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 Abstrak  

Hari-Hari Swalayan merupakan salah satu ritel lokal yang beroperasi di tengah 

persaingan ketat industri ritel modern. Untuk mempertahankan loyalitas 

pelanggan, dibutuhkan strategi pemasaran yang tepat, khususnya dalam aspek 

harga, promosi, dan kualitas pelayanan. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh harga, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap minat 

beli ulang konsumen di Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian eksplanatori. Data 

dikumpulkan melalui kuesioner terhadap 100 responden yang dipilih dengan 

teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan menggunakan uji regresi 

linier berganda, uji t, uji F, serta uji asumsi klasik dengan bantuan software SPSS 

versi 23. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga, promosi, dan kualitas 

pelayanan berpengaruh signifikan secara simultan terhadap minat beli ulang. 

Secara parsial, variabel promosi dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh 

signifikan, sedangkan variabel harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

dalam mempengaruhi minat beli ulang konsumen. Temuan ini diharapkan dapat 

menjadi acuan bagi pelaku usaha ritel dalam menyusun strategi pemasaran yang 

berfokus pada kepuasan pelanggan dan pembelian ulang. 

Abstract  

Hari-Hari Swalayan is one of the local retail businesses operating in the midst 

of the highly competitive modern retail industry. To maintain customer loyalty, 

an effective marketing strategy is essential, particularly in the aspects of price, 

promotion, and service quality. This study aims to examine the influence of price, 

promotion, and service quality on consumer repurchase intention at Hari-Hari 

Swalayan Bekasi Cyberpark. A quantitative approach with an explanatory 

research design was employed. Data were collected through questionnaires 

distributed to 100 respondents selected using purposive sampling. The data were 

analyzed using multiple linear regression, t-test, F-test, and classical 

assumption tests with the assistance of SPSS version 23. The results show that 

price, promotion, and service quality have a simultaneous significant influence 

on repurchase intention. Partially, promotion and service quality have a 

significant influence, while price does not significantly affect repurchase 

intention. These findings are expected to serve as a reference for retail business 

practitioners in formulating marketing strategies that focus on customer 

satisfaction and repeat purchases.  
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PENDAHULUAN  

Industri ritel di Indonesia mengalami perkembangan pesat dengan menjamurnya 

minimarket dan supermarket yang menawarkan kenyamanan, harga terjangkau, dan pelayanan 
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berkualitas. Perubahan perilaku konsumen yang semakin selektif menuntut pelaku usaha untuk 

memberikan nilai tambah, khususnya dalam aspek harga dan pelayanan. 

Dalam situasi persaingan yang semakin ketat, toko atau perusahaan ritel dituntut untuk 

mampu mempertahankan kesetiaan pelanggan. Loyalitas pelanggan sangat penting karena 

membantu perusahaan bertahan dan berkembang dalam persaingan yang berubah-ubah 

(Harahap, 2023). Salah satu tanda keberhasilan toko atau perusahaan ritel dalam menjaga 

loyalitas pelanggan adalah kemampuan mereka dalam mendorong minat beli ulang. Minat beli 

ulang tidak hanya menjadi indikator penting dari kepuasan pelanggan, tetapi juga 

mencerminkan keberhasilan strategi pemasaran yang diterapkan (Hermawan et al., 2021). Oleh 

karena itu, memahami faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli ulang menjadi hal penting 

bagi pelaku usaha ritel agar tetap mampu bersaing di pasar.  

Faktor yang memengaruhi minat beli ulang di antaranya adalah harga, promosi, dan 

kualitas pelayanan (Yulianti, 2024). Di Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark, ketiga aspek 

ini menjadi bagian penting dalam strategi pemasaran. Strategi promosi seperti KJSM, potongan 

harga, dan Beli 1 Gratis 1, serta pelayanan ramah dan efisien terbukti menarik perhatian 

pelanggan. 

 Oleh karena itu, pengelolaan harga, promosi, dan kualitas pelayanan secara optimal 

menjadi strategi penting untuk membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan, 

menciptakan keunggulan kompetitif, serta memperoleh keuntungan dalam jangka panjang 

(Pratiwi et al., 2020). Konsumen kini semakin mempertimbangkan keterjangkauan dan 

kesesuaian harga dengan kualitas produk saat membuat keputusan pembelian. 

Harga menjadi salah satu faktor utama dalam keputusan pembelian karena 

mencerminkan nilai dan keterjangkauan. Konsumen akan melakukan pembelian ulang jika 

harga dianggap layak dan sebanding dengan manfaat (Masthuroh, 2024). Sebaliknya, harga 

yang tidak sesuai dapat menurunkan kepercayaan konsumen (Harisandi & Purwanto, 2022). 

Oleh karena itu, toko ritel perlu menetapkan harga yang kompetitif namun tetap 

menguntungkan.  

Promosi juga merupakan aspek yang tidak kalah penting. Diskon, kupon, program 

loyalitas, dan penawaran spesial dapat membantu meningkatkan ketertarikan konsumen untuk 

berbelanja kembali  (Calistia & Andy, 2022). Strategi promosi di Hari-Hari Swalayan Bekasi 

Cyberpark, seperti KJSM, B1G1, B2G1, dan potongan harga harian menjadi daya tarik 

tersendiri bagi pelanggan. 

Aspek lain yang tidak kalah penting dalam mempengaruhi minat beli ulang konsumen 

adalah kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan turut mempengaruhi loyalitas dan minat beli 

ulang. Pelayanan yang baik meningkatkan kepuasan pelanggan (Ismon et al., 2022) dan toko 

yang fokus pada pelayanan terbaik cenderung memiliki pelanggan yang setia dan bersedia 

merekomendasikannya (Tirtayasa, 2022). Di Hari-Hari Swalayan, pelayanan seperti kasir yang 

efisien, sikap ramah karyawan, dan bantuan membawa belanjaan menjadi faktor yang 

meningkatkan kenyamanan dan mendorong pembelian ulang. 

Sejumlah penelitian mendukung pentingnya ketiga variabel tersebut.  Evika Yulianti 

(2024),  bahwa harga, promosi, dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang. Niken Faradilla Sandy dan Ajeng Aquinia (2022) meyatakan bahwa 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang konsumen. Namun, berbeda 

oleh Nabela Rizka Aprilia dan Sulistyo Budi Utomo (2022), yang menyebutkan bahwa harga 

terdapat pengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap minat beli ulang konsumen. 

Sementara itu, menurut Fini Yulida, dkk. (2023)  menyatakan bahwa promosi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli ulang konsumen. Heri Winarto (2023), menyatakan 
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bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang 

konsumen. Namun, Budi Lestari dan Ivo Novitaningtyas (2021),  menyebutkan bahwa kualitas 

pelayanan berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap minat beli ulang konsumen. 

 Meski banyak penelitian dilakukan, sebagian besar bersifat umum atau di sektor ritel 

yang berbeda. Belum banyak yang mengkaji harga, promosi, dan kualitas pelayanan secara 

spesifik di ritel lokal seperti Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark, yang memiliki strategi 

unik dan karakteristik tersendiri. Penelitian ini bertujuan untuk mengisi celah tersebut serta 

memberikan masukan praktis bagi pelaku usaha ritel, dengan judul: “Pengaruh Harga, Promosi, 

dan Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Ulang di Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark”.  

 

TINJAUAN PUSTAKA  

1. Bauran Pemasaran 

Kotler dan Armstrong (2016) menyatakan bahwa marketing mix atau bauran pemasaran 

adalah kumpulan instrumen yang digunakan dalam menyusun strategi pemasaran guna 

mendukung pencapaian tujuan perusahaan secara optimal (Hartini et al., 2022). Sedangkan 

menurut Siti Aisyah (2020), bauran pemasaran terdiri atas sejumlah komponen yang dapat 

diatur oleh manajer pemasaran guna mempengaruhi besarnya permintaan konsumen terhadap 

produk atau layanan yang disediakan (Muniarty et al., 2022). 

Neil Borden memperkenalkan istilah bauran pemasaran untuk pertama kalinya pada 

tahun 1948, sebagai konsep yang menggambarkan kombinasi elemen pemasaran, kemudian 

pada 1960-an, E.Jerome McCarthy merumuskan konsep tersebut menjadi empat elemen utama 

dalam marketing mix yang dikenal sebagai 4P (Product, Price, Place, Promotion) (Elliyana et 

al., 2022). Kemudian, Booms dan Bitner (dalam Hartini et al., 2022) memperluas konsep 

bauran pemasaran dengan menambahkan tiga elemen tambahan yang dikenal sebagai 3P, yaitu 

People, Process, dan Physical Evidence. 

2. Harga 

Kotler (2000), harga memiliki peran penting dalam bauran pemasaran karena menjadi 

satu-satunya komponen yang secara langsung mendapatkan penghasilan bagi perusahaan 

(Haque-fawzi et al., 2022). Menurut Tjiptono (2000), harga dapat dipahami sebagai ukuran 

nilai yang dinyatakan dalam bentuk uang, barang, atau jasa dan menjadi syarat bagi konsumen 

untuk memperoleh hak atas pemanfaatan suatu produk (Ratnasari, 2023). Sedangkan, Indriyo 

Gitosudarmo mendefinisikan harga sebagai representasi nilai dari sebuah produk, yang 

dikonversikan ke dalam bentuk uang atau media tukar lainnya. Nilai suatu harga tidak hanya 

terbentuk dari aspek fisik, tetapi juga dipengaruhi oleh persepsi, kondisi emosional, dan 

penilaian subjektif dari konsumen (Sunyoto, 2023). 

Menurut Stanton (dalam Ratnasari, 2023), terdapat empat indikator yang digunakan 

untuk merinci unsur harga, yaitu: keterjangkauan harga, daya saing harga, kesesuaian harga 

dengan kualitas produk, dan kesesuaian harga dengan manfaat produk. Tjiptono (dalam 

Ratnasari, 2023) menetapkan lima aspek utama yang dapat dijadikan acuan dalam menilai 

harga suatu produk, yaitu daya beli, kemampuan untuk membeli, gaya hidup pelanggan, 

manfaat produk, dan harga produk lain. 

3. Promosi 

Promosi merupakan kombinasi dari periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan, 

penyiaran, hubungan masyarakat, serta pemasaran langsung yang dirancang 17 secara terpadu 
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untuk menjalin interaksi dengan konsumen serta pihak-pihak yang berpengaruh terhadap 

proses keputusan pembelian (Charviandi et al., 2023). Promosi juga dapat dipahami sebagai 

bagian dari komunikasi pemasaran, yang mencakup serangkaian aktivitas untuk 

menyampaikan informasi, mempengaruhi persepsi, serta mengajak konsumen agar tertarik 

terhadap produk yang ditawarkan (Suwastika et al., 2023) 

Kotler & Keller (2016) menjelaskan bahwa dalam bauran pemasaran terdapat delapan 

bentuk utama strategi promosi yang dapat dimanfaatkan perusahaan untuk memperkenalkan 

produk maupun layanan. Bentuk-bentuk tersebut mencakup periklanan, promosi penjualan, 

penyelenggaraan acara atau pengalaman, kegiatan hubungan masyarakat serta publisitas, 

pemasaran berbasis media online dan sosial, pemasaran melalui perangkat mobile, pemasaran 

langsung berbasis database, serta aktivitas penjualan personal. 

4. Kualitas Pelayanan  

Karomah (2022) menyatakan bahwa mutu layanan tercermin dari kesesuaian antara 

ekspektasi pelanggan dengan layanan yang mereka alami secara nyata. Apabila layanan yang 

diterima sejalan dengan harapan, maka dinilai memuaskan, sedangkan bila melebihi 

ekspektasi, layanan tersebut dianggap sangat baik. (Pramulanto et al., 2024). Sedangkan 

menurut Tjiptono (2005), kualitas pelayanan merupakan aspek yang senantiasa mengalami 

perkembangan seiring dengan perubahan kebutuhan dan ekspektasi pelanggan, serta berkaitan 

erat dengan berbagai elemen seperti produk, jasa, tenaga, proses, serta lingkungan kerja. 

Kualitas ini diharapkan mampu memenuhi bahkan melampaui ekspektasi pelanggan terhadap 

pelayanan yang diberikan (Sandy & Aquinia, 2022).  

Menurut Chazienul (dalam Ratnasari, 2023), Kualitas layanan umumnya diukur 

melalui lima dimensi pokok, yakni aspek tampilan fisik, tingkat keandalan dalam memberikan 

layanan, kemampuan merespons kebutuhan pelanggan dengan cepat, rasa aman serta kepastian 

yang diberikan, dan perhatian atau kepedulian terhadap konsumen. 

5. Minat Beli Ulang 

Iskandar dan Bernarto (2021) menjelaskan bahwa repurchase intention atau minat beli 

ulang mencerminkan bentuk loyalitas pelanggan serta komitmen yang tinggi terhadap produk 

atau layanan yang ditawarkan oleh perusahaan (Simanjuntak & Nawawi, 2025). Sedangkan 

menurut Ekaprana et al. (2020), minat beli ulang merupakan perilaku di mana konsumen 

kembali membeli produk yang sebelumnya pernah dibeli. Tindakan ini merupakan respons 

setelah pembelian yang muncul akibat kepuasan konsumen terhadap produk yang telah 

digunakan sebelumnya (Putra et al., 2023). 

Fredinand (dalam Miqdad et al., 2020) mengemukakan bahwa minat beli ulang terdapat 

empat indikator, yaitu minat transaksional, minat preferensial, minat referensial, dan minat 

eksploratif. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menerapkan metode penelitian kuantitatif dengan desain eksplanatori, 

yang bertujuan menganalisis sejauh mana faktor harga, promosi, dan mutu pelayanan 

memengaruhi minat konsumen dalam melakukan pembelian ulang di Hari-Hari Swalayan 

Bekasi Cyberpark.. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah non-probability 

sampling, dengan metode purposive sampling, yaitu pemilihan sampel berdasarkan 

pertimbangan tertentu. Kriteria responden meliputi:  

1. Pernah melakukan pembelian di Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark minimal dua kali 
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2. Berusia minimal 17 tahun. 

Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada 100 orang 

responden yang merupakan pelanggan Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark. Penentuan 

jumlah sampel menggunakan rumus Cochran untuk populasi tak terbatas dengan tingkat 

keyakinan 95% (Z = 1,96), margin of error sebesar 10%, serta asumsi proporsi populasi (p) 

0,5 sehingga diperoleh sampel yang representatif. Instrumen penelitian terlebih dahulu diuji 

dengan uji validitas dan reliabilitas. Selanjutnya, analisis data meliputi pengujian asumsi klasik 

(uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas) serta regresi linear berganda. Uji t 

dan uji F dipakai untuk menguji hipotesis, sedangkan koefisien determinasi (R² maupun R² 

parsial) digunakan untuk menilai besarnya kontribusi tiap variabel. Seluruh proses analisis 

dikerjakan menggunakan program SPSS versi 23. 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

1. Karakteristik Responden 

Penelitian ini melibatkan 100 responden yang dipilih secara purposive dengan kriteria 

telah berbelanja di Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark setidaknya dua kali dan berusia 

minimal 17 tahun. Instrumen penelitian berupa kuesioner tertutup disusun mengacu pada empat 

variabel utama, yakni harga, promosi, kualitas pelayanan, serta minat beli ulang. 

Tabel 1. Karakteristik Responden 

Sumber: Data diolah (2025) 
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2. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas 

Sumber: Data diolah (2025) 

Berdasarkan Tabel 2, uji validitas memperlihatkan bahwa setiap butir pernyataan pada 

variabel harga, promosi, kualitas pelayanan, maupun minat beli ulang memiliki nilai korelasi 

(r hitung) yang lebih besar dari r tabel (0,196). Hal ini menandakan seluruh item dinyatakan 

valid dan dapat digunakan dalam proses pengumpulan data penelitian. 

 

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas 

Sumber: Data diolah (2025) 

 

Mengacu pada Tabel 3, seluruh item pertanyaan pada variabel harga, promosi, kualitas 

pelayanan, dan minat beli ulang dinyatakan reliabel. Hal ini dibuktikan dengan nilai 

Cronbach’s Alpha masing-masing variabel yang seluruhnya lebih besar dari 0,60, yang berarti 
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telah memenuhi syarat reliabilitas. Dengan demikian, instrumen yang digunakan dalam 

penelitian ini dapat dianggap konsisten dan dapat dipercaya untuk digunakan dalam analisis 

selanjutnya. 

3. Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Dalam pengujian normalitas dengan metode Kolmogorov-Smirnov, data dinyatakan 

berdistribusi normal apabila nilai signifikansinya (Sig.) lebih besar dari 0,05. Sebaliknya, bila 

nilai Sig. berada di bawah 0,05 maka data dianggap tidak mengikuti distribusi normal. 

Tabel 4. Hasil Uji Normalitas 

Sumber: Data diolah (2025) 

Mengacu pada Tabel 4, hasil pengujian normalitas menghasilkan nilai signifikansi 

sebesar 0,200, yang melebihi batas 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa data 

residual pada penelitian ini mengikuti distribusi normal. 

Uji Heteroskedastisitas 

Penelitian ini menguji adanya heteroskedastisitas dengan teknik korelasi Spearman. 

Proses uji dilakukan dengan mengkorelasikan nilai absolut residual terhadap setiap variabel 

independen. Apabila nilai signifikansi (Sig. 2-tailed) lebih besar dari 0,05, maka model regresi 

dapat dikatakan bebas dari masalah heteroskedastisitas. 

Tabel 5. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Correlations 

 

Harga Promosi 

Kualitas 

Pelayanan 

Unstandardized 

Residual 

Spearman’s 

rho 

Harga Correlation 

Coefficient 
1,000 ,632* ,649** -,014 

Sig. (2-

tailed) 
. ,000 ,000 ,891 

N 100 100 100 100 

Promosi Correlation 

Coefficient 
,632* 1,000 ,600** -,021 
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Sig. (2-

tailed) 
,000 . ,000 ,832 

N 100 100 100 100 

Kualitas 

Pelayanan 

Correlation 

Coefficient 
,649** ,600** 1,000 -,053 

Sig. (2-

tailed) 
,000 ,000 . ,598 

N 100 100 100 100 

Unstandardized 

Residual 

Correlation 

Coefficient 
-,014 -,021 -,053 1,000 

Sig. (2-

tailed) 
,891 ,832 ,598 . 

N 100 100 100 100 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed) 

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

Sumber: Data diolah (2025) 

Berdasarkan Tabel 5, hasil uji Spearman memperlihatkan bahwa nilai signifikansi pada 

variabel harga (0,891), promosi (0,832), serta kualitas pelayanan (0,598) semuanya berada di 

atas 0,05. Hal ini menandakan bahwa model regresi dalam penelitian ini terbebas dari masalah 

heteroskedastisitas.. 

Uji Multikolinearitas 

Deteksi adanya multikolinearitas dilakukan dengan mengacu pada nilai Tolerance dan 

Variance Inflation Factor (VIF). Suatu model regresi dinyatakan tidak mengalami masalah 

multikolinearitas apabila nilai Tolerance melebihi 0,10 dan nilai VIF berada di bawah angka 

10. 

Tabel 6. Hasil Uji Multikolinearitas 

Sumber: Data diolah (2025) 

Mengacu pada Tabel 6, seluruh variabel independen memiliki nilai Tolerance > 0,10 

dan VIF < 10, yaitu: harga (Tolerance 0,300; VIF 3,334), promosi (Tolerance 0,393; VIF 

2,547), dan kualitas pelayanan (Tolerance 0,326; VIF 3,069). Oleh karena itu, model regresi 

dapat dinyatakan tidak mengalami multikolinearitas. 
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Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 7. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Sumber: Data diolah (2025) 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda pada Tabel 7, diperoleh persamaan, 

Y = 0,815 + 0,090X₁ + 0,346X₂ + 0,541X₃. Konstanta sebesar 0,815 menunjukkan bahwa jika 

harga (X₁), promosi (X₂), dan kualitas pelayanan (X₃) bernilai tetap, maka minat beli ulang (Y) 

diperkirakan sebesar 0,815. Koefisien variabel harga (0,090), promosi (0,346), dan kualitas 

pelayanan (0,541) masing-masing menunjukkan pengaruh positif, yang berarti peningkatan 

pada salah satu variabel akan diikuti oleh peningkatan minat beli ulang. 

4. Uji Hipotesis 

Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 

Kriteria penentuan hasil uji t adalah apabila nilai t hitung lebih besar daripada t tabel 

atau tingkat signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka variabel independen dinyatakan 

berpengaruh signifikan. Sebaliknya, bila t hitung lebih kecil dari t tabel atau nilai Sig. melebihi 

0,05, maka pengaruhnya dianggap tidak signifikan. Dalam penelitian ini, jumlah sampel 

sebanyak 100 responden dengan 3 variabel bebas menghasilkan derajat kebebasan (df) sebesar 

96, sehingga diperoleh t tabel 1,985 pada taraf signifikansi 5% (dua ekor/2-tailed). 

Tabel 8. Hasil Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 

Sumber: Data diolah (2025) 
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Hasil uji t pada Tabel 8 memperlihatkan bahwa variabel harga tidak memberikan 

pengaruh signifikan terhadap minat beli ulang, ditunjukkan oleh nilai t hitung 0,925 yang lebih 

kecil dibandingkan t tabel 1,985 dengan Sig. 0,357 > 0,05. Sebaliknya, variabel promosi 

terbukti berpengaruh signifikan karena memiliki t hitung 4,176 lebih besar dari t tabel dengan 

Sig. 0,000 < 0,05. Hal yang sama juga berlaku pada variabel kualitas pelayanan, di mana nilai 

t hitung 5,715 melebihi t tabel dan Sig. 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan terdapat 

pengaruh signifikan terhadap minat beli ulang.  

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen secara simultan 

terhadap variabel dependen. Jika F hitung > F tabel atau Sig. < 0,05, maka terdapat pengaruh 

signifikan secara simultan. Sebaliknya, jika F hitung < F tabel atau Sig. > 0,05, maka tidak 

terdapat pengaruh signifikan secara simultan. 

Tabel 9. Hasil Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

Sumber: Data diolah (2025) 

Dengan df1 = 3 dan df2 = 96, diperoleh F tabel = 2,70. Merujuk pada Tabel 9, hasil uji 

F menunjukkan F hitung = 96,097 > F tabel dan Sig. = 0,000 < 0,05, Hal ini menegaskan bahwa 

variabel harga, promosi, dan kualitas pelayanan secara bersama-sama memiliki pengaruh 

signifikan terhadap minat beli ulang. 

 

5. Uji Koefisien Determinasi 

Uji Koefisien Determinasi Parsial 

Tabel 10.  Hasil Uji Koefisien Determinasi Parsial 

Sumber: Data diolah (2025) 

Koefisien determinasi parsial digunakan untuk mengetahui seberapa besar sumbangan 

setiap variabel bebas secara terpisah terhadap variabel terikat dalam model penelitian. 

Perhitungan mengacu pada nilai koefisien beta dan korelasi zero-order yang disajikan pada 

Tabel 10, yang akan dihitung pada Tabel 11 menggunakan rumus Kd = β × r × 100%. 
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Tabel 11. Hasil Hitung Koefisien Determinasi Parsial 

Sumber: Data diolah (2025) 

Hasil perhitungan yang ditunjukkan pada Tabel 11, menunjukkan bahwa kualitas 

pelayanan memberikan kontribusi terbesar terhadap minat beli ulang sebesar 42,21%, diikuti 

promosi sebesar 26,35%, dan harga sebesar 6,44%. Total kontribusi ketiga variabel mencapai 

75%, dengan kualitas pelayanan sebagai faktor paling dominan secara individu. 

Uji Koefisien Determinasi Simultan (R²) 

Tabel 12. Hasil Uji Koefisien Determinasi Simultan (R²) 

Sumber: Data diolah (2025) 

Mengacu pada Tabel 12, nilai Adjusted R Square sebesar 0,742 mengindikasikan 

bahwa kombinasi variabel harga, promosi, dan kualitas pelayanan mampu menjelaskan 74,2% 

variasi pada minat beli ulang. Sementara itu, sebesar 25,8% variasi lainnya dipengaruhi oleh 

faktor di luar model penelitian, misalnya kepuasan pelanggan, tingkat kepercayaan, citra 

merek, maupun preferensi individu. 

6. Pembahasan Hasil Penelitian 

Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Ulang di Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark 

Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli ulang, dengan t hitung 0,925 < t tabel 1,985 dan Sig. 0,357 > 0,05. Kontribusi harga 

secara parsial juga tergolong rendah, yaitu hanya 6,44%, yang menunjukkan bahwa 

pengaruhnya lebih kecil dibandingkan promosi dan kualitas pelayanan. Artinya, meskipun 

harga tetap menjadi pertimbangan, namun bukan faktor utama dalam mendorong pembelian 

ulang.Temuan ini sejalan dengan penelitian  Nabela Rizka Aprilia dan Sulistyo Budi Utomo 

(2022) yang menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang 

karena konsumen lebih mempertimbangkan kualitas produk dan promosi. Hal serupa juga 

ditemukan oleh Feny Fitria Ningsih, Ksnanto Darmawan, dan Sukma Irdiana (2021) pada 

konsumen Shopee di Lumajang, di mana harga bukan faktor utama dalam keputusan pembelian 

ulang. Menurut Indriyo Gitosudarmo, harga merupakan representasi nilai produk yang 

dikonversikan dalam bentuk uang, namun penilaiannya sangat dipengaruhi oleh persepsi, 

emosi, dan subjektivitas konsumen. Dalam konteks ini, meskipun harga di Hari-Hari Swalayan 
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dianggap terjangkau, konsumen lebih memprioritaskan kenyamanan pelayanan dan 

pengalaman berbelanja dalam menentukan minat beli ulang. 

Pengaruh Promosi Terhadap Minat Beli Ulang di Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark 

Hasil uji t menunjukkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

ulang, dengan t hitung 4,176 > t tabel 1,985 dan Sig. 0,000 < 0,05. Koefisien determinasi parsial 

menunjukkan kontribusi promosi sebesar 26,35%, yang menandakan pengaruh positif secara 

parsial terhadap keputusan konsumen untuk membeli ulang. Temuan ini didukung oleh 

penelitian  Fini Yulida, Junaid Ali Saeed Rana, Wenny Candra Mandagie, dan Restiana Ie Tjoe 

Linggadjaya (2023) yang menyatakan bahwa promosi merupakan prediktor kuat terhadap 

minat beli ulang di minimarket kompetitif Jakarta. Penelitian  Fini Yulida, Junaid Ali Saeed 

Rana, Wenny Candra Mandagie, dan Restiana Ie Tjoe Linggadjaya (2023) juga menunjukkan 

bahwa promosi meningkatkan kepuasan pelanggan, yang pada akhirnya berdampak pada 

pembelian ulang. Secara teori, menurut Adrie Charviandi et al., (2023), promosi mencakup 

komunikasi pemasaran terpadu seperti iklan, promosi penjualan, penyiaran, hingga pemasaran 

langsung, yang bertujuan membangun interaksi dengan konsumen. I Wayan Kayun Suwatika 

et al., (2023)  juga menyatakan bahwa promosi berfungsi untuk menyampaikan informasi dan 

menarik minat konsumen. Dalam konteks penelitian ini, bentuk promosi seperti diskon, 

promosi digital, dan promosi langsung di lokasi terbukti efektif dalam menarik perhatian dan 

mendorong konsumen untuk melakukan pembelian ulang. Artinya, komunikasi yang dibangun 

melalui promosi berhasil meningkatkan keterlibatan dan loyalitas konsumen. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Ulang di Hari-Hari Swalayan Bekasi 

Cyberpark 

Hasil uji t menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli ulang, dengan t hitung 5,715 > t tabel 1,985 dan Sig. 0,000 < 0,05. Variabel ini juga 

memiliki kontribusi paling dominan berdasarkan koefisien determinasi parsial sebesar 42,21%. 

Menurut Karomah (2022), kualitas pelayanan tercermin dari kesesuaian antara harapan dan 

kenyataan yang diterima konsumen, semakin sesuai atau melampaui ekspektasi, semakin besar 

kecenderungan konsumen untuk membeli ulang. Tjiptono (2005) juga menegaskan bahwa 

kualitas pelayanan meliputi elemen produk, tenaga kerja, proses, dan lingkungan yang terus 

berkembang mengikuti kebutuhan pelanggan. Hasil ini sejalan dengan penelitian Heri Winarto 

(2023) yang menunjukkan bahwa pelayanan optimal membangun interaksi berkelanjutan dan 

mendorong pembelian ulang. Bayu Trianjaya et al. (2024) juga menemukan bahwa pelayanan 

yang sopan, ramah, dan menghargai pelanggan membentuk kepercayaan serta meningkatkan 

minat beli ulang. Dalam konteks Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark, pelayanan yang cepat, 

ramah, dan profesional menjadi alasan utama konsumen kembali berbelanja. Ini menunjukkan 

bahwa pelayanan berkualitas tidak hanya membentuk kepuasan sesaat, tapi juga menumbuhkan 

loyalitas dan keterikatan emosional konsumen. 

Pengaruh Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Ulang di Hari-

Hari Swalayan Bekasi Cyberpark 

Hasil uji F menunjukkan bahwa harga, promosi, dan kualitas pelayanan secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang (F hitung = 96,097 > F tabel = 2,70; Sig. = 

0,000 < 0,05). Nilai Adjusted R Square sebesar 0,742 menunjukkan bahwa 74,2% variasi minat 

beli ulang dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut, sementara 25,8% sisanya dipengaruhi 

oleh faktor lain di luar model, seperti kepuasan, kepercayaan, dan citra merek.Temuan ini 

didukung oleh penelitian Evika Yulianti (2024) yang menyatakan bahwa harga, promosi, dan 

kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang, 

menandakan pentingnya kombinasi beberapa faktor dalam membentuk keputusan konsumen. 

Secara keseluruhan, perpaduan antara harga yang kompetitif, promosi yang menarik, dan 

pelayanan yang berkualitas membentuk persepsi nilai dan pengalaman positif yang mendorong 

loyalitas konsumen dan pembelian ulang. 
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KESIMPULAN  

Hasil penelitian mengungkapkan bahwa variabel harga, promosi, dan kualitas 

pelayanan bersama-sama memberikan pengaruh signifikan terhadap minat beli ulang 

konsumen di Hari-Hari Swalayan Bekasi Cyberpark, dengan kontribusi sebesar 74,2%. Secara 

terpisah, promosi dan kualitas pelayanan terbukti berpengaruh positif serta signifikan, 

sedangkan variabel harga hanya menunjukkan pengaruh positif namun tidak signifikan. 
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