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INFO ARTIKEL ABSTRACT 

Riwayat Artikel This study aims to analyze the effect of service quality and price 

perceptions on repurchase intention of visitors at The Bond's 

Café after the Covid-19 Pandemic. This research was 

conducted at a hidden gem in the city of Bandung, namely The 

Bond's Café with visitors as research subjects. The data used 

in this study are primary data in the form of questionnaires and 

secondary data obtained from various scientific literature such 

as academic journals, digital books, and various documents 

from The Bond's Café. Multiple Linear Regression was used to 

analyze the answers of respondents with a total of 75 visitors, 

and the hypothesis was tested using the t-test and f-test. The 

results of the study show that simultaneously service quality 

and price perceptions influence repurchase intention positively 

and significantly. Partially, service quality and price 

perceptions influence repurchase intention positively and 

significantly, which means that visitors repurchase interest at 

The Bond's Café will increase by improving service quality and 

adjusting price perceptions. This research is expected to have 

an impact on increasing visitor repurchase interest by 

improving service quality and adjusting price perceptions. 
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ABSTRAK 

Kata Kunci : Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas 

pelayanan dan persepsi harga terhadap minat beli ulang pada 

pengunjung di The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19. 

Penelitian ini dilakukan pada sebuah hidden gem di Kota 

Bandung yakni The Bond’s Café dengan pengunjung sebagai 

subjek penelitian. Data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah data primer berupa kuesioner dan data sekunder yang 

diperoleh dari berbagai literatur ilmiah seperti jurnal akademik, 
buku digital, dan berbagai dokumen dari The Bond’s Café. 

Regresi Linier Berganda digunakan untuk menganalisis 

Kualitas Pelayanan, 

Persepsi Harga, Minat 

Beli Ulang, Hidden Gem 

Bar Café, Pandemi 

Covid-19 
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 jawaban responden dengan total 75 pengunjung, dan hipotesis 

diuji menggunakan uji-t dan uji-f. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa secara simultan kualitas pelayanan dan 

persepsi harga memengaruhi minat beli ulang secara positif dan 

signifikan. Secara parsial kualitas pelayanan dan persepsi harga 

memengaruhi minat beli ulang secara positif dan signifikan, 

yang berarti minat beli ulang pada pengunjung The Bond’s 

Café akan meningkat dengan memperbaiki kualitas pelayanan 

dan penyesuaian persepsi harga. Penelitian ini diharapkan 

dapat berdampak pada peningkatan minat beli ulang pada 

pengunjung dengan memperbaiki kualitas pelayanan dan 

penyesuaian persepsi harga. 

 

 

 

 

 

1. PENDAHULUAN 

Pada awal tahun 2020, dunia digemparkan dengan merebaknya fenomena baru 

dengan kemunculan virus baru yaitu coronavirus severe acute respiratory syndrome 

coronavirus-2 (SARS-CoV-2). Virus ini diketahui berasal dari kota Wuhan di China, 

yang ditemukan pada akhir Desember 2019. Hingga saat ini, sudah dapat dipastikan 

terdapat 65 negara yang telah terjakit Covid-19 (Dalam Data WHO, 1 Maret 2020). 

Pandemi Covid-19 ini telah menimbulkan dampak yang besar terhadap Indonesia, 

khususnya dalam sektor perekonomian.  

Purnomo (2020), menjelaskan “sedikitnya terdapat tiga masalah perekonomian yang 

diakibatkan oleh Pandemi ini. Pertama, UMKM dan sektor informal yang menjadi 

bantalan ekonomi nasional begitu terpukul. Kondisi ini menyebabkan konsumsi 

masyarakat menurun, padahal konsumsi masyarakat memiliki kontribusi besar terhadap 

perekonomian, yaitu hampir 59%. Ada 58 objek wisata di Bandung yang wajib 

dikunjungi. Wisatawan yang datang ke kota Bandung tidak hanya menikmati objek wisata 

saja, melainkan berwisata kuliner dan berbelanja. Hal ini menjadi kesempatan bagi pelaku 

industri di bidang jasa, salah satunya usaha bar café (Iffan et al., 2018). 

Usaha restoran, bar, café, dan lounge mengalami dampak akibat virus Covid-19 

salah satunya adalah The Bond’s Café. Hal tersebut selain disebabkan oleh mahasiswa 

dan para pekerja yang pulang ke daerah masing-masing juga disebabkan karena 

perubahan belanja atau konsumsi masyarakat sebelum dan selama Pandemi. Masyarakat 

mengalami pergeseran ke pola makan yang lebih sehat dengan membatasi membeli dan 

berkerumunan dengan banyak orang seperti nongkrong di The Bond’s Café, bukan saja 

dilarang oleh pemerintah tetapi lebih menjaga untuk tidak berkerumun agar tetap menjaga 

kesehatan diri.  

Meskipun di awal sempat terkena dampak dari Pandemi Covid-19, The Bond’s Café 

menanggapi permasalahan yang dialami dengan cepat dan memanfaatkan berbagai 

perkembangan teknologi. Sebelum terjadinya Pandemi Covid-19 The Bond’s Café 

mengalami peningkatan pengunjung pada setiap bulannya terlebih lagi ketika akhir tahun 

yakni pada bulan Oktober, November, dan Desember Tahun 2019 dapat dilihat pada 
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Gambar 1. 

 

Gambar 1. Rata-rata Pengunjung The Bond’s Café selama Tiga Bulan pada Akhir 

Tahun 2019 dan Tahun 2022 

Dapat dilihat pada Gambar 1., rata-rata pengunjung The Bond’s Café Tahun 2019 

sebelum terjadinya Pandemi Covid-19 yakni dari bulan Oktober hingga Desember 

sebanyak 309 pengunjung. Hal ini disebabkan juga oleh faktor minat beli ulang 

pengunjung The Bond’s Café yang meningkat, dapat dilihat pada Gambar 1. bahwa 

peningkatan pengunjung The Bond’s Café nampak signifikan pada saat sebelum 

terjadinya Pandemi Covid-19. Lain halnya dengan grafik pengunjung setelah Pandemi 

Covid-19, perbandingannya dapat dilihat pada Gambar 1., bahwa The Bond’s Café hanya 

sedikit mengalami peningkatan pengunjung pada akhir tahun 2022 yakni dari bulan 

Oktober hingga Desember sebanyak 209 pengunjung. Hal ini dapat disebabkan oleh The 

Bond’s Café yang masih berupaya menyesuaikan perubahan kondisi dari dampak 

Pandemi Covid-19, yaitu salah satunya dari faktor kualitas pelayanan dan persepsi harga 

yang begitupun mempengaruhi meningkatnya minat beli ulang pada pengunjung The 

Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19. 

Salah satu langkah yang diambil oleh The Bond’s Café selama hingga setelah 

Pandemi Covid-19 yaitu dengan memaksimalkan penggunaan platform online B2B 

seperti Go-Food, Grab Food dan Shopee untuk meningkatkan aktivitas bisnis The Bond’s 

itu sendiri. Tidak hanya The Bond’s Cafe saja yang mengalami perubahan, namun 

konsumen juga mengalami perubahan perilaku pasca Pandemi Covid-19, seperti 

melakukan pembelian makanan untuk dibawa pulang atau take away dan memesan 

makanan secara online atau dengan delivery service. Selain memaksimalkan penggunaan 

platform online B2B, The Bond’s Café menggunakan platform media sosial seperti 

Instagram untuk melakukan promosi bisnis.  

Media sosial Instagram menjadi platform alat promosi bisnis yang mengijinkan 

konsumen dapat berinteraksi langsung dengan konten, pesan atau informasi tentang suatu 

brand atau produk yang dipasarkan dimanapun dan kapanpun. Media sosial sebagai 

promosi maupun brand awareness bagi konsumen, sehingga diharapkan dengan adanya 
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media sosial maka akan timbul kesadaran konsumen terhadap produk seta mampu 

meningkatkan penjualan pada usahanya (Zulfikar & Novianti, 2018). Dengan 

menggunakan media sosial Instagram untuk berinteraksi dengan konsumen, business to 

business dapat mengembangkan cangkupan bisnis mereka lebih luas, cepat dan efektif. 

Bisnis dapat langsung menerima respon serta feedback dari konsumen secara langsung. 

Saat ini Pandemi Covid-19 sudah mereda dan aktivitas kegiatan manusia sudah 

mulai normal kembali. Pemilik tempat The Bond’s Café pun pada akhirnya membuka 

tempatnya kembali dan beroperasional kembali, namun terdapat beberapa kebijakan yang 

dibuat untuk tetap menjaga protokol kesehatan salah satunya adalah tetap menjaga jarak, 

memakai masker, dan tidak terlalu berkerumun. Kebijakan lainnya yang ditetapkan 

terkait dengan perubahan Kualitas Pelayanan non-fisik diantaranya adalah standar dan 

prosedur harus menggunakan masker dan sarung tangan, tidak bersentuhan dengan rekan 

maupun pengunjung, mewajibkan rutin cuci tangan dan penyemprotan hand sanitizer 

pada pengunjung yang datang, membatasi pengunjung yang masuk, dan tidak boleh 

melayani pengunjung yang tidak menggunakan masker. Kebijakan tersebut sangat 

berpengaruh terhadap kualitas pelayanan di The Bond’s Café tentunya untuk 

menentukkan minat beli ulang pada pengunjung The Bond’s Café setelah Pandemi 

Covid-19. 

Kualitas pelayanan merupakan faktor dan akar penting yang mampu memberikan 

kepuasan bagi pengunjungnya yang terkait dengan hasil perilaku dari mulut ke mulut, 

keluhan, rekomendasi dan pertukaran atau perpindahan. Yang mana kualitas pelayanan 

itu sendiri merupakan “ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan mampu 

sesuai dengan ekspektasi pengunjung. Kualitas pelayanan pada perusahaan merupakan 

aktivitas bisnis yang diberikan untuk memenuhi kepuasan pengunjung baik itu terlihat 

maupun tidak terlihat” (Tjiptono F. & Chandra G., 2017). 

Dalam pemberian pelayanan yang extra, pengunjung akan lebih loyal kepada 

perusahaan sehingga perusahaan dapat memperoleh keuntungan yang lebih besar, untuk 

itu maka peningkatan kualitas pelayanan sangat penting dilakukan perusahaan jika ingin 

tetap bersaing dipasar. Kualitas pelayanan merupakan dasar bagi pemasar jasa, karena 

inti produk yang dipasarkan adalah suatu kinerja yang berkualitas dan kinerjalah yang 

dibeli oleh pengunjung. Pengalaman kerja juga harus diperhatian pada karyawan, karena 

dapat memengaruhi kinerja karyawan itu sendiri dalam memberikan pelayanan yang 

berkualitas (Susilawati, 2021). 

Selain kualitas pelayanan, adapun faktor lainnya yang menentukkan minat beli 

ulang pada pengunjung, yakni persepsi harga. Persepsi harga juga membuktikan bahwa 

banyak konsumen yang menilai sebuah produk berdasarkan harganya. Menurut Ramita 

Sari M. & Lestari R. (2019) “harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu 

produk atau jasa, atau nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki 

atau menggunakan produk atau jasa tersebut”. Yang mana persepsi harga itu sendiri 

merupakan penilaian pengunjung dan bentuk emosional yang terasosiasi mengenai 

apakah harga yang ditawarkan oleh penjual dan harga yang dibandingkan dengan pihak 

lain masuk diakal, dapat diterima atau dapat dijustifikasi (T. Kotler & Armstrong, 2017). 

Untuk mendapatkan keuntungan, perusahaan harus memilih suatu harga yang tidak 

terlalu tinggi maupun rendah. Suatu harga ditetapkan sama dengan nilai persepsi bagi 

target pengunjung. Jika harga yang ditetapkan terlalu tinggi dibenak pengunjung, maka 

nilai persepsinya akan lebih kecil dibandingkan dengan biayanya, dan peluang penjualan 

akan hilang. Persepsi harga merupakan salah satu faktor yang dipertimbangkan 
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pengunjung dalam pengambilan keputusan pembelian. Harga yang sesuai akan 

memberikan pengaruh langsung terhadap minat beli ulang, jika harga yang ditetapkan 

terlalu tinggi menurut pengunjung, maka nilai persepsinya akan lebih kecil dibandingkan 

dengan biayanya dan peluang penjualan akan hilang. Dari paparan diatas, telah dijelaskan 

bahwa kualitas pelayanan dan persepsi harga bisa saja menjadi faktor yang memengaruhi 

minat beli ulang pada pengunjung. 

Minat beli ulang yang tinggi mencerminkan tingkat kepuasan konsumen ketika 

memutuskan untuk mengonsumsi suatu produk, karena konsumen yang puas merupakan 

pencetus minat pembelian ulang. Berdasarkan pengalaman menggunakan jasa atau 

produk yang pernah dibeli, konsumen melakukan evaluasi atas nilai yang diperoleh dari 

pengalaman pembelian sebelumnya, dan mengaitkannya dengan manfaat yang diperoleh 

sebagai penentu harapan konsumen dalam pembelian selanjutnya. Sari (2020) 

menjelaskan “minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap 

mengonsumsi, yang merupakan tahap kecenderungan pengunjung untuk bertindak 

sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan”. Kebutuhan dan keinginan 

pengunjung akan barang atau jasa berkembang dari masa ke masa dan mempengaruhi 

perilaku mereka dalam pembelian produk (Hadi, 2018). 

Yang mana minat beli ulang merupakan perilaku pengunjung dimana pengunjung 

merespon positif terhadap kualitas pelayanan suatu perusahaan dan berniat melakukan 

kunjungan kembali atau mengonsumsi kembali produk tersebut. Niat membeli dan sikap 

loyal dari pengunjung adalah hal terpenting bagi sebuah perusahaan untuk 

mempertahankan eksistensinya dan agar dapat bertahan dalam persaingan dengan 

menjaga pengunjung yang ada dan menarik perhatian pengunjung baru. Minat beli ulang 

yang tinggi mencerminkan tingkat kepuasan pengunjung ketika memutuskan untuk 

mengonsumsi suatu produk, karena pengunjung yang puas merupakan pencetus minat 

pembelian ulang. 

Berdasarkan paparan diatas, dapat disimpulkan bahwa pentingnya pelaku usaha 

berfokus terhadap kualitas pelayanan yang diberikan dan persepsi harga yang ditetapkan, 

dimana dapat berpengaruh pada minat beli ulang pengunjung sehingga pengunjung itu 

sendiri dapat memberikan peningkatan penjualan dan mendukung keberlangsungan bisnis 

pelaku usaha itu sendiri setelah menghadapi Pandemi Covid-19. 

Menurut studi penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Faradiba & Astuti S. R. T., 

2016) yang menyatakan bahwa “Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli Ulang pada pengunjung di Warung Makan Bebek dengan 

menggunakan metode analisis regresi berganda”. Hal ini berarti dengan memperbaiki 

kualitas pelayanan dapat meningkatkan minat beli ulang pengunjung. Kemudian, 

penelitian yang dilakukan oleh Dharma Yudi (2020) yang hasilnya menyatakan bahwa 

“Persepsi Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

ulang pada pengunjung. Dimana metode analisis yang digunakan menggunakan uji 

analisis regresi dan pengumpulan data diperoleh dari mendistribusikan kuesioner”. 

Serta, penelitian yang dilakukan oleh Resti & Soesanto (2016) dengan hasil pengujian 

statistik yang menggunakan metode kuantitatif dengan teknik analisis regresi linier 

berganda oleh penulis dapat dijelaskan bahwa faktor dominan yang mempengaruhi 

kepuasan pengunjung di Rumah Kecantikan Sifra adalah kualitas pelayanan, dan faktor 

dominan yang mempengaruhi minat beli ulang adalah kepuasan pada pengunjung. Di 

samping itu pengunjung juga selalu ingin mendapatkan penawaran terbaik dari rumah 

perawatan tempat mereka menggunakan jasa, dari segi persepsi harga. Dimana secara 
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individu, kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang dan persepsi harga juga memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang. 

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, permasalahan utama yang dihadapi 

dalam penelitian ini adalah bagaimana kualitas pelayanan, persepsi harga, dan minat beli 

ulang pada pengunjung di The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19; apakah kualitas 

pelayanan memengaruhi minat beli ulang pada pengunjung di The Bond’s Café setelah 

Pandemi Covid-19 secara parsial; apakah persepsi harga memengaruhi minat beli ulang 

pada pengunjung di The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19 secara parsial; dan 

apakah kualitas pelayanan dan persepsi harga memengaruhi minat beli ulang pada 

pengunjung di The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19 secara simultan. 

Hipotesis utama yang diperoleh dari penelitian ini yakni kualitas pelayanan dan 

persepsi harga mempengaruhi minat beli ulang pada pengunjung di The Bond’s Café 

setelah pandemi covid-19 secara simultan, serta sub hipotesis yang diperoleh dari 

penelitian ini yakni kualitas pelayanan mempengaruhi minat beli ulang pada pengunjung 

di The Bond’s Café setelah pandemi covid-19 secara parsial dan persepsi harga 

mempengaruhi minat beli ulang pada pengunjung di The Bond’s Café setelah pandemi 

covid-19 secara parsial.  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan dan persepsi 

harga terhadap minat beli ulang pada pengunjung di The Bond’s Café setelah Pandemi 

Covid-19 secara parsial maupun simultan. 

 

 

2. KAJIAN LITERATUR 

Kualitas Pelayanan 

Tjiptono F. & Chandra G. (2017) mengungkapkan bahwa “Kualitas pelayanan adalah 

ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi 

pengunjung. Kualitas pelayanan pada perusahaan merupakan aktivitas bisnis yang 

diberikan untuk memenuhi kepuasan pengunjung baik itu terlihat maupun tidak terlihat”. 

Dalam pemberian pelayanan yang extra, pengunjung akan lebih loyal kepada 

perusahaan sehingga perusahaan dapat memperoleh keuntungan yang lebih besar, untuk 

itu maka peningkatan kualitas pelayanan sangat penting dilakukan perusahaan jika ingin 

tetap bersaing dipasar. Menurut Tjiptono F. & Chandra G. (2017), “keunggulan 

pelayanan dapat dibentuk melalui suatu proses pengintegrasian empat pilar sevice 

excellence yang saling terkait, yaitu kecepatan, ketepatan, keramahan, dan kenyamanan 

pelayanan”. Yang mana dapat diukur melalui tingkat keunggulan yang diharapkan dan 

pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pengunjung, 

apabila nilai yang dirasakan pengunjung semakin tinggi, maka akan menciptakan 

kepuasan pengunjung yang maksimal.  

Definisi lainnya mengenai kualitas pelayanan menurut Ramita Sari M. & Lestari R. 

(2019) yakni “kualitas pelayanan menunjukkan seberapa jauh perbedaan antara realita 

dan ekspektasi pengunjung atas langganan yang mereka terima”. Sedangkan menurut 

(Hasnih et al., 2016) mendefinisikan “Kualitas pelayanan (service quality) dapat 

diketahui dengan cara membandingkan persepsi para pengunjung atas pelayanan yang 

nyata-nyata mereka terima/peroleh dengan pelayanan yang sesungguhnya mereka 

harapkan/inginkan terhadap atribut-atribut pelayanan suatu perusahaan”. Jika jasa yang 
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diterima atau dirasakan (perceived service) sesuai dengan yang diharapkan, maka kualitas 

pelayanan dipersepsikan baik dan memuaskan, jika jasa yang diterima melampaui 

harapan pengunjung, maka kualitas pelayanan dipersepsikan sangat baik dan berkualitas. 

Sebaliknya jika jasa yang diterima lebih rendah daripada yang diharapkan, maka kualitas 

pelayanan dipersepsikan buruk. 

Menurut Zeithaml et.al (dalam Bahar & Sjaharuddin, 2015) “kualitas layanan adalah 

ketidaksesuaian antara harapan atau keinginan pengunjung dengan persepsi pengunjung. 

Kualitas layanan mempunyai banyak karakteristik yang berbeda sehingga kualitas 

layanan sulit untuk didefinisikan atau diukur”. Ismawati (2019) menyatakan bahwa 

“dengan adanya kualitas pelayanan yang baik di dalam suatu perusahaan, akan 

menciptakan kepuasan bagi para pengunjungnya. Setelah pengunjung merasa puas 

dengan produk atau jasa yang diterimanya, pengunjung akan membandingkan pelayanan 

yang diberikan”. Apabila pengunjung merasa benar-benar puas, mereka akan membeli 

ulang serta memberi rekomendasi kepada orang lain untuk membeli di tempat yang sama, 

oleh karena itu perusahaan harus memulai memikirkan pentingnya pelayanan pengunjung 

secara lebih matang melaui kualitas pelayanan. 

Dengan demikian penulis menyimpulkan, kualitas pelayanan dapat dinyatakan sebagai 

kegiatan yang dilakukan oleh satu pihak kepada pihak lainnya yang menunjukkan 

kemampuan perusahaan dalam memberikan pelayanan kepada pengunjung, dengan 

mengintegrasikan kecepatan; ketepatan; keramahan; dan kenyamanan pelayanan 

sehingga keinginan pengunjung tercapai tergantung daripada persepsi pengunjung itu 

sendiri. Kualitas pelayanan akan memberikan dampak terhadap kepuasan pengunjung, 

dimana setiap pengunjung menginginkan agar produk atau jasa yang dihasilkan produsen 

dapat memberikan kepuasan kepada pengunjungnya. 

Persepsi Harga 

Banyak pengunjung yang menilai sebuah produk berdasarkan harganya. Menurut 

Ramita Sari M. & Lestari R. (2019) “harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas 

suatu produk atau jasa, atau nilai yang ditukar pengunjung atas manfaat-manfaat karena 

memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut”. Sedangkan menurut Swastha 

(dalam Ramita Sari M. & Lestari R., 2019) “harga adalah sejumlah uang dengan 

ditambahkan beberapa barang memungkinkan yang dibutuhkan untuk menambah 

kombinasi dari barang dan pelayanannya”. Alma Buchari (2014) menjelaskan bahwa 

“harga dapat diartikan sebagai satuan nilai barang yang dinyatakan dengan uang”. 

Menurut T. Kotler & Armstrong (2017) mengemukakan bahwa “persepsi harga 

merupakan penilaian pengunjung dan bentuk emosional yang terasosiasi mengenai 

apakah harga yang ditawarkan oleh penjual dan harga yang dibandingkan dengan pihak 

lain masuk diakal, dapat diterima atau dapat dijustifikasi”. 

Untuk mendapatkan keuntungan, perusahaan harus memilih suatu harga yang tidak 

terlalu tinggi maupun rendah. Suatu harga ditetapkan sama dengan nilai persepsi bagi 

target pengunjung. Jika harga yang ditetapkan terlalu tinggi dibenak pengunjung, maka 

nilai persepsinya akan lebih kecil dibandingkan dengan biayanya, dan peluang penjualan 

akan hilang (Hariyanti, 2016). Menurut hasil penelitian yang dilakukan Faradiba & Astuti 

S. R. T. (2016), yang mengartikan bahwa “harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan 

untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya”. 

Menurut beberapa definisi para ahli diatas, dapat disimpulkan bahwa persepsi harga 

merupakan salah satu faktor yang dipertimbangkan pengunjung dalam pengambilan 
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keputusan pembelian. Harga yang sesuai akan memberikan pengaruh langsung terhadap 

minat beli ulang, jika harga yang ditetapkan terlalu tinggi menurut pengunjung, maka 

nilai persepsinya akan lebih kecil dibandingkan dengan biayanya dan peluang penjualan 

akan hilang, yang artinya apabila sebuah produk memiliki kualitas yang tinggi maka 

minat beli pengunjung akan semakin tinggi bahkan bisa menimbulkan loyalitas 

pengunjung terhadap produk tersebut dan itu akan membuat volume penjualan 

mengalami peningkatan. 

Minat Beli Ulang 

Menurut (Sari, 2020), “minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam 

sikap mengonsumsi, yang merupakan tahap kecenderungan pengunjung untuk bertindak 

sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan”. Pentingnya mengukur minat beli 

pengunjung untuk mengetahui keinginan pengunjung yang tetap setia atau meninggalkan 

suatu barang atau jasa. Pengunjung yang merasa senang dan puas akan barang atau jasa 

yang telah dibelinya akan berpikir untuk membeli kembali barang atau jasa tersebut.  

(Hadi, 2018) mengungkapkan, “minat beli ulang juga merupakan bagian dari perilaku 

pengunjung yang menunjukkan sejauh mana komitmennya untuk melakukan pembelian. 

Kebutuhan dan keinginan pengunjung akan barang atau jasa berkembang dari masa ke 

masa dan mempengaruhi perilaku mereka dalam pembelian produk”. Yang mana minat 

beli ulang merupakan perilaku pengunjung dimana pengunjung merespon positif terhadap 

kualitas pelayanan suatu perusahaan dan berniat melakukan kunjungan kembali atau 

mengonsumsi kembali produk tersebut (Hendarsono, 2014). Minat beli ulang terjadi 

apabila perusahaan mampu membuat para pengunjung puas dengan produk dan layanan 

yang diberikan.  

Niat membeli dan sikap loyal dari pengunjung adalah hal terpenting bagi sebuah 

perusahaan untuk mempertahankan eksistensinya dan agar dapat bertahan dalam 

persaingan dengan menjaga pengunjung yang ada dan menarik perhatian pengunjung 

baru. Seorang pengunjung yang memperoleh respon positif atas tindakan masa lalu akan 

terjadi penguatan dengan dimilikinya pemikiran positif atas tindakan yang di terimanya 

memungkinkan individu untuk melakukan pembelian secara berulang (Pujiati et al., 

2016). Minat beli ulang yang tinggi mencerminkan tingkat kepuasan yang tinggi dari 

pengunjung ketika memutuskan untuk membeli suatu produk (Faradisa et al., 2016). 

Minat membeli ulang yang tinggi mencerminkan tingkat kepuasan yang tinggi dari 

konsumen ketika memutuskan untuk mengonsumsi produk yang diberikan setelah 

mencoba produk tersebut dan kemudian timbul rasa suka atau tidak suka terhadap produk 

(Sundalangi et al., 2014).  

Dari beberapa definisi para ahli tersebut penulis menyimpulkan, suatu produk dapat 

dikatakan telah dikonsumsi oleh pengunjung apabila produk tersebut telah diputuskan 

untuk dibeli yang dipengaruhi oleh nilai produk yang dievaluasi. Bila manfaat lebih besar 

dibanding pengorbanan mendapatkannya, maka dorongan membeli semakin tinggi, 

begitu juga sebaliknya, dan umumnya beralih mengevaluasi produk lain yang sejenis. 

Minat beli ulang yang tinggi mencerminkan tingkat kepuasan pengunjung ketika 

memutuskan untuk mengonsumsi suatu produk, karena pengunjung yang puas merupakan 

pencetus minat pembelian ulang. Berdasarkan pengalaman menggunakan jasa atau 

produk yang pernah dibeli, pengunjung melakukan evaluasi atas nilai yang diperoleh dari 

pengalaman pembelian sebelumnya, dan mengaitkannya dengan manfaat yang diperoleh 

sebagai penentu harapan pengunjung dalam pembelian selanjutnya. 
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3. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dan verifikatif dengan pendekatan 

kuantitatif. Metode analisis deskriptif digunakan untuk menjelaskan variabel kualitas 

pelayanan, persepsi harga, dan minat beli ulang, kemudian sebelum mengukur minat beli 

ulang pada pengunjung The Bond’s Café, terlebih dahulu diukur mengenai kepuasan 

responden terhadap berbagai faktor yang berkaitan dengan pelayanan yang diberikan 

karyawan The Bond’s Cafe dengan menggunakan metode Importance Performance 

Analysis (IPA). IPA menghubungkan pengukuran faktor tingkat kepentingan dan tingkat 

kepuasan dalam grafik dua dimensi yang memudahkan penjelasan data dan mendapatkan 

usulan praktis. Interpretasi grafik IPA sangat mudah, dimana grafik IPA dibagi menjadi 

empat buah kuadran berdasarkan hasil pengukuran importance performance analysis. 

Serta, analisis verifikatif untuk menguji kualitas pelayanan dan persepsi harga yang 

memengaruhi minat beli ulang secara parsial maupun simultan. Metode pengumpulan 

sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah probability sampling method dengan 

teknik simple random sampling yaitu pengunjung The Bond’s Café sebanyak 75 

responden. Dimana dalam penarikan jumlah ukuran sampel dilakukan secara acak pada 

pengunjung The Bond’s Café, maka pengambilan sampel dilakukan dengan 

menggunakan rumus Slovin pada jumlah rata-rata populasi pengunjung The Bond’s Café 

selama tiga bulan terakhir pada Tahun 2022 yaitu sebanyak 297 responden. Rumus Slovin 

yang digunakan yaitu: 

𝒏 =
𝑵

𝟏 + 𝑵𝒆𝟐
(𝟏) 

Dimana: 

n = Jumlah sampel  

N = Jumlah populasi  

e = Persentase kelonggaran 

Dari jumlah populasi rata-rata pengunjung (N) yang mencakup 297 pengunjung, 

maka jumlah sampel penelitian (n) atau responden yang harus diambil berdasarkan 

dengan tingkat persentase kelonggaran sebesar 10% adalah sebagai berikut: 

𝒏 =
𝟐𝟗𝟕

𝟏+𝟐𝟗𝟕 (𝟏𝟎%)𝟐 = 𝟕𝟒, 𝟖  (2) 

Dibulatkan menjadi 75 responden. 

Data yang diperoleh melalui wawancara dan kuesioner dengan dilakukan pengujian 

validitas dan reliabilitas dengan total 32 butir pernyataan kuesioner diolah menggunakan 

software Statistical Product and Service Solution (SPSS v.21). Penelitian ini 

menggunakan uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitas, uji multikolinieritas, dan 

uji heterokedastisitas serta analisis regresi linier berganda. Pengujian selanjutnya 

menggunakan uji korelasi parsial dan simultan, uji determinasi parsial dan simultan, serta 

uji hipotesis parsial (uji t) dan simultan (uji F). 
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Berdasarkan kajian pustaka dan studi dari penelitian terdahulu, maka variabel yang 

digunakan pada penelitian ini adalah kualitas pelayanan dan persepsi harga sebagai 

variabel independen (bebas) dan minat beli ulang sebagai variabel dependen (terikat), 

Sehingga desain penelitian yang terbentuk adalah sebagaimana ditunjukkan pada Gambar 

1. 
Sumber: Data diolah penulis, 2023 

Gambar 2. Desain Penelitian 

Berdasarkan model penelitian pada gambar 2., hipotesis utama yang diperoleh dari 

penelitian ini yakni kualitas pelayanan dan persepsi harga mempengaruhi minat beli ulang 

pada pengunjung di The Bond’s Café setelah pandemi covid-19 secara simultan, serta sub 

hipotesis yang diperoleh dari penelitian ini yakni kualitas pelayanan mempengaruhi minat 

beli ulang pada pengunjung di The Bond’s Café setelah pandemi covid-19 secara parsial 

dan persepsi harga mempengaruhi minat beli ulang pada pengunjung di The Bond’s Café 

setelah pandemi covid-19 secara parsial. 

Dari model penelitian yang ditunjukkan pada Gambar 2., operasionalisasi variabel 

penelitian pada Tabel 1. diperlukan untuk menentukan jenis, indikator, dan skala variabel 

yang terlibat dalam penelitian. Yaitu, agar pengujian hipotesis dengan alat statistik dapat 

dilakukan dengan benar sesuai dengan permasalahan peningkatan produktivitas karyawan 

dengan menerapkan green human resources management dan peningkatan kepuasan kerja 

karyawan. Yaitu, agar pengujian hipotesis dengan alat statistik dapat dilakukan dengan 

benar sesuai dengan permasalahan kualitas pelayanan dan persepsi harga terhadap minat 

beli ulang pada pengunjung di The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19. 
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Tabel 1. Operasionalisasi Variabel Kualitas Pelayanan,  

Persepsi Harga, dan Minat Beli Ulang 

Variabel Konsep 

Variabel 

Indikator Ukuran Skala No. 

Item 

Sumber 

Data 

Kualitas 

Pelayanan 

(X1) 

“Kualitas 

pelayanan ialah 

aktivitas bisnis 

yang diberikan 

untuk 

memenuhi 

kepuasan 

konsumen baik 

itu terlihat 

maupun tidak 

terlihat, serta 

seberapa bagus 

tingkat layanan 

yang diberikan 

mampu sesuai 

dengan 

ekspektasi 

pengunjung”. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tjiptono F. & 

Chandra G. 

(2017) 

Tangible 

(Bukti fisik) 

1. Tingkat fasilitas 

pelayanan 

2. Tingkat 

kerapihan 

karyawan 

O 

R 

D 

I 

N 

A 

L 

1,2 Pengunjung 

di The 

Bond’s 

Café 

Empathy 

(Empati) 

3. Tingkat 

komunikasi 

pelayanan 

4. Tingkat 

kesediaan 

pelayanan 

3,4 

Reliability 

(Reliabilitas) 

5. Tingkat 

kesesuaian 

pelayanan 

6. Tingkat layanan 

penanganan 

masalah 

5,6 

Responsiveness  

(Daya tanggap) 

7. Tingkat 

kecepatan 

layanan 

8. Tingkat 

ketanggapan 

respon 

pelayanan 

7,8 

Assurance 

(Jaminan) 

 

Tjiptono F. & 

Chandra G. 

(2017) 

9. Tingkat 

kepercayaan 

pengunjung 

10. Tingkat 

kenyamanan 

pengunjung 

9,10 

Variabel Konsep 

Variabel 

Indikator Ukuran Skala No. 

Item 

Sumber 

Data 

Persepsi 

Harga 

(X2) 

“Persepsi harga 

merupakan 

penilaian 

pengunjung 

dan bentuk 

emosional yang 

terasosiasi 

mengenai 

apakah harga 

yang 

ditawarkan 

oleh penjual 

dan harga yang 

dibandingkan 

dengan pihak 

lain masuk 

diakal, dapat 

diterima atau 

dapat 

Keterjangkauan 

harga 

1. Tingkat 

minimum 

pesanan 

2. Tingkat 

ketetapan harga 

 

O 

R 

D 

I 

N 

A 

L 

11,12 Pengunjung 

di The 

Bond’s 

Café 

Harga ganjil 

yang 

ditetapkan 

3. Tingkat 

kewajaran harga 

ganjil  

4. Tingkat persepsi 

positif 

pengunjung 

13,14 

Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk 

5. Tingkat 

kesesuaian 

harga dengan 

kualitas 

6. Tingkat harapan 

pengunjung 

terhadap 

kualitas  

15,16 



 
72 JEMBA : Journal Of Economics, Management, Business, And Accounting, Volume xx No xx June 2021 

dijustifikasi”. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

T. Kotler & 

Armstrong 

(2017) 

Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat 

7. Tingkat 

kesesuaian 

harga dengan 

manfaat  

8. Tingkat manfaat 

produk 

17,18 

Harga sesuai 

kemampuan 

atau daya saing 

harga 

9. Tingkat daya 

saing harga 

10. Tingkat 

pertimbangan 

pengunjung atas 

harga 

19,20 

Periode harga 

yang ditetapkan 

 

T. Kotler & 

Armstrong 

(2017) 

11. Tingkat indeks 

harga 

12. Tingkat 

kewajaran 

indeks harga 

21,22 

Variabel Konsep 

Variabel 

Indikator Ukuran Skala No. 

Item 

Sumber 

Data 

Minat 

Beli 

Ulang 

(Y) 

“Perilaku 

pengunjung 

yang 

menunjukkan 

sejauh mana 

komitmennya 

untuk 

melakukan 

pembelian. 

Kebutuhan dan 

keinginan 

pengunjung 

akan barang 

atau jasa 

berkembang 

dari masa ke 

masa dan 

mempengaruhi 

perilaku 

mereka dalam 

pembelian 

produk”. 

 

 

 

 

 

Hadi (2018) 

Minat 

transaksional 

1. Tingkat 

kecenderungan 

beli ulang 

2. Tingkat frekuensi 

beli ulang 

O 

R 

D 

I 

N 

A 

L 

23,24 Pengunjung 

di The 

Bond’s 

Café  

Minat 

referensial 

3. Tingkat 

kecenderungan 

rekomendasi dari 

pengunjung 

4. Tingkat seberapa 

pengaruh 

referensi dari 

pengunjung 

25,26 

,27 

Minat 

preferensial 

5. Tingkat minat 

memilih produk 

dibanding 

alternatif lain 

6. Tingkat 

komitmen 

pengunjung 

28,29 

Minat 

eksploratif 

 

 

 

 

 

Hadi (2018) 

7. Tingkat 

pengunjung 

mencari informasi 

8. Tingkat 

pengunjung 

mendukung 

produk 

30,31 

,32 

Sumber: Data diolah penulis, 2023 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Terdapat data sekunder (pendukung) yang diperoleh dari The Bond’s Café, sebagai 

bahan studi literatur yang memberikan informasi terkait fenomena yang dikaji dan 

disajikan pada Gambar 2. 
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Sumber: Data diolah penulis, 2023 

Gambar 2. Rata-rata Pengunjung The Bond’s Café selama Tiga Bulan Terakhir 

pada Tahun 2022 

Pada Gambar 2. yang menunjukkan rata-rata pengunjung The Bond’s Café tiap 

bulannya selama tiga bulan terakhir terhitung dari bulan Oktober hingga Desember yakni 

sejumlah 297 pengunjung The Bond’s Café. 

Dari permasalahan yang teridentifikasi, terdapat karakteristik responden berdasarkan 

jenis kelamin, usia, pekerjaan, jumlah pendapatan, kunjungan selama 3 bulan terakhir, 

dan tempat tinggal. Kemudian berdasarkan hasil kuesioner dari 75 responden, 

ditampilkan hasil rekapitulasi tanggapan responden mengenai variabel kualitas 

pelayanan, persepsi harga, dan minat beli ulang. 

Gambar 3. Garis Kontinum Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, dan Minat Beli 

Ulang 

Berdasarkan hasil penelitian pada Gambar 3. diperoleh persentase dari kelima 

indikator variabel kualitas pelayanan yang paling rendah yaitu indikator Tangible (Bukti 

fisik) sebesar 64,8%, dan berdasarkan garis kontinum berada pada kategori cukup baik. 

Kemudian persentase dari keenam indikator variabel persepsi harga diperoleh dari yang 

terendah yaitu indikator Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga sebesar 62,08%, 

dan berdasarkan garis kontinum berada pada kategori cukup baik. Selain itu, persentase 

keempat indikator variabel minat beli ulang diperoleh dari yang terendah yaitu indikator 

Minat preferensial sebesar 64,8%; dan berdasarkan garis kontinum berada pada kategori 

cukup baik. 

IPA (Importance Performance Analysis) 

287

296

309

Oktober November Desember

Rata-rata Pengunjung The Bond's Café

3 Bulan Terakhir (Tahun 2022)
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Importance Performance Analysis terdiri atas kuadran dan analisis kesenjangan 

(gap). Analisis kuadran berfungsi untuk menunjukan hubungan antara penilaian kualitas 

pelayanan dan tingkat harapan. 

 

Gambar 4. Diagram Kartesius dan Harapan Kualitas Pelayanan 

Berdasarkan Gambar 4., maka faktor-faktor yang berkaitan dengan kualitas 

pelayanan di The Bond’s Café dikelompokkan dalam masing-masing Kuadran. [1] 

Kuadran A, dapat dijelaskan bahwa pelayanan yang diberikan karyawan The Bond’s Café 

pada pengunjung belum maksimal dan harapan pengunjung pada pelayanan The Bond’s 

Café sangat tinggi, adapun yang masuk dalam kuadran ini adalah menjadi prioritas 

perbaikan. [2] Kuadran B, dapat dijelaskan bahwa kualitas pelayanan yang diberikan The 

Bond’s Café dan harapan pengunjung sama-sama cukup tinggi, hal ini menjadi prioritas 

The Bond’s Café dalam mempertahankan dan mengembangkan prestasinya tersebut. [3] 

Kuadran C, dapat dijelaskan bahwa kualitas pelayanan di The Bond’s Café cukup rendah 

namun harapan pengunjung pun tidak begitu tinggi, maka dari itu bukan menjadi prioritas 

utama The Bond’s Café jika hendak diperbaiki. [4] Kuadran D, dapat dijelaskan bahwa 

kualitas pelayanan di The Bond’s Café cukup baik namun harapan pengunjung tidak 

begitu tinggi, hal ini menjadi prioritas The Bond’s Café dalam mempertahankan dan 

mengembangkan prestasinya tersebut. 
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Analisis Regresi Linier Berganda 

Terdapat hasil uji analisis regresi linier berganda yang ditunjukkan pada Tabel 2. 

Tabel 2. Koefisien Korelasi Berganda 
Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .683a ,466 ,452 3,29698 

a. Predictors: (Constant), Persepsi Harga, Kualitas Pelayanan 

b. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 

Sumber: Data diolah penulis, 2023 

Hasil uji analisis regresi linear berganda pada Tabel 2. menunjukkan bahwa R-

value sebesar 0,683, dimana hubungan antara kualitas pelayanan, persepsi harga, dan 

minat beli ulang cukup kuat. Demikian pula dengan nilai R Square sebesar 0,466 

menunjukkan bahwa kualitas pelayanan dan persepsi harga berpengaruh secara simultan 

terhadap minat beli ulang sebesar 0,466 atau 46,6%, sedangkan sisanya sebesar 53,4% 

dipengaruhi oleh variabel eksternal lain yang tidak diteliti yaitu keputusan pembelian; 

kualitas produk; kepuasan pengunjung; citra; loyalitas konsumen; dan promosi. Nilai R 

Square sebesar 46,6% menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan dan persepsi 

harga masih kuat dalam memengaruhi minat beli ulang.  

Kemudian ditunjukkan pada Tabel 3 hasil analisis regresi linier berganda yang 

diperoleh dari penelitian ini. 

Tabel 3. Koefisien Korelasi Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 7,620 2,873   2,652 ,010 

Kualitas Pelayanan ,394 ,096 ,393 4,109 ,000 

Persepsi Harga ,313 ,073 ,412 4,304 ,000 

a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 

Sumber: Data diolah penulis, 2023  

Hasil uji koefisien regresi berganda pada Tabel 3. menunjukkan berdasarkan nilai 

konstanta sebesar 7,620, artinya jika variabel kualitas pelayanan dan persepsi harga 

adalah 0 (nol) atau tidak ada perubahan maka dikatakan diprediksikan bahwa variabel 

minat beli ulang akan memiliki nilai sebesar 7,620. Kemudian, kualitas pelayanan sebesar 

0,394 artinya jika kualitas pelayanan meningkat sebesar 1 atau semakin baik maka 

diprediksi minat beli ulang akan meningkat sebesar 0,394. Serta persepsi harga sebesar 

0,313 artinya jika persepsi harga meningkat sebesar 1 maka diprediksi produktivitas 

karyawan akan meningkat sebesar 0,313. Dengan demikian, dapat diprediksi bahwa 

semakin baik pelayanan kepada pengunjung yang diberikan dan persepsi harga yang 

sesuai, maka semakin meningkatnya minat beli ulang pada pengunjung di The Bond’s 

Café. 
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Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 

Terdapat pengujian hipotesis parsial (Uji t) yang ditunjukkan pada tabel 3 yang dapat 

dijelaskan bahwa hasil pengujian hipotesis parsial (t) ditunjukkan dengan nilai t-hitung 

untuk masing-masing variabel kualitas pelayanan sebesar 4,109 dan persepsi harga 

sebesar 4,304 dan nilai Sig. dari 0,000; maka thitung > ttabel kualitas pelayanan (4,109 > 

1,978), persepsi harga (4,304 > 1,978) dan Sig. 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 

diterima, artinya secara parsial kualitas pelayanan dan persepsi harga memengaruhi minat 

beli ulang secara signifikan pada Pengunjung The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-

19.  

Hal ini berarti bahwa peningkatan kualitas pelayanan itu penting dan memberikan 

dampak bagi minat beli ulang pengunjung, dampak tersebut yaitu kualitas pelayanan 

kepada pengunjung setelah Pandemi Covid-19 dapat diberikan secara maksimal serta 

optimal, perubahan kualitas pelayanan setelah Pandemi Covid-19 bagi pelaku usaha harus 

dapat menyesuaikan dan cepat beradaptasi agar dapat meningkatkan minat pembelian 

ulang pengunjungnya, karena agar pengunjung tidak lagi mengeluh atas masalah fasilitas 

tempat yang ada yaitu ruang hang out yang harus cukup luas hingga disaat kondisi 

tertentu seperti akhir pekan, tidak akan didapat momen waiting list atau pengunjung yang 

ingin berkunjung pindah ke tempat lainnya lagi, serta fasilitas yang disediakan harus 

segera diberikan perbaikan yang optimal menyesuaikan dengan perkembangan mode dan 

style yang berkembang pada saat ini setelah Pandemi Covid-19. Kemudian, ketika 

pengunjung bertanya kepada karyawan mengenai informasi produk yang terkait, 

karyawan harus menjelaskan dan mendeksripsikan dengan tepat dan detail, sehingga 

tidak akan terjadi miskomunikasi dari pengunjung yang mana akan meningkatkan 

kualitas dari pelayanan yang diberikan, serta penambahan jumlah waiter atau waitress 

yang saat ini masih sedikit. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Faradiba 

& Astuti S. R. T. (2016) menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pengunjung di Warung Makan Bebek secara parsial. 

Kemudian, kesesuaian persepsi harga itu penting dan memberikan dampak bagi 

peningkatan minat beli ulang pada Pengunjung The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-

19, dampak tersebut yaitu minat beli ulang pada pengunjung The Bond’s Café akan 

mengalami peningkatan dibandingkan dengan sebelum Pandemi Covid-19, yang artinya 

harga produk yang tersedia di The Bond’s Café harus bisa diperbaiki untuk dapat lebih 

murah dibanding dengan pelaku usaha lainnya yang berada di sekitar Bandung. 

Kemudian, walaupun harga bervariasi harga daripada produk yang ditawarkan tersebut 

harus terjangkau untuk sebagian besar produk yang mana pada pelaku usaha lainnya juga 

harga yang ditawarkan lebih bersaing, terlebih lagi bagi pengunjung seperti mahasiswa. 

Serta, pada kondisi saat ini setelah Pandemi Covid-19 harga yang ditawarkan The Bond’s 

Café harus lebih murah atau setara dibandingkan dengan sebelum Pandemi Covid-19, 

karenanya pengunjung The Bond’s Café sedikitnya memahami kondisi saat ini yang 

dialami setelah Pandemi Covid-19. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Dharma Yudi (2020), persepsi harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang pada pengunjung. 

 

Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

Terdapat pula pengujian hipotesis parsial (Uji t) yang ditunjukkan pada tabel 4. 

Tabel 4. Uji Signifikansi (Uji F) 
ANOVAa 
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Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 684,250 2 342,125 31,474 .000b 

Residual 782,645 72 10,870     

Total 1466,895 74       

a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 

b. Predictors: (Constant), Persepsi Harga, Kualitas Pelayanan 

Sumber: Data diolah penulis, 2023 

Hasil pengujian hipotesis (F) secara simultan pada Tabel 4 ditunjukkan dengan nilai 

Fhitung sebesar 31,474 dengan p-value (sig.) = 0,000. Dengan α = 0,05, df1 = 2, dan df2= 

(n-k-1) = 131, maka di dapat Ftabel = 3,065. Dikarenakan nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel  

(31,474 > 3,065) dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima, 

artinya secara simultan kualitas pelayanan dan persepsi harga memengaruhi minat beli 

ulang secara signifikan pada Pengunjung di The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19. 

Hal ini berarti bahwa meningkatnya kualitas pelayanan dan kesesuaian persepsi harga 

itu perlu dilakukan secara berkala dan optimal, serta memberikan dampak bagi 

peningkatan minat beli ulang pada Pengunjung di The Bond’s Café setelah Pandemi 

Covid-19. Dampak tersebut yaitu kualitas pelayanan kepada pengunjung setelah Pandemi 

Covid-19 dapat ditingkatkan secara berkala, perubahan kualitas pelayanan setelah 

Pandemi Covid-19 bagi pelaku usaha harus dapat menyesuaikan dan cepat beradaptasi 

agar dapat meningkatkan minat pembelian ulang pengunjungnya, karena agar pengunjung 

tidak lagi mengeluh atas masalah fasilitas tempat yang ada yaitu ruang hang out yang 

harus cukup luas hingga disaat kondisi tertentu seperti akhir pekan, tidak akan didapat 

momen waiting list atau pengunjung yang ingin berkunjung pindah ke tempat lainnya 

lagi, serta fasilitas yang disediakan harus segera diberikan perbaikan yang optimal 

menyesuaikan dengan perkembangan mode dan style yang berkembang pada saat ini 

setelah Pandemi Covid-19.  

Kemudian, ketika pengunjung bertanya kepada karyawan mengenai informasi produk 

yang terkait, karyawan harus menjelaskan dan mendeksripsikan dengan tepat dan detail, 

sehingga tidak akan terjadi miskomunikasi dari pengunjung yang mana akan 

meningkatkan kualitas dari pelayanan yang diberikan, serta penambahan jumlah waiter 

atau waitress The Bond’s Café yang saat ini masih sedikit, yang mana minat pembelian 

ulang yang terjadi di The Bond’s Café akan mengalami peningkatan kembali setelah 

Pandemi Covid-19 dengan menarik minat pengunjung terkait beberapa hal seperti 

pengunjung The Bond’s Café yang akan berkunjung lebih dari dua kali untuk datang 

kembali ke The Bond’s Café, sebagian besar pendatang ialah pengunjung baru yang 

secara kebetulan menyewa tempat singgah di sekitar The Bond’s Café dan akan 

berkunjung kembali ke The Bond’s Café.  

Lalu pengunjung The Bond’s Café minatnya meningkat untuk lebih dari dua kali 

mengunjungi The Bond’s Café dan pengunjung tidak akan lebih memilih tempat sejenis 

lainnya. Tidak akan terjadi lagi pengunjung merasa bahwa ketika akhir pekan, 

pengunjung yang datang harus menunggu waiting list yang mana harus diperbaiki luas 

tempat The Bond’s Café ketika dalam kondisi ramai pengunjung. Serta, dampak lainnya 

yaitu persepsi harga dari pengunjung setelah Pandemi Covid-19 pada The Bond’s Café 
dapat diberikan secara optimal, penyesuaian persepsi harga setelah Pandemi Covid-19 

yakni harga produk yang tersedia di The Bond’s Café harus bisa diperbaiki untuk dapat 

lebih murah dibanding dengan pelaku usaha lainnya yang berada di sekitar Bandung. 

Kemudian, walaupun harga bervariasi harga daripada produk yang ditawarkan tersebut 
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harus terjangkau untuk sebagian besar produk yang mana pada pelaku usaha lainnya juga 

harga yang ditawarkan lebih bersaing, terlebih lagi bagi pengunjung seperti mahasiswa. 

Serta, pada kondisi saat ini setelah Pandemi Covid-19 harga yang ditawarkan The Bond’s 

Café harus lebih murah atau setara dibandingkan dengan sebelum Pandemi Covid-19, 

karenanya pengunjung The Bond’s Café sedikitnya memahami kondisi saat ini yang 

dialami setelah Pandemi Covid-19. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Resti & Soesanto (2016) menyatakan bahwa secara individu, kualitas pelayanan memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat beli ulang dan persepsi harga juga 

memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat beli ulang. 

5. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah disajikan pada pembahasan 

sebelumnya, penulis mengambil beberapa kesimpulan yakni kualitas pelayanan pada The 

Bond’s Café setelah pandemi covid-19 secara keseluruhan tergolong cukup berkualitas 

berdasarkan indikator dengan total skor terendah yaitu berkaitan dengan tangible (bukti 

fisik), yang artinya fasilitas yang tersedia belum lengkap, menarik, rapi, dan modern, serta 

karyawan belum berpenampilan menarik dan berpakaian rapi, yang mana dampak dari 

perubahan kualitas pelayanan setelah Pandemi Covid-19 dirasakan memberikan 

hambatan karena beberapa pengunjung mengeluh atas masalah fasilitas tempat yang ada 

yaitu ruang hang out yang tidak cukup luas hingga disaat kondisi tertentu seperti akhir 

pekan, masih didapat momen waiting list atau pengunjung yang ingin berkunjung pindah 

ke tempat lainnya, serta fasilitas yang disediakan belum optimal menyesuaikan dengan 

perkembangan mode dan style yang berkembang pada saat ini setelah Pandemi Covid-19.  

Kemudian, persepsi harga pada The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19 secara 

keseluruhan tergolong cukup sesuai berdasarkan indikator dengan total skor terendah 

yaitu harga sesuai kemampuan atau daya saing harga yang artinya harga produk yang 

ditawarkan tidak lebih murah dibanding pelaku usaha lainnya dan harga yang ditawarkan 

tidak begitu sepadan dengan kemampuan membeli pengunjung, sehingga menurut 

mereka harga yang tertera masih belum murah dibanding dengan tempat lainnya. 

Serta, minat beli ulang pada The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19 secara 

keseluruhan tergolong cukup minat berdasarkan indikator dengan total skor terendah 

yakni minat preferensial, yang artinya sebagian besar pengunjung tidak lebih memilih 

berkunjung ke The Bond’s Café dibanding tempat sejenis lainnya, dan setelah Pandemi 

Covid-19 The Bond’s Café tidak menjadi tempat utama pengunjung untuk melepas penat. 

Yang mana The Bond’s Café mengalami penurunan pengunjung setelah Pandemi Covid-

19 dikarenakan banyak pengunjung yang merasa minatnya berkurang terkait beberapa hal 

seperti banyak dari pengunjung yang berkunjung tidak lebih dari dua kali untuk datang 

kembali, sebagian besar pendatang ialah pengunjung baru yang secara kebetulan 

menyewa tempat singgah di sekitar The Bond’s Café, dan pengunjung yang datang harus 

menunggu waiting list yang mana kurang begitu luasnya tempat The Bond’s Café ketika 

dalam kondisi ramai pengunjung. 

Kualitas pelayanan dan persepsi harga memengaruhi minat beli ulang secara signifikan 

pada pengunjung The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19 secara parsial dan simultan. 

Berdasarkan hasil yang diperoleh, jelas bahwa memperbaiki kualitas pelayanan dan 

penyesuaian persepsi harga itu perlu dilakukan secara berkala dan optimal, serta 

memberikan dampak bagi meningkatnya minat beli ulang pada pengunjung setelah 

Pandemi Covid-19. Kualitas pelayanan kepada pengunjung dapat ditingkatkan secara 
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berkala, perubahan kualitas pelayanan setelah Pandemi Covid-19 bagi pelaku usaha harus 

dapat menyesuaikan dan cepat beradaptasi agar dapat meningkatkan minat pembelian 

ulang pengunjungnya. Serta, dampak lainnya yaitu persepsi harga dari pengunjung 

setelah Pandemi Covid-19 pada The Bond’s Café dapat diberikan secara optimal, 

penyesuaian persepsi harga setelah Pandemi Covid-19 yakni harga produk yang tersedia 

di The Bond’s Café harus bisa diperbaiki untuk dapat lebih murah dibanding dengan 

pelaku usaha lainnya yang berada di sekitar Bandung. 

Apabila The Bond’s Café memperbaiki permasalahan yang terjadi pada kualitas 

pelayanan dan persepsi harga, maka minat beli ulang pada pengunjung akan meningkat 

pada The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19. Sehingga semakin baik kualitas 

pelayanan dan semakin sesuai persepsi harga, maka semakin baik pula minat beli ulang 

dari Pengunjung The Bond’s Café setelah Pandemi Covid-19. 
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