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Abstract

This study aims to analyze the influence of price, service quality, and experiential marketing
on the repurchase intention of Kopi Gerobak Dialog consumers in Timika City. A quantitative
approach with an associative method was employed. Data were collected through
questionnaires distributed to 100 Kopi Gerobak Dialog consumers, as well as through the
examination of relevant documents. The data were analyzed using multiple linear regression.
The results indicate that, individually, the variables of price, service quality, and experiential
marketing have a significant effect on consumer repurchase intention. Simultaneously, these
variables—price, service quality, and experiential marketing—also exert a significant
influence on the repurchase intention of Kopi Gerobak Dialog consumers in Timika City.
Keywords: Price, Service Quality, Experiential Marketing, and Repurchase Intention.

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga, kualitas pelayanan, dan
experiential marketing terhadap minat beli ulang konsumen Kopi Gerobak Dialog di Kota
Timika. Pendekatan yang digunakan adalah kuantitatif dengan metode asosiatif. Teknik
pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang dibagikan kepada
100 konsumen Kopi Gerobak Dialog serta dokumentasi melalui berbagai dokumen yang
berkaitan dengan penelitian. Data dianalisis menggunakan analisis regresi linier berganda.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel harga, kualitas pelayanan, dan
experiential marketing berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen.
Secara simultan variabel harga, kualitas pelayanan, dan experiential marketing juga
berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen Kopi Gerobak Dialog di Kota
Timika.

Kata Kunci: Harga, Kualitas Pelayanan, Experiential Marketing, dan Minat Beli Ulang.

Pendahuluan

Dalam kurun waktu beberapa tahun terakhir, sektor UMKM di Indonesia
menunjukkan tren kenaikan yang cukup tajam (April et al., 2024:91). Fenomena
meningkatnya konsumsi kopi tidak hanya terjadi di kota-kota besar, tetapi juga telah
merambah ke berbagai daerah, termasuk Kota Timika.

Eksistensi UMKM memegang peranan krusial sebagai motor penggerak roda
ekonomi, penyedia lapangan pekerjaan yang luas, serta instrumen penting dalam
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memeratakan tingkat kesejahteraan penduduk. Satu diantara sektor UMKM yang
mengalami perkembangan pesat adalah usaha di bidang kuliner, khususnya minuman kopi.

Kopi tidak lagi sekadar menjadi minuman untuk menghilangkan rasa kantuk, tetapi
telah berkembang menjadi bagian tak terpisahkan dari gaya hidup hususnya bagi populasi
generasi muda (Setyawan, 2024:82). Perubahan gaya hidup tersebut mendorong pelaku
usaha untuk menghadirkan berbagai inovasi produk, baik dari segi varian rasa maupun
strategi penetapan harga, guna menarik minat konsumen.

Tabel 1.1
Daftar Menu Kopi Gerobak dialog

Varian Nama Kopi Harga
Vanila latte 25.000

americano 23.000

Coffee Kopap 23.000
Kopi log 23.000

Caramel latte 25.000

Berry americano 25.000

Non coffe Matcha 23.000
Lemon Tea 20.000

Sumber: Data diolah,2026

Berdasarkan Tabel 1.1 dapat diketahui bahwa kopi gerobak Dialog menawarkan
berbagai varian produk dengan rentang harga yang relatif terjangkau, yaitu antara
Rp20.000 hingga Rp25.000. Variasi harga tersebut menunjukkan adanya strategi
penetapan harga yang disesuaikan dengan jenis produk yang ditawarkan. Usaha kopi
gerobak menjadi alternatif bisnis yang berkembang pesat karena memiliki modal yang
relatif kecil, fleksibilitas lokasi, serta mampu menjangkau berbagai segmen konsumen.

Tabel 1.2
Alamat Kopi Gerobak Dialog
Nama Usaha Alamat
Kopi Gerobak Dialog JI. Hasanuddin Samping Gereja
Kopi Gerobak Dialog JI. Budi Utomo Depan Smpn 2
Kopi Gerobak Dialog Depan Kantor Lantas Lama

Sumber: Data diolah,2026

Berdasarkan Tabel 1.2, kopi gerobak Dialog memiliki beberapa lokasi usaha yang
tersebar di wilayah Kota Timika. Hal ini menunjukkan bahwa usaha tersebut mengalami
perkembangan dan berupaya menjangkau konsumen yang lebih luas. Namun, semakin
banyaknya titik lokasi usaha juga diikuti dengan meningkatnya persaingan, baik antar
sesama usaha kopi gerobak maupun dengan pelaku usaha lainnya. Keberadaan kopi
gerobak yang semakin menjamur menciptakan persaingan yang cukup ketat antar pelaku
usaha. Konsumen memiliki banyak alternatif pilihan dalam membeli kopi, sehingga
memungkinkan mereka dengan mudah berpindah dari satu penjual ke penjual lainnya.
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Kondisi ini menunjukkan bahwa loyalitas konsumen masih belum sepenuhnya terbentuk.
Oleh karena itu, pelaku usaha dituntut untuk mampu menciptakan keunggulan kompetitif,
baik dari segi harga, kualitas layanan, maupun pengalaman yang diberikan kepada
konsumen, guna meningkatkan minat beli ulang.

Mowen & Minor (Nazulis & Syafrizal, 2021:62) minat beli ulang merupakan
kecenderungan perilaku pelanggan yang menunjukkan niat untuk mengonsumsi kembali
produk yang sama secara konsisten berdasarkan pengalaman konsumsi sebelumnya yang
memberikan kepuasan. Sebaliknya, rendahnya minat beli ulang menunjukkan adanya
permasalahan yang perlu diperhatikan oleh pelaku usaha. Kenyataannya, tidak semua
konsumen kopi gerobak Dialog di Kota Timika menunjukkan loyalitas yang tinggi. Hal ini
terlihat dari adanya kecenderungan konsumen untuk berpindah dari satu penjual ke
penjual lainnya, yang mengindikasikan bahwa minat beli ulang masih belum optimal.

Beberapa faktor diduga memengaruhi kondisi tersebut. Salah satunya adalah
faktor harga. Menurut Kloter & Armstrong (2018:308), Harga merupakan representasi nilai
ekonomi yang dikorbankan konsumen demi memperoleh manfaat dari suatu produk atau
jasa. Perbedaan harga antar pelaku usaha kopi gerobak dapat memengaruhi persepsi
konsumen terhadap nilai yang diterima. Harga yang dianggap tidak sesuai dengan kualitas
produk atau daya beli konsumen dapat menyebabkan konsumen enggan untuk melakukan
pembelian ulang. Sebaliknya, harga yang kompetitif dan sesuai dengan manfaat yang
dirasakan dapat meningkatkan kemungkinan konsumen untuk kembali membeli.

Selain harga, faktor lain yang juga berperan dalam memengaruhi minat beli ulang
konsumen adalah kualitas pelayanan. Interaksi langsung antara penjual dan konsumen
menjadi aspek utama dalam proses pelayanan. Pelayanan yang cepat, ramah, dan
responsif akan memberikan pengalaman positif bagi konsumen. Namun, pada
kenyataannya, kualitas pelayanan yang diberikan oleh pelaku usaha belum tentu
konsisten, sehingga dapat memengaruhi persepsi dan kepuasan konsumen.

Di samping itu, faktor lain yang juga dapat memengaruhi minat beli ulang
konsumen adalah experiential marketing. Experiential marketing merupakan pendekatan
pemasaran yang menekankan pada penciptaan pengalaman yang menyenangkan dan
berkesan bagi pelanggan ketika berinteraksi dengan suatu produk atau layanan.
pengalaman yang dirasakan konsumen dapat berupa suasana santai, interaksi sosial,
maupun keunikan konsep penjualan.

Apabila pengalaman yang diberikan kurang menarik atau tidak berbeda dengan
pesaing, maka konsumen cenderung tidak memiliki keterikatan emosional yang kuat,
sehingga minat untuk melakukan pembelian ulang menjadi rendah. Beberapa penelitian
sebelumnya menunjukkan bahwa faktor harga dan experiential marketing memiliki
pengaruh terhadap minat beli ulang konsumen (Frans et al., 2025).

Namun demikian, hasil temuan peneliti lain menunjukkan bahwa experientieal
marketing tidak berpengaruh secara signifikan (Kolondam et al., 2024). Selain itu, sebagian
besar penelitian sebelumnya lebih banyak dilakukan pada usaha berskala besar seperti
kafe, restoran, atau bisnis ritel modern, sedangkan penelitian yang secara khusus mengkaji
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faktor-faktor tersebut pada usaha mikro seperti kopi gerobak masih relatif terbatas.
Keterbatasan penelitian sebelumnya tersebut menunjukkan adanya research gap,
khususnya dalam mengkaji pengaruh harga, kualitas pelayanan, dan experiential marketing
terhadap minat beli ulang konsumen pada usaha kopi gerobak Dialog. Selain itu, hingga
saat ini penelitian yang mengkaji topik tersebut di Kota Timika, masih jarang dilakukan.
Melalui analisis ini, penelitian diharapkan dapat memberikan literatur tambahan
untuk memahami perilaku konsumen pada usaha mikro di sektor kuliner, khususnya pada
usaha kopi gerobak Dialog. Hal inilah yang mendorong minat peneliti untuk melaksanakan
penelitian yang diberi judul “Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan, dan Experiential
Marketing terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Kopi Gerobak Dialog di Kota Timika.

Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian asosiatif dengan menggunakan
pendekatan kuantitatif. Pendekatan kuantitatif digunakan karena penelitian ini bertujuan
untuk menguji hubungan dan pengaruh antar variabel yang diteliti secara statistik.
Menurut (Sugiyono, 2015:57), Penelitian asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan
untuk mengetahui pengaruh ataupun juga hubungan antara dua variabel atau lebih.
Dalam penelitian ini, peneliti ingin mengetahui pengaruh harga, Kualitas Pelayanan, dan
experiential marketing terhadap minat beli ulang konsumen kopi gerobak di Jalan Budi
Utomo Kota Timika.

Hasil dan Pembahasan
Pengaruh Harga terhadap Minat Beli Ulang

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, diketahui bahwa harga
berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen Kopi Gerobak Dialog di Kota
Timika. Hasil tersebut menunjukkan bahwa harga yang ditetapkan oleh Kopi Gerobak
Dialog mampu memberikan nilai yang sesuai dengan harapan konsumen sehingga dapat
mendorong keinginan konsumen untuk melakukan pembelian kembali di masa
mendatang.

Hasil analisis statistik deskriptif pada Tabel 5.1, variabel Harga memperoleh nilai
rata-rata sebesar 4,29 yang termasuk dalam kategori Sangat Tinggi. Hal ini menunjukkan
bahwa pelanggan Kopi Gerobak Dialog memiliki persepsi yang sangat baik terhadap harga
yang ditawarkan. Penilaian tertinggi terdapat pada indikator Keterjangkauan Harga dengan
nilai rata-rata sebesar 4,39 yang termasuk dalam kategori Sangat Tinggi. Hasil ini
menunjukkan bahwa pelanggan menilai harga yang ditawarkan Kopi Gerobak Dialog
mudah dijangkau oleh berbagai kalangan. Sementara itu, penilaian terendah terdapat
pada indikator Daya Saing Harga dengan nilai rata-rata sebesar 4,17, meskipun masih
berada dalam kategori Tinggi. Kondisi ini menunjukkan bahwa aspek daya saing harga
masih dapat ditingkatkan agar lebih kompetitif dibandingkan dengan usaha sejenis.

Berdasarkan Tabel 5.4, variabel Minat Beli Ulang memperoleh nilai rata-rata sebesar
4,31 yang termasuk dalam kategori Sangat Tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa pelanggan
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memiliki keinginan yang sangat tinggi untuk kembali melakukan pembelian di Kopi
Gerobak Dialog. Penilaian tertinggi terdapat pada indikator Minat Transaksional dengan
nilai rata-rata sebesar 4,36 yang termasuk dalam kategori Sangat Tinggi. Hasil tersebut
mengindikasikan bahwa pelanggan memiliki kecenderungan yang kuat untuk kembali
membeli produk di Kopi Gerobak Dialog. Hal ini menunjukkan bahwa pelanggan tetap
menjadikan Kopi Gerobak Dialog sebagai salah satu pilihan utama meskipun nilainya relatif
lebih rendah dibandingkan indikator minat beli ulang lainnya.

Kedua variabel sama-sama memperoleh penilaian dalam kategori Sangat Tinggi.
Variabel Minat Beli Ulang memiliki nilai rata-rata yang sedikit lebih tinggi (4,31)
dibandingkan dengan variabel Harga (4,29), meskipun selisihnya relatif kecil. Temuan ini
menunjukkan bahwa persepsi pelanggan terhadap harga yang terjangkau dan sesuai
dengan manfaat yang diterima berjalan seiring dengan tingginya minat pelanggan untuk
melakukan pembelian ulang di Kopi Gerobak Dialog. Dengan demikian, harga yang
dipersepsikan positif berpotensi mendukung terbentuknya minat beli ulang pelanggan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan pendapat Kotler dan Armstrong yang
menyatakan bahwa harga merupakan sejumlah nilai yang harus dikorbankan konsumen
untuk memperoleh manfaat dari suatu produk atau jasa. Harga tidak hanya berfungsi
sebagai alat tukar, tetapi juga menjadi indikator nilai yang digunakan konsumen dalam
menilai suatu produk. Oleh karena itu, penetapan harga yang sesuai dapat memberikan
persepsi positif kepada konsumen dan mendorong terbentuknya minat untuk melakukan
pembelian kembali.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Nazulis &
Syafrizal, 2021:61) yang menyimpulkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap
minat beli ulang konsumen. Penelitian tersebut menjelaskan bahwa konsumen cenderung
melakukan pembelian ulang ketika harga yang ditawarkan dianggap wajar dan sesuai
dengan kualitas produk yang diterima. Dengan demikian, hasil penelitian ini semakin
memperkuat bahwa harga merupakan salah satu faktor penting yang memengaruhi minat
beli ulang konsumen pada Kopi Gerobak Dialog di Kota Timika.

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Ulang

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, diketahui bahwa kualitas
pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen Kopi Gerobak
Dialog di Kota Timika. Hasil tersebut menunjukkan bahwa kualitas pelayanan bukan
merupakan faktor utama yang dipertimbangkan konsumen dalam menentukan keinginan
untuk melakukan pembelian ulang pada Kopi Gerobak Dialog.

Hasil tersebut menunjukkan bahwa peningkatan maupun penurunan kualitas
pelayanan tidak memberikan perubahan yang berarti terhadap minat konsumen untuk
melakukan pembelian ulang. Konsumen telah menganggap kualitas pelayanan yang
diberikan sebagai sesuatu yang wajar dan sudah menjadi standar pelayanan yang
seharusnya diterima. Dengan demikian, pelayanan yang baik tidak lagi menjadi faktor
pembeda yang mampu meningkatkan minat beli ulang secara signifikan. Sebaliknya,

20



konsumen lebih memperhatikan faktor-faktor lain yang memberikan pengalaman secara
langsung, seperti harga yang sesuai dengan kemampuan mereka dan pengalaman yang
diperoleh selama mengonsumsi produk di Kopi Gerobak Dialog. Hasil statistik deskriptif
pada Tabel 5.2, variabel Kualitas Pelayanan memperoleh nilai rata-rata sebesar 3,61 yang
termasuk dalam kategori Tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa pelanggan Kopi Gerobak
Dialog memiliki persepsi yang baik terhadap kualitas pelayanan yang diberikan. Penilaian
tertinggi terdapat pada indikator Daya Tanggap (Responsiveness) dengan nilai rata-rata
sebesar 3,90 yang termasuk dalam kategori Tinggi. Hasil ini menunjukkan bahwa
pelanggan menilai karyawan Kopi Gerobak Dialog mampu memberikan pelayanan yang
cepat dan tanggap dalam memenuhi kebutuhan pelanggan. Sementara itu, penilaian
terendah terdapat pada indikator Keandalan (Reliability) dengan nilai rata-rata sebesar
3,22, meskipun masih berada dalam kategori Tinggi. Kondisi ini menunjukkan bahwa aspek
keandalan pelayanan, seperti konsistensi dalam memberikan pelayanan sesuai dengan
harapan pelanggan, masih perlu ditingkatkan.

Berdasarkan hasil statistik deskriptif pada Tabel 5.4, variabel Minat Beli Ulang
memperoleh nilai rata-rata sebesar 4,31 yang termasuk dalam kategori Sangat Tinggi. Hal
ini menunjukkan bahwa pelanggan memiliki keinginan yang sangat tinggi untuk kembali
melakukan pembelian di Kopi Gerobak Dialog. Hasil tersebut mengindikasikan bahwa
pelanggan memiliki kecenderungan yang kuat untuk kembali membeli produk di Kopi
Gerobak Dialog.

Kedua variabel menunjukan hasil yang berbeda. Variabel Minat Beli Ulang
memperoleh nilai rata-rata sebesar 4,31 dengan kategori Sangat Tinggi, sedangkan variabel
Kualitas Pelayanan memperoleh nilai rata-rata sebesar 3,61 dengan kategori Tinggi. Selisih
nilai tersebut menunjukkan bahwa minat pelanggan untuk kembali membeli di Kopi
Gerobak Dialog lebih tinggi dibandingkan dengan penilaian mereka terhadap kualitas
pelayanan yang diterima.

Temuan ini menunjukkan bahwa meskipun variabel Kualitas Pelayanan
memperoleh penilaian yang baik,sedangkan Minat Beli Ulang memperoleh kategori
Sangat Tinggi, hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa kualitas pelayanan tidak
berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang. Hal ini menunjukkan bahwa tingginya
minat beli ulang pelanggan di Kopi Gerobak Dialog bukan semata-mata dipengaruhi oleh
kualitas pelayanan, melainkan lebih dipengaruhi oleh faktor lain, seperti harga yang
dianggap terjangkau dan penerapan experiential marketing yang mampu menciptakan
pengalaman positif selama pelanggan berkunjung. Oleh karena itu, kualitas pelayanan
tetap penting untuk menjaga kepuasan pelanggan, namun bukan merupakan faktor utama
yang mendorong pelanggan melakukan pembelian ulang di Kopi Gerobak Dialog.

Secara teoritis, kualitas pelayanan merupakan kemampuan perusahaan dalam
memberikan pelayanan yang mampu memenuhi atau bahkan melampaui harapan
pelanggan. Menurut Tjiptono (2018), kualitas pelayanan merupakan tingkat keunggulan
yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Kualitas pelayanan yang baik pada umumnya dapat
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meningkatkan kepuasan konsumen yang pada akhirnya mendorong terbentuknya
loyalitas dan minat beli ulang.

Namun demikian, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan tidak
selalu menjadi faktor yang menentukan minat beli ulang konsumen. Dalam penelitian inni
konsumen cenderung lebih mempertimbangkan faktor harga dan experiential marketing
dibandingkan kualitas pelayanan. Hal ini terlihat dari hasil penelitian yang menunjukkan
bahwa variabel harga dan experiential marketing memiliki pengaruh signifikan terhadap
minat beli ulang, sedangkan kualitas pelayanan tidak memberikan pengaruh yang
signifikan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Mulda & Jadmiko,
2024:1), hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa kualitas pelayanan tidak memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli ulang konsumen. Temuan tersebut
mengindikasikan bahwa konsumen tidak selalu menjadikan kualitas pelayanan sebagai
faktor utama dalam melakukan pembelian ulang, karena terdapat faktor lain yang
dianggap lebih dominan dalam memengaruhi perilaku konsumen.

Pengaruh Experiential Marketing terhadap Minat Beli Ulang

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, diketahui bahwa experiential
marketing berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen Kopi Gerobak
Dialog di Kota Timika. Hasil tersebut menunjukkan bahwa pengalaman yang diperoleh
konsumen selama berinteraksi dengan produk maupun lingkungan usaha mampu
meningkatkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian kembali di masa
mendatang.

Konsumen Kopi Gerobak Dialog cenderung menjadikan pengalaman sebagai salah
satu pertimbangan utama dalam melakukan pembelian ulang. Hal ini dapat dipahami
karena usaha kedai kopi pada saat ini tidak hanya menjual produk berupa makanan dan
minuman, tetapi juga menjual suasana, kenyamanan, dan pengalaman yang dirasakan
konsumen selama berada di lokasi usaha. Konsumen sering memilih untuk kembali
berkunjung karena merasa nyaman dengan suasana yang ditawarkan, menikmati interaksi
sosial yang terjadi, serta memperoleh pengalaman yang menyenangkan ketika
mengonsumsi produk.

Mayoritas konsumen kedai kopi saat ini berasal dari kalangan generasi muda yang
cenderung mencari tempat yang mampu memberikan pengalaman unik dan berkesan.
Pengalaman tersebut dapat berupa desain tempat yang menarik, suasana yang nyaman
untuk berkumpul, pelayanan yang ramah, maupun pengalaman emosional yang muncul
selama berada di lokasi. Ketika pengalaman yang diperoleh sesuai dengan harapan
konsumen, maka akan terbentuk kenangan positif yang mendorong konsumen untuk
kembali melakukan pembelian di masa yang akan datang.

Berdasarkan hasil statistik deskriptif pada Tabel 5.3, variabel Experiential Marketing
memperoleh nilai rata-rata sebesar 4,34 yang termasuk dalam kategori Sangat Tinggi. Hal
ini menunjukkan bahwa pelanggan Kopi Gerobak Dialog memiliki persepsi yang sangat
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baik terhadap pengalaman yang diperoleh selama berkunjung. Penilaian tertinggi terdapat
pada indikator Feel dengan nilai rata-rata sebesar 4,43 yang termasuk dalam kategori
Sangat Tinggi. Hasil ini menunjukkan bahwa Kopi Gerobak Dialog mampu menciptakan
pengalaman emosional yang positif sehingga pelanggan merasa nyaman, senang, dan
menikmati suasana yang ditawarkan. Sementara itu, penilaian terendah terdapat pada
indikator Think dan Act yang masing-masing memperoleh nilai rata-rata sebesar 4,31,
meskipun keduanya masih berada dalam kategori Sangat Tinggi. Kondisi ini menunjukkan
bahwa aspek yang mendorong pelanggan untuk berpikir kreatif terhadap merek maupun
mendorong tindakan tertentu masih dapat terus ditingkatkan agar pengalaman pelanggan
menjadi lebih optimal.

Berdasarkan Tabel 5.4, variabel Minat Beli Ulang memperoleh nilai rata-rata sebesar
4,31 yang termasuk dalam kategori Sangat Tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa pelanggan
memiliki keinginan yang sangat tinggi untuk kembali melakukan pembelian di Kopi
Gerobak Dialog. Hasil tersebut mengindikasikan bahwa pelanggan memiliki
kecenderungan yang kuat untuk kembali membeli produk di Kopi Gerobak Dialog.

Kedua variabel sama-sama memperoleh penilaian dalam kategori Sangat Tinggi.
Variabel Experiential Marketing memiliki nilai rata-rata yang sedikit lebih tinggi (4,34)
dibandingkan dengan variabel Minat Beli Ulang (4,31). Demikian pula, indikator tertinggi
pada variabel Experiential Marketing, yaitu Feel (4,43), memiliki nilai yang lebih tinggi
dibandingkan indikator tertinggi pada variabel Minat Beli Ulang, yaitu Minat Transaksional
(4,36). Temuan ini menunjukkan bahwa pengalaman positif yang diberikan Kopi Gerobak
Dialog, terutama dalam menciptakan pengalaman emosional (feel), mampu membentuk
kesan yang kuat bagi pelanggan sehingga mendorong keinginan mereka untuk melakukan
pembelian ulang. Dengan demikian, semakin baik pengalaman yang dirasakan pelanggan
selama berkunjung ke Kopi Gerobak Dialog, maka semakin tinggi pula kecenderungan
pelanggan untuk kembali melakukan pembelian di masa mendatang.

Secara teoritis, Definisi experience menurut Schmitt (Hendarsono et al., 2016:2),
pengalaman merupakan peristiwa-peristiwa pribadi yang terjadi dikarenakan adanya
stimulus tertentu (misalnya yang diberikan oleh pihak pemasar sebelum dan sesudah
pembelian barang atau jasa. Sedangkan pengertian marketing menurut Evans and Berman
(Hendarsono et al., 2016:2), marketing adalah suatu aktivitas untuk melakukan antisipasi,
pengelolaan dan pencapaian kepuasan konsumen melalui proses pertukaran.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Mulda & Jadmiko,
2024:1) yang menemukan bahwa experiential marketing berpengaruh signifikan terhadap
minat beli ulang konsumen. Penelitian tersebut menunjukkan bahwa pengalaman positif
yang diperoleh konsumen selama menggunakan produk atau jasa mampu meningkatkan
keinginan untuk melakukan pembelian ulang karena konsumen merasa memperoleh nilai
lebih dari sekadar produk yang dikonsumsi.

Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan Dan Experiential Marketing terhadap Minat Beli
Ulang
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Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, diketahui bahwa harga,
kualitas pelayanan, dan experiential marketing secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap minat beli ulang konsumen Kopi Gerobak Dialog di Kota Timika. Hasil ini
menunjukkan bahwa kombinasi ketiga variabel tersebut mampu menjelaskan perubahan
minat beli ulang konsumen secara bersama-sama.

Berdasarkan hasil analisis, masing-masing variabel menunjukkan hasil yang baik, di
mana variabel harga memperoleh kategori sangat tinggi, kualitas pelayanan berada pada
kategori tinggi, dan experiential marketing berada pada kategori sangat tinggi. Sementara
itu, variabel minat beli ulang juga berada pada kategori sangat tinggi, yang menunjukkan
bahwa pelanggan Dialog Kopi memiliki kecenderungan yang kuat untuk kembali
melakukan pembelian.

Ketiga variabel memiliki kombinasi antara harga yang sesuai, kualitas pelayanan
yang baik, serta pengalaman positif yang dirasakan pelanggan selama berkunjung secara
bersama-sama mampu mendorong terbentuknya minat beli ulang. Hasil pengujian
simultan menunjukkan bahwa harga, kualitas pelayanan, dan experiential marketing secara
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang pelanggan. Selain itu,
hasil koefisien determinasi menunjukkan nilai Adjusted R Square sebesar 0,851, yang berarti
bahwa 85,1% variasi minat beli ulang dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut,
sedangkan sisanya sebesar 14,9% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar model
penelitian. Temuan ini menunjukkan bahwa minat beli ulang pelanggan tidak hanya
dipengaruhi oleh satu faktor saja, melainkan terbentuk melalui kombinasi persepsi
pelanggan terhadap harga, kualitas pelayanan, dan pengalaman yang diperoleh selama
berkunjung ke Dialog Kopi. Keterkaitan antarvariabel tersebut menjadi faktor penting
dalam mendorong pelanggan untuk kembali melakukan pembelian.

Secara teoritis, minat beli ulang merupakan kecenderungan konsumen untuk
melakukan pembelian kembali terhadap suatu produk setelah memperoleh pengalaman
konsumsi sebelumnya. Minat beli ulang dapat terbentuk apabila konsumen merasa puas
terhadap nilai yang diterima dari suatu produk maupun jasa. Oleh karena itu, perusahaan
perlu memperhatikan berbagai faktor yang dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas
konsumen.

Hasil penelitian ini menujukkan bahwa experiential marketing menjadi variabel yang
paling dominan memengaruhi minat beli ulang, diikuti oleh harga, sedangkan kualitas
pelayanan belum memberikan pengaruh yang signifikan secara parsial. Meskipun
demikian, ketika ketiga variabel dianalisis secara bersama-sama, ketiganya mampu
memberikan kontribusi yang signifikan terhadap peningkatan minat beli ulang konsumen.

Dengan demikian, untuk meningkatkan minat beli ulang konsumen, Kopi Gerobak
Dialog perlu mempertahankan kesesuaian harga yang ditawarkan, terus meningkatkan
kualitas pelayanan, serta memperkuat penerapan experiential marketing agar konsumen
memperoleh pengalaman yang berkesan dan terdorong untuk melakukan pembelian
ulang di masa yang akan datang.
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Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan, maka dapat ditarik beberapa

kesimpulan sebagai berikut:

a.

Harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen Kopi Gerobak Dialog
di Kota Timika. Hasil penelitian menunjukkan bahwa semakin baik persepsi konsumen
terhadap harga yang ditawarkan, maka semakin tinggi pula minat konsumen untuk
melakukan pembelian ulang. Harga yang dianggap sesuai dengan kualitas produk dan
manfaat yang diperoleh mampu mendorong konsumen untuk kembali melakukan
pembelian.

. Kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen

Kopi Gerobak Dialog di Kota Timika. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas
pelayanan belum menjadi faktor utama yang dipertimbangkan konsumen dalam
melakukan pembelian ulang. Konsumen cenderung lebih mempertimbangkan faktor
lain, seperti harga dan pengalaman yang diperoleh selama mengonsumsi produk.
Experiential marketing berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang konsumen
Kopi Gerobak Dialog di Kota Timika. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengalaman
positif yang dirasakan konsumen selama berinteraksi dengan produk maupun
lingkungan usaha mampu meningkatkan keinginan konsumen untuk melakukan
pembelian ulang. Variabel experiential marketing juga merupakan variabel yang
memiliki pengaruh paling dominan terhadap minat beli ulang konsumen.

. Harga, kualitas pelayanan, dan experiential marketing secara simultan berpengaruh

signifikan terhadap minat beli ulang konsumen Kopi Gerobak Dialog di Kota Timika.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut secara bersama-sama
mampu menjelaskan minat beli ulang konsumen sebesar 85,1%, sedangkan sisanya
sebesar 14,9% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti memberikan

beberapa saran sebagai berikut:

a.

Kopi Gerobak Dialog diharapkan dapat mempertahankan kebijakan harga yang sesuai
dengan kualitas produk dan kemampuan konsumen, sehingga konsumen tetap merasa
memperoleh nilai yang sebanding dengan biaya yang dikeluarkan.

. Kopi Gerobak Dialog perlu terus meningkatkan dan mengembangkan strategi

experiential marketing melalui penciptaan suasana yang nyaman, konsep tempat yang
menarik, serta pengalaman yang berkesan bagi konsumen. Mengingat experiential
marketing merupakan variabel yang paling dominan memengaruhi minat beli ulang,
maka aspek ini perlu menjadi perhatian utama dalam strategi pemasaran.

Meskipun kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang
dalam penelitian ini, pihak Kopi Gerobak Dialog tetap perlu mempertahankan dan
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meningkatkan kualitas pelayanan yang diberikan agar kepuasan konsumen tetap
terjaga dan dapat mendukung keberlangsungan usaha dalam jangka panjang

d. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain yang berpotensi
memengaruhi minat beli ulang konsumen, seperti kualitas produk, kepuasan
konsumen, citra merek, lokasi usaha, suasana toko (store atmosphere), promosi,
maupun loyalitas pelanggan. Selain itu, penelitian selanjutnya dapat menggunakan
jumlah sampel yang lebih besar dan objek penelitian yang berbeda agar diperoleh hasil
penelitian yang lebih komprehensif dan dapat digeneralisasikan secara lebih luas.
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