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Abstract:  This  study  aims  to  determine  the  effect  of  the  4P 

marketing mix consisting of price, product, promotion, and place 

on  repurchase  intention.  The  research  population  of  Sorai 

Steamboat and Grill Bandung products customers, a sample of 50 

respondents  with  snowball  sampling  technique.  Using 

quantitative  research  methods,  questionnaires  were  prepared 

using  a  Likert  scale  distributed  using  a  google  form,  and  data 

analysis  techniques  using multiple  linear  regression.  The  results 

show that product and price are the main factors in the occurrence 

of  purchase  intention  and  consumers  do  not  pay  too  much 

attention  to  promotions  and  places  in  determining  repurchase. 

This  happens  because  Sorai  Steamboat  and Grill  Bandung  have 

produced  quality  products  at  competitive  prices,  but  this 

restaurant  has  not  been  optimal  in  promoting  and  procuring 

places. As  for promotion and place,  it does not affect repurchase, 

this  happens  because  Sorai  Steamboat  &  Grill  has  produced 

quality products at competitive prices, but this restaurant has not 

been optimal in promoting and procuring places.  
 

Abstrak:  Penelitian  bertujuan  untuk  mengetahui  pengaruh 

bauran  pemasaran  4P  terdiri  dari  harga,  produk,  promosi  serta 

tempat  terhadap  minat  beli  kembali.  Populasi  penelitian 

pelanggan Sorai Steamboat and Grill Bandung, sampel sebanyak 

50  responden  dengan  teknik  snowball  sampling.  Menggunakan 

metode  penelitian  kuantitatif,  kuesioner  disusun  dengan  Skala 

Likert  dibagikan menggunakan  google  form,  teknik  analisis  data 

menggunakan  Regresi  Linier  berganda.  Hasil  penelitian 

menunjukan  bahwa  produk  dan  harga  menjadi  faktor  utama 

terjadinya  pembelian  ulang  dan  konsumen  tidak  terlalu 

memperhatikan  promosi  dan  tempat  dalam  menentukan 

pembelian  kembali. Hal  ini  terjadi  karena  Sorai  Steamboat  and 

Grill  Bandung  sudah  menghasilkan  produk  yang  berkualitas 

dengan harga yang kompetitif namun  resto  ini belum maksimal 

dalam  melakukan  promosi  dan  pengadaan  tempat.  Adapun 

promosi dan tempat tidak mempengaruhi pembelian kembali, hal 

ini  terjadi  karena  Sorai  Steamboat & Grill  sudah menghasilkan 

produk  yang  berkualitas  dengan  harga  yang  kompetitif  namun 

resto  ini  belum  maksimal  dalam  melakukan  promosi  dan 

pengadaan tempat. 
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Pendahuluan 

Dunia  bisnis makanan di  kota  Bandung  berkembang dengan pesat membuat 

persaingan  sangat  ketat,  sehingga  para  pembisnis  harus  menerapkan  berbagai 

strategi  bisnis  agar  dapat  memenangkat  persaingan  (Trifiyanto,  2020).  Menurut 

Kartajaya  (Irawan  &  Sunarto,  2015)  dalam  persaingan  yang  sengit  ada  dua  hal 

penting yang harus diproiritaskan pengusaha yaitu  tepatnya menentukan kegiatan 

pemasaran dan produk yang berkualitas baik.  

Pemasaran  adalah  kegiatan  yang  diawali  pemilihan  pasar,  menciptakan 

produk, menentukan harga, cara distribusi serta mempromosikannya  (Susanti et al., 

2017). Dalam konsep pemasaran pengusaha harus bisa memahami konsumen secara 

totalitas  supaya  perusahaannya  dapat  maju  dan  berkembang.  Pemahaman  ini 

diperlukan berdasarkan pemahaman bahwa pelanggan adalah pasar sasaran produk, 

diterimanya  suatu  produk  yang  telah  dipasarkan  bergantung  kepada  penerimaan 

konsumen, jika suatu produk dianggap sudah memenuhi kebutuhan serta keinginan 

pelanggan dengan demikian produk akan diterima,  sebaliknya  jika  tidak dianggap 

memenuhi  kebutuhan  konsumen  dan  keinginannya  maka  konsumen  tidak  akan 

membelinya (Dewi et al., 2015). 

Gambar 1 menyajikan data perkembangan  jumlah restoran di kota Bandung 2014 – 

2020. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafik 1. Perkembangan Jumlah Restoran di Kota Bandung 

 

Berdasarkan  grafik  1  terlihat  bahwa  jumlah  bisnis  restoran  di Kota  Bandung  dari 

tahun  2014  sampai  2019  mengalami  peningkatan,  dan  di  tahun  2020  mengalami 

penurunan yang sangat drastis yang disebabkan oleh pandemi covid 19. 

  Agar  konsumen  tetap  setia  menggunakan  produk  perusahaan  harus 

menerapkan  strategi  bisnis  dan  mampu  menganalisis  konsumen  atau  pelanggan 
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dengan  baik.  Adapun  strategi  atau  rencana  diterapkan  para  pengusaha  untuk 

mengelola  usahanya  yaitu  bauran  pemasaran  atau  sering  disebut  juga  strategi  4P 

terdiri  dari  produk  (product),  harga  (price),  tempat  (place)  dan  promosi  (promotion). 

Marketing mix adalah gabungan beberapa aktivitas penjualan yang digunakan para 

pengusaha  dalam  memasarkan  produk  jasa  atau  barang  tertentu  dengan  jangka 

periode waktu dan pasar tertentu (Putri, 2014). 

  Masa  kini  pemasaran  bukan  hanya  berperan  untuk  menyampaikan  suatu 

produk  atau  jasa  ke  pelanggan  saja,  namun  bagaimana  suatu  produk  atau  jasa 

tersebut dapat menimbulkan  rasa puas  secara berkesinambungan  agar perusahaan 

memperoleh  keuntungan  karena  adanya  pembelian  ulang  (Putri,  2014).   Menurut 

olson  2013  minat  beli  ulang  adalah  suatu  kegiatan  membeli  yang  dilakukan 

berkesinambungan.  Kepuasan  konsumen  dapat  menimbulkan  seseorang  untuk 

membeli  kembali  dan  terciptanya  loyalitas  konsumen  terhadap  produk  atau 

perusahaan tempat ia membelinya (Maulidya et al., 2021). 

  Menurut  Ferdinand  (2002)  ada  beberapa  indikator  minat  beli  kembali  yaitu 

minat transaksional atau keinginan seseorang membeli kembali produk yang sudah 

digunakan, minat referensi, kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk 

setelah membeli nya, supaya orang lain juga membeli, melalui referensi pengalaman 

penggunaannya,  minat  preferensial,  minat  yang  mengilustrasikan  tingkah  laku 

seseorang  yang  sering  mempunyai  preferensi  utama  pada  produk  yang  sudah 

digunakannya  dan minat  eksploratif,  keinginan  yang mencerminkan  tingkah  laku 

seorang yang selalu mencari.  

  Sorai  Steamboat  and  Grill  merupakan  restoran  di  Kota  Bandung  yang 

menyajikan Steamboat dan Grill yakiniku, Sorai dapat diakses dengan mudah yang 

dikarenakan mempunyai  tempat yang  strategis dan  juga mempunyai  fasilitas yang 

bagus membuat orang yang datang akan betah dan nyaman saat makan. Steamboat 

merupakan  makanan  khas  China  yang  sering  kali  membuat  orang  menyangka 

steamboat merupakan makanan khas Jepang dikarenakan tampilannya yang sekilas 

mirip  dengan  shabu‐sabhu  dan  sukiyaki,  isian  dari  steamboat  biasanya  adalah 

daging sapi atau ayam yang dipotong tipis, baso, udang, berbagai macam jamur, dan 

tidak lupa sayuran. Sedangkan Grill Yakiniku merupakan daging sapi diiris tipis lalu 

dibakar di mana daging sapi tersebut telah melalui proses marinasi, setelah matang 

daging dicocol dengan saus.  

Permasalahan  yang  diangkat  dalam  penelitian  apa  alasan  orang mau  datang 

kembali ke Sorai Steamboat and Grill Bandung. Hal ini sangat menarik untuk diteliti 

dikarenakan jika diteliti dan analisis lebih lanjut akan menghasilkan suatu informasi 

yang  berguna  bagi  pemilik  Sorai  Steamboat  agar  menjadi  bahan  evaluasi  untuk 

mempertahankan kelebihan dan memperbaiki kekurangan dari restorannya. Tujuan 

penelitian  untuk menganalisis  pengaruh  bauran  pemasaran  4P  (produk,  promosi, 

harga..serta..tempat) terhadap..minat..beli kembali Sorai Steamboat and Grill. 
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Produk dan Minat Beli Kembali 

Hubungan produk dengan minat beli kembali yaitu produk merupakan sesuatu yang 

ditawarkan  oleh  produsen  kepada  konsumen  yang  bertujuan  untuk  memenuhi 

kebutuhan  konsumen  sehingga  konsumen merasa  puas  atas  terpenuhi  kebutuhan 

nya dan akan merasa puas sehingga tercipta sikap loyal dalam melakukan pembelian 

ulang.  Penelitian  sebelumnya  telah  membuktikan  bahwa  produk  berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli kembali (Azizah, 2021; Putra et al., 2014; Septian et al., 

2014; Suicy & Harjanti, 2021) 

H1. Produk berpengaruh signifikan terhadap minat beli kembali 

 

Harga dan Minat Beli Kembali 

Hubungan harga dengan minat beli kembali yaitu harga merupakan sejumlah uang 

yang  harus  dibayar  untuk  mendapatkan  sebuah  produk  atau  jasa  dalam  hal  ini 

konsumen  akan  menentukan  kelayakan  produk  yang  dihargai  jika  merasa  layak 

konsumen  akan  melakukan  pembelian  kembali  dan  jika  sebaliknya  konsumen 

cenderung  enggan  lagi  membelinya.  Penelitian  sebelumnya  telah  membuktikan 

bahwa harga berpengaruh  terhadap minat beli kembali ulang    (Irawan &  Sunarto, 

2015; Muthmainnah & Madiawati, 2019; Saputra et al., 2021; Setiawan, 2014; Setiono et 

al., 2016). 

H2. harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli kembali.  

 

Promosi dan Minat Beli Kembali 

Hubungan  promosi  dengan minat  beli  kembali  yaitu  promosi merupakan  sebuah 

komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk mempengaruhi atau membujuk agar 

calon konsumen tertarik dan mau membeli produk yang dipromosikan jika promosi 

dilakukan secara berkesinambungan dan terarah maka konsumen akan selalu datang 

kembali untuk membeli. Penelitian sebelumnya  telah membuktikan bahwa promosi 

berpengaruh terhadap minat beli kembali (Ramdani & Sudrartono, 2021).  

H3. harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli kembali 

 

Tempat dan Minat Beli Kembali 

Hubungan  tempat  dengan minat  beli  kembali  yaitu  tempat merupakan  hal  yang 

sangat penting perbandingan nya  jika ada dua restoran yang memiliki produk yang 

sama namun  tempatnya  salah  satu  restoran  tersebut  lebih mudah dijangkau maka 

konsumen  akan memilih  ke  yang memiliki  tempat  yang  lebih  dijangkau  dan  hal 

inilah  yang  memudahkan  konsumen  untuk  melakukan  pembelian  kembali. 

Penelitian  sebelumnya membuktikan  bahwa  tempat  berpengaruh  terhadap minat 

beli kembali (Irawan & Sunarto, 2015; Jiwandono et al., 2019; Kartika, 2014). 

H4. harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli kembali 

   



15 

 

MBR (Management and Business Review), 6(1) 2022, 11‐21 

Metode 

Penelitian  merupakan    penelitian  kuantitatif  untuk  menguji  pengaruh  bauran 

pemasaran  (X)  terhadap  minat  beli  kembali  (Y).  Bauran  pemasaran  terdiri  dari 

produk,  harga,  promosi  dan  lokasi.  Pengukuran masing‐masing  variabel  disajikan 

pada tabel 1.  

Tabel 1 

Sumber: diolah dari berbagai sumber  

Populasi  penelitian  pelanggan  produk  di  Sorai  Steamboat  and  Grill, 

menggunakan  teknik  sampling  Snowball  diambil  50  pelanggan  sebagai  sampel. 

Pengambilan  data  menggunakan  kuesioner  dan  disebarkan  melalui  Google  form. 

Kuesioner disusun menggunakan skala likert lima poin, mulai dari 1 sampai 5. Data 

dianalisis menggunakan Regresi Linier Berganda serta uji hipotesis (t‐test dan F‐test) 

Variabel  Definisi operasional   Indikator 

Produk  Berupa makanan dan minuman yang 

ditawarkan oleh sorai steamboat & grill 

Kualitas rasa 

Kuantitas atau porsi 

Varian menu 

Cita rasa khas 

Higienis atau kebersihan 

Inovasi 

Harga  Nominal uang yang harus dibayarkan 

untuk mendapatkan  suatu produk 

Keterjangkauan harga 

Daya saing harga 

Harga sesuai kualitas 

Harga sesuai dengan manfaat 

Keterjangkauan harga 

Promosi  Aktivitas yang dilakukan oleh sorai 

steamboat & grill dalam 

mengkomunikasikan keunggulan 

produknya dan membujuk konsumen 

agar mau membelinya 

Periklanan 

Penjualan personal 

Promosi penjualan 

Hubungan masyarakat 

Lokasi  Merupakan tempat yang digunakan 

oleh sorai steamboat & grill Minat beli 

kembali 

yaitu Konsumen melakukan pembelian 

produk kembali 

Akses 

Visibilitas 

Lalu lintas 

Tempat parkir 

Ekspansi 

Minat transaksional,  

Minat referensial 

Minat preferensial 

Minat eksploratif 
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dan  menggunakan  aplikasi  SPSS  versi  25.  Kuesioner  sebelum  digunakan  telah 

dilakukan uji coba dan telah memenuhi kriteria validitas dan reliabilitas 

 

Hasil 

Uji Asumsi Klasik  

Hasil  uji  asumsi  normalitas menggunakan metode Normal  P‐P  Plot  sebagaimana 

pada  gambar  2,  menunjukkan  data  bersebaran  pada  daerah  garis  diagonal  serta 

menbayangi  arah  garis  diagonal, maka  data  terdistribusi  normal  serta memenuhi 

asumsi normalitas.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data diolah (SPSS) 

Gambar 2. Grafik Normalitas P‐Plot 

 

Hasil  uji  asumsi  klasik  berikutnya  adalah  asumsi multikolinieritas,  Tabel  2 

menunjukkan nilai  tolerance  lebih besar dari > 0,10 dan  jika nilai VIF dibawah 10,00 

dengan  demikian  dapat  dinyatakan  bahwa  model  regresi  tidak  terjadi 

Multikolinieritas (Sarwoko, 2018). 

Tabel 2. Uji Multikolinearitas  

Sumber: Data diolah (SPSS) 

Variabel  Nilai Tolerance  Nilai VIF  Keterangan 

Produk  0,326  3,067  Bebas multikoliniertias 

Harga  0,463  2,161  Bebas multikoliniertias 

Tempat  0,379  2,6  Bebas multikoliniertias 

Promosi  0,447  2,236  Bebas multikoliniertias 
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Pengujian Heteroskedastisitas dalam penelitian ini menggunakan metode Scatterplot 

(Gambar 3), diperoleh  titik‐titik menyebar dan  tidak berpola di bagian atas serta di 

bawah  angka  0 dalam  sumbu Y,  ini  berarti  tidak  terjadi heteroskedastisitas dalam 

model regresi.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data diolah (SPSS) 

Gambar 3. Uji Heteroskedastisitas  

 

Analisis..Regresi Linear Berganda dan Uji Hipotesis 

Tabel 3. Hasil Analisis Regresi Berganda  

Sumber: Data diolah (SPSS) 

Berdasarkan  hasil  analisis Regresi  (Tabel  3)  diperoleh  hasil  nilai  F  signifikan 

(Sig. < 0,000) dengan demikian model Regresi dapat menjelaskan pengaruh produk, 

harga,  promosi,  dan  tempat  terhadap  minat  beli  kembali.  Selanjutnya  dari  nilai 

koefisien  regresi  masing‐masing  variabel  (B)  yaitu  produk,  harga,  promosi,  dan 

tempat  memiliki  koefisien  regresi  positif,  dengan  pengaruhnya  positif  (searah) 

terhadap minat beli kembali. 

Variabel Bebas  B  Std. Error  T  Sig.  Sig. 

Produk  0,324  0,098  3,309  0,002  Signifikan 

Harga  0,431  0,112  3,862  0,000  Signifikan 

Promosi  0,015  0,107  0,136  0,892  Non Signifikan 

Tempat  0,155  0,083  1,873  0,068  Non Signifikan 

Variabel terikat: Minat beli Kembali 

F 

Sig. 

  41,156 

  0,000 
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Uji  t  untuk  variabel  produk  diperoleh  nilai  signifikan  0,002  <  0,05  sehingga 

dapat dinyatakan produk berpengaruh  signifikan  terhadap minat beli kembali  (H1 

diterima). Uji t untuk variabel harga diperoleh nilai signifikan 0,000 < 0,05 sehingga 

dapat  dinyatakan  harga  berpengaruh  signifikan  terhadap minat  beli  kembali  (H2 

diterima).  Sedangkan  hasil Uji  t  untuk  variabel  promosi  diperoleh  nilai  signifikan 

0,892  >  0,05  sehingga  dapat  dinyatakan  promosi  tidak  berpengaruh  signifikan 

terhadap minat beli kembali  (H3 ditolak), demikian  juga hasil Uji  t untuk variabel 

tempat diperoleh nilai signifikan 0,068 > 0,05 sehingga dapat dinyatakan tempat tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli kembali (H4 ditolak). 

 

Pembahasan 

Produk terhadap minat beli kembali 
Hasil penelitian membuktikan  jika produk memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap  minat  beli  kembali,  hal  ini  mencerminkan  bahwa  produk  dari  Sorai 

Steamboat & Grill merupakan hal yang utama bagi pelanggan. Produk merupakan 

paket  manfaat  berupa  barang  dan  jasa  yang  diterima  konsumen  yang  dapat 

menyenangkan  keinginan  dan  kebutuhan  konsumen  (Suicy  &  Harjanti,  2021). 

Komponen produk merupakan salah satu yang terpenting dari beberapa komponen 

bauran  pemasaran  lainnya,  adanya  komponen  produk  menjadi  penentu  bagi 

program bauran pemasaran, bukan  itu  saja  tetapi produk  juga merupakan  sesuatu 

yang esensial yang dapat memenuhi kebutuhan pasar (Putri, 2014). Jadi produk bisa 

dikatakan mempengaruhi minat  beli  kembali  karena  produk  penentu  bagi  bauran 

pemasaran dan juga suatu esensial yang dapat memenuhi kebutuhan pasar. Temuan 

penelitian memperkuat  hasil penelitian  sebelumnya  bahwa produk menjadi  faktor 

yang memengaruhi minat beli kembali (Azizah, 2021; Putra et al., 2014; Septian et al., 

2014; Suicy & Harjanti, 2021). 

 

Harga terhadap,.minat,.beli.,kembali 

 Hasil  penelitian  menunjukkan  adanya  pengaruh  harga  terhadap  minat  beli 

kembali. Harga adalah sejumlah uang yang dibayar untuk barang atau  jasa. Orang 

melihat  sikap  yang  berbeda  tentang  penetapan  harga.  Harga  mempengaruhi 

pertimbangan pembelian setiap orang, karena konsumen juga menginginkan produk 

dengan  kualitas  yang  cukup  baik  (Suicy  &  Harjanti,  2021).  Hasil  penelitian  ini 

membuktikan  bahwa  harga  dapat  menentukan  minat  beli  kembali  di  mana 

pelanggan  menyesuaikan  harga  dengan  kualitas  dan  manfaat,  pelanggan  akan 

merasa layak membayar untuk produk yang mereka konsumsi di Sorai Steamboat & 

Grill.  Hasil  pengujian  ini  memperkuat  penelitian  sebelumnya  bahwa  harga 

berpengaruh  terhadap minat beli ulang    (Irawan & Sunarto, 2015; Muthmainnah & 

Madiawati, 2019; Saputra et al., 2021; Setiawan, 2014; Setiono et al., 2016). 
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Promosi terhadap minat beli kembali 

 Hasil  penelitian  membuktikan  promosi  tidak  mempengaruhi  minat  beli 

kembali. Hasil penelitian  ini membuktikan  bahwa promosi  bukan hal utama  yang 

berpengaruh terhadap minat beli kembali pelanggan di Sorai Steamboat dikarenakan 

kurangnya promosi yang dilakukan oleh Sorai Steamboat & Grill apalagi di media 

sosial  yang  menjadikan  pelanggan  kurang  mengetahui  tentang  Sorai  Steamboat.  

Temuan  ini sejalan dengan penelitian  terdahulu bahwa promosi  tidak berpengaruh 

pada  minat  beli  kembali  (Peburiyanti  &  Sabran,  2020;  Sudibyo  &  Margo,  2015)

(Hidayah & Apriliani, 2019).  

 

Tempat terhadap minat beli kembali 

   Hasil pengujian  hipotesa menunjukan  bahwa  tempat  tidak  berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli kembali. Penempatan atau lokasi disebut juga saluran 

distribusi.  Hal  ini  didukung  dari  temuan  lapang  yang  menunjukan  jika  seluruh 

indikator  tempat  yang dimiliki  Sorai  belum maksimal dalam memenuhi  kepuasan 

konsumen  sehingga konsumen  tidak  terlalu berminat untuk melakukan pembelian 

kembali. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu bahwa tempat tidak 

berpengaruh terhadap minat beli ulang (Arlanda & Suroso, 2018; Sudibyo & Margo, 

2015). 

 

Simpulan 

Berdasarkan  hasil  penelitian  dan  pembahasan  mengenai  pengaruh  bauran 

pemasaran  terhadap minat  beli  kembali  pada  Sorai  Steamboat  and Grill  Bandung 

ditemukan  bahwa  tidak  seluruh  bauran  pemasaran  mempengaruhi  minat  beli 

kembali. Dari seluruh variabel yang diuji ada 2 variabel yang menjadi faktor utama 

terjadinya pembelian kembali yaitu produk dan harga yang berarti alasan mengapa 

konsumen melakukan pembelian kembali itu karena kualitas produk dan harga yang 

ditawarkan  oleh  restoran  telah memenuhi  kebutuhan  konsumen  sedangkan  untuk 

variabel tempat dan promosi konsumen kurang memperhatikannya. Sorai Steamboat 

&  Grill memiliki  keunggulan  dalam  kualitas  produk  dan  harga  namun  dari  segi 

tempat  dan  promosi masih  belum maksimal,  informasi  ini  dapat  digunakan  oleh 

Sorai agar mempertahankan keunggulan produk dan harga serta mengevaluasi dan 

memperbaiki tempat dan promosi.  
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