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ABSTRAK 

 

Perumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana pengaruh kualitas 

produk, harga, lokasi, kualitas layanan, dan promosi terhadap minat beli pelanggan 

Mie Petir Tenggarang Bondowoso. Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan, dan promosi 

terhadap minat beli pelanggan secara simultan dan parsial. Teori yang dipakai pada 

penelitian ini adalah teori manajemen pemasaran, kualitas produk, harga, lokasi, 

kualitas layanan, promosi, dan teori minat beli pelanggan. Penelitian dilakukan pada 

pelanggan Mie Petir Tenggarang Bondowoso. Jenis penelitian deskriptif kuantitatif 

dengan menggunakan metode purposive sampling dengan sampel 60 orang 

responden. Adapun sifat dari penelitian adalah penjelasan (explanatory). Alat uji 

yang digunakan adalah regresi linier berganda, dengan perangkat lunak SPSS versi 

20.00. Hasil Uji t dan uji F menunjukkan bahwa kualitas produk (0,007), harga 

(0,016), lokasi (0,003), kualitas layanan (0,000), dan promosi (0,008) berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli pelanggan secara parsial, dan kualitas produk, harga, 

lokasi, kualitas layanan, dan promosi berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

pelanggan secara simultan (0,000). Uji regresi menunjukkan bahwa kualitas produk 

(0,162), harga (0,172), lokasi (0,200), kualitas layanan (0,238), dan promosi (0,195) 

berpengaruh positif terhadap minat beli pelanggan dan uji koefisien determinasi 

sebesar 94,1% minat beli pelanggan dipengaruhi oleh kualitas produk, harga, lokasi, 

kualitas layanan, dan promosi sedangkan 5,9% sisanya dipengaruhi variable lain di 

luar penelitian. 

Kata Kunci: kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan, promosi, dan minat 

beli pelanggan   
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ABSTRCT 

Formulation of the problem in this study is how the influence of product quality, 

price, location, service quality, and promotion on customer willingness to buy from 

Mie Petir Tenggarang Bondowoso customer. The research objective was to 

determine and analyze the effect of the influence of product quality, price, location, 

service quality, and promotion on customer willingness to buy. The theory used in 

this study is the theory of marketing management, product quality, price, location, 

service quality, promotion and customer willingness to buy theory. The study was 

conducted at Mie Petir Tenggarang Bondowoso customer. This type of quantitative 

descriptive study using purposive sampling method with a sample of 60 respondent. 

The nature of the research is the explanation (explanatory). Testing analysis using 

multiple regression analysis), with the software SPSS 20.00 version. The result from 

t test and F test extended that product quality (0,007), price (0,016), location 

(0,003), service quality (0,000), and promotion (0,008) significance influential 

toward customer willingness to buy, and product quality, price, location, service 

quality, and promotion together toward customer willingness to buy (0,000). 

Regression test extended that product quality (0,162), price (0,172), location 

(0,200), service quality (0,238), and promotion (0,195) positive influential toward 

customer willingness to buy and coefficient of determination test extended that 

94,1%, customer willingness to buy influentialed by product quality, price, location, 

service quality, and promotion, prescisely 5,9% influentialed another variables 

from this reaserch. 

 

Keywords: product quality, price, location, service quality, promotion and customer 

willingness to buy 

2. Pendahuluan  

Dunia bisnis semakin lama semakin berkembang, dimana perkembangan 

pesat tersebut juga mengalami metamorfosis yang berkesinambungan. 

Perkembangan bisnis tersebut juga mengakibatkan adanya perubahan pola dan cara 

para pesaing dalam mempertahankan bisnisnya. Oleh karena itu, setiap pelaku 

bisnis dituntut memiliki kepekaan terhadap perubahan kondisi persaingan bisnis 

yang terjadi di lingkungannya dan menempatkan orientasi terhadap kemampuan 

untuk menarik keputusan pembeli agar mampu berhasil dalam menjalankan usaha-

usahanya. Cara yang dilakukan untuk mencapai keberhasilan dalam menjalankan 

suatu bisnis salah satunya dengan melakukan kegiatan pemasaran (Kotler, 2005). 

Minat pembelian ulang adalah perilaku yang muncul sebagai respon 

terhadap objek. Minat pembelian ulang menunjukkan keinginan pelanggan untuk 

melakukan pembelian ulang untuk waktu yang akan datang. Perilaku pembelian 

ulang seringkali dihubungkan dengan loyalitas merek. Akan tetapi, pembelian ulang 

dapat dihubungkan juga dengan pembelian ulang yang dilakukan oleh konsumen di 

tempat tertentu yang disebabkan oleh faktor tertentu. Minat beli adalah merupakan 

sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk 
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tertentu, serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. 

Perusahaan harus mempelajari keinginan, persepsi, preferensi, dan perilaku belanja 

konsumen sasaran mereka guna menerapkan strategi yang tepat guna menumbuhkan 

minat pembelian ulang. Setiap perusahan atau suatu usaha kecil berlomba lomba 

untuk menarik minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Minat beli 

konsumen dapat dipengaruhi oleh kualitas produk, harga, lokasi dan kualitas 

pelayanan. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk 

mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan 

keinginan atau kebutuhan (Kotler & Amstrong, 2006). Selain kualitas produk, harga 

juga menjadi salah faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen karena suatu 

harga dapat menjadi patokan kualitas suatu produk, dengan harga yang mahal 

biasanya konsumen berfikir pasti produk yang diberikan memiliki kualitas yang 

baik dan apabila harga yang murah konsumen masih meragukan kualitas 

produknya.Suatu harga dapat menjadi patokan kualitas suatu produk, dengan harga 

yang mahal biasanya konsumen berfikir pasti produk yang diberikan memiliki 

kualitas yang baik dan apabila harga yang murah konsumen masih rmeragukan 

kualitas produknya, harga yang rendah atau harga yang terjangkau menjadi pemicu 

untuk meningkatkan kinerja pemasaran (Kotler, 2009).  

Lokasi suatu usaha juga menentukan keberhasilan usaha tersebut, sebisa 

mungkin lokasi suatu usaha adalah lokasi yang strategis, dekat dengan keramaian, 

memiliki akses yang mudah dan lainnya. Kualitas pelayanan yang baik dengan 

waiters atau pelayan toko yang memberikan pelayanan yang baik, berpakaian rapi, 

cepat, tanggap akan meningkatkan mint konsumen membeli ulang karena konsumen 

merasa nyaman apabila berada di rumah makan tersebut.  

Perusahaan harus dapat menerapkan strategi yang tepat dalam menarik 

minat konsumen untuk melakukan pembelian ulang. Industri retail memiliki bauran 

pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari produk, harga, lokasi, promosi, 

pengelola ritel, proses, bukti fisik. Lokasi pemasaran yang nyaman, aman, bersih, 

ramai, dan mudah dijangkau, merupakan beberapa kriteria lokasi yang diminati oleh 

banyak konsumen. Lokasi pemasaran adalah suatu wilayah atau tempat dimana 

perusahaan dapat menjalankan atau melaksanakan kegiatan pemasarannya kepada 

masyarakat. Faktor lokasi merupakan faktor penting yang harus diperhatikan  

khususnya pada perusahaan ritel, yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

Faktor lokasi ini mencakup potensi pasar, kondisi lingkungan di sekitar wilayah 

pemasaran, kelancaran arus transportasi, fasilitas parkir yang tersedia dan 

sebagainya.  

Faktor lain yang mendukung adalah promosi. Promosi merupakan salah 

satu kegiatan pemasaran yang penting bagi perusahaan dalam upaya 

mempertahankan kontinuitas serta meningkatkaan kualitas penjualan untuk 

meningkatkan kegiatan pemasaran dalam hal memasarkan barang atau jasa dari 

suatu perusahaan. Pada umumnya perusahaan melakukan promosi agar para 

konsumen tertarik untuk mengunjungi dan membeli kembali produk tersebut. 

Perusahaan pada umumnya telah mendisain promosi ini secara sistematis dan 

berkala dengan target utama adalah para konsumen yang telah pernah membeli di 

perusahaan tersebut.  
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Faktor lokasi dan promosi adalah merupakan salah satu faktor terpenting di 

dalam bauran pemasaran. Demikian halnya di dalam penerapan strategi yang di 

lakukan oleh perusahaan ritel di dalam juga senantiasa menerapkan pengembangan 

daripada strategi lokasi dan promosi yang tepat agar dapat menarik minat konsumen 

untuk melakukan pembelian ulang di perusahaan ritel tersebut.  

Kualitas layanan merupakan suatu bentuk penilaian konsumen terhadap 

tingkat layanan yang diterima (perceived service) dengan tingkat layanan yang 

diharapkan (expected service). Dampak positif dari pelayanan yang baik akan 

meningkatkan kepuasan dan kesetiaan pelanggan serta keinginan untuk melakukan 

pembelian kembali (re-buying), yang tentunya akan meningkatkan pendapatan yang 

diterima dari produk yang telah terjual. Agar dapat bersaing, bertahan hidup, dan 

berkembang, maka perusahaan dituntut untuk mampu memenuhi kebutuhan dan 

keinginan pelanggan dengan memberikan pelayanan yang terbaik dan berkualitas, 

maka dengan begitu pelanggan akan merasa mendapat kepuasan tersendiri dan 

merasa dihargai sehingga mereka senang dan bersedia untuk menjadi pelanggan 

tetap (Kotler, 2005). 

Warung makan “Mie Petir” di Tenggarang Bondowoso berkembang sangat 

pesat sejak didirikan dengan level kepedasan yang bervariasi, dan harga murah 

sesuai dengan kantong masyarakat. Hal ini harus dipertahankan ataupun 

ditingkatkan karena dapat mengancam kelangsungan warung makan atau restoran 

yang sudah lama berdiri lama, oleh karena itu setiap warung makan disarankan 

untuk tanggap mengenai hal-hal apa saja yang perlu dipertahankan atau pun dirubah 

dalam menghadapi persaingan yang mulai ketat ini.  

Penelitian ini dilakukan di salah satu warung makan yang sudah lama 

berdiri di daerah Tenggarang Bondowoso yaitu Warung makan “Mie Petir” di 

Tenggarang Bondowoso yang berdiri sejak tahun 2014. Terletak di kota 

Bondowoso, tepatnya berlokasi di Jalan Situbondo Tenggarang Bondowoso. 

Warung makan ini menjual menu mie dengan variasi tingkatan atau level 

kepedasan. Warung makan “Mie Petir” di Tenggarang Bondowoso tetap 

mempertahankan cita rasa makanannya sampai sekarang bahkan si pemilik tetap 

mempertahankan bentuk warung makan (tidak direnovasi). Namun seiring dengan 

berkembangnya para pesaing, dari data omset penujualan Warung makan “Mie 

Petir” di Tenggarang Bondowoso dari bulan Oktober 2014 – Maret 2015 

menunjukkan gejala peningkatan walaupun terdapat penurunan dalam bulan 

tertentu. Berikut ini omset penjualan Warung makan “Mie Petir” di Tenggarang 

Bondowoso. 
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3. Metode Penelitian 

Ada dua hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, yaitu: 

a. Kualitas produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), kualitas layanan (X4), dan promosi 

(X5) berpengaruh secara simultan terhadap minat beli pelanggan (Y). 

b. Kualitas produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), kualitas layanan (X4), dan promosi 

(X5) berpengaruh secara parsial terhadap minat beli pelanggan (Y). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1: Kerangka Konsep Penelitian 

Sumber: jurnal dan skripsi yang dikembangkan untuk penelitian 

 

Keterangan    : Pengaruh secara Parsial 

    : Pengaruh secara Simultan 

 

Populasi ialah sejumlah penduduk atau individu yang paling sedikit 

mempunyai suatu sifat yang sama. Jadi populasi adalah jumlah keseluruhan dan unit 

analisis yang ciri-cirinya akan diduga (Kuncoro, 2009). Dan populasi dalam 

penelitian ini adalah pelanggan Mie Petir Tenggarang Bondowoso. Sampel adalah 

merupakan bagian kecil dari suatu populasi. Dalam penelitian ini sampel yang 

diambil diharapkan dapat menggambarkan hasil yang sesungguhnya dari populasi. 

Dalam penelitian ini sampel yang diambil diharapkan dapat menggambarkan hasil 

yang sesungguhnya dari populasi (Kuncoro, 2009). Sekaran (2006) memberikan 

acuan umum untuk menentukan ukuran sample, ukuran sample sebaiknya 10x lebih 

besar dari jumlah variabel dalam penelitian. Berdasarkan acuan tersebut maka 

sampel penelitian ini sebesar 10 kali jumlah variabel maka sample yang akan 

digunakan sebanyak 60 pelanggan yang dipilih menggunakan teknik purpossive 

sampling. 

Alat analisis data yang digunakan untuk menguji hipotesis penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

a. Analisis Regresi Linier Berganda 

Kualitas produk (X1) 

Harga (X2) 

Lokasi (X3) 

Kualitas layanan (X4) 

Promosi (X5) 

Minat beli 

pelanggan (Y) 



6 
 

Jurnal Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Jember 
 

Untuk mengetahui atau mengukur intensitas hubungan antara variabel terikat 

(Y) dengan beberapa variabel bebas (X), maka jenis analisis yang digunakan 

adalah analisis regresi berganda (Ghozali, 2013). 

b. Uji F 

Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen 

atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara 

bersama-sama terhadap variabel dependent/terikat (Ghozali, 2013). 

c. Uji t 

Uji statistik t digunakan untuk mengetahui seberapa jauh masing-masing 

variabel bukti fisik, kehandalan, daya tanggap, jaminan, dan empati dalam 

menerangkan variabel kepuasan pelanggan (Ghozali, 2013). 

 

4. Hasil Dan Pembahasan 

a. Analisis Regresi Linier Berganda 

Model persamaan regresi yang baik adalah yang memenuhi persyaratan 

asumsi klasik, antara lain semua data berdistribusi normal, model harus bebas dari 

gejala multikolinearitas dan terbebas dari heterokedastisitas. Dari analisis 

sebelumnya telah terbukti bahwa model persamaan yang diajukan dalam penelitian 

ini telah memenuhi persyaratan asumsi klasik sehingga model persamaan dalam 

penelitian ini sudah dianggap baik. Analisis regresi digunakan untuk menguji 

hipotesis tentang pengaruh secara parsial variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Berdasarkan estimasi regresi linier berganda dengan program SPSS versi 20,0 

diperoleh hasil sebagai berikut: 

Tabel 4.1: Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

No Variabel Koefisien Regresi Standart Error 

1 Konstanta 0,506 0,442 

2 Kualitas Produk(X1) 0,162 0,058 

3 Harga (X2) 0,172 0,069 

4 Lokasi (X3) 0,200 0,064 

5 Kualitas Layanan (X4) 0,238 0,059 

6 Promosi (X5) 0,195 0,071 

Sumber: Hasil Olah Data Dengan SPSS 20.0 

Berdasarkan tabel 4.1 yaitu hasil analisis regresi linier berganda dapat 

diketahui persamaan regresi yang terbentuk adalah: 

Y = 0,506 + 0,162 X1 + 0,172 X2 + 0,200 X3 + 0,238 X4 + 0,195 X5  

Keterangan: 

Y  = Minat Beli Pelanggan 

X1  = Kualitas Produk 

X2 = Harga  

X3 = Lokasi  

X4 = Kualitas Layanan 

X5 = Promosi 

Dari persamaan tersebut dapat diartikan bahwa: 
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1. Konstanta sebesar 0,506 menunjukkan besarnya minat beli pelanggan pada 

saat kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi sama 

dengan nol.   

2. b1 = 0,162 artinya meningkatnya kualitas produk per satuan akan 

meningkatkan minat beli pelanggan sebesar 0,162 satuan, dengan asumsi 

harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi konstan. Hal ini juga 

mengindikasikan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap minat 

beli pelanggan yang berarti semakin baik kualitas produk akan berdampak 

pada semakin baiknya minat beli pelanggan dengan asumsi harga, lokasi, 

kualitas layanan dan promosi konstan. 

3. b2 = 0,172 artinya meningkatnya harga per satuan akan meningkatkan minat 

beli pelanggan sebesar 0,172 satuan, dengan asumsi kualitas produk, lokasi, 

kualitas layanan dan promosi konstan. Hal ini juga mengindikasikan bahwa 

harga berpengaruh positif terhadap minat beli pelanggan yang berarti 

semakin baik harga akan berdampak pada semakin baiknya minat beli 

pelanggan dengan asumsi kualitas produk, lokasi, kualitas layanan dan 

promosi konstan. 

4. b3 = 0,200 artinya meningkatnya lokasi per satuan akan meningkatkan minat 

beli pelanggan sebesar 0,200 satuan, dengan asumsi kualitas produk, harga, 

kualitas layanan dan promosi konstan. Hal ini juga mengindikasikan bahwa 

lokasi berpengaruh positif terhadap minat beli pelanggan yang berarti 

semakin baik lokasi akan berdampak pada semakin baiknya minat beli 

pelanggan dengan asumsi kualitas produk, harga, kualitas layanan dan 

promosi konstan. 

5. b4 = 0,238 artinya meningkatnya kualitas layanan per satuan akan 

meningkatkan minat beli pelanggan sebesar 0,238 satuan, dengan asumsi 

kualitas produk, harga, lokasi, dan promosi konstan. Hal ini juga 

mengindikasikan bahwa kualitas layanan berpengaruh positif terhadap 

minat beli pelanggan yang berarti semakin baik kualitas layanan akan 

berdampak pada semakin baiknya minat beli pelanggan dengan asumsi 

kualitas produk, harga, lokasi, dan promosi konstan. 

6. b5 = 0,195 artinya meningkatnya promosi akan meningkatkan minat beli 

pelanggan sebesar 0,195 satuan, dengan asumsi kualitas produk, harga, 

lokasi, dan kualitas layanan konstan. Hal ini juga mengindikasikan bahwa 

promosi berpengaruh positif terhadap minat beli pelanggan yang berarti 

semakin baik promosi akan berdampak pada semakin baiknya minat beli 

pelanggan dengan asumsi kualitas produk, harga, lokasi, dan kualitas 

layanan konstan. 

b. Uji F 

Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara bersama-sama diuji dengan 

menggunakan uji F. Hasil perhitungan statistik pada tabel 4.15, menunjukkan nilai 

signifikansi 0,000. Dengan menggunakan batas signifikansi 0,05, signifikansi lebih 

kecil dari batas signifikansi dan Fhitung > Ftabel, maka hipotesis yang menyatakan 

kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap minat beli pelanggan secara simultan diterima. 
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Tabel 4.2: Hasil Uji F 

No  Kriteria  Keterangan  

1 F hitung (188,732) F tabel (2,3861) Signifikan  

2 Nilai signifikansi (0,000) Taraf signifikansi (0,05) Signifikan  

Sumber: Hasil Olah Data Dengan SPSS 20.0 

Berdasar tabel 4.2 dapat dilihat bahwa Fhitung > Ftabel (188,732 > 2,3861) 

maka kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi mempunyai 

pengaruh signifikan terhadap minat beli pelanggan pada tingkat signifikan 5%, 

dalam hal ini H0 ditolak. Sehingga, hipotesis yang menyatakan kualitas produk, 

harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi mempunyai pengaruh signifikan 

terhadap minat beli pelanggan terbukti kebenarannya (H1 diterima). 

c. Uji t 

Hipotesis dalam penelitian ini diuji kebenarannya dengan menggunakan uji 

parsial. Pengujian dilakukan dengan melihat statistik t hitung dengan nilai statistik t 

tabel dan taraf signifikansi (p-value), jika taraf signifikansi yang dihasilkan dari 

perhitungan di bawah 0,05 maka hipotesis diterima, sebaliknya jika taraf 

signifikansi hasil hitung lebih besar dari 0,05 maka hipotesis ditolak. 

Tabel 4.3: Hasil Uji t 

N

o  

Variabel Signifikansi 

Hitung 

Taraf 

Signifikansi 

t 

hitung  

t tabel Keterang

an  

1 Kualitas 

Produk 

0,007 0,05 2,794 1,6736 Signifika

n 

2 Harga  0,016 0,05 2,494 1,6736 Signifika

n 

3 Lokasi  0,003 0,05 3,127 1,6736 Signifika

n 

4 Kualitas 

layanan  

0,000 0,05 4,060 1,6736 Signifika

n 

5 Promosi  0,008 0,05 2,745 1,6736 Signifika

n 

Sumber: Hasil Olah Data Dengan SPSS 20.0 

Dari tabel 4.3, diketahui perbandingan antara taraf signifikansi dengan 

signifikansi tabel adalah sebagai berikut:  

1. Hasil uji kualitas produk mempunyai nilai signifikansi hitung sebesar 0,007 

dan lebih kecil dari 0,05 dan t hitung (2,794) > t tabel (1,6736) yang berarti 

bahwa hipotesis kualitas produk mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

minat beli pelanggan diterima. 

2. Hasil uji harga mempunyai nilai signifikansi hitung sebesar 0,016 dan lebih 

kecil dari 0,05 dan t hitung (2,494) > t tabel (1,6736) yang berarti bahwa 

hipotesis harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli 

pelanggan diterima. 

3. Hasil uji lokasi mempunyai nilai signifikansi hitung sebesar 0,003 dan lebih 

kecil dari 0,05 dan t hitung (3,127) > t tabel (1,6736) yang berarti bahwa 

hipotesis lokasi mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli 

pelanggan diterima. 
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4. Hasil uji kualitas layanan mempunyai nilai signifikansi hitung sebesar 

0,000 dan lebih kecil dari 0,05 dan t hitung (4,060) > t tabel (1,6736)  yang 

berarti bahwa hipotesis kualitas layanan mempunyai pengaruh signifikan 

terhadap minat beli pelanggan diterima. 

5. Hasil uji promosi mempunyai nilai signifikansi hitung sebesar 0,008 dan 

lebih kecil dari 0,05 dan t hitung (2,745) > t tabel (1,6736) yang berarti 

bahwa hipotesis promosi mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat 

beli pelanggan diterima. 

d. Pembahasan 

Berdasarkan hasil pengujian secara statistik dapat terlihat dengan jelas 

bahwa secara parsial, semua variabel bebas berpengaruh terhadap variabel terikat. 

Pengaruh yang diberikan kelima variabel bebas tersebut bersifat positif artinya 

semakin kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi maka 

mengakibatkan semakin tinggi pula minat beli pelanggan. Hasil tersebut sesuai 

dengan hipotesis yang diajukan. Hasil penelitian ini juga sesuai dengan hasil 

penelitian sebelumnya. Penjelasan dari masing-masing pengaruh variabel dijelaskan 

sebagai berikut: 

1. Pengaruh kualitas produk terhadap minat beli pelanggan. 

Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat pengaruh kualitas 

produk terhadap minat beli pelanggan. Melalui hasil perhitungan yang telah 

dilakukan diperoleh taraf signifikansi sebesar 0,007 dan lebih kecil dari 

0,05 dan t hitung (2,794) > t tabel (1,6736) yang berarti hipotesis diterima. 

2. Pengaruh harga terhadap minat beli pelanggan. 

Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat pengaruh harga 

terhadap minat beli pelanggan. Melalui hasil perhitungan yang telah 

dilakukan diperoleh taraf signifikansi sebesar 0,016 dan lebih kecil dari 

0,05 dan t hitung (2,494) > t tabel (1,6736)  yang berarti hipotesis diterima. 

3. Pengaruh lokasi terhadap minat beli pelanggan. 

Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat pengaruh lokasi 

terhadap minat beli pelanggan. Melalui hasil perhitungan yang telah 

dilakukan diperoleh taraf signifikansi sebesar 0,003 dan lebih kecil dari 

0,05 dan t hitung (3,127) > t tabel (1,6736) yang berarti hipotesis diterima. 

4. Pengaruh kualitas layanan terhadap minat beli pelanggan. 

Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat pengaruh kualitas 

layanan terhadap minat beli pelanggan. Melalui hasil perhitungan yang 

telah dilakukan diperoleh taraf signifikansi sebesar 0,000 dan lebih kecil 

dari 0,05 dan t hitung (4,060) > t tabel (1,6736) yang berarti hipotesis 

diterima. 

5. Pengaruh promosi terhadap minat beli pelanggan. 

Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat pengaruh promosi 

terhadap minat beli pelanggan. Melalui hasil perhitungan yang telah 

dilakukan diperoleh taraf signifikansi sebesar 0,008 dan lebih kecil dari 

0,05 dan t hitung (2,745) > t tabel (1,6736) yang berarti hipotesis diterima. 

6. Pengaruh kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi 

terhadap minat beli pelanggan. 
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Hasil pengujian hipotesis telah membuktikan terdapat pengaruh kualitas 

produk, harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi terhadap minat beli 

pelanggan. Melalui hasil perhitungan yang telah dilakukan diperoleh taraf 

signifikansi sebesar 0,000 dan lebih kecil dari 0,05 dan F hitung (188,732) 

> F tabel (2,3861) yang berarti hipotesis diterima. Pengujian secara statistik 

ini membuktikan bahwa kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan dan 

promosi mempunyai pengaruh terhadap minat beli pelanggan. Artinya 

bahwa ada pengaruh antara kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan 

dan promosi terhadap minat beli pelanggan.  

5. Kesimpulan Dan Saran 
a. Kesimpulan 

Dari pengujian secara statistik yang telah dilakukan, maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Kualitas produk, harga, lokasi, kualitas layanan dan promosi secara 

simultan berpengaruh terhadap minat beli pelanggan Mie Petir Tenggarang 

Bondowoso. Hasil pengujian secara statistik diperoleh nilai signifikansi 

sebesar (0,000), F hitung (188,732) > F tabel (2,3861), temuan ini 

mendukung hipotesis yang menyatakan kualitas produk, harga, lokasi, 

kualitas layanan dan promosi secara simultan berpengaruh terhadap minat 

beli pelanggan.    

2. Kualitas produk (0,007), harga (0,016), lokasi (0,003), kualitas layanan 

(0,000) dan promosi (0,008) secara parsial berpengaruh terhadap minat beli 

pelanggan Mie Petir Tenggarang Bondowoso. Temuan ini mendukung 

hipotesis yang menyatakan bukti fisik, kehandalan, daya tanggap, jaminan, 

dan empati secara parsial berpengaruh terhadap minat beli pelanggan 

b. Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, maka saran yang 

dapat diberikan kepada pihak Mie Petir Tenggarang Bondowoso dari penelitian ini, 

yaitu: hendaknya perusahaan dalam upaya meningkatkan minat beli pelanggan lebih 

meningkatkan kualitas produknya, sehingga dengan lebih memerhatikan kualitas 

produknya diharapkan akhirnya akan dapat meningkatkan minat beli pelanggan 

sehingga memperoleh hasil yang lebih baik lagi. 

Adapun yang perlu diperhatikan oleh Mie Petir Tenggarang Bondowoso 

terkait aspek-aspek kualitas produknya meliputi 

1. Menciptakan rasa yang khas dan berbeda dengan produk mie sejenis,  

2. Tekstur padat dan kenyal, dan  

3. Kebersihan produk harus terjamin 
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