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ABSTRACT

In the current era of globalization, business competition is fierce, where each company is
required to meet consumer demand and create products that are unique and different from other
competitors. Therefore, the company's efforts to develop new products can be an effective strategy
for companies to seek as much profit or profit as possible. The purpose of this study was to
analyze the factors that influence consumer buying interest through customer satisfaction as an
intervening variable at Warung Seblak Prasmanan Mimbaan Situbondo. The target respondents of
this study were consumers of Warung Seblak Prasmanan Mimbaan using the simple random
sampling method. Data and hypothesis analysis using the Structural Equation Model-Partial Leas
Square (PLS-SEM).

The results of the direct effect hypothesis test using the Smart PLS 3.0 application show
that price has a significant positive effect on customer satisfaction. Service quality has a positive
but insignificant effect on customer satisfaction. Consumer trust has a significant positive effect on
customer satisfaction. Price has a positive but insignificant effect on consumer buying interest.
Service quality has a significant positive effect on consumer buying interest. Consumer trust has a
positive but insignificant effect on consumer buying interest. Customer satisfaction has a
significant positive effect on consumer buying interest. Price has a significant positive effect on
consumer buying interest through customer satisfaction through customer satisfaction. Service
quality has a positive but insignificant effect on consumer buying interest through customer
satisfaction. Consumer confidence has a significant positive effect on consumer buying interest
through customer satisfaction.

Keywords: Price, service quality, consumer trust, customer satisfaction, and consumer buying
interest.

I. PENDAHULUAN Strategi merupakan sebuah cara agar

Pada era globalisasi seperti saat
ini, banyak muncul berbagai macam
inovasi yang berkaitan dengan
sebuah bisnis. Sebuah bisnis pada era
sekarang banyak diminati mengingat,
peluang yang sangat besar dalam
setiap sektor usaha baik jasa atau
barang yang akan menjadi objek
usaha tersebut. Dalam banyaknya
setiap persaingan bisnis, setiap
pelaku bisnis harus memiliki strategi
dan inovasinya tersendiri, agr produk
ataun jasa yang mereka twarkan
dapat memikiat para konsumen yang
menjadi  segmentasi pasarnya.

usaha kita dapat memiliki dan dilirik
oleh konsumen yang nantinya dapat
menghasilkan sebuah laba bagi kita
sebagai pelaku bisnis. Selain strategi
pemsaran juga merupakan sebuah hal
yang penting. Menurut Kotler
(2013:7) “Pemasaran adalah suatu
proses sosial manajemen di mana
individu dan kelompok memperoleh
apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan membuat, menjual,
dan mempertukarkan barang bernilai
dengan orang lain”. Artinya dalam
sebuah  bisnis  bagaiman  kita
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memsasarkan atau  mengenalkan
produk kita kepada konsumen.

Selain itu ada beberapa faktor
yang dapat menjadi  sebuah
pertimbangan untuk menggait sebuah
konsumen, seperti faktor harga.
Menurut Assauri (2013:205) “Harga
merupakan  satu-satunya  unsur
marketing mix yang menghasilkan
penerimaan  penjualan”.  Faktor
tersebut sangat penting mengingat
hal tersebut yang dapat
mempengaruhi  tingkat penjualan
yang dapat dicapai pelaku bisnis.
Dalam penetapan harga, harus
memperhatkan beberapa faktor yaitu
seperti berapa biaya bahan baku yang
digunakan dan juga bagaiman
pesaing bisnis Kita dalam
menetapkan harga produknya.

Selain itu kualitas pelayanan
juga merupakan sebuah faktor yang
dapat mempengaruhi tingkat
penjualan produk bagi pelaku bisnis.
Menurut Sunardi (2013:69) dalam
Diana (2022:681) ”Orientasi pada
kepuasan konsumen harus diimbangi
dengan  peningkatan  pelayanan
karyawan dan sumber daya manusia
yang dimiliki oleh toko guna
mempertahankan pelanggan”.
Kualitas  pelayanan  merupakan
sebuah tingkat pelayanan yang
dirasakan oleh konsumen terhadap

pelayanan yang diberikan
kepadanya.
Selain hal tersebut,

kepercayaan merupakan hal yang
sangat penting khususnya dalam
dunia usaha. Mowen dan Minor
(2014:201) dalam Farisi (2024:688)
menyatakan bahwa "Kepercayaan
konsumen sebagai semua
pengetahuan yang dimiliki oleh

Berdasarkan dari  beberapa
faktor yang berkaitan tersebut, maka

konsumen dan semua kesimpulan
yang dibuat oleh konsumen tentang
objek, atribut, dan manfaatnya".
Membentuk kepercayaan dengan
cara mendapatkan dan
mempertahankan pelangga dengan
terus memberikan pengalam terbaik
terhadap konsumen yang akan
membeli produk kita.

Dari beberapa faktor tersebut,
diharapkan dapat menjadi sebuah
penunjang  dalam  minat  beli
konsumen. Minat beli merupakan
sebuah kecenderungan seseorang
untuk bertindak saat membeli atau
memilih suatu barang. Dari hal
tersebut dapat diasumsikan bahwa
minat beli merupakan sebuah daya
konsumen atau ketertarikan
konsumen terhadap produk yang kita
tawarkan, sehingga berujung pada
sebuah kegiatan pembelian barang
tersebut. Sebagai pelaku konsumen
ada beberapa cara agar dapat
menarik  konsumen untuk dapat
melakukan ~ pembelian,  seperti
memberikan harga yang relatif lebih
terjangkau  daripada  kompetitor
sekitar.

Selanjutnya hal yang
diharapkan tekahir sebagai pelaku
usaha vyaitu sebuah kepuasan
pelanggan. Kepuasan pelanggan
berkaitan dengan sebuah rasa yang
dirasakan konsumen jika mereka
merasa kebutuhan mereka dapat
terpenuhi  dengan baik. Sebagai
pelaku wusaha Kkita harus dapat
memberikan rasa puas terhadap
konsumen yang membeli produk
kita, hal tersebut bertujuan untuk
selalu menjaga hubungan baik
dengan konsumennya.

dapat dilaksankan kegitan penelitian
terhadap variabel tersebut pada
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Warung Seblak
Mimbaan Situbondo.

Warung Seblak Prasmanan
Mibaan  Situbondo merupakan
sebuah usaha dibidang kuliner
makanan. Di warung tersebut
menyediakan  berbagai  macam
varians seblak seperti seblak orginial,
seblak pentol, seblak ceker , seblak
sosis dan lain lain dengan varians
pedas yang dapat diatur tingkat
kepedesannya sesuai dengan
keinginan konsumen. Tempat usaha
ini  berlokasi di Jalan. Basuki
Rahmat, Mimbaan, Panji, Kabupaten
Situbondo.

Prasmanan

1. TINJAUAN PUSTAKA
Manajemen Pemasaran

Abdullah dan Tanrim (2016:4)
menyatakan “Proses yang terdapat
beberapa kegiatan seperti analisis,
perencanaan, pelaksaan dan
pengawasan yang  berhubungan
dengan barang atau jasa yang
dilandasi dengan pertukaran dan
memiliki tujuan untuk pemenuhan
kebutuhan merupakan pengertian
manajemen pemasaran”.  Artinya
dalam hal ini pemasaran berkaiatan
dengan sebuah tujuan akhir yang
akan digapai berupa pemenuhan dan
juga pertukaran baik barang atau jasa
dengan beberapa aktivitas seperti
perencanaan, pelaksaan dan
pengawasan terhadap produk atau
jasa tersebut.
Harga

Menurut Kotler dan Armstrong
(2016:324) “Sebuah nilai atau
berasaran yang dikeluarkan guna
untuk mendapatkan , memiliki
sesuatu yang sesuai kebutuhannya
disebut dengan harga”. Dalam hal ini
harga merupakan sebuah besaran
yang dimiliki oleh setiap barang atau

jasa. Harga juga merupakan sebuah
variabel yang dapat digunakan dalam
pengukuran atau penentuan dalam
mengukur seberapa besar laba yang
akan didapatkan. Indikator harga
menurut Dewi (2018:90) yaitu :

1) Keterjangkauan harga

2) Kesesuian harga

3) Daya saing harga

4) Harga yang ditawarkan

Kualitas Pelayanan
Lutpiyoadi (2018:181) dalam

Diana (2022;688) menyatakan
bahwa “Kemampuan yang diberikan
sebuah perusahaan untuk
memberikan pelayanan bagi
konsumen atau pelanggannya disebut
kualitas layanan”. Artinya dalam hal
ini  kualitas pelayanan berkaitan
dengan bagaiman sebuah perusahaan
dalam memberikan pelayanan yang
berkaitan dengan produknya, seperti
memberikan pelyanan yang ramah
dalam menawarkan produk,
kemudian  pelayanan  kebersihan
terkait kondisi toko dan lain
sebagainya. Menurut  Lupiyoadi
(2018:182) menyatakan  bahwa
terdapat lima indikator yaitu sebagai
berikut:

1) Kehandalan (Reliability)

2) Daya tangkap (Responsive)

3) Jaminan (Assurance)

4) Empati (Empathy)

5) Bukti fisik (Tangabiles

Kepercayaan Konsumen
Kepercayaan Merupakan hal
yang sangat penting bagi dunia
usaha. Menurut Prisiana (2017:115)
dalam Farisi (2024:688) “Sebuah
harapan yang datang dari konsumen
yang berakitan dengan sebuah prduk
atau jasa tersebut”. Artinya dalam
hal ini  kepercayan merupakan
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sebuah stigma seseorang tentang
produk atau jasa yang kita tawarkan.
Penting bagi sebuah perusahaan
untuk  selau  menjaga  tigkat
kepercayaan  konsumennya  agar
dapat terus berkembang. Memiliki
empat indikator menurut Kotler dan
Keller (2016:225) yaitu:

1) Kesungguhan

2) Kemampuan

3) Integritas

4) Kesediaan untuk bergabung

Kepuasan Pelanggan
Menurut Rangkuti (2016:30)
“Kepuasan  pelanggan  diartikan
sebagai tanggapan konsumen
terhadap  ketidaksesuaian  antara
tingkat kepentingan sebelumnya dan
Kinerja nyata yang mereka rasakan
setelah pemakaian”. Dalam hal ini
berkaitan dengan rasa yang diterima
oleh  konsumen setelah mereka
mencoba membeli sebuah produk
yang Kkita tawarkan.  Sebuah
perusahaan harus bisa memberikan
sebuah kepuasan terhadap
konsumennya, agar  konsumen
tersebut bisa menjadi pelanggan di
usaha kita. Menurut Tjiptono
(2019:379) ada beberapa indikator
yaitu sebagai berikut :
1) Kesesuain harapan
2) Minat berkunjung
3) Kesedian untuk
merekomendasikan barang
Minat Beli Konsumen
Menurut Kotler & Keller
(2016:137) “Minat beli adalah
komponen perilaku dalam sikap
konsumen yang muncul sebagai
respons terhadap barang yang
menunjukkan  keinginan  untuk
membeli sesuatu”. Dari penjelasan
diatas dapat disimpulkan bahwa
minat beli konsumen muncul pada

saat mereka telah menggunakan
produk atau jasa Yyang mereka
inginkan. Minat beli konsumen juga
berakitan dengan perilaku konsumen
yang ingin membeli secara berulang
pada tempat dan juga produk yang
sama.
Schiffman (2017:25)

mengemukakan terdapat beberapa
indikator minat beli konsumen yaitu:

1) Minat transaksional

2) Minat referensial

3) Minat preferensial

4) Minat eksploratif

Kerangka Konseptual

Dilihat dari tinjauan pustaka,
peneliti menguji “Analisis Faktor-
Faktor yang Mempengaruhi Minat
Beli Konsumen Melalui Kepuasan
Pelanggan Sebagai Variabel
Intevening pada Warung Seblak
Prasmanan Mimbaan Situbondo”.
Dengan judul yang akan diadopsi
oleh peneliti dapat diketahui bahwa
variabel bebas yang digunakan
adalah  Harga (X1), Kualitas
Pelyanan (X2) dan kepercayaan
konsumen (X3), variabel terikat
Minat beli konsumen (Y2) dan

variabel  intervening  Kepuasan
pelanggan  (Y1). Berikut ialah
gambar kerangka pemikiran

penelitian ini bisa diproyeksikan
seperti pada gambar 1 yang disajikan
berikut:
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Xi11
X2

Xis Xi1. Harga

X:. Kualitas
pelayvanan

Xoa

X,
Kepercayaan
Konsumen

X33
X34

Y1. Kepuasan
Pelanggan

Y2 Minat beli
Konsumen

Gambar 1. Kerangka Konseptual

:Diduga  variable = Harga
berpengaruh signifikan
terhadap Kepuasan Pelanggan
:Diduga variabel Kualitas
Pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan.

:Diduga variabel
Kepercayaan Konsumen
berpengaruh signifikan

Kepuasan Pelanggan

:Diduga  variabel = Harga
berpengaruh signifikan
terhadap Minat beli
konsumen.

. Diduga variabel Kualitas
Pelayanan berpengaruh
secara signfikan terhadap
Minat beli konsumen.
:Diduga variabel
Kepercayaan Konsumen
berpengaruh secara signfikan
Minat beli konsumen.

Diduga variabel Kepuasan
Pelanggan berpengaruh
signifikan terhadap Minat
beli konsumen.

:Diduga  variabel = Harga
berpengaruh signifikan
terhadap Minat beli
konsumen melalui Kepuasan

pelanggan.

H9 : Diduga variabel Kualitas
pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap Minat
beli  konsumen  melalui
Kepuasan pelanggan.

H10 :Diduga variabel
Kepercaayan konsumen
berpengaruh signifikan
terhadap Minat beli
konsumen melalui Kepuasan
pelanggan.

I11. METODE PENELITIAN
“Metode penelitian adalah suatu
strategi logis untuk memperoleh
informasi valid yang bertujuan untuk
menemukan,  menampilkan  dan
menciptakan informasi untuk
memahami, memecahkan dan
mengidentifikasi masalah” Sugiyono
(2015:2). Kegiatan pertama ialah
menentukan dimana tempat
penelitian pada Warung Seblak
Prasmanan Mimbaan Situbondo guna
mendapatkan data yang dibutuhkan
untuk dijadikan dasar dalam
penelitian.  Kegiatan  selanjutnya
lalah peneliti melakukan observasi
terhadap konsumen Warung Seblak
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Prasmanan Mimbaan Situbondo pada
lokasi penelitiandan pencarian daftar
pustaka yang berkaitan dengan
penelitian, kemudian melakukan
penyebaran kuesinoner pada
konsumen Warung Seblak
Prasmanan Mimbaan Situbondo.
Kegiatanini diperkuat dengan adanya
dokumentasi  setiap  kegiatannya.
Data atau informasi yang diperoleh
diolah memakai program smart pls
3.0 analisis uji goodness of fit
(GOF), analisis persamaan struktural,
koefisien  determinasi  serta uji
hipotesis  penelitian ~ merupakan
sebuah teknik analisis yang akan
digunakan dan kemudian diambil
kesimpulan dengan teknik analisis
yang digunakan oleh peneliti ialah
kuantitatif.

Tempat dan Waktu Penelitian

Objek pada penelitian ini
bertempat pada Warung Seblak
Prasmanan Mimbaan Situbondo yang
lokasinya terletak pada di Jalan.
Basuki Rahmat, Mimbaan, Panji,
Kabupaten Situbondo. Waktu pada
penelitian ini dilakukan selama
kurang lebih 3 bulan, yaitu pada
bulan Maret sampai dengan bulan
Mei 2024.

Populasi dan Sampel

Menurut Sugiyono (2019:61)
“Populasi ialah suatu kumpulan
umum Yyang meliputi subjek/objek
dengan jumlah dan cirri fisik serupa

yang Dbiasa diigunakan  untuk
mengindentifikasi dan  menarik
kesimpulan”.  Menurut  sugiyono

(2019:62).” Sampel ialah sebagian
kecil dari banyaknya karakteristik
populasi dengan uraian ciri serupa’.
Populasi pada penelitian ini adalah
pengunjung Warung Seblak

Prasmanan Mimbaan  Situbondo
selama 3 bulan yaitu sebanyak 1.000
pengunjung.  Dan sampel yang
digunakan  dengan  menggunkan
rumus Slovin maka didapat sebanyak
91 sampel.

Metode dan Analisis Data

Analisis data dan pengujian
hipotesis dalam  penelitian ini
menggunakan Structural Equation
Model — Partial Least Square (PLS-
SEM). Hubungan vyang valid,
indikator yang dapat mewakili dan
mendasari  variabel laten vyaitu
validitas konvergen, yang dapat
ditunjukkan melalui
unidimensionalitas yang
diekspresikan menggunakan nilai
rata-rata ang di ektraksi atau AVE
(Average  Variance  Extracted).
Pengukuran nilai AVE dan nilai
outer loading dianut pada nilai yang
telah diolah menggunakan program
Smart PLS 3.0.

IV. HASIL DAN
PEMBAHASAN

Analisis Deskriptif

Uji Validitas Konvergen

Ghozali berpendapat bahwa
(2008:135) “Validitas konvergen
merupakan suatu metode
pengukuran validitas  indikator-
indikator refleksi sebagai ukuran
variabel yang terlihat pada muatan
eksternal setiap indikator variabel.
Indikatir dikatakan baik jika nilai
outer loading diatas0,7”.

Pada penelitian ini validitas
konvergen menggunakan average
variance extracted (AVE) dan nilai
Outer loading untuk mengukur nilai
validitas konvergen. Aplikasi yang
digunakan  untuk  menganalisis
dalam penelitian ini adalah program
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smart PLS wversi 3.0. dengan
strandar ketetapan nilai EVE harus
sesuai dengan 0,5 dengan nilai outer
loading  minimal yaitu 0,7.
Berdasarkan hasil penelitian ini uji
validitas konvergen dikatakan valid
dengan nilai diatas0,7.

Uji Reliabilitas

“Reliabilitas adalah informasi
yang menunjukkan ketepatan suatu
pengukuran, keselarasan dan
keakuratan” (Abdillah dan Hartono
2015;196). Pada penelitian uji
reliabilitas akan  di  analisis
menggunakan program smrat PLS
3.0 dengan dua teknik menguji data
yaitu Cronbach alpha dan Composite
reability. Menurut Solihin  dan
Ratmono (2013:92) “Suatu
instrumen penelitian dapat dikatakan
reliable apabila nilai Cronbach
alpha lebih besar dari 0,70”.
Berdasarkan hasil penelitian ini
dapat dikatakan valid karena nilai
yang diperoleh diatas 0,70.

Uji Asumsi Klasik Uji
Multikolinieritas

Menurut Ghozali (2012:105)
“Pengujian multikolinearitas
memiliki tujuan untuk mengkaji
model regresi guna menelusuri
korelasi diantara variabel
independen®. Dengan cara
mengeceknilai collinearity statistics
(VIF) terhadap nilai VIF internal
hasil analisa program Smart PLS
versi 3.0 maka uji multikolinieritas
dapat terilihat apa bila nilai VIF <
0,5 Apabila tidak sesuai dengan
asumsi klasik mulikolinieritas maka
variabel  independent  memiliki
pengaruh satu sama lain denganVIF
> 0,5. Berdasarkan penelitian ini
menunjukkan bahwa nilai VIF <

5.00, dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi
pelanggaran pada asumsi klasik
Multikolinieritas.

Uji Normalitas

“Tujuan dari uji ini adalah
guna mencari tahu bahwa variabel
tertentu memiliki periode yang
normal ataukan tidak normal”
(Ghozali  2012:160). Aplikasi
analisis yang digunakan pada untuk
pengembangan ini  menggunakan
smart PLS versi 3.0 yang digunakan
untuk menguji nilai

Excess atau Swekness dengan
rentang -2,58 hingga 2,58. Hasil
pada penelitian ini dapat dikatakan
data terdistribusi secara normal
dengan rentang nilai Excess atau
Sweknes - 2,58 hingga 2,58.

Uji goodness of fit (GOF)

Uji goodness of fit (GOF)
merupakan sistem yang bertujuan
untuk mengukur kelayakan suatu
model untuk mengethaui apakah
dalam sampel telah terdistribusi
data- data penting yang dibutuhkan
dalam penelitian ini. Pada penelitian
ini menggunakan tiga ukuran fit
model yaitu: SRMR (Standartizeid
root mean square residual) < 0,90,
Chi-square diharapkan kecil, NFI
(Normed fit indeks) > 0,5 atau
mendekati angka 1.Model penelitian
ini dapat dikatakan lebih realistis
karena model struktural yang
dibangun dalam penelitian
dilapangan, sehingga dapat diterima
baik dari sudut pandang penelitian
ilmiah. Nilai cut off pada chi-square
adalah  diharapkan kecil yaitu
677.518 yang kemudian bisa
dikatakan nilai fit model chi-square
baik. Nilai NFI adalah 0.654> 0,5
(mendekati angka 1) sehingga
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disebut fit model NFI dikatakan
baik.

Uji koefisien determinasi
Uji koefisien determinasi (R?)
Ghozali  (2018:97)  berpendapat
“Koefisien determinasi (R?) ialah
metode yang sering digunakan
dalam mengetahui antara konstruk
ekosgen dan endogen yang telah
dihipotesiskan” Untuk mengetahui
besar pengaruh R square dalam
mempengaruhi variabel dependent
maka digunakan uji  koefisien
determinasi pada penelitian ini.
Dengan asumsi jika nilai R square
berubah, maka besar dampak yang
dimiliki  variabel independent
terhadap variabel dependent dapat
diketahui.  Berikut  merupakan
pengaruh variabel dependet dan
indepent
a. Variabel Harga (X;), Kualitas
pelayaan (X2) dan
Kepercayaan konsumen
(Xa) mempengaruhi
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Kepuasan pelanggan (Y1)
sebesar 0.75 (75%),
sedangkan sisanya 25%
dipengaruhi  variabel lain
yang tidak terdapat dalam

penelitian.
b. Variabel Harga (X;), Kualitas
pelayaan (X2) dan

Kepercayaan konsumen (Xs)
mempengaruhi  Minat  beli
konsumen (YY) sebesar 0.85
(85%), sedangkan sisanya
15% dipengaruhi variabel lain
yang tidak masuk dalam
penelitian ini.

Analisis Persamaan Struktural
(inner model)

Hasil  analisis  penelitian
dengan Smart PLS 3.0. selanjutnya
dibuat persamaan struktural sebagai
berikut:

b

_ang
041e—F
[y

- P 1547

e Y2, Minat Beli Yid
- Konsumen

Gambar 2. Hasil Uji Model Struktural PLS
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Pembahasan
Pengaruh Harga
Kepuasan Pelanggan
Hasil uji hipotesis pertama dengan
mengacu pada nilai original sample
yaitu positif (0.243), Nilai T-Statistic
yaitu 2.056 (>1,964) dan nilai P
Value yaitu sebesar 0.040 (<0,05),
maka dapat disimpulkan bahwa
Harga (X1) berpengaruh signifikan
positif terhadap Kepuasan pelanggan
(Y1), dengan demikian Hipotesis ke
1 diterima. Berdasarkan hasil
pengujian dapat disimpulkan bahwa
harga dapat mempengaruhi tingkat
kepuasan pelanggan. Jika sebuah
harga relatif lebih murah maka akan
membuat konsumen tertarik dengan
produk yang kita tawarkan. Selain itu
produk harus memiliki Kkualitas
produk sehingga jika harga yang
relatif lebih murah maka akan
berkesempatan memenangkan
segmentasi pasar. Hal ini sejalan
dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Marpaung (2021)

Terhadap

Pengaruh  Kualitas Pelayanan
Terhadap Kepuasan Pelanggan
Hasil uji  hipotesis kedua
dengan mengacu pada nilai original
sample yaitu positif (0.117), Nilai T-
Statistic yaitu 1.103 (<1,964) dan
nilai P Value yaitu sebesar 0.271
(>0,05), maka dapat disimpulkan
bahwa Kualitas pelayanan (X2)
berpengaruh  positif namun tidak
signifikan terhadap Kepuasan
pelanggan (Y1), dengan demikian
Hipotesis ke 2 ditolak. Berdasarkan
hasil pengujian menunjukan bahwa
kualitas pelayanan tidak secara
langsung meningkatkan kepuasan
pelanggan. Hal tersebut terjadi karena
setiap konsumen memiliki tingkat
kepuasan  yang  berbeda  dan

cenderung berubah setiap waktu. Hal
ini tidak sejalan dengan penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh Antika
(2023

Pengaruh Kepercayaan Konsumen
Terhadap Kepuasan Pelanggan
Hasil uji hipotesis ketiga dengan
mengacu pada nilai original sample
yaitu positif (0.605), Nilai T-Statistic
yaitu 6.406 (>1,964) dan nilai P
Value yaitu sebesar 0.000 (<0,05),
maka dapat disimpulkan bahwa
Kepercayaan konsumen (X3)
berpengaruh  signifikan  positif
terhadap Kepuasan pelanggan (Y1),
dengan demikian Hipotesis ke 3
diterima. Berdasarkan hal tersebut
mengindikasikan bahwa kepercayaan
konsumen dapat mempengaruhi
kepuasan pelanggan . Hal ini terjadi
karena jika suatu konsumen sudah
percaya dan merasa sesuai dengan
harapannya terhadap sebuah jasa atau
produk perusahaan , maka mereka
akan merasa puas terhadap produk
yang ia harapkan dari sebuah
perusahaan tersebut. Hal ini sejalan
dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Farisi (2024).

Pengaruh HargaTerhadap Minat
Beli Konsumen

Hasil uji hipotesis keempat
dengan mengacu pada nilai original
sample yaitu positif (0.152), Nilai T-
Statistic yaitu 1.860 (<1,964) dan
nilai P Value yaitu sebesar 0.063
(>0,05), maka dapat disimpulkan
bahwa Harga (X1) berpengaruh
positif namun tidak signifikan
terhadap Minat beli konsumen (Y2),
dengan demikian Hipotesis ke 4
ditolak. Hasil ini mengidentifikasi
bahwa ketika konsumen tidak merasa
puas dengan Harga yang ditawarkan

2217



Jurnal Mahaslswa Entrepreneur (JME)

E-ISSN : 2964-898X =
P-ISSN : 2964-8750

FEB UNARS

Vol. 3, No. 11, November 2024 : 2209 - 2222

maka akan berkemungkinan
konsumen tersebut tidak akan
melakukan pembelian ulang. Hal ini
tidak sejalan dengan penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh Praja
(2022).

Pengaruh  Kualitas Pelayanan
Terhadap Minat Beli Konsumen

Hasil uji  hipotesis kelima
dengan mengacu pada nilai original
sample yaitu positif (0.163), Nilai T-
Statistic yaitu 2.746 (>1,964) dan
nilai P Value yaitu sebesar 0.006
(<0,05), maka dapat disimpulkan
bahwa Kualitas pelayanan (X2)
berpengaruh  signifikan  positif
terhadap Minat beli konsumen (Y2),
dengan demikian Hipotesis ke 5
diterima. Berdasarkan hal tersebut
menjelaskan bahwa kualitas
pelayanan  berpengaruh  secara
signfikan terhadap minat  beli
konsumen . Hal tersebut dapat terjadi
karena jika sebuaj konsumen
berharap kualitas pelayanan yang
bagus dan sesuai dengan harapan
konsumen , maka akan menimbulkan
sebuah keinginan untuk membeli
suatu produk tersebut , contohnya
memberikan pelayanan baik tempat
dan penyajian. Hal ini sejalan dengan
penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Diana (2021)

Pengaruh Kepercayaan Konsumen
Terhadap Minat Beli Konsumen
Hasil uji hipotesis keenam
dengan mengacu pada nilai original
sample yaitu positif (0.129), Nilai T-
Statistic yaitu 1.187 (<1,964) dan
nilai P Value yaitu sebesar 0.236
(>0,05), maka dapat disimpulkan
bahwa Kepercayaan konsumen (X3)
berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap Minat beli

konsumen (Y2), dengan demikian
Hipotesis ke 6 ditolak. Dalam hasil
tersebut mengindikasikan  bahwa
kepercayaan konsumen tidak secara
langsung dapat mempengaruhi minat
beli konsumen. Hal tersebut dapat
terjadi karena setiap konsumen
memiliki persepsi kepercayaan yang
berbeda , contohnya dalam dunia
penjualan sering kali poster yang
ditawarkan dengan penyajian yang
dilakukan tidak sesuai , hal tersebut
bisa membuat sebuah konsumen
akhirnya kurang percaya dan
membuat tidak berkeingan untuk
membeli produk tersebut. Hal ini
tidak sejalan dengan penelitian
terdahulu  yang dilakukan oleh
Hendayana (2021)

Pengaruh Kepuasan Pelanggan
Terhadap Minat Beli Konsumen

Hasil uji hipotesis ketujuh
dengan mengacu pada nilai original
sample yaitu positif (0.582), Nilai T-
Statistic yaitu 6.223 (>1,964) dan
nilai P Value yaitu sebesar 0.000
(<0,05), maka dapat disimpulkan
bahwa Kepuasan pelanggan (Y1)
berpengaruh  signifikan  positif
terhadap Minat beli konsumen (Y2),
dengan demikian Hipotesis ke 7
diterima.  Kepuasan  pelanggan
berpengaruh  signifikan  terhadap
minat beli konsumen . Hal tersebut
dapat terjadi karena jika suatu
konsumen merasa puas terhadap
produk atau jasa yang mereka
tawarkan , maka mereka akan
berminat untuk membeli produk atau
jasa tersebut. Hal ini sejalan dengan
penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Amroni (2019)
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Pengaruh Harga Terhadap Minat
Beli Konsumen Melalui Kepuasan
Pelanggan

Hasil uji hipotesis kedelapan dengan
mengacu pada nilai original sample
yaitu positif (0.141), Nilai T-Statistic
yaitu 1.972 (>1,964) dan nilai P
Value yaitu sebesar 0.049 (<0,05),
maka dapat disimpulkan bahwa
Harga (X1) berpengaruh signifikan
positif terhadap Minat beli konsumen
(Y2) melalui Kepuasan pelanggan
(Y1), dengan demikian Hipotesis ke
8 diterima. Hasil mengindikasikan
bahwa harga berpengaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen
melalui kepuasan pelanggan . Hal
tersebut berarti dapat disimpulkan
bahwa harga yang relatif lebih murah
dibandingkan dengaj kompetitornya ,
dapat membuat konsumen merasa
puas karena mendapatkan harga yang
relatif lebih murah , hal tersebut
akhirnya membuat konsumen
berkeingan untuk membeli sebuah
produk atau jasa itu kembali karena
sudah merasa puas dengan harga
yang ditawarkan oleh perusahaan. .
Hal ini sejalan dengan penelitian
terdahulu  yang dilakukan oleh
Marpaung (2021) dan Amroni
(2019).

Pengaruh  Kualitas Pelayanan
Terhadap Minat Beli Konsumen
Melalui Kepuasan Pelanggan

Hasil uji hipotesis kesembilan
dengan mengacu pada nilai original
sample yaitu positif (0.068), Nilai T-
Statistic yaitu 1.078 (<1,964) dan
nilai P Value yaitu sebesar 0.282
(>0,05), maka dapat disimpulkan
bahwa Kualitas pelayanan (X2)
berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap Minat beli
konsumen (Y2) melalui Kepuasan

pelanggan (Y1), dengan demikian
Hipotesis ke 9 ditolak. Hasil
mengindikasikan bahwa pengaruh
kualitas pelayanan terhadap minat
beli konsumen tidak secara langsung
dapat mempengaruhi melalui
kepuasan pelanggan. Hal tersebut
mengindikasi bahwa dalam meraih
sebuah minat beli konsumen dengan
kualitas pelayanan tanpa harus
melalui variabel kepuasan pelanggan
. Contohnya seperti saat konsumen
sudah berminat untuk membeli
sebuah produk dengan pelayanan
yang ditawarkan maka mereka akan
langsung membeli tanpa mereka
merasakan kepuasan pelanggan , hal
tersebut juga terjadi karena setiap
kepuasan pelanggan satu dengan
yang lain berbeda beda. Hal ini tidak
sejalan dengan penelitian terdahulu
yang dilakukan Antika (2023) dan
Amroni (2019).

Pengaruh Kepercayaan Konsumen
Terhadap Minat Beli Konsumen
Melalui Kepuasan Pelanggan

Hasil uji hipotesis kesepuluh dengan
mengacu pada nilai original sample
yaitu positif (0.352), Nilai T-Statistic
yaitu 4.525 (>1,964) dan nilai P
Value yaitu sebesar 0.000 (<0,05),
maka dapat disimpulkan bahwa
Kepercayaan konsumen (X3)
berpengaruh  signifikan  positif
terhadap Minat beli konsumen (Y2)
melalui Kepuasan pelanggan (Y1),
dengan demikian Hipotesis ke 10
diterima. Hasil mengindikasikan
bahwa  pengaruh kepercayaan
konsumen terhadap minat beli
mengindikasikan signifikan dengan
kepuasan pelanggan sebagai variabel
mediasi. Hal tersebut dapat terjadi
karena saat konsumen sudah merasa
percaya tentang sebuah produk atau
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jasa tersebut mereka akan merasa
puas karena mendapatkan barang
yang sesuai dengan harapan mereka ,
yang akhirnya dapat berujung
mereka melalukan pembelian
terhadap suatu produk tersebut dan
besar kemungkinan akan menjadi
pelanggan tetap terhadap suatu
perusahaan tersebut. Hal ini sejalan
dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh Farisi (2024) dan
Amroni (2019)

V. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil dan analisis
serta  pembahasan yang telah
dijabarkan  diatas, maka dapat
disimpulkan yaitu sebagai berikut :

1. Harga berpengaruh signifikan
positif terhadap Kepuasan
Pelanggan (H; diterima);

2. Kualitas Pelayanan
berpengaruh positif namun
tidak signifikan terhadap
Kepuasan Pelanggan (H:
ditolak);

3. Kepercayaan Konsumen
berpengaruh signifikan positif
terhadap Kepuasan
Pelanggam (H3 diterima);

4. Harga berpengaruh Positif
namun  tidak  signifikan
terhadap Minat beli
konsumen (H, ditolak)

5. Kualitas Pelayanan
berpengaruh signifikan positif
terhadap Minat beli
konsumen (Hs diterima)

6. Kepercayaan Konsumen
berpengaruh  positif namun
tidak signifikan terhadap
Minat beli konsumen (Hs
ditolak)

7. Kepuasan pelanggan
berpengaruh signifikan positif

terhadap Minat beli
konsumen (H- diterima)

8. Harga berpengaruh signifikan
positif terhadap minat beli
konsumen melalui kepuasan
pelangg (Hs diterima);

9. Kualitas pelayanan
berpengaruh positif namun
tidak signifikan terhadap
minat beli konsumen melalui

kepuasan pelangg (Ho
ditolak);
10. Kepercayaan konsumen

berpengaruh signifikan positif
terhadap minat beli
konsumen melalui kepuasan
pelangg (Hyo diterima);

Saran

Berdasarkan kesimpulan yang
telah dijelaskan, beberapa saran dapat
diberikan sebagai bahan
pertimbangan untuk penelitian -
penelitian selanjutnya. Saran — saran
tersebut sebagai berikut:

Bagi Universitas Abdurachman
Saleh Situbondo

Hasil penelitian ini sebagai
tambahan referensi dan  dapat
berguna sebagai dasar pemikiran
bagi kemungkinan adanya penelitian
sejenis dimasa mendatang Yyang
berkaitan dengan Harga, Kualitas
pelayanan, Kepercayaan konsumen,
Dan minat beli konsumen.

Bagi Peneliti Lainnya

Hasil penelitian bagi peneliti
lain hendaknya dapat menjadi bahan
masukan untuk  mengembangkan
model-model penelitian terbaru yang
berkaitan dengan Manajemen
pemsaran dan sejalan  dengan
kebutuhan ilmiah saat ini.
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Bagi Warung Seblak Prasmanan
Mimbaan Situbondo

Penelitian ini dapat
memberikan masukan positif yang
berkaitan dengan beberapa model
yang telah diuji. Seperti peningkatan
kualitas pelayanan yang lebih baik
sehingga dapat berdampak pada
minat beli konsumen nantinya.
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