Pencarian informassi, yaitu adanya rasa ingin tahu yang membangkitkan rasa ingin
membeli.

Jadi seseorang yang memiliki minat beli pada sebuah produk adalah ketertarikan
pada sebuah produk yang di sajikan atau suasana yang diperlihatkan sebuah
perusahaan yang dalam penelitian ini adalah warung makan lesehan, sehingga
seseorang akan memberikan perhatian yang lebih pada produk yang membuatnya
tertarik sehingga seseorang akan mencari informasi tentang sebuah produk tersebut.

Suatu produk dapat dikatakan telah dikonsumsi oleh konsumen apabila produk
tersebut telah diputuskan oleh konsumen untuk dibeli.Keputusan untuk membeli
dipengaruhi oleh nilai produk yang dievaluasi.*’Bila manfaat yang dirasakan lebih
besar dibandingkan pengorbanan untuk mendapatkannya, maka dorongan untuk
membelinya semakin tinggi. Sebaliknya jika manfaatnya lebih kecil dibanding
pengorbanannya maka biasanya pembeli akan menolak untuk membeli dan umumnya

beralih mengevaluasi produk lain yang sejenis.

'Bangun Adi Wibowo, Pengaruh Suasana Toko, Promosi Dan Lokasi Terhadap Minat Beli Di
Planet Distro Kota Banjarnegara. Skripsi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Yogyakarta, 2015.Hal. 12

2Abror Aflah Amador,Pengaruh Kualitas Produk Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Sikap
Konsumen Dan Implikasinya Terhadap Minat Beli Ulang (Studi Kasus Pada Semerbak Coffee Tembalang
Semarang). ( Skripsi : Tidak Diterbitkan, 2012)
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Minat beli ulang merupakan minat pembelian yang didasarkan atas pengalaman
pembelian yang telah dilakukan dimasa lalu.Minat beli ulang yang tinggi
mencerminkan tingkat kepuasan yang tinggi dari konsumen ketika memutuskan untuk
mengadopsi suatu produk.Keputusan untuk mengadopsi atau menolak suatu produk
timbul setelah konsumen mencoba suatu produk tersebut dan kemudian timbul rasa
suka atau tidak suka terhadap produk tersebut.Rasa suka terhadap produk timbul bila
konsumen mempunyai persepsi bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas baik
dan dapat memenuhi atau bahkan melebihi keinginan dan harapan konsumen. Dengan
kata lain produk tersebut mempunyai nilai yang tinggi di mata konsumen. Tingginya
minat be?!; ulang ini akan membawa dampak yang positif terhadap keberhasilan produk
di pasar.

Jadi minat beli ulang pada dasarnya adalah perilaku pelanggan dimana pelanggan

merespon positif terhadap kualitas produk / jasa dari suatu perusahaan dan berniat
mengkonsumsi kembali produk perusahaan tersebut. Jika pelanggan merasa puas
dengan pelayanan dan produk yang di sajikan maka peluang kembalinya konsumen ke
tempat usaha akan semakin besar.

Minat beli ulang dapat diidentifikasi melalu indikator-indikator sebagai berikut:**

1) Minat transaksional : yaitu kecenderungan seseorang untuk selalu membeli ulang
produk yang telah dikonsumsinya.

2) Minat referensial:yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk
yang sudah dibelinya, agar juga dibeli oleh orang lain, dengan referensi
pengalaman konsumsinya.

3) Minat preferensial : yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang
selalu memiliki preferensi utama pada produk yang telah dikonsumsi. Preferensi
ini hanya dapat diganti bila terjadi sesuatu dengan produk preferensinya.

4) Minat eksploratif : minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu
mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi
untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk yang dilanggananinya.

Tujuan melakukan pembelian ulang merupakan suatu tingkat motivasional
seorang konsumen untuk mengalami perilaku pembelian suatu produk pada saat
konsumen memiliki tujuan untuk melakukan pembelian ulang suatu produk dengan

merek tertentu, maka pada saat itu pula secara tidak langsung konsumen tersebut telah

% Ibid.,hal.22
¥Ferdinand,Structural Equation Modeling Dalam Penelitian Manajemen (Semarang : 2002)
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memiliki perilaku loyal serta puas terhadap merek tersebut.

Dari semua penjelasan di atas dapat di katakan bahwa hal yang membuat
konsumen selalu memiliki minat beli ulang terhadap sebuah perusahaan adalah
keberhasilan strategi pemasaran yang dapat memberikan kepuasan konsumen dari
sebuah pengalaman pembelian yang telah di lakukanya.Indicator yang digunakan
dalam penelitian ini menggunakan teori dari Ferdinand yang menjelaskan mengenai
identifikasi tentang minat beli ulang konsumen vyaitu minat transaksional,minat
referensial, minat preferensial, dan minat eksploratf yang semuanya memang mengacu

pada pengukuran minat beli konsumen sebuah produk.

Penelitian Terdahulu

Penelitian yang dilakukan oleh Daniel bertujuan untuk mengetahui pengaruh
lokasi, kualitas produk, harga, dan promosi terhadap minat beli konsumen Leptop
Acer.Metode penelitian yang digunakan yaitu metode kuantitatif dan teknik analisis
data menggunakan metode analisis linier berganda.Hasil penelitian menunjukkan
bahwa lokasi, kualitas layanan, harga, dan promosi berpengaruh terhadap minat beli
konsumen pada Lestari Komputer Manado, dan faktor-faktor di atas juga berpengaruh
secara bersama-bersama atau simultan.Persamaan dengan penelitian ini yaitu sama-

sama meneliti tentang faktor-faktor minat beli konsumen, sedangkan perbedaannya
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yaitu terletak pada teknik analisis data yang berbeda dimana peneliti menggunakan
teknik analisis faktor.*

Penelitian yang dilakukan oleh Bangun bertujuan untuk mengetahui pengaruh
Suasana Toko, Promosi dan Lokasi Terhadap Minat Beli di Planet Distro Kota
Banjarnegara, dengan menggunakan analisis regresi model berganda yang
mendapatkan hasil suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen,promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen,
lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen, suasana toko,
promosi dan lokasi berpengaruh positif dan signifikan.*Persamaandengan penelitian
ini terletak pada salah satu variable independen yaitu variable lokasi (X3) yang
mengkaji pengaruh antara lokasi terhadap minat beli konsumen, sedangkan
perbedaandengan penelitian ini terletak pada variable suasana toko dan promosi, serta
pada obyek yang di teliti.

Penelitian yang dilakukan oleh Eko bertujuan untuk mengetahui variabel produk,
harga, promosi, tempat, dan referensi berpengaruh terhadap minat beli konsumen
kerajinan kayu aren serta faktor yang dominan.Metode yang digunakan yaitu metode
kuantitatif dan teknik analisis data menggunakan teknik analisis regresi berganda.Hasil
penelitian menunjukkan bahwa variabel produk, harga, tempat, referensi berpengaruh
pada minat beli konsumen UD.Mandiri, sedangkan faktor promosi hanya memenuhi

syarat sebagai variabel pendukung, dan faktor yang dominan adalah variabel

*Daniel Dama. Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen dalam Memilih
Laptop Acer di Toko Lestari Komputer Manado. Jurnal Berkala Ilmiah Efisiensi Vol. 16, No. 01, 2016.
%Bangun adi wibowo, "Pengaruh Suasana Toko, Promosi Dan Lokasi Terhadap Minat Beli Di
Planet Distro Kota Banjarnegara”,( Yogyakarta: skripsi, 2015)
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harga.Persamaan dengan penelitian ini yaitu sama-sama meneliti faktor-faktor minat
beli konsumen, sedangkan perbedaannya yaitu selain terletak pada objek penelitian
juga terletak pada teknik analisis data yang digunakan, dimana penelitian ini
menggunakan teknik analisis faktor.>’

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Fifyanita bertujuan untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh harga, kualitas produk, dan lokasi terhadap keputusan
pembelian pada Bandeng Juwana Elrina Semarang dan untuk menganalisis faktor yang
paling dominan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian pada Bandeng Juwana
Elrina Semarang, dengan menggunakan teknik yang digunakan adalah teknik Non-
probability sampling dengan pendekatan accidental sampling (pengambilan sampel
berdasarkan kebetulan). Metode analisis yang digunakan adalah analisis kuantitatif
yaitu analisis regresi berganda. Dari analisis tersebut diperoleh persamaan regresi
sebagai berikut, Y = 0,242 X1 + 0,323 X2 + 0,329 X3 variabel lokasi memiliki
pengaruh paling besar terhadap keputusan pembelian sebesar 0,329, kemudian diikuti
oleh variabel kualitas produk sebesar 0,323. Sedangkan variabel harga mempunyai
pengaruh paling rendah dibandingkan variabel lain sebesar 0,242.% Persamaandengan
penelitian ini terletak pada salah variable independen yaitu variable harga(X1) dan
lokasi (X3) yang mengkaji pengaruh antara lokasi terhadap keputusan pembelian,
sedangkan perbedaan dengan penelitian ini terletak pada variable kualitas produk(X2)

dan variable keputusan pembelian (Y) serta pada obyek yang di teliti.

% Eko Hadi Purnomo. Analisis Variabel-Variabel yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen
Terhadap Produk Kerajinan Kayu Aren (Studi Kasus pada UD. Mandiri Desa Tutul Balung-Jember). Jurnal
Manajemen Pemasaran Universitas Muhammadiyah Jember, 2014.

%Fifyanita Ghanimata,” Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Lokasi Terhadap
Keputusan Pembelian “. (Semarang: Skripsi, 2012)
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Menurut penelitian yang dilakukan oleh Abror bertujuan untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh kualitas produk dan kualitas pelayanan terhadap sikap
konsumen ,kemudian seberapa besar pengaruh sikap konsumen itu sendiri terhadap
minat beli ulang konsumen pada Semerbak Coffee tembalang, dengan menggunakan
pembagian kuesioner yang berisi pertanyaan terbuka dan tertutup. Analisis ini
meliputi: uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi berganda,
pengujian hipotesis melalui uji t dan uji F, serta analisis koefisien determinasi (R2).
Dari analisis tersebut diperoleh hasil regresi kualitas produk berpengaruh signifikan
dengan koefisien regresi sebesar 0,288 terhadap sikap konsumen, Kualitas pelayanan
berpengaruh signifikan dengan koefisien regresi sebesar 0,443 terhadap sikap
konsumen, sikap Konsumen berpengaruh signifikan dengan koefisien regresi sebesar
0,489 terhadap minat beli ulang.*® Persamaandengan penelitian ini terletak pada salah
variable independen yaitu variable kualitas pelayanan(X2) dan sikap konsumen dan
implikasinya terhadap minat beli ulang(Y) yang mengkaji pengaruh antara kualitas
pelayanan terhadap sikap konsumen dan implikasinya terhadap minat beli ulang,
sedangkan perbedaan penelitian ini terletak pada variable kualitas produk(X1) dan
variable sikap konsumen dan implikasinya terhadap minat beli ulang(Y) serta pada

obyek yang di teliti.

G. Kerangka Konseptual

Berdasarkan teori yang telah diuraikan sebelumnya, dapat disusun suatu

%Abror Aflah Amador,” Pengaruh Kualitas Produk Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Sikap
Konsumen Dan Implikasinya Terhadap Minat Beli Ulang ”.( Semarang : Skripsi : 2012)
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kerangka konseptual untuk menganalisis pengaruh lokasi, harga, dan kualitas

pelayanan terhadap minat beli ulang di Lesehan Nirwana bambu Tulungagung.

Gambar 2.1
Kerangka Konseptual
Lokasi (X1) h
/1 Fandy Tjiptono
- J
Harga (X2) . .
— | Philip Kotler dan M'”atFEfé'irg'nagg (¥)
Gary Amstrong
- J -
Kualitas Pelayanan
(X3) H4
Catur rismiati dan
bondan suratno

Keterangan :

1. Variabel dependent atau variabel terikat (YY) yakni variabel yang nilainya
dipengaruhi oleh variabel independent. Variabel dependent penelitian ini adalah
minat beli ulang.

2. Variabel independent atau variabel bebas (X) yakni variabel yang menjadi sebab
terjadinya atau terpengaruhnya variabel dependent. Variabel dependent dalam
penelitian ini ada 3 yakni :

a. Variabel X; = Lokasi
b. Variabel X, = Harga

c. Variabel X3 = Kualitas Pelayanan
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. Hipotesis Penelitian

Hipotesis yang akan diuji dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

. Ho : Di duga tidak ada pengaruh yang signifikan antara faktor lokasi terhadap
minat beli ulang pada Lesehan Nirwana Bambu Tulungagung.

H1 :Di duga ada pengaruh signifikansi antara faktor lokasi terhadap minat beli
ulang pada Lesehan Nirwana Bambu Tulungagung.

. Ho : Di duga tidak ada pengaruh yang signifikan antara faktor harga terhadap
minat beli ulang pada Lesehan Nirwana Bambu Tulungagung.

H2 : Diduga ada pengaruh signifikansi antara harga terhadap minat beli ulang
pada Lesehan Nirwana Bambu Tulungagung.

. Ho : Di duga tidak ada pengaruh yang signifikan antara faktor kualitas
pelayanan terhadap minat beli ulang pada Lesehan Nirwana Bambu Tulungagung.
H3 : Di duga ada pengaruh signifikansi antara faktor kualitas pelayanan
terhadap minat beli ulang pada Lesehan Nirwana Bambu Tulungagung.

. Ho :Diduga tidak ada pengaruh yang signifikan antara faktor lokasi , harga, dan
kualitas pelayanan, secara bersama-sama terhadap minat beli ulang pada Lesehan
Nirwana Bambu Tulungagung.

H4 : Di duga ada pengaruh signifikansi antara faktor lokasi, harga, dan kualitas
pelayanan secara bersama-sama terhadap minat beli ulang pada Lesehan Nirwana

Bambu Tulungagung.



