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ABSTRACT

This study aims to determine the effects of Promotions, Store Attributes, and
Product Innovations on Repurchase Decisions on Nick Coffe in Bengkulu City.
This research is a quantitative study with a sample of 96 respondents, using
accidental sampling techniques. collection techniques using observation and
questionnaires. Data analysis techniques using the classic assumption test,
multiple linear regression, coefficient of determination (R2) and hypothesis
testing. The results of this study can be seen from the multiple linear regression
tests using SPSS namely Y = 2.063 + 0.192X1 + 0.036X2 + 0.713X3. From the
results of hypothesis testing that Promotion (X1) has a positive effect on
Repurchase Decisions on Nick Coffe in Bengkulu City, with T test results
showing a significance value of 0.000 <0.05, Store Attribute (X2) has a positive
effect on Repurchase Decisions on Nick Coffe in Bengkulu City, with T test
results showing a significance value of 0.037 <0.05, Product Innovation (X3) has
a positive effect on Repurchase Decisions on Nick Coffe in Bengkulu City, with T
test results showing a significance value of 0,000 < 0.05, Hypothesis testing of the
T test and F test shows that Promotion, Store Attributes, and Product Innovation
have a significant effect on Repurchase Decisions with a significance level <0.05.
This means that Ho was refused Ha was accepted. In other words Promotions,
Store Attributes, and Product Innovations have a significant effect both partially
and simultaneously on Repurchase Decisions on Nick Coffe Customers. This is
evidenced by the F test showing a significance value of 0.000 <0.05.
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PENDAHULUAN

Perkembangan dalam dunia bisnis sudah semakin cepat dan persaingannya
semakin ketat, hal ini mengharuskan setiap pelaku usaha mampu untuk
memanfaatkan semua potensi dan peluang yang dimilikinya, mengatasi
kelemahan dan ancaman yang dihadapinya, serta memiliki keunggulan
kompentitif, dan yang terpenting adalah menjalin serta meningkatkan hubungan
dengan pelanggan. Para pelaku usaha harus berusaha lebih keras agar tetap dapat
bertahan.

Perkembangan pada era globalisasi ini, membuat dunia usaha memiliki
pesaing yang banyak, dengan begitu mereka akan membuktikan apa yang menjadi
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ciri khusus penjualan mereka. Seperti yang kita ketahui, terdapat banyak sekali
Cafe atau sejenis tempat untuk nongkrong. Dimana biasanya mereka hanya
sekedar untuk minum kopi, bermain games bersama dan mengobrol. Begitu pula
saat ini di kota Bengkulu, Cafe atau pun usaha kuliner sedang menjadi trend yang
sudah mulai banyak berdiri. Oleh karena itu para pengusaha bersaing satu dengan
yang lain Membuat sesuatu yang berbeda untuk menarik minat konsumen dengan
jenis produk yang serupa.

Untuk itu, pengusaha harus pintar melihat serta menentukan strategi yang
tepat untuk memenangkan persaingan tersebut. Salah satu tujuan mendirikan
usaha adalah mendapatkan konsumen sebanyak-banyaknya untuk memperoleh
keuntungan yang sebesar-besarnya, oleh karena itu para produsen harus pintar
dalam melihat peluang usaha yang bisa dijadikan bisnis.

Maka dari itu kita harus bisa membuat konsumen puas, dengan begitu
konsumen tersebut akan melakukan pembelian ulang. Menurut Schiffman dan
Kanuk dalam Long-Yi Lin dan Yeun-Wen Chen,(2009) “Keputusan pembelian
ulang sendiri adalah ketika konsumen memutuskan untuk membeli kembali
sebuah produk yang bisa saja didasarkan pada keinginan konsumen, bahwasannya
produk tersebut memenuhi apa yang diinginkan mereka”. Pengukuran keputusan
pembelian ulang terdiri dari 2 indikator pengukuran yaitu pembelian kembali
produk yang sama di masa datang, dan jumlah pembelian.

Agar terjadinya pembelian ulang, biasanya konsumen akan melihat sebuah
promosi yang dimiliki oleh Cafe tersebut. Menurut Boone dan Kurtz (2002 : 129)
“promosi adalah proses menginformasikan, membujuk, dan mempengaruhi suatu
keputusan pembelian”. Dengan adanya promosi perusahaan bertujuan untuk dapat
membujuk konsumen untuk melakukan pembelian atas produk yang dipasarkan.
Tujuan utama promosi adalah memberi informasi, menarik perhatian konsumen
dan selanjutnya memberi pengaruh agar terjadi pembelian. Strategi promosi yang
kreatif dan segar dapat menarik minat konsumen untuk melihat barang atau jasa
yang ditawarkan dan kemudian melakukan pembelian. Perusahaan yang dapat
melakukan promosi dengan baik juga akan meningkatkan penjualan perusahaan.

Seperti halnya yang dilakukan oleh Nick Coffe, Promosi juga menjadi
salah satu cara dimana mereka menarik minat konsumen dan mempertahankan
persaingannya dengan Cafe lain. Promosi yang dilakukan oleh Nick Coffe
bertujuan untuk membuat para konsumen menjadi tertarik dan menjadikan Nick
Coffe sebagai pilihan cafe yang akan mereka tuju baik sekedar untuk nongkrong,
bercengkrama dengan teman, atau pun menikmati kopi dan berbagai menu lain
yang ada di sana. Tetapi promosi yang dilakukan Nick Coffe hanya di awal pada
saat opening, setelah itu Nick Coffe jarang atau bahkan tidak pernah lagi
memberikan diskon, atau pun potongan harga terhadap konsumen.

Kondisi atribut toko (Store Attributes) merupakan hal yang sangat
mempengaruhi proses pemilihan toko dan menarik keputusan pembelian ulang
konsumen. Store Attributes memiliki peran penting karena lingkungan (seluruh
fisik sekitar maupun benda-benda yang memiliki bentuk) dapat memberikan
pengaruh pada pembelian ulang. Konsumen mencari tempat yang dianggap
menarik dan juga dapat menyediakan pengalaman yang menyenangkan. Kesan
terhadap toko dapat dibentuk pada saat konsumen memasuki atau baru saja
memasuki area fasilitas toko.
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Dalam memilih toko konsumen memiliki keriteria evaluasi diantaranya
adalah faktor kenyamanan, pelayanan, kelengkapan produk, dan lain sebagainya
hal tersebut menjadikan faktor yang sangat penting dan harus diperhatikan
produsen karena akan menjadi bahan perbandingan bagi konsumen untuk memilih
toko mana yang akan didatangi kembali oleh konsumen.

Atribut toko yang di miliki oleh Nick Coffe menjadi daya tarik tersendiri
bagi konsumen untuk datang kembali, dimana pelayanan yang di berikan pegawai
di Nick Coffe sudah bisa memuaskan konsumen, fasilitas yang di tawarkan seperti
Games Uno, Acoustic bagi konsumen yang ingin bernyanyi atau pun sekedar
mendengarkan, dll menjadi faktor pendukung konsumen untuk melakukan
pembelian ber ulang. Tetapi banyak konsumen yang masih mengeluh masalah
keamanan di area parkiran khususnya bagian motor, karna masih ada
kemungkinan untuk kehilangan helm yang mereka bawa, padahal disana sudah
ada orang yang menjadi juru parkir. Keadaan Cafe Nick Coffe yang 80 % adalah
outdoor (di luar ruangan), dan mayoritas konsumen yang berdatangan di malam
hari.

Menurut Prokosa (2013: 45) mengatakan bahwa “inovasi adalah suatu
mekanisme perusahaan untuk beradaptasi dengan lingkungan yang dinamis”. Oleh
sebab itu dituntut untuk mampu menciptakan pemikiran-pemikiran baru, gagasan-
gagasan baru dengan menawarkan produk yang inovatif serta peningkatan
pelayanan yang dapat memuaskan pelanggan. Dua konsep inovasi yang
diajukannya adalah keinovativan dan capacitas berinovasi. Keinovasian adalah
pikiran tentang keterbukaan untuk gagasan baru sebagai aspek budaya
perusahaan, sedangkan kapasitas untuk berinovasi adalah kemampuan perusahaan
untuk menggunakan atau menerapkan gagasan, proses/produk baru secara
berhasil.

Sehingga dapat diartikan bahwa inovasi produk merupakan suatu usaha
yang dijalankan perusahaan untuk menciptakan produk baru yang bertujuan untuk
menyesuaikan dengan selera konsumen dan dapat meningkatkan penjualan.
Bertambah banyaknya jumlah barang yang ditawarkan kepada konsumen dan
ditunjang dengan arus informasi tentang produk, menyebabkan semakin selektif
dalam membeli suatu barang, baik dalam kualitas, desain corak, warna maupun
harganya. Nick coffe juga berusaha untuk membuat produk yang baru dari yang
lain, berusaha untuk selalu memperbaiki kualitas yang mereka miliki agar
konsumen merasa puas dan ingin kembali melakukan pembelian ulang,
memperbanyak produk yang mereka kembangkan menjadi menu — menu yang
baru, ada pun mereka juga mengikuti perkembangan zaman yang saat ini diminati
oleh konsumen atau biasa disebut dengan kekinian.

kebanyakan Konsumen menjadikan Promosi, Atribut Toko (Store
Attributes), dan inovasi produk sebagai acuan mereka untuk melakukan pembelian
ulang di Nick coffe, maka dari itu keputusan pembelian ulang berpengaruh
terhadap naik turunnya omset penjualan. Hal ini dapat dilihat dari tabel data
penjualan berikut ini.
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Tabel 1
Penjualan Nick Coffe Agustus sampai Oktober 2019

No Bulan Pendapatan/Rp
1. | Agustus 132.000.000,00
2. | September 130.000.000,00
3. | Oktober 133.000.000,00
Total 395.000.000,00

Sumber : Nick Coffe Bengkulu 2019

Dari data tersebut menunjukkan bahwa penjualan mengalami ketidak
stabilan setiap bulannya. Hal ini menunjukan kurang optimalnya Promosi, Atribut
Toko (Store Attribut), dan inovasi produk yang berdampak kepada keputusan
pembelian ulang.

Nick Coffe merupakan salah satu cafe yang ada di Kota Bengkulu yang
beralamat di Rumah Makan Pringgading, Jalan Ciliwung Bawah, No 33 Kota
Bengkulu, cafe ini dibuka mulai dari jam 10.00 — 23.00. Pelayanan yang diberikan
kepada pelanggan juga sangat baik terlihat dari keramahan karyawan dalam
menyapa pelanggan yang datang ke cafe tersebut, Nick Coffe juga menyediakan
alat Accoustic untuk para pelanggan yang ingin mengekspresikan diri atau
menghibur pelanggan yang lain.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif kuantitatif,
karena dalam penelitian ini mendeskripsikan keadaan yang terjadi pada saat
sekarang secara sistematis dan faktual dengan tujuan untuk memaparkan serta
penyelesaian dari masalah yang diteliti.

Menurut Arikunto (2010) “Penelitian Deskriptif adalah penelitian yang
dimaksudkan untuk menyelidiki keadaan, kondisi atau hal-hal lain yang sudah
disebutkan, yang hasilnya dipaparkan dalam bentuk laporan penelitian. Peneliti
tidak mengubah, menambah, atau mengadakan manipulasi terhadap objek atau
wilayah penelitian. Peneliti hanya memotret apa yang terjadi pada diri objek atau
wilayah yang diteliti, kemudian memaparkan apa yang terjadi dalam bentuk
laporan penelitian secara lugas, seperti apa adanya.”

Populasi dan sampel ini adalah sebagai bahan objek untuk memulai
penelitian dan sebagai sumber untuk mendapatkan dan mencari data penelitian
adapun populasi dan sampel yang telah ditentukan.

“Populasi adalah “obyek yang akan diteliti dalam suatu penelitian”
(Onsardi, 2019). Populasi adalah orang atau keadaan yang paling tidak memiliki
satu karateristik umum yang sama” (Furqon, 1997). Menurut Sugiyono (2008)
“Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek / subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. Menurut Arikunto (2006)
“Populasi adalah keseluruhan subyek penelitian”. Sedangkan menurut Sutrisno
Hadi (2002) yang dimaksud dengan “populasi adalah Semua individu untuk siapa
kenyataan-kenyataan yang diperoleh dari sampel itu hendak digeneralisasikan.
Populasi pada penelitian ini bersifat infinite (tidak diketahui)”. Populasi dari
penelian ini adalah seluruh konsumen Nick Coffe Bengkulu yang berkunjung atau
melakukan transaksi.
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Sugiyono (2007) “Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi”. Populasi adalah bagian dari sampel yang reprentatif
(Onsardi, 2018, Asmawi, 2017, Anjani, 2019) Teknik pengambilan sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan metode non probability
sampling yaitu accidental sampling. Dalam pengambilan sampel dilakukan teknik
pengambilan sampel yaitu dengan accidental sampling. Menurut Sugiyono (2008)
“Accidental adalah pengambilan sampel dari setiap invidu yang dijumpai secara
kebetulan oleh peneliti, yaitu siapa saja yang secara keseluruhan / Accidental
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang
yang kebetulan ditemui cocok sebagai sumber data”. Dikarenakan jumlah
populasinya tidak diketahui secara pasti maka untuk menentukan besarnya sampel
digunakan rumus unknown populations (Frendy, 2011) sebagai berikut:

L)

Keterangan :

n = ukuran sampel

Z = tingkat keyakinan sampel yang dibutuhkan dalam penelitian (pada o = 5%
atau derajat keyakinan ditentukan 95% maka Z = 1,96)

p = margin of error, tingkat kesalahan yang dapat ditolerir (ditentukan 10%)

perhitungan :

_[2a /2o
n= [
~ [(1,96).(0,25)
" ‘| 0,05
n = 96,04

Berdasarkan perhitungan sampel tersebut peneliti yakin dengan
tingkat kepercayaan 95 % bahwa sampel random berukuran 96,04. Melihat hasil
tersebut maka untuk memudahkan penghitungan data, peneliti membulatkan
jumlah sampel menjadi 96 orang. Sampel pada penelitian ini konsumen Nick
Coffe yang di jumpai oleh peneliti pada saat melakukan proses penelitian.

Untuk menjawab masalah dan menjawab hipotesis yang diajukan dalam
penelitian, di perlukan data yang valid. Ada tiga teknik pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian yakni:

1. Observasi
Teknik ini digunakan apabila penelitian berkenaan dengan perilaku manusia,
proses kerja, gejala-gejala, dan bila responden yang diamati tidak terlalu
besar Sugiyono (2013). Obeservasi dilakukan untuk mengetahui keadaan
konsumen yang sedang berkunjung di Nick Coffe Bengkulu.

2. Dokumentasi
Dalam penelitian sosial, dokumentasi berfungsi memberikan data atau
informasi yang digunakan sebagai data pendukung atau pelengkap bagi data
primer yang diperolenh melalui observasi. Teknik dokumentasi digunakan
untuk mengumpulkan data terkait dengan kualitas produk, pelayanan, dan
kepuasan pelanggan.
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3. Kuesioner
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
memberi seperangkat pernyataan atau pertanyaan tertulis kepada responden
untuk dijawab” (Sugiyono, 2009). Angket ini bersifat tertutup dan digunakan
untuk mengukur variabel.

Analisis data adalah suatu keadaan untuk meneliti, memeriksa,
mempelajari, membandingkan, data yang ada dan membuat intepretasi yang
diperlukan. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
regresi linear berganda.

HASIL PENELITIAN
Dari perhitungan menggunakan SPSS versi 23 for windows didapatkan
persamaan regresinya adalah :

Y = 2.063+ 0.192X; + 0.036X2 + 0.713X3

Angka tersebut masing-masing secara ekonomis dapat dijelaskan sebagai

berikut :

1. Nilai Konstanta 2.063 mempunyai arti bahwa apabila variabel Promosi (X1),
Atribut Toko (X2), Inovasi Produk (X3), terhadap keputusan pembelian Ulang
(YY), sama dengan nol maka variabel keputusan pembelian akan tetap yaitu
2.063. Hasil ini berlaku saat dilaksanakannya penelitian.

2. Koefisien regresi variabel Promosi (X1) sebesar 0.192 mempunyai makna
bahwa apabila Promosi (Xi) ditingkatkan satu satuan, maka akan
meningkatkan keputusan pembelian Ulang (Y) pada Masyarakat Kota
Bengkulu sebesar 0.192 dengan asumsi variabel Atribut Toko(Xz), dan
Inovasi Produk(X3) dianggap tetap.

3. Koefisien regresi variabel Atribut Toko (X2) sebesar 0.036 mempunyai
makna bahwa apabila Atribut Toko (X2) ditingkatkan satu satuan, maka
akan meningkatkan keputusan pembelian Ulang (YY) pada Masyarakat Kota
Bengkulu sebesar 0.036 dengan asumsi variabel Promosi (X1), dan Inovasi
Produk (X3) dianggap tetap.

4. Koefisien regresi variabel Inovasi Produk (X3) sebesar 0.713 mempunyai
makna bahwa apabila Inovasi Produk (X3) ditingkatkan satu satuan, maka
akan meningkatkan keputusan pembelian Ulang (YY) pada Masyarakat Kota
Bengkulu sebesar 0.713 dengan asumsi variabel Promosi (X1), dan Atribut
Toko (X2) dianggap tetap .

Berdasarkan Adjusted R square yang digunakan untuk mengukur seberapa
jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen 0.899. Hal
ini menunjukan bahwa sebesar 89.9% keputusan pembelian Ulang pada Nick
Coffe di Kota Bengkulu dipengaruhi oleh variasi dari ketiga variabel independen,
yaitu Promosi (X31), Atribut Toko (Xz), Inovasi Produk (Xs), terhadap keputusan
pembelian Ulang (), sedangkan sisanya (100 — 89.9% = 10.1%) dijelaskan oleh
variabel - variabel diluar variabel penelitian ini.

Dari hasil analisis dapat dijelaskan bahwa Promosi (X1) menunjukkan nilai
signifikansi sebesar 0.000 < 0.05, karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0.05,
maka HO ditolak dan Ha diterima. Artinya Promosi (X1) memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y).

Hasil pengujian untuk variabel Atribut Toko (X2) menunjukkan nilai
signifikansi sebesar 0.037< 0.05. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0.05
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maka HO ditolak dan Ha diterima. Artinya Atribut Toko (X2) memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang ().

Hasil pengujian untuk variabel Inovasi Produk (X3) menunjukkan nilai
signifikansi sebesar 0.000< 0.05. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0.05,
maka HO ditolak dan Ha diterima. Artinya Inovasi Produk (X3) memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang ().

Hasil perhitungan statistik menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0.000
<0.05. Karena nilai signifikansi di bawah 0.05 menunjukkan bahwa secara
bersama-sama Promosi(X1), Atribut Toko (X2), dan Inovasi Produk (X3)
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Ulang (Y). Maka berdasarkan hasil uji simultan maka HO ditolak dan Ha
diterima, antara Variabel-variabel bebas yaitu Promosi (X1), Atribut Toko (X2),
dan Inovasi Produk (X3) mempunyai pengaruh yang signifikan secara bersama-
sama terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y)

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data yang dilakukan Pada
Nick Coffe di Kota Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 96 orang
responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh Promosi terhadap
Keputusan Pembelian Ulang pada Nick Coffe di Kota Bengkulu.

Dari analisis regresi linear berganda diperoleh persamaan Y = 1.688 +
0.192 (X;) angka ini mempunyai makna nilai konstanta 1.688 mempunyai arti
bahwa variable Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y) pada Nick
Coffe di Kota Bengkulu sama dengan nol, maka variable Keputusan Pembelian
Ulang akan tetap yaitu, 1.688. hal ini berlaku saat dilaksanakan penelitiaan.
Koefisien regresi variable Promosi (X1) sebesar 0.192 dan mempunyai makna
bahwa apabila Promosi (X1) ditingkatkan, maka akan meningkatan Keputusan
Pembelian Ulang () pada Nick Coffe di Kota Bengkulu.

Promosi memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian Ulang. Hal ini
terlihat pada uji t yang menyatakan memiliki nilai ty;>tq/, (3.708> 1.985) dan
(sig @ = 0.000 < 0.050), maka dari penelitian yang dilakukan dalam penelitian
terdahulu menyatakan bahwa Promosi memiliki pengaruh positif dan berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Dwi Yuli
Astuti (2018) dengan judul “Pengaruh harga promosi terhadap minat pembelian
ulang Pada evaluasi pembeli starbucks coffee di yogyakarta” hasil penelitian
menunjukkan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan harga promosi terhadap
minat pembelian ulang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Intan
Mawarsari (2018) dengan judul “Pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi
terhadap minat beli ulang konsumen olahan buah carica di daerah” Hasil dari
penelitian ini bahwa harga, dan promosi berpengaruh positif terhadap minat beli
ulang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Younes
Ben Said, Nicola Luigi Bragazzi, and Natalia Valeryevna Pyatigorskaya(2019)
dengan judul “Influence of Sales Promotion Techniques on Consumers’
Purchasing Decisions at Community Pharmacies” menyatakan bahwa The

Jurnal Entrepreneur dan Manajemen Sains. Vol. 1 No. 2. Juli 2020 208



research findings identified that, according to all respondents, the following sales
promotion tools had the strongest impact on consumers’ purchasing decisions.

Dari analisis regresi linear berganda diperoleh persamaan Y = 1.688 +
0.036 (X,) angka ini mempunyai makna nilai konstanta 1.688 mempunyai arti
bahwa variable Atribut Toko (X>) terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y) pada
Nick Coffe di Kota Bengkulu sama dengan nol, maka variable Keputusan
Pembelian Ulang akan tetap yaitu, 1.688. hal ini berlaku saat dilaksanakan
penelitiaan. Koefisien regresi variable Atribut Toko (X2) sebesar 0.036 dan
mempunyai makna bahwa apabila Atribut Toko (X2) ditingkatkan, maka akan
meningkatan Keputusan Pembelian Ulang (YY) pada Nick Coffe di Kota Bengkulu.

Atribut Toko memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian Ulang.
Hal ini terlihat pada uji t yang menyatakan memiliki nilai ty;>tq/, (2.113 >
1.985) dan (sig a@ = 0.037 < 0.050), maka dari penelitian yang dilakukan dalam
penelitian terdahulu menyatakan bahwa Atribut Toko memiliki pengaruh positif
dan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh
Muhyidin (2017) dengan judul “Pengaruh atribut toko terhadap keputusan
pembelian barang di toko ritel (studi khasus pada toko basmalah pada cabang
rembang kabupaten pasuruan jawa timur)”. Hasil dri penelitian ini bahwasannya
atribut toko sangat berpengaruh (positif) terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Ms.
D.Alamemu (2018) dengan judul “A Study on the Attributes Influencing the
Purchasing Behaviour of Apparel Consumer in Organized Retail with Special
Reference to Max Retail Division” Hasil dari penelitian ini However all the five
attributes quality, price, appeal, brand and variety influence each other in which
variety and brandhas a moderate positive correlation while purchasing a product
from the outlet.

Inovasi Produk memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian Ulang.
Hal ini terlihat pada uji t yang menyatakan memiliki nilai tp;:>ty/, (16.592>
1.985) dan (sig @ = 0.000 < 0.050), maka dari penelitian yang dilakukan dalam
penelitian terdahulu menyatakan bahwa Promosi memiliki pengaruh positif dan
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Bangun
dwi prasetio (2016) dengan judul “Pengaruh inovasi produk dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian pada batik zhorif di kecamatan danau
teluk jambi kota seberang”. Hasil dari penelitian ini adalah terdapat pengaruh
positif inovasi produk terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh
Tamamudin (2012) dengan judul “Analisis pengaruh Pengenalan merek, persepsi
Kualitas, harapan konsumen Dan inovasi produk terhadap Keputusan membeli
dan dampaknya Pada loyalitas konsumen (studi kasus: produk batik sutra halus
merek tamina)” Hasil dari penelitian bahwasanya variabel Inovasi Produk
berpengaruh Positif dan secara simultan terhadap Keputusan Pembelian.

Promosi (X1), Atribut Toko (X2), Dan Inovasi Produk (Xz) memiliki
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian Ulang (), hal ini terlihat pada uji F
yang menyatakan nilai Fjcung > Fraper » Yaitu (274.056 > 3.09) dan (sig a = 0.000

< 0.050) maka dengan demikian dapat disimpulkan bahwa Hs diterima artinya
secara bersamaan variable Promosi (X1), Atribut Toko (X2), dan Inovasi Produk
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(X3) berpengaruh secara signinifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y)
pada Nick Coffe di Kota bengkulu.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Parasian
Manurung (2017) dengan judul “Pengaruh Promosi, Harga, Kualitas Pelayanan
Terhadap Kepuasan Konsumen dan Keputusan pembelian Ulang di alfamart dan
indomaret (studi di alfamart dan indomaret waralaba di jalan ratu dibalau tanjung
senang, bandar lampung)” Hasil dari penelitian bahwasanya terdapat pengaruh
Promosi, harga, kualitas pelayanan terhadap kepuasan konsumen dan keputusan
pembelian ulang berpengaruh signifikan di alfamart dan indomaret jalan ratu
dibalau tanjung senang, bandar lampung.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Silvia
Warliana (2013) dengan judul “Pengaruh atribut toko terhadap keputusan
Pembelian konsumen pada 999 mini swalayan soekarno hatta Pekan baru” Hasil
dari penelitian ini atribut toko berpengaruh positif dengan Kebijakan yang
diterapkan oleh 999 mini swalayan terhadap atribut toko yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitan yang dilakukan oleh Intan
Firdausi (2016) dengan judul “Pengaruh Inovasi Produk, Daya Tarik Ildan dan
Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Cafe dengan Menu Unik
(Studi kasus pada Cafe Tombo Ngelak Yogyakarta)” Hasil dari penelitian
bahwasanya variabel Inovasi Produk, daya tarik iklan, dan persepsi berpengaruh
Positif dan secara simultan terhadap Keputusan Pembelian.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang pengaruh
Promosi, Atribut Toko (Store Attributes),dan Inovasi Produk terhadap Keputusan
Pembelian Ulang pada Nick Coffe di kota Bengkulu, dapat disimpulkan sebagai
berikut :

1. Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang pada
Nick Coffe di Kota Bengkulu.

2. Atribut Toko (Store Atributes) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Ulang pada Nick Coffe di Kota Bengkulu.

3. Inovasi Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang
pada Nick Coffe di Kota Bengkulu.

4. Promosi (X1), Atribut Toko (Xz), dan Inovasi Produk (Xs) secara Bersamaan
berpengaruh secara Signifikan terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y) Pada
Nick Coffe di Kota Bengkulu.

5. Berdasarkan nilai koefisien determinasi Adjusted (R?) diperoleh nilai sebesar
0.899. Nilai ini mempunyai arti bahwa variabel Promosi, Atribut Toko, dan
Inovasi Produk terhadap variabel Keputusan Pembelian Ulang memberikan
sumbangan sebesar 0.899 atau 89.9% terhadap Keputusan Pembelian Ulang
pada Nick Coffe di Kota Bengkulu sedangkan sisanya sebesar 10.1%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak masuk dalam model penelitian ini.
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