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ABSTRACT
This study aims to evaluate the impact of price and perceived value on repurchase intention with purchase decisions
as a mediating variable for Indomaret customers in Semarang. The methodology used is quantitative with a Partial
Least Square (PLS) approach. Information was collected from 112 respondents who shopped at Indomaret through
online and offline surveys. The findings of this research imply that purchasing decisions have a significant impact
on repurchase intention. Price is proven to have a significantinfluence on purchasing decisions, but not directly on
repurchase interest. On the other hand, perceived value has a significant influence on both purchasing decisions
and repurchase intention. Purchasing decisions are proven to be an important mediating variable in the
relationship between price perceived value and repurchase intention. This research provides insight into effective
marketing strategiesfor Indomaret in increasing consumer loyalty amidst tight competition with Alfamart and other
retailers. Apart from that, thisresearch also adds contributionsto the literature regarding consumer behaviorin the
Indonesian retail sector.

ABSTRAK

Penelitian ini memiliki tujuan guna mengevaluasi dampak harga serta nilai yang dirasakan pada minat beli ulang
dengan keputusan pembelian sebagai variabel mediasi terhadap pelanggan Indomaret di Semarang. Metodologi yang
dipergunakan yakni kuantitatif dengan pendekatan Partial Least Square (PLS). Informasi dikumpulkan dari 112
responden yang berbelanja di Indomaret melalui survei daring dan luring. Temuan dari penelitian ini
mengungkapkan bahwasannya keputusan pembelian memiliki dampak signifikan terhadap minat beli ulang. Harga
terbukti berpengaruh signifikan ke keputusan pembelian, namun tidak secara langsung ke minat beli ulang.
Sebaliknya, nilai yang dirasakan berpengaruh signifikan, baik keputusan pembelian maupun minat beli ulang.
Keputusan pembelian terbukti menjadi variabel mediasi yang penting pada hubungan antara harga ataupun nilai
yang dirasakan dengan minat beli ulang. Penelitian ini memberikan wawasan mengenai strategi pemasaran yang
efektif untuk Indomaret dalam meningkatkan loyalitas konsumen di tengah persaingan ketat dengan Alfamart dan
ritel lainnya. Selain itu, penelitian ini juga menambah kontribusi dalam literatur mengenai perilaku konsumen di
sektor ritel Indonesia.

Kata Kunci: Harga, Nilai yang Dirasakan, Keputusan Pembelian, dan Minat Beli Ulang.
1. PENDAHULUAN

Menurut Surbakti & Evyanto (2023) pada era triliun dicapai, dengan 89,43% saham dikuasai oleh

globalisasi sekarang, pertumbuhan pesat terjadi di
berbagai sektor di kota-kota Indonesia, termasuk
Semarang. Di antara lima bisnis ritel terbesar di
Indonesia, yaitu Alfamart, Indomaret, Alfamidi, Hero
Group, dan Hypermart, Alfamart dan Indomaret
berada di dua posisi teratas dalam persaingan.
Alfamart, sebagai jaringan ritel supermarket serta
minimarket pada aset terbesar pada kuartal 111-2022,
nilai aset sebesar Rp29,9 triliun dicatat. Aset dari
anak-anak perusahaan juga termasuk dalam jumlah
ini, PT Midi Utama Indonesia, yang merupakan
entitas ketiga terbesar, Total aset mencapai Rp36,7
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Sumber Alfaria. Di posisi kedua, Indomaret berada di
bawah naungan PT Indomarco Prismatama, yakni
bagian dari PT Indoritel Makmur Internasional yang
mencakup 40,00% saham. Dari tahun 2017 hingga
2021, nilai aset dan laba Indomaret mengalami
pertumbuhan positif, dengan aset mencapai Rp40,5
triliun di 2021, naik menjadi dari Rp23,7 triliun di
tahun 2017(Datanesia n.d.)

Berbagai kebutuhan sehari-hari ditawarkan oleh
jaringan minimarket Indomaret, pada luas area
penjualannya mencakup kurang dari 200 m?. Di 1997
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sejak peluncuran gerai waralaba yang pertama di
Indonesia, perusahaan ini telah  mengalami
pertumbuhan signifikan, mencapai melebihi 230
gerai. Peningkatan jumlah gerai menjadi 11.400
terjadi di tahun 2015, dengan 60% di antaranya
dimiliki langsung oleh perusahaan, sedangkan
sisanya dimiliki masyarakat sebagai waralaba.
Hingga bulan Juni 2022, jumlah gerai telah dicapai
sebanyak 20.000. Koperasi, badan usaha, dan

individu termasuk di antara mitra waralaba
Indomaret. Jaringan gerai tersebar di seluruh
Indonesia, termasuk di Sumatera, Batam, Jawa,

Madura, Bali, NTB, NTT, Kalimantan, Sulawesi, dan
Maluku, dicakup oleh penyebaran gerai Indomaret
(Prismatama 2024).

Tabel 1.Hasil Data Goodstate 2022

Jumlah Gerai Ritel di Indonesia
2022

Indomart

Alfamart

Alfa midi
Super indo

0] 5000 10000 15000 20000 25000

Sumber: Ritel terbanyak di Indonesia pada 2022-
2023

Pada tahun 2022, seluruh kawasan Indonesia telah
diterjang oleh jaringan gerai ritel. Berlandaskan data
dari Euromonitor International, jumlah gerai ritel di
Indonesia mencakup 3,98 juta pada tahun tersebut,
dengan penurunan sebesar 0,9% dibandingkan
dengan 4,09 juta gerai pada tahun 2021. Di antara
jaringan ritel, Indomaret memimpin dengan jumlah
gerai terbanyak, vyaitu 19996, dan mencatat
penjualan sebesar US$7,61 miliar. Alfamart dan
Alfamidi menempati posisi kedua dan ketiga, dengan
jumlah gerai masing-masing mencakup 17.394 serta
2.273, serta nilai penjualan masing-masing yakni
US$7,62 miliar serta US$1,1 miliar. Sementara itu,
189 gerai dimiliki oleh superindo dan mencatat
penjualan sebanyak US$383 juta (Nur 2023).
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Tabel 2. 10 Toko Retail Modern Kategori
Makanan dan Minuman/Kebutuhan Harian
Terlaris di Indonesia (2022)

Alfamart

Indomaret

Alfamidi e 1.1 Miliar
Hypermart = 445 Juta
Super Indo = 383 Juta
Transmart Carrefour = 318 Juta

Carrefour = 263 Juta
Lotte Mart = 256 Juta
Circle K = 181 Juta
Famers Market 109 Juta

7.62 Miliar
7.61 Miliar

Sumber: Toko retail modern makanan dan minuman
kebutuhan harian terlaris, 2022)

Menurut laporan dari Euromonitor, sepanjang tahun
2022, Dimana Alfamart mencatat pendapatan
penjualan mencakup USD 7,62 miliar, naik sekitar
40% dibandingkan di tahun 2021. Perolehan ini
memungkinkan Indomaret agar dilampaui oleh
Alfamart setelah berada di bawahnya selama empat
tahun sebelumnya. Indomaret, yang biasanya
menduduki posisi teratas, turun ke peringkat kedua
pada tahun 2022 pada pendapatan penjualan
sebanyak USD 7,6 miliar, mengalami peningkatan
sebanyak 22,7% dibandingkan tahun sebelumnya.
Selain itu, pendapatan signifikan di tingkat nasional
dicatat oleh beberapa jaringan ritel modern lainnya,
termasuk  Alfamidi, Hypermart, Super Indo,
Transmart Carrefour, Carrefour, Lotte Mart, Circle K,
serta Farmer's Market, dengan rincian yang ada pada
grafik. Keseluruhan, nilai penjualan eceran pada
produk makanan, minuman, serta kebutuhan sehari-
hari di Indonesia dikira-kira akan mencakup USD
101,4 miliar di 2022, dengan kenaikan mencakup 9%
dibanding di 2021 (Adi Ahdiat, 2023).

Dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat,
terlihat dari tabel bahwa meskipun Indomaret
memiliki jumlah gerai terbanyak, penjualannya relatif
rendah dan berada di posisi kedua setelah Alfamart.
Sebagai salah satu pemimpin pasar dalam industri
minimarket di Indonesia, Indomaret harus memahami
beberapa faktor yang mempengaruhi minat konsumen
agar melaksanakan pembelian ulang. Maka dari itu,
studi ini bertujuan guna mengeksplorasi pengaruh
harga, nilai yang dirasakan, dan keputusan pelanggan
sebagai variabel intervening pada minat beli ulang,
khususnya pada pelanggan Indomaret di Semarang.

Model analisis segitiga terbalik relevan dalam

menjelaskan hubungan kompleks antara harga, nilai
yang dirasakan, dan minat beli ulang. Harga
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dipandang sebagai satu-satunya elemen dalam bauran
pemasaran yang pendapatan dihasilkan untuk pihak
tertentu. Secara singkat, harga ialah sebagai jumlah
uang (satuan moneter) atau elemen Ilain (non-
moneter) yang memiliki nilai atau manfaat tertentu
guna memperoleh suatu produk (Sutrisno & Haryani
2017). Nilai yang dirasakan merupakan dasar bagi
pelanggan dalam mengevaluasi dan menimbang
yakni manfaat yang diperoleh dari penyedia layanan
pada pengorbanan yang mereka buat agar
mendapatkan layanan tersebut. (Nirwana et al.,
2021).  Sementara itu  Minat Beli Ulang
mencerminkan keinginan konsumen guna
melaksanakan pembelian kembali di masamendatang,
dan perilaku ini sering kali dikaitkan dengan Harga
serta Nilai yang dirasakan. (Prabowo, 2018). Aspek
yang sangat penting dalam konteks ini salah satunya
adalah Keputusan Pembelian, yang memegang
peranan kunci dalam merumuskan strategi pemasaran
perusahaan. Faktor kunci yang harus diperhatikan
ialah keputusan pembelian karena hal ini membantu
perusahaan dalam merancang strategi pemasaran
yang efektif. Guna merumuskan strategi pemasaran
yang sukses, kebutuhan serta keinginan pelanggan
perlu dipahami dan produk perlu disesuaikan dengan
preferensi mereka (Venny 2023).

Penelitian  ini sangat relevan karena dapat
memberikan wawasan mendalam mengenai strategi
pemasaran yang efektif untuk Indomaret di
Semarang. Dengan memahami bagaimana harga serta
nilai yang dirasakan memengaruhi minat beli ulang
melalui keputusan pembelian, perusahaan dapat
memperbaiki  strategi pemasaran mereka untuk
memperkuat loyalitas konsumen dan
mempertahankan pangsa pasar.

Penelitian ini bertujuan guna memberikan kontribusi
signifikan dalam memahami perilaku konsumen di
industri  minimarket, khususnya dalam konteks
Indomaret. Diharapkan hasil studi ini bisa menjadi
panduan strategis bagi perusahaan minimarket dalam
meningkatkan kualitas layanan, memahami preferensi
konsumen, serta membangun hubungan jangka
panjang dengan pelanggan. Kemudian, studi ini
diharapkan juga memberikan kontribusi berharga
bagi literatur mengenai perilaku konsumen di sektor
ritel.

Penelitian ini memilih Semarang sebagai lokasi
penelitian karena kota ini mencerminkan karakteristik
lingkungan bisnis dan konsumen yang beragam.
Sebagai pusat administratif Provinsi Jawa Tengah,
Semarang memiliki populasi yang besar dan
berfungsi sebagai pusat ekonomi, Perdagangan dan
bisnis ialah bagian dari kawasan strategis nasional
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(KSN), mencakup peran Semarang sebagai pusat
perdagangan serta bisnis, yang memberikan
kontribusi  ekonomi  yang  signifikan  bagi
perekonomian nasional (wikipedia, n.d.). Sementara
itu, Indomaret, sebagai salah satu perusahaan ritel
yang beroperasi di Semarang, menghadapi berbagai
dinamika pasar, seperti variasi dalam preferensi
konsumen dan persaingan yang ketat. Faktor
geografis dan demografis yang khas di Semarang
juga memberikan peluang bagi studi ini guna
memberikan wawasan yang lebih matang mengenai
faktor-faktor yang mempengaruhi Harga, Nilai yang
Dirasakan, Keputusan Pembelian, dan Minat Beli
Ulang dalam konteks ritel di Indonesia.

2. TINJAUAN PUSTAKA

Perilaku Konsumen
Elemen krusial dalam dunia bisnis ialah sebagai
perilaku  konsumen.  Menganalisis  perilaku
pembelian  mencakup menjawab  pertanyaan
mengenai apa yang akan dibeli, lokasi pembelian,
waktu pembelian, jumlah yang dibeli, dan frekuensi
pembelian (Putri et al. 2022). Perilaku konsumen
dipengaruhi secara signifikan oleh faktor budaya,
karena budaya dianggap sebagai elemen
fundamental yang membentuk perilaku serta
keinginan. Bila perilaku hewan lebih banyak
dipengaruhi oleh naluri, maka perilaku manusia
lebih dipengaruhi oleh pembelajaran (Adha 2022).
Harga
Menurut Adrianto (2021) harga adalah bagian
penting dari bauran pemasaran dan sering menjadi
pertimbangan  utama bagi konsumen saat
melakukan pembelian. Aspek ini sangat penting
bagi perusahaan dan tidak boleh diabaikan. Study
yang dilakukan oleh Muslimin et al. (2020)
menjelaskan  harga adalah nilai dari suatu
komoditas, baik barang maupun jasa, Yyang
ditentukan oleh interaksi antara penawaran dan
permintaan. Perubahan harga biasanya dipengaruhi
oleh  fluktuasi dalam permintaan dan hal
penawaran.Sedangkan  menurut  Abdul  Gofur
(2019) konsumen sering kali melihat harga sebagai
tolok ukur nilai, keuntungan yang diperoleh
dibandingkan dengan biaya yang dikeluarkan
dengan suatu produk ataupun layanan. Adapun
kegunaan yang dirasakan tidak sebanding dengan
harga yang ditawarkan oleh perusahaan, penurunan
tingkat kepuasan pelanggan dapat terjadi, dan
sebaliknya. Menurut Kotler dikutip dari Suryajaya
& Sienatra (2021), beberapa indikator harga, yakni :

1. Harga produk yang terjangkau

2. Keselarasan antara harga serta

kualitas
3. Kompetitivitas harga
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4. Keselarasan harga dengan manfaat
yang diberikan.

Nilai yang Dirasakan

Nilai yang dirasakan ialah faktor utama yang
berperan penting dalam menjelaskan
kecenderungan  untuk  melakukan  pembelian
berulang dan loyalitas terhadap merek (Ramadhan
& Utami, 2019). Study yang dilakukan Ronaldo Sae
et al. (2022) benar mengemukakan bahwa Nilai
yang dirasakan oleh pelanggan adalah faktor utama
yang membedakan penjualan, karena hal ini
mempengaruhi tingkat kepercayaan dan keinginan
mereka, serta harapan mereka sebelum, selama, dan
setelah pembelian. Semakin sesuai dengan harapan
pelanggan, semakin puas mereka dengan produk
yang dibeli. Adapun indikatornya yang dikutip dari
penelitian (Kognisi et al. 2021) terdapat lima
dimensi untuk mengukur nilai yang dirasakan, yaitu

1. Persepsi manfaat dari harga yang dibayarkan
mengacu pada sejauh mana manfaat yang
diterima sesuai dengan jumlah uang yang
dibayar oleh konsumen pada layanan tersebut.

2. Nilai Estetika adalah nilai yang bersifat
sensorik dan memberikan daya tarik visual
atau pengalaman subjektif yang objektif.

3. Nilai Efisiensi mencerminkan sejauh mana
layanan disampaikan secara terstruktur dan
efektif, ~memudahkan pelanggan  dalam
menerima pelayanan.

4. Nilai Transaksi menunjukkan seberapa sesuai
nilai yang diterima dengan jumlah uang yang
dikorbankan.

5. Nilai Pasca Layanan adalah nilai yang
diperoleh dari hasil atau manfaat yang
diterima setelah layanan diberikan.

Keputusan Pembelian

Berlandaskan Prenhalindo et al. (2016) upaya
individu untuk menyelesaikan masalah dengan
memilih dari berbagai pilihan tindakan disebut
sebagai keputusan pembelian. Langkah pertama
dalam proses pengambilan keputusan pembelian
yang dianggap paling sesuai dianggap sebagai
langkah ini. Sedangkan Menurut Gunarsih (2021)
tahapan pada proses pengambilan keputusan
pelanggan di mana suatu produk dibeli secara aktif
oleh  konsumen disebut sebagai keputusan
pembelian. Pada tahap ini, kebutuhan mereka
diidentifikasi oleh konsumen, informasi tentang
produk atau merek tertentu dicari, dan sejauh mana
setiap pilihan dapat memenuhi kebutuhan tersebut
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dinilai. Menurut Widyanto & Prasilowati, (2015)
terdapat 3 indikator yaitu:

1. Teguh pada keputusan

2. Cepat dalam mengambil keputusan

3. Percaya bahwa keputusan yang diambil
ialah yang paling baik

Minat Beli Ulang

Berdasar Faradisa et al. (2016) keinginan untuk
membeli kembali yang muncul dari pengalaman
pembelian sebelumnya diebut sebagai minat beli
ulang. Dalam konteks ini, dapat disimpulkan
bahwasannya keputusan pembelian di masa
mendatang dipengaruhi secara signifikan oleh
hasil dari pengalaman pembelian sebelumnya.
Study yang dilakukan Yanti Febrini et al. (2019)
bentuk loyalitas pelanggan yang terlihat dalam
tindakan, mencerminkan keinginan pelanggan
agar membeli kembali produk atau layanan dari
penyedia yang sama di masa mendatang disebut
sebagai minat beli ulang. Lebih lanjutnya temuan
oleh Lestari & Novitaningtyas (2021) dibawah
ini indikator dari minat beli ulang yakni:

1. Ketertarikan seseorang agar
merekomendasikan produk pada orang
lain.

2. Ketertarikan seseorang agar mencari
informasi lebih lanjut tentang produk
yang diinginkan.

3. Kecenderungan seseorang agar

melakukan  transaksi dan  membeli
produk.
4. Ketertarikan yang mencerminkan

perilaku seseorang yang mempunyai
preferensi khusus pada produk tertentu.

No [ Judul Artikel, Variabel Hasil
Tahun, dan Penelitian
Penelitian

1. | The effect of Persepsi Persepsi
price Harga (X1), | harga,
perception, Kualitas kualitas
product quality, | produk produk, serta
and service (X2), dan kualitas
qualityon Kualitas pelayanan
repurchase pelayanan berpengaruh
intention (X3), Minat | positif
(Mahendrayanti | beli ulang signifikan ke
& Wardana, x) niat untuk
2021) melakukan

pembelian
ulang.

2. | Impact of Budaya Budaya, citra
culture, brand (X1), citra merek, serta
image and merek harga
price on buying | (X2), dan berdampak
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decisions: harga (X3), | signifikan mediator.
Evidencefrom | keputusan pada Sementara
East Java, pembelian keputusan itu, nilai yang
Indonesia ) pembelian. dirasakan
(Sudaryanto et tidak
al. 2021) memiliki
pengaruh
Pengaruh Kualitas Kualitas signifikan
kualitas layanan layanan pada niat
layanan dan (X12), Nilai | memiliki pembelian
nilai yang yang pengaruh ulang melalui
dirasakan pada | dirasakan positif mediasi
niat pembelian | (X2), Niat signifikan kepuasan
ulang melalui pembelian kepada konsumen.
mediasi ulang (Y), kepuasan Pengaruh Brand Brand image,
kepuasan Kepuasan konsumen Brand image image Trust
pelanggan pelanggan restoran dan Trust pada | (X1); Truts | Berdampak
restoransolaria | (2) Solaria di Minat beli (X2); Minat | signifikan
di Surabaya Surabaya. ulang Skincare | beli ulang positif pada
(Adixio & Sebaliknya, ms.glow (Y); Keputusan
Saleh 2013) nilai yang melalui Keputusan | pembelian,
dirasakan Keputusan pembelian Brand image
tidak pembelian 2. serta Trust
berpengaruh sebagai berpengaruh
signifikan Variabel signifikan
pada Intervening positif ke
kepuasan pada Minat beli
pelanggan di Mahasiswa ulang,
restoran Fakultas Keputusan
tersebut. Ekonomi dan pembelian
Kepuasan Bisnis berpengaruh
pelanggan Universitas signifikan
berpengaruh minat beli positif ke
positif ulang Saleh Minat beli
signifikan Situbondo ulang.
pada niat (Unars 2022)
guna
melakukan Pengaruh Kualitas Kualitas
pembelian Kualitas produk produk serta
ulang di produk serta (X1); harga
restoran Harga pada Harga memengaruhi
Solaria di Minat beli (X2); Minat | keputusan
Surabaya. ulang dengan beli ulang pembelian
Selain itu, Keputusan ), secara positif.
kualitas pembelian Keputusan | Selain itu,
layanan sebagai pembelian kualitas
berpengaruh variable 2 produk, harga
positif intervening di juga
signifikan Holland Bakery berdampak
pada niat Pandanaran positif ke
pembelian Semarang minat beli
ulang dengan (Shabrina & ulang.
kepuasan Budiatmo Keputusan
pelanggan 2020) pembelian,
sebagai pada
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Pembelian Keputusan | Pembelian
Pada Pembelian berpengaruh
Pembelian (X3); Minat | positif pada
Ulang beli ulang Pembelian
(Literature ) Ulang.
Review

Manajemen

Pemasaran)

(Marbun et al.

2022)

10. | Pengaruh Persepsi Terdapat
Persepsi Harga, | Harga pengaruh
Citra Merek (X1); Citra | positif
Dan Kualitas merek signifikan
Pelayanan Pada | (X2); dari variable
Minat Beli Kualitas persepsi
Ulang Jasa pelayanan harga, Citra
Gofood Di (X3); Minat | merek, serta
Kota Sorong beli ulang Kualitas
(Wijiastuti & ) Pelayanan
Cantika 2021) pada minat

beli ulang.

gilirannya,
berpengaruh
positif
signifikan ke
minat beli
ulang.

6. | Pengaruh Kesadaran | Kesadaran
Kesadaran kesehatan kesehatan
Kesehatan, (X1); Nilai | tidak
Nilai Yang yang memiliki
Dirasakan, dirasakan dampak
Keamanan (X2); signifikan
Pangan Dan Keamanan pada niat beli
Harga Pada pangan ulang.

Niat Beli Ulang | (X3); Sebaliknya,
pada konsumen | Harga nilai yang
pizza Hut di (X4); Niat dirasakan,
Kotabanda beli ulang keamanan
Aceh () pangan, harga
(Ramadhan & memiliki
Utami 2019) pengaruh
signifikan ke
niat beli
ulang
konsumen.

7. | Dampak Lingkungan | Lingkungan
Lingkungan pada toko toko
Toko, Promosi | (X1); berpengaruh
Penjualan, Promosi dserta Nilai
Nilai Yang penjualan yang
Dirasakan Pada | (X2); Nilai [ dirasakan
Keputusan yang terhadap
Pembelian dirasasakan | Keputusan
(Studi Pada (X3); Pembelian.
Matahari Keputusan | Promosi
Departemen pembelian penjualan
Store Di ) tidak ada
Semarang Jawa dampak atas
Tengah), Keputusan
(Endang etal. pembelian
2021)

8. Pengaruh Harga, Harga
Harga pada (X1), memiliki
Keputusan Keputusan | dampak yang
Pembelian pembelian signifikan
Smartphone ) pada
(Adrianto keputusan
2021) pembelian

9. | Pengaruh Promosi Promosi,
Promosi, X); Kualitas
Kualitas Kualitas Pelayanan
Pelayanan Dan | pelayanan serta
Keputusan (X2); Keputusan
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Pengaruh Harga pada Keputusan Pembelian

Berlanndaskan ~ temuan  Gunarsih  (2021),
penelitian ini menemukan bahwasannya harga
memiliki pengaruh  positif  signifikan pada
keputusan pembelian pada Toko Bangunan Pelita
Jaya, Buyungon Amurang. Ini berarti bahwa nilai
harga barang tersebut cenderung memengaruhi
sebagian besar keputusan pembelian yang
diambil oleh pembeli atau pelanggan. Adapun
Berlandaskan temuan Agatha (2018)
mengungkapkan bahwasannya harga memiliki
pengaruh positif serta sejalan pada keputusan
pembelian Batik Barong Gung Tulungagung.
Kemudian Penelitian yang dilakukan Hidayat &
Utari (2022) penelitian menemukan hubungan
positif yang sangat kuat antara variabel harga
serta keputusan pembelian di Apotik Mama Kota
Depok ditemukan. Selain itu, pengaruh positif

signifikan ke keputusan pembelian juga
ditunjukkan oleh variabel harga.
Pengaruh  Nilai yang dirasakan pada

Keputusan Pembelian
Berlandaskan temuan Prasetya (2019) telah
dibuktikan  bahwa nilai yang diperoleh
memberikan pengaruh positif signifikan ke
keputusan pembelian produk fashion Zara di
Surabaya. Menurut hasil studi yang dikerjakan
oleh  Sarasuni & Harti (2021) yang
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mengungkapkan bahwasannya pengaruh persepsi
nilai pada keputusan pembelian terhadap Natur-E
Daily Nourishing 100 yakni positif signifikan.
Temuan mengenai variable nilai yang dirasakan
selaras dengan temuan yang telah dikerjakan
oleh Endang et al. (2021) yang mengemukakan
persepsi nilai memiliki dampak yang positif
signifikan  terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Matahari Departemen Store di
Semarang Jawa Tengabh.

Pengaruh Harga pada Minat Beli Ulang

Berlandaskan temuan Study Kasus Penelitian
Sinabela (2019) yang mengungkapkan
bahwasannya Harga yang sudah diterapkan oleh
sebuah perusahaan memiliki dampak positif
signifikan ke Minat beli ulang konsumen. Selain
itu studi kasus Purnamawati et al. (2020)
mengemukakan bahwasannya harga sejalan pada
minat beli ulang sehingga mendapatkan hasil
yang positif signifikan. Kemudian Penelitian
yang dikerjakan Wijiastuti & Cantika (2021)
adanya pengaruh positif signifikan dari variable
harga pada minat beli ulang jasa GoFood di Kota
Sorong.

Pengaruh Nilai yang dirasakan Pada Minat
Beli Ulang

Berlandaskan temuan Efdison et al. (2022) pada
Distro Agung Kota Sungai Penuh
mengindikasikan bahwa nilai yang dirasakan
memiliki dampak yang positif signifikan pada
minat beli ulang. Lalu Study kasus pada
penelitian Nyarmiati (2021) nilai yang dirasakan
memiliki pengaruhh positif pada Minat beli
ulang. Hasil temuan ini selaras oleh studi Slack
et al (2020) temuan mengungkapkan
bahwasannya variabel nilai yang dirasakan

KERANGKA PIKIRAN DAN HIPOTESIS

~ s

memiliki dampak yang signifikan dan langsung
ke minat beli ulang, Oleh karena itu, semakin
tinggi nilai yang dirasakan di Rumah Makan
Pondok Bandeng BaBe, semakin tinggi juga
tingkat minat beli ulangnya. Menurut hasil studi
Ariasa et al. (2020) nilai yang dirasakan
berpengaruh positif signifikan pada minat beli
ulang.

Pengaruh Keputusan Pembelian pada Minat
Beli Ulang

Berdasarkan Study Kasus temuan milik Unars
(2022) keputusan pembelian yang diambil oleh
konsumen pasti melibatkan beberapa
pertimbangan, seperti apakah produk tersebut
sesuai untuk dikonsumsi atau sudah cukup baik
dan menarik. Setelah keputusan pembelian,
konsumen akan mengevaluasi hasil dari produk
yang mereka gunakan, yang dapat mencakup
kepuasan,  kecocokan, dan  ketertarikan.
Berdasarkan pengalaman tersebut, konsumen
mungkin akan menunjukkan minat untuk
membeli ulang. Oleh karena itu, hasil pengujian
menunjukkan  bahwa keputusan pembelian
berpengaruh signifikan ke minat beli ulang.
Selanjutnya Pada temuan yang dikerjakan
Shabrina &  Budiatmo (2020)  yang
mengungkapkan keputusan pembelian
berdampak signifikan ke minat beli ulang di
Holland Bakery Pandanaran. Bahwasannya
keputusan pembelian dapat memprediksi minat
beli ulang, serta korelasi antara keduanya pada
penelitian ini dikategorikan sebagai korelasi
yang kuat. Sama halnya Pada Penelitian yang
dilakukan Erma Laelatul Zahrog & Asiyah
(2022) secara parsial variable Keputusan
Pembelian memiliki dampak yang signifikan ke
minat beli ulang.

H2 : Nilai yang dirasakan berpengaruh

positif signifikan pada keputusan pembelian.

H3 : Harga berpengaruh positif signifikan

pada minat beli ulang

H4 . Nilai yang dirasakan berpengaruh

positif signifikan pada minat beli ulang.

@ e H5 : Keputusan pembelian berpenagruh

O positif signifikan pada minat beli ulang.
s H6 © Harga berengaruh positif dan

signifikan pada Minat beli ulang melewati
Keputusan pembelian.
H1 : Harga berpengaruh positif signifikan
pada keputusan pembelian.
p-ISSN: 2302-9560/e-ISSN: 2597-4599 754



JURNAL MANEKSI VOL 13, NO. 3, SEPTEMBER 2024

H7 : Nilai yang dirasakan berpengaruh
positif signifikan ke Minat beli ulang
melewati Keputusan pembelian.

3. METODE PENELITIAN

Menurut Djollong (2014) studi yang berfokus pada
data kuantitatif adalah proses memperoleh hasil
dengan menggunakan data angka untuk menganalisis
informasi tentang hal-hal yang ingin diketahui.
Metode penelitian kuantitatif melibatkan penggunaan
angka dalam teknik pengumpulan data di lapangan.
Metode ini diterapkan ketika: 1) Isu penelitian telah
teridentifikasi dengan jelas, 2) Peneliti berusaha
mendapatkan data yang komprehensif dari seluruh
populasi, 3) Terdapat keperluan untuk memahami
dampak perlakuan tertentu terhadap variabel lainnya,
4) Peneliti berfokus pada pengujian hipotesis, 5)
Peneliti ingin memperoleh data yang tepat
berdasarkan fenomena yang dapat diukur, dan 6)
Terdapat keperluan untuk mengevaluasi keabsahan
pengetahuan, teori, atau produk tertentu. Penelitian
ini bertujuan untuk menghasilkan data yang
bermanfaat, obyektif, sahih, dan dapat dipercaya
dalam menentukan variabel yang relevan (Mahmud et
al. 2017).

Dalam studi kasus ini, terdapat beberapa variabel:
variabel independen meliputi Harga (X1) dan Nilai
yang Dirasakan (X2), Keputusan Pembelian Z
sebagai variabel interveningnya serta Minat Beli
Ulang (Y) yakni sebagai variabel terikat. Riset ini
mencakup empat variabel: dua variabel independen,
satu variabel intervening, serta satu variabel terikat.
Di antara variabel-variabel ini, Harga dan Nilai yang
Dirasakan tidak terikat, sementara Minat Beli Ulang,
Keputusan Pembelian adalah variabel yang tert.

Pelanggan yang sudah membeli produk dan
berbelanja ke Indomaret di Semarang menjadi
populasi serta sampel pada penelitian ini. Responden
dicari melalui dua metode: online, dengan link
Google Form yang dikirimkan melalui media sosial
seperti WhatsApp ataupun Instagram, serta offline,
dengan membagikan berkas kepada konsumen di
beberapa lokasi Indomaret Semarang.

Pada teknik analisis data menggunakan rumus Hair et
al., yang disarankan karena ukuran populasi belum
diketahui secara pasti serta merekomendasikan
ukuran sampel minimal 5 hingga 10 kali jumlah
variabel indikatornya (Aulia et al., 2023). Dengan N
= 7 x 16 = 112, hasil perhitungan sampel
menggunakan rumus tersebut menunjukkan bahwa
112 respondend dipakai pada studi ini. Analisis data
dilakukan dengan memakai Smart PLS, diantaranya
outer model, inner model, ataupun uji hipotesis.

p-ISSN: 2302-9560/e-ISSN: 2597-4599

Pada studi ini, pendekatan Partial Least Square (PLS)
dipakai guna menganalisis data. Sebuah teknik dalam
Structural Equation Modeling (SEM) fokus kepada
komponen atau varian dikenal sebagai PLS.
Berdasarkan Ghozali (2006), PLS ialah alternatif dari
metode SEM berbasis kovarian, yang beralih ke
pendekatan berbasis varian. Sementara SEM berbasis
kovarian sering digunakan untuk menguji hubungan
sebab akibat atau teori, PLS lebih menekankan pada
pemodelan prediktif. PLS dianggap sebagai metode
analisis yang baik (Ghozali, 2006) sebab beberapa
asumsi, seperti normalitas data serta ukuran sampel
yang besar, tidak dibutuhkan. Selain bermanfaat
untuk menguji teori, hubungan antara variabel laten
dijelaskan serta konstruk yang dibentuk oleh
indikator reflektif serta formatif dianalisis secara
efektif oleh PLS (Suryanto 2019). Jenis analisis yang
digunakan meliputi:

1. Analisis Structural Equation Modeling
(SEM)
Pengelolaan  data  dilakukan  dengan
memakai  model  Structural  Equation
Modeling (SEM). SEM memungkinkan
analisis hubungan antara variabel, baik yang
bersifat langsung atau tidak langsung. Model
ini  memberikan gambaran menyeluruh
tentang bagaimana variabel-variabel
berinteraksi dalam suatu sistem.
2. Partial Least Square (PLS)
Metode analisis menggunakan Partial Least
Square (PLS) ini tidak memerlukan banyak
asumsi, yang menjadi salah  satu
keunggulannya. PLS tidak membutuhkan
ukuran  sampel yang besar, tidak
memerlukan distribusi normal multivariat,
dan dapat dengan efektif menjelaskan
hubungan antar variabel. Analisis ini
menggunakan teknik statistik probabilitas
untuk menganalisis data sampel dan
menghasilkan wawasan yang relevan.
3. Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model)
Pengujian validitas serta reliabilitas dicakup
dalam evaluasi model pengukuran untuk menilai
efektivitas instrumen yang digunakan. Tujuan
evaluasi ini adalah memastikan bahwa data yang
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konsisten dan valid dihasilkan oleh instrumen yang
dipakai:

a)

Discriminant Validity ialah: Evaluasi validitas
diskriminasi dari model pengukuran dengan
indikator reflektif dilakukan melalui cross
loading, di mana nilai pada cross loading di
setiap variabel harus > 0,7 agar validitas
diskriminasi yang baik bisa ditunjukkan.

b) Convergent Validity: Indikator dinilai valid bila
nilai Average Variance Extracted (AVE) lebih
dari 0,5, yang mengungkapka indikator mampu
menjabarkan lebih dari 50% varians yang
terkait.

c¢) Composite Reliability: Uji reliabilitas
menggunakan composite reliability pada nilai
batas minimum 0,7 untuk menunjukkan
konsistensi instrumen.

d) Evaluasi Model Structural (Inner Model)
Pengujian ini melibatkan integrasi hubungan
diantara beberapa variabel dengan
menggunakan indikator yang dinyatakan dalam
skala nol dan varians setara dengan satu:

1) R-Square (R?): Dipergunakan guna
menganalisis sejauh mana variabel
saling  mempengaruhi.  Nilai R?
sebanyak 0,75, 050, serta 0,25
mengungkapkan kekuatan,
keseimbangan, dan kelemahan
hubungan antar variabel.

2) Q2 Predictive Relevance: Digunakan
untuk menilai relevansi model dengan
representasi sintesis, validasi silang,
dan fungsi fitting. Nilai Q? di atas 0
menunjukkan model yang relevan,
sedangkan  nilai di  bawah 0
menunjukkan ketidakrelevanan model.
Untuk mengukur sejauh mana nilai
yang dihasilkan oleh model sesuai
dengan data yang diobservasi memakai
Q2

Uji Hipotesis

Pengujian ini dikerjakan dengan memeriksa T-
statistik serta P value. Hipotesis diterima jika P
value < 0.05. Pengaruh langsung serta tidak
langsung ditemukan dalam riset ini karena adanya
variabel eksogen, endogen, serta mediasi pada
program ini.

5. Analisis SEM dengan Mediasi Efek
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Jika pengaruh variabel utama tidak
signifikan tetapi pengaruh melalui variabel
mediasi signifikan dengan t-statistik lebih
dari 1,96, maka variabel mediasi berfungsi
sebagai perantara penting dalam memediasi
pengaruh  antar  variabel.  Hal ini
mengungkapkan  bahwasannya variabel
mediasi memiliki peran signifikan dalam
hubungan antara variabel yang dianalisis

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Data Responden

Kriteria peserta dalam studi ini mencakup gender
dan usia, dengan jumlah keseluruhan peserta
sebanyak 112. Berlandaskan jenis kelamin,
perempuan dengan persentase 58%, merupakan
mayoritas  responden  sedangkan laki-laki
mencakup 42%.

Dari  segi usia, Kkarakteristik responden
menunjukkan bahwa 22,3% berusia 17-20 tahun,
sementara  kelompok usia 21-30 tahun
mendominasi  dengan  persentase  63,4%.
Responden dengan umur 31-40 tahun memiliki
persentase 13,4%, dan responden berusia 41
tahun ke atas hanya mencapai yakni (0,5%).

Analisis Outer Model

Bertujuan guna mentapkan hubungan antara
variabel independen serta variabel dependen.
Validitas konvergen, validitas diskriminasi, serta
reliabilitas dicakup dalam uji ini. Pada hipotesis
riset bisa diuji dengan hasil pengujian analisis
PLS.

a. Convergent Validity

Diuji dengan nilai outer loading dari setiap
indikator dalam setiap konstruk yang diperiksa.
Reliabilitas dianggap memadai jika nilai outer
loading melebihi 0,70. Penjelasan mengenai cara
mengevaluasi validitas konvergen indikator
disajikan berikut ini:
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Tabel 3. Validitas Konwergen

menyatakan  bahwasannya model memiliki
validitas diskriminan yang tinggi.

Sumber: Output Smart PLS, (2024)

Pada pengujian Validitas Konvergen, variabel
persepsi harga, kualitas pelayanan, kepuasan
pelanggan, serta loyalitas pelanggan dianggap
valid karena nilai outer loading > 0,7.

b. Discriminant Validity

Pengujian ini dengan memeriksa nilai cross
loading  dilakukan.  Validitas  diskriminan
dianggap dipenuhi oleh sebuah indikator jika
nilai cross loading-nya > dibandingkan pada
indikator dari variabel lain. Nilai cross loading
untuk setiap indikator disajikan di bawah ini.

Tabel 4. Discriminant Validity

| Keputusan Minat Bell | Pengaruh lmmm
| Marga Dirmsskan

| Pembalan Ulang
X1 1.1 K3 0344 082
X2 08 | 088 0318 [
X3 072t 0872 0379 06%
X4 088 | o 0924 810
x21 0780 2816 0768 0497
x22 0760 a7 0743 | oA |
X23 0858 067 5% 0334
x24 0848 | QpAa | 0345 | 0482 |
X5 | 0874 | 0T34 | 0453 | 0843 |
N 083 | 0091 | 075 | 0820 |
e | 0508 | w22 05% | 0841 |
¥s 0348 | 0832 1768 8%
Y4 0829 b2t 0.75 0.8
21 0912 0,008 0810 0%
n 0916 0,885 0788 07 |
<) 0923 | oe 04% | (V]

Sumber: Output Smart PLS, 2024

Sesuai tabel, dengan pengukuran cross loading,
Hal ini mengungkapkan setiap indikator dalam
konstruk memiliki nilai cross loading yang lebih
besar daripada indikator dari konstruk Ilain,
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Keputwran Minat Bl Ulang Peagaruk Pengaruh  Nilai
i aok R— c. Composite Reliability
XL | 0518 . o
X13 0879 Tabel 5. Composite Reliability
X4 094
X1 0.597 -

s ] e Cronbach’s Alpha | Composite Reliability
X113 0.53 Keputusan Pembelian 0.905 0.940
X4 | 0582 Minat Beli Ulang 0.892 | 0.927
X35 0.84% Pengaruh Harga 0.936 0,955
z; ' sm Pengaruh Nilai yang Dirasakan | 0.917 | 0.938

—\—';_‘I 0922
Y4 0928 Sumber: Output Smart PLS, (2024)
z1_ | oou
2 0916
Z3 o

Pengujian ini dengan composite reliability, dengan
batas nilai reliabilitas komposit sebanyak 0,7. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa setiap variabel
dianggap reliabel, karena semua hasilnya > 0,7

ANALISIS INNER MODEL

Untuk memastikan kekuatan Sserta akurasi model
struktural yang peroleh, evaluasi terhadap model
struktural (inner model) dikerjakan. Analisis yang
didasarkan pada beberapa indikator, yaitu, terlibat
dalam evaluasi ini:

1. Koefisien Determinasi (R2)
Berikut output pengujian dapat dilihat, yakni:

Tabel 6. Nilia R Square Model

R Square | R Square Adjusted

Keputusan Pembelian | 0.825 0.822

Minat Beli Ulang 0.869 0.865

Sumber: Output Smart PLS, 2024

Berlandaskan pengujian, pada variabel minat beli
ulang terdapat nilai R-Square pada minat beli ulang
yakni 0,869, artinya 86,9% dari variabel minat beli
ulang dipengaruhi oleh kualitas, harga, serta nilai
yang dirasakan, sementara 13,1% dipengaruhi oleh
faktor lain di luar studi ini, variabel keputusan
pembelian terdapat nilai R-Square pada yakni 0,825,
yang berarti 825% dari variabel keputusan
pembelian dipengaruhi sama variabel harga, nilai
yang dirasakan, serta minat beli ulang, sedangkan
17,5% dipengaruhioleh faktor lain.
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Q2 Predictive Relevance
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! 220 I 226 )

Digunakan untuk mewakili sintesis, validasi silang,
dan fungsi fitting. Nilai Q2 di atas 0 menandakan
bahwa model relevan, sementara nilai di bawah 0
menunjukkan bahwa model tidak relevan. Q? sebagai
pengukuran seberapa baik nilai observasi yang
diperoleh pada model. Berdasarkan pengujian di atas,
semua nilai Q? di atas 0, Maka bahwasannya model
tersebut relevan secara keseluruhan.

PENGUJIAN HIPOTESIS
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Sumber : Data Diolah, 2024

Setelah inner model dievaluasi, hubungan antara
konstruk laten dinilai sesuai dengan hipotesis yang
telah diterapkan. Pengujian hipotesis dilakukan
dengan memeriksa nilai T-Statistics dan P-Values.
Hipotesis dianggap diterima jika nilai T-Statistics
melebihi 1,96 dan P-Values kurang dari 0,05. Berikut
ini hasil outputnya:
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Tabel 7. Tabel path Cofficients (Pengaruh Langsung)

Original
Sample (O)

Sample Mean (M)

Standard
Deviation
(STDEV)

T Statistics
(|O/STDEV))

P Values

Keputusan
Pembelian ->
Minat Beli Ulang

0.499

0.500

0.110

4.549

0.000

Pengaruh Harga -
> Keputusan
Pembelian

0.537

0.531

0.100

5.377

0.000

Pengaruh Harga -
> Minat Beli Ulang

-0.001

-0.012

0.102

0.011

0.991

Pengaruh Nilai
yang Dirasakan ->
Keputusan
Pembelian

0.407

0.412

0.100

4.066

0.000

Pengaruh Nilai
yang Dirasakan ->
Minat Beli Ulang

0.468

0.477

0.083

5.658

0.000

Pengaruh Harga -
> Keputusan
Pembelian >
Minat Beli Ulang

0.268

0.267

0.080

3.354

0.001

Pengaruh Nilai
yang Dirasakan ->
Keputusan

Pembelian ->

0.203

0.205

0.063

3.224

0.002

Minat Beli Ulang

Sumber : Output Smart PLS, (2024)

Berdasaroutput tersebut, simpulannya bahwa dari
tujuh hipotesis yang diuji secara langsung, ada satu
hipotesis yang ditolak, yakni H3 (Pengaruh Harga
pada Minat Beli Ulang), disebabkan pada T-Statistics
< 1,96 dan P-Values > 0,05. Sebaliknya hipotesis
yang lain diterima karena berada pada nilai T-
Statistics > 1,96 serta P-Values < 0,05. Berikut
adalah kesimpulan untuk setiap hipotesis:

Hipotesis 1: Terlihat pada path coeffisen
Keputusan Pembelian memiliki pengaruh
positif signifikan pada Minat Beli Ulang.
Dibuktikan pada nilai p-value 0,000 < 0,05
serta  t-statistik sejumlah 4549, H1
diterima.

Hipotesis 2: Terlihat pada path coeffisen
Harga memiliki pengaruh positif signifikan
ke Keputusan Pembelian. Dibuktikan pada
nilai p-value 0,000 < 0,05 serta t-statistik
sejumlah 5,377. H2 diterima.
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e Hipotesis 3: Terlihat pada path coeffisen

Harga tidak berpengaruh signifikan pada
Minat Beli Ulang. Dibuktikan pada nilai p-
value 0,991 > 0,05 serta t-statistik sebanyak
0,011. H3 ditolak.

e Hipotesis 4: Terlihat pada path coeffisen

Nilai yang dirasakan memiliki pengaruh
positif  signifikan pada Keputusan
Pembelian. Dibuktikan pada nilai p-value
0,000 < 0,05 serta t-statistik sejumlah 4,066.
H4 diterima.

e Hipotesis 5: Terlihat pada path coeffisen

Nilai yang dirasakan memiliki penagruh
positif signifikan pada Minat Beli Ulang.
Dibuktikan pada nilai p-value 0,000 < 0,05
serta t-statistik sebanyak 5,658. H5

diterima.

e Hipotesis H6: Terlihat pada path coeffisen
Pengaruh  harga  melalui  Keputusan
Pembelian memiliki pengaruh signifikan

pada Minat Beli Ulang. Dibuktikan pada
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nilai p-value 0,001 < 0,05 serta t-statistik
sejumlah 3,356. H6 diterima.

e Hipotesis H7: Terlihat pada path coeffisen
nilai yang dirasakan melalui Keputusan
Pembelian  memiliki  pengaruh  positif
signifikan pada Minat Beli Ulang.
Dibuktikan pada pada nilai p-value 0,002 <
0,05 serta t-statistik sejumlah 3,224. H7
diterima.

PEMBAHASAN

Pengaruh Keputusan Pembelian Pada Minat Beli
Ulang

Berdasarkan hasil uji tersebut, disimpulkan bahwa
pengaruh signifikan terhadap minat beli ulang di
Indomaret Semarang  dimiliki oleh keputusan
pembelian. Nilai original sample sebesar 0,499 dan
T-statistic 4,549, yang melebihi 1,96 (nilai T-tabel Za
= 0,05), menunjukkan bahwa hipotesis diterima.
Temuan ini selaras dengan hasil penelitian Unars
(2022) yang menunjukkan bahwa pengaruh besar
terhadap minat beli ulang ditunjukkan oleh keputusan
pembelian. Minat beli ulang dipengaruhi oleh
keputusan pembelian karena dampaknya pada
perasaan dan kepercayaan konsumen terhadap
produk. Pertimbangan konsumen  mengenai
kesesuaian, kualitas, dan daya tarik produk dilakukan
sebelum pembelian. Penilaian terhadap hasil produk
setelah  pembelian  mempengaruhi  kepuasan,
kecocokan, dan minat beli ulang. Dengan demikian,
dampak signifikan terhadap minat beli ulang
dibuktikan oleh keputusan pembelian.

Pengaruh Harga pada Keputusan Pembelian

Mengacu pada perolehan uji  tersebut,
mengungkapkan  bahwasannya harga  memiliki
dampak signifikan ke keputusan pembelian di
Indomaret Semarang. Pada nilai original sample
yakni 0,537, T-statistic mencakup 5,377, > 1,96 (nilai
T-tabel Za = 0,05), dinyatakan hipotesis ini diterima.
Temuan ini senada pada temuan oleh Mirella et al.
(2022), yang mengungkapkan bahwasannya harga
mempengaruhi  keputusan  pembelian  secara
signifikan. Konsumen yang peka terhadap harga
cenderung membuat keputusan pembelian dengan
lebih mudah karena harga produk sesuai dengan
kebutuhan dan preferensi mereka. Harga juga
mempengaruhi keputusan pembelian sebab pelanggan
bisa memilah merek yang lebih menawarkan kualitas
serta harga sepadan dengan apa yang mereka
butuhkan. Pelanggan menilai harga sebagai faktor
penting dan memilih produk yang selaras terhadap
kebutuhan serta keinginan mereka.
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Pengaruh Harga pada Minat Beli Ulang

Mengacu pada hasil uji tersebut, mengungkapkan
bahwasannya harga tidak memiliki dampak
signifikan ke minat beli ulang di Indomaret
Semarang. Dalam nilai original sample -0,001, T-
statistic 0,011, yang berada di bawah 1,96 (nilai T-
tabel Za = 0,05), dinyatakan hipotesis ini ditolak.
Temuan ini senada dengan temuan oleh Armanis
(2023), yang mengungkapkan bahwasannya harga
tidak mempengaruhi minat beli ulang secara
signifikan. Disebabkan oleh kenyataan bahwa harga
tidak memengaruhi keputusan pelanggan guna
membeli produk yang sama secara berulang, karena
pelanggan lebih fokus pada kualitas produk serta
merasa bahwa harga tidak sepadan dengan kualitas
yang diberikan.

Pengaruh Nilai yang Dirasakan pada Keputusan
Pembelian

Mengacu pada hasil uji tersebut, mengungkapkan
bahwasannya  kualitas  memiliki  berpengaruh
signifikan ke minat beli ulang di Indomaret Kota
Semarang. Dengan nilai original sample 0,407, T-
statistic 4,066 > 1,96 (nilai T-tabel Za = 0,05),
dinyatakan hipotesis kali ini diterima. Temuan
tersebut mendukung temuan Prasetya (2019) yang
mengungkapkan bahwasannya nilai yang dirasakan
berdampak positif signifikan pada keputusan
pembelian produk fashion Zara di Surabaya.
Penelitian ~ Sarasuni &  Harti  (2021) juga
mengungkapkan persepsi nilai memiliki pengaruh
positif signifikan pada keputusan pembelian produk
Natur-E Daily Nourishing 100.Disisi lain, penelitian
Endang et al.(2021) menyiratkan bahwasannya
persepsi nilai berdampak positif signifikan pada
keputusan pembelian pelanggan di Matahari
Departemen Store pada Semarang, Jawa Tengah.

Pengaruh Nilai yang Dirasakan pada Minat Beli
Ulang

Mengacu pada hasil uji tersebut, mengngkapkan
bahwasannya nilai yang dirasakan berpengaruh
signifikan ke minat beli ulang di Indomaret Kota
Semarang. Dengan nilai original sample ialah 0,468,
T-statistic 5,658 > 1,96 (nilai T-tabel Za = 0,05),
maka hipotesis ini diterima. Temuan ini senada pada
temuan oleh  Efdison et al. (2022) yang
mengungkapkan bahwasannya nilai yang diperoleh
berdampak positif signifikan ke minat beli ulang di
Distro Agung Kota Sungai Penuh. Studi Nyarmiati
(2021) juga menyiratkan bahwasannya nilai yang
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dirasakan berpengaruh positif pada minat beli ulang.
Selain itu, studi oleh Slack et al. (2020) menyiratkan
bahwasannya nilai yang dirasakan memiliki dampak
signifikan serta langsung pada minat beli ulang.
Maka dari itu, semakin tinggi nilai yang dirasakan di
Rumah Makan Pondok Bandeng BaBe, semakin
tinggi pula minat beli ulang. Temuan oleh Ariasa et
al. (2020) juga mengungkapkan bahwasannya nilai
yang dirasakan berdampak positif signifikan terhadap
minat beli ulang.

Pengaruh Harga melalui Keputusan Pembelian
pada Minat Beli Ulang

Berlandaskan hasil pengujian, tampak bahwasannya
harga melalui keputusan pembelian berpengaruh
signifikan ke minat beli ulang di Indomaret
Semarang. Dalam nilai original sample 0,268, T-
statistic 3,354, > (1,96) (nilai T-tabel Za = 0,05),
dinyatakan hipotesis ini diterima. Temuan ini
mendukung temuan oleh Mirella et al. (2022), yang
mengungkapkan  bahwasannya harga  melalui
keputusan pembelian berdampak signifikan ke minat
beli ulang. Harga mempengaruhi minat beli ulang
produk sebab pelanggan cenderung memilih produk
berdasar pada keandalan serta kesesuaian harga.

Pengaruh  Nilai yang Dirasakan  melalui
Keputusan Pembelian pada Minat Beli Ulang

Mengacu pada output uji tersebut, mengungkapkan
bahwasannya nilai yang dirasakan melalui keputusan
pembelian berdampak signifikan ke minat beli ulang
di Indomaret Semarang. Pada nilai original sample
yakni 0,203 serta T-statistic 3,224 > 1,96 (nilai T-
tabel Za = 0,05), dinyatakan hipotesis ini diterima.
Temuan ini mendukung temuan oleh Puspita &
Budiatmo (2020), yang menyiratkan nilai yang
dirasakan melalui keputusan pembelian berdampak
signifikan ke minat beli ulang. Minat beli ulang
dipengaruhi oleh motivasi serta persepsi konsumen
pada produk yang memenuhi harapan mereka. Proses
pembelian tidak terjadi secara tiba-tiba; sebaliknya,
melibatkan ~ beberapa  tahap  evaluasi  yang
mempengaruhi keputusan akhir. Maka dari itu,
perusahaan harus memahami serta memenuhi harapan
pelanggan untuk meningkatkan minat beli ulang dan
memotivasi pelanggan agar membeli produk mereka.
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5. KESIMPULAN DAN SARAN
5.1. Kesimpulan

Pada riset ini kesimpulan bahwasannya nilai
yang dirasakan berpengaruh  signifikan ke
keputusan pembelian serta minat beli ulang,
disebabkan semakin tinggi nilai suatu merek,
semakin  banyak konsummen yang minat.
Keputusan pembelian juga mempunyai dampak
signifikan ke minat beli ulang, mengingat
konsumen cenderung mempertimbangkan
kebutuhan atau keinginan mereka sebelum
melakukan  pembelian. Harga juga berperan
signifikan dalam keputusan pembelian, karena
harga dianggap sebagai faktor penting bagi
konsumen dalam menentukan apakah mereka akan
membeli produk Indomaret. Meskipun harga yang
sedikit lebih tinggi dapat mempengaruhi keputusan
pembelian, tetapi tidak signifikan mempengaruhi
minat beli ulang, yang lebih dipengaruhi oleh
kebutuhan atau keinginan pembeli. Penelitian ini
juga menemukan kelompok umur 21-30 tahun
mendominasi sampel responden, padahal Indomaret
melayani rentang umur yang lebih banyak lagi.

5.2 Saran

Untuk itu, disarankan bagi perusahaan:
Sebagai sebuah perusahaan ritel, penting untuk
menjaga agar harga tetap selaras pada kualitas
produk yang ditawarkan, sehingga pembeli akan
setia. Selain itu, perusahaan perlu meningkatkan
kualitas pelayanan Indomaret untuk memastikan
pelanggan melakukan pembelian ulang. Perusahaan
juga harus memperkuat nilai yang dirasakan oleh
pelanggan dengan memberikan produk atau layanan
yang berkesan. Bagi peneliti di masa depan,
disarankan untuk memakai objek penelitian yang
berbeda serta memperluas variable yang diteliti.
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