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Abstrak

Bauran promosi adalah berbagai upaya yang dilakukan perusahaan untuk
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen akan merek
dan produk perusahaan. Bauran promosi yang konsisten dan efektif dapat
menyadarkan dan mengingatkan konsumen akan keberadaan suatu produk dan juga
dapat menumbuhkan citra perusahaan. Citra perusahaan adalah seperangkat
keyakinan dan kesan yang dimiliki konsumen terhadap suatu perusahaan. Citra
perusahaan yang baik dan positif merupakan keunggulan kompetitif dalam
mewujudkan tujuan perusahaan. Keberhasilan dalam mewujudkan tujuan
perusahaan berawal dari minat konsumen untuk melakukan pembelian kembali.
Minat beli kembali adalah keinginan konsumen untuk melakukan pembelian
kembali suatu produk atau jasa berdasarkan atas kesan dan pengalaman konsumen
terhadap suatu perusahaan.

Penelitian ini dilakukan pada toko Vizcake Pekanbaru yang berlokasi di jalan
jendral sudirman No. 418 Pekanbaru. Permasalahan dalam penelitian ini adalah
tidak tercapainya target penjualan perusahaan pada lima tahun terakhir dan
persentase pencapaian target penjualan menurun pada tiga tahun berturut — turut
serta sedikitnya peningkatan jumlah konsumen. Hal ini diduga dipengaruhi oleh
minat beli kembali.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran promosi
dan citra perusahaan terhadap minat beli kembali produk Vizcake Pekanbaru.
Dalam penelitian ini metode yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan
program SPSS. Sampel penelitian ini diambil sebanyak 100 responden dari jumlah
populasi 31.879 yang dihitung menggunakan rumus slovin. Metode pengumpulan
data menggunakan kuesioner. Pengujian hipotesis menggunakan metode analisis
linear berganda.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran promosi dan citra perusahaan
berpengaruh signifikan terhadap minat beli kembali produk Vizcake Pekanabaru.

Kata Kunci : Bauran Promosi, Citra Perusahaan, Minat Beli Kembali.
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Abstract

The promotion mix is the company's efforts to inform, persuade, and remind
consumers of the company's brands and products. The consistent and effective
promotion mix can awaken and remind consumers of the existence of a product and
can also grow the company's image. Corporate image is a set of beliefs and
impressions that consumers have of a company. A good and positive corporate
image is a competitive advantage in realizing the company's goals. Success in
realizing the company's goals starts from the consumer's interest to make a buy
back. Repurchase intention is the desire of consumers to buy back a product or
service based on the impression and experience of a consumer to a company.

This research was conducted at Vizcake Pekanbaru store which located at
general road Sudirman No. 418 Pekanbaru. The problem in this research is not
achieving the company's sales target in the last five years and the percentage of
sales target achievement decreased in three consecutive years and the least
increase of consumer number. This is allegedly influenced by repurchase intention.

The purpose of this study is to determine the effect of promotion mix and
corporate image on the repurchase intention Vizcake Pekanbaru product. In this
research the method used is descriptive quantitative with SPSS program. The
sample of this study was taken as many as 100 respondents from the total population
31.879 calculated using slovin formula. Methods of data collection using
questionnaires. Hypothesis testing using multiple linear regression analysis
method.

The results showed that the promotion mix and the image of the company
have a significant effect on the repurchase intention Vizcake Pekanbaru product.

Keywords: Promotional Mix, Corporate Image, Repurchase Intention.
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PENDAHULUAN
Latar Belakang

Perilaku  konsumen  bukan
merupakan perkara kecil, karena
berkaitan dengan proses
pengambilan keputusan konsumen
dalam membeli barang maupun jasa
yang dapat memuaskan kebutuhan
dan keinginannya. Dimana dalam
usaha memuaskan konsumen
tentunya perusahaan harus mampu
memberikan nilai tambah lebih pada
produk ataupun jasa  yang
ditawarkannya dibandingkan dengan
kompetitornya. Dan dari kepuasan
konsumen, maka akan terbentuk
persepsi konsumen mengenai citra
perusahaan yang baik, sehingga akan
menarik minat beli kembali dan
mendorong konsumen untuk
melakukan pembelian kembali atas
produk maupun jasa yang ditawarkan
oleh perusahaan tersebut.

Bauran promosi sangat penting
bagi suatu perusahaan. Dimana
bauran promosi merupakan strategi
perusahaan dalam
menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan konsumen akan merek
dan produk perusahaan. Bauran
promosi harus dilakukan secara
berlanjut. Dimana konsistensi dan
efektifitas bauran promosi yang
dilakukan perusahaan akan dapat
menyadarkan konsumen mengenai
keberadaan suatu produk perusahaan
dan mengingatkan konsumen akan
produk perusahaan. Sehingga dengan
begitu konsumen akan tertarik untuk
membeli  kembali produk pada
perusahaan yang sama yang berawal
dari kesan dan pengalaman pembelian
yang telah dilakukannya yang
dipengaruhi dari stimuli bauran
promosi yang diterimanya.

Sektor makanan dan minuman
merupakan salah satu industri yang

pertumbuhannya tinggi. Hal ini
dikarenakan makanan dan minuman
merupakan kebutuhan pokok
manusia. Dan ditambah lagi dengan
terus meningkatnya jumlah penduduk
di Indonesia, volume kebutuhan
terhadap produk makanan dan
minuman pun akan terus meningkat,
sehingga peluang bisnis pada sektor
industri  makanan dan minuman
semakin terbuka lebar. Mobilitas dan
gaya hidup masyarakat Indonesia
yang memiliki kecenderungan lebih
suka dan senang menikmati makanan
yang cepat saji. Dimana dengan
senangnya masyarakat Indonesia
dengan  makanan  cepat  saji
menjadikan pertumbuhan industri
makanan dan minuman semakin
meningkat, salah satunya industri roti
dan kue.

Menurut Maulana yang
mengutip data Euromonitor,
pertumbuhan rata — rata periode
(CAGR) 2010 — 2014, bisnis roti dan
kue Indonesia naik 14%. Sedangkan
proyeksi pertumbuhan  CAGR
periode 2014 — 2020 untuk bisnis roti
dan kue 10%, (Kontan.co.id). Dengan
potensi pertumbuhan pasar yang
masih besar menjadikan pengusaha
banyak yang membuka bisnis roti dan
kue, sehingga kompetisi bisnis roti
dan kue semakin ketat.

Pekanbaru yang merupakan
salah satu ibu kota Provinsi Riau juga
turut mengalami ketatnya kompetisi
bisnis roti dan kue. Dapat dilihat saat
ini banyak bermunculan bisnis roti
dan kue di Kota Pekanbaru. Hal ini
tentunya berimplikasi pada beragam
dan banyaknya pilihan konsumen
dalam membeli roti dan kue di Kota
Pekanbaru. Dimana hal tersebut
tentunya akan menjadikan para
pengusaha industri roti dan kue di
Pekanbaru berupaya dalam
menunjukkan keunggulan
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kompetitifnya, dengan harapan dapat
menarik minat konsumen lebih
banyak dan menarik minat beli
kembali serta merebut pangsa pasar
yang lebih besar.

Dalam penelitian ini objek yang
diteliti yaitu Vizcake Pekanbaru yang
merupakan salah satu perusahaan
industri roti dan kue di Pekanbaru
yang berfokus dalam
mengembangkan pasar untuk
menjawab kebutuhan dan keinginan
konsumen akan produk oleh — oleh
pekanbaru. Vizcake menawarkan
beragam inovasi produk dalam
menarik dan memuaskan kebutuhan
dan Kkeinginan konsumen dengan
harga produk yang kompetitif.
Selanjutnya  untuk  mewujudkan
tujuan  perusahaannya, Vizcake
melakukan bauran promosi dalam hal
menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan ~ konsumen  akan
produk Vizcake. Beragam aktivitas
bauran promosi yang Vizcake
lakukan. Dimana bauran promosi
yang dilakukan  Vizcake ini
merupakan strategi Vizcake dalam
menarik minat beli calon
konsumennya dan menarik minat beli
kembali pada konsumen Ilamanya.
Dan Vizcake berupaya untuk
melakukan bauran promosi yang
efektif dengan selalu memperbaharui
strategi bauran promosi Vizcake
setiap tahunnya. Dengan tujuan agar
dapat menjangkau pasar yang lebih
besar dan menarik minat konsumen
untuk membeli kembali lebih banyak
lagi, sehingga tujuan perusahaan
dapat terwujud.

Vizcake juga berusaha menjaga
dan menaikkan citra perusahaannya
dengan memposisikan perusahaannya
sebagai produk oleh - oleh
Pekanbaru, kemudian menghasilkan
produk yang berkualitas, inovasi
beragam produk yang ditawarkan,

memberikan pelayanan yang
memuaskan, dan mendukung
kegiatan kemasyarakatan. Citra baik
perusahaan Vizcake juga ditunjukkan
dari kemasan Vizcake yang menarik,
dan Vizcake juga menjamin kehalalan
produknya. Dimana Vizcake telah
memiliki  sertifikat halal untuk
produknya, tentunya hal ini
menambah citra Vizcake semakin
positif.

Namun Vizcake menyadari
kompetisi industri roti dan kue di
Pekanbaru saat ini semakin Kketat.
Ditambah lagi dengan banyaknya
bermunculan bisnis industri roti dan
kue yang juga ikut membangun citra
sebagai produk ciri khas daerah
Pekanbaru. Dimana hal ini tentunya
juga akan berpengaruh pada minat
beli  kembali konsumen yang
berdampak pada perkembangan
penjualan produk Vizcake. Dimana
perkembangan penjualan  produk
Vizcake Pekanbaru tidak mencapai
target 100% dan persentase targetnya
selalu mengalami penurunan pada
tiga tahun berturut — turut dan
mengalami kenaikan pada tahun
2016. Menurut Kotler (2002 : 32) jika
kinerja penjualan tidak mencapai
target, penyebabnya harus diteliti.

Data yang menunjukkan tidak
tercapainya target serta penurunan
pencapaian target yang dialami
Vizcake dari tahun 2013 sampai
dengan tahun 2015 dan terjadi
peningkatan pencapaian target pada
tahun 2016 diduga dipengaruhi oleh
minat beli kembali. Dimana hal ini
dapat dilihat dari perkembangan
jumlah konsumen Vizcake pada lima
tahun terakhir yang hanya mengalami
sedikit peningkatan.

Fenomena vyang terjadi di
Vizcake ini tentu harus menjadi
perhatian khusus bagi perusahaan.
Dimana meskipun terjadinya
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peningkatan jumlah konsumen dan
peningkatan perkembangan penjualan
produk, perusahaan tidak boleh puas
dan berbangga hati serta lengah
dengan pencapaian yang telah diraih.
Hal ini dikarenakan Vizcake belum
mampu mencapai target yang telah
ditetapkan, ditambah lagi dengan
pencapaian target yang selalu
menurun setiap tahunnya, yang hanya
pada tahun 2016  persentase
pencapaian targetnya meningkat dan
juga persentase peningkatan jumlah
konsumen selalu menurun setiap
tahunya. Dan hal ini juga bisa
dijadikan sebagai bahan evaluasi,
kajian, dan pedoman bagi Vizcake
dalam merencanakan dan
menentukan kebijakan yang akan
ditetapkan selanjutnya untuk dapat
menarik minat beli kembali dan
mewujudkan tujuan perusahaannya.
Berdasarkan uraian diatas, maka
penulis tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Pengaruh
Bauran Promosi Dan Citra
Perusahaan Terhadap Minat Beli
Kembali Produk Vizcake
Pekanbaru”.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang
masalah yang telah dikemukakan
sebelumnya, maka dapat dirumuskan
permasalahan dalam penelitian ini
yaitu  “Bagaimana  Pengaruh
Bauran Promosi Dan Citra
Perusahaan Terhadap Minat Beli
Kembali Produk Vizcake
Pekanbaru ?”

Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah
diatas, maka adapun tujuan penelitian
ini adalah sebagai berikut :
a. Untuk mengetahui dan
menganalisis bauran  promosi
produk Vizcake.

b. Untuk mengetahui dan
menganalisis citra perusahaan
Vizcake.

c. Untuk mengetahui dan

menganalisis minat beli kembali

produk Vizcake.

d.  Untuk mengetahui dan
menganalisis pengaruh bauran
promosi terhadap minat beli
kembali produk Vizcake.

e. Untuk mengetahui dan
menganalisis  pengaruh  citra
perusahaan terhadap minat beli
kembali produk Vizcake.

Untuk mengetahui dan
menganalisis ~ pengaruh  bauran
promosi dan citra perusahaan
terhadap minat beli kembali produk
Vizcake.

Manfaat Penelitian

Penulis mengharapkan
penelitian ini dapat memberikan hasil
yang bermanfaat sejalan dengan
tujuan penelitian. Sehingga hasil dari
penelitian ini  diharapkan dapat
bermanfaat :
a. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat
menjadi kontribusi dibidang ilmu
administrasi ~ bisnis  bagi  studi
pemasaran dalam bentuk studi kasus,
mengenai pengaruh bauran promosi
dan citra perusahaan terhadap minat
beli  kembali produk Vizcake
Pekanbaru. Dan  juga  dapat
dimanfaatkan sebagai bahan masukan
atau referensi dalam membuat
penelitian selanjutnya dengan topik
yang berkaitan dengan bauran
promosi dan citra perusahaan
terhadap minat beli kembali.
b. Manfaat Praktis

1. Bagi Peneliti

Dengan penelitian ini
diharapkan dapat menambah dan
memperkaya wawasan serta ilmu
pengetahuan dalam penerapan ilmu
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pemasaran, Khususunya yang
menghubungkan bauran promosi dan
citra perusahaan terhadap minat beli
kembali.
2. Bagi Perusahaan

Penelitian  ini  diharapkan
berguna sebagai bahan pertimbangan
secara ilmiah yang dapat
dimanfaatkan oleh pihak manajemen
Vizcake dalam mengambil kebijakan
untuk meningkatkan pelaksanaan
bauran promosi dan citra perusahaan
sehingga berdampak pada
peningkatan minat beli kembali pada
penjualan produk Vizcake dan
terwujudnya tujuan perusahaan.

Kerangka Teori
1. Bauran Promosi

Dalam melakukan promosi agar
dapat efektif perlu adanya bauran
promosi, yaitu kombinasi yang
optimal dari berbagai jenis kegiatan
atau pemilihan jenis kegiatan promosi
yang paling efektif dalam menarik
minat konsumen sehingga akan
meningkatkan penjualan. menurut
Kotler dan Amstrong (2001 : 111)
bauran promosi merupakan
perpaduan khusus antara iklan,
penjualan pribadi, promosi penjualan,
dan hubungan masyarakat yang
digunakan perusahaan untuk meraih
tujuan iklan dan pemasarannya.
Selanjutnya menurut Kotler dalam
buku yang ditulis oleh Mukarom dan
Laksana (2015 : 60) mengatakan
bahwa bauran promosi (promotion
mix) adalah berbagai usaha yang
dilakukan penjual untuk
memperkenalkan  produk kepada
calon pembeli konsumen lama agar
melakukan pembelian ulang.

Bauran Promosi menurut Kotler
dan Amstrong (2001 : 128) terdiri atas

a. Periklanan

Periklanan merupakan segala
biaya yang dikeluarkan sponsor
untuk melakukan presentasi dan
promosi  nonpribadi  dalam
bentuk gagasan, barang atau jasa.

b. Penjualan Personal
Penjualan  personal  adalah
presentasi pribadi oleh para
wiraniaga perusahaann dalam
rangka mensukseskan penjualan
dan  membangun  hubungan
dengan pelanggan.

c. Promosi Penjualan
Promosi penjualan terdiri dari
insentif jangka pendek untuk
mendorong  pembelian  atau
penjualan suatu produk atau jasa.

d. Hubungan Masyarakat
Hubungan Masyarakat yaitu
membangun hubungan yang baik
dengan public terkait untuk
memperoleh dukungan,
membangun citra perusahaan
yang baik, dan menangani atau
menyingkirkan gossip, cerita,
dan peristiwa yang dapat
merugikan.

e. Pemasaran Langsung
pemasaran langsung merupakan
komunikasi langsung dengan
sejumlah  konsumen  sasaran
untuk memperoleh tanggapan
langsung. Yang dapat dilakukan
dengan  penggunaan  surat,
telepon, faks, e-mail, dan lain —
lain untuk  berkomunikasi
langsung dengan  konsumen
tertentu atau usaha untuk
mendapatkan tanggapan
langsung.

2. Citra Perusahaan
Citra adalah tujuan utama, dan

sekaligus reputasi dan prestasi yang

hendak dicapai oleh perusahaan untuk
keunggulan kompetitif. Pengertian
citra itu sendiri abstrak (intangible)
dan tidak dapat diukur secara
matematis, tetapi wujudnya bisa
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dirasakan dari hasil penilaian baik
atau buruk, Ruslan (2007 : 75). Jadi,
Citra merupakan tanggapan, respon
serta kesan — kesan dan persepsi
konsumen terhadap suatu perusahaan.

Menurut Kotler (2000 : 629)
Citra adalah seperangkat keyakinan,
ide, dan kesan vyang dimiliki
seseorang terhadap suatu obyek.
Sikap dan tindakan orang terhadap
suatu obyek ditentukan oleh citra
obyek tersebut. Sedangkan menurut
Jefkins (2004 22) mengatakan
bahwa citra perusahaan adalah citra
dari  suatu  organisasi  secara
keseluruhan, jadi bukan sekedar citra
atas produk dan pelayanannya. Citra
perusahaan ini terbentuk dari banyak
hal, seperti sejarah atau riwayat hidup

perusahaan yang gemilang,
keberhasilan dan stabilitas di bidang
keuangan, kualitas produk,
keberhasilan ~ ekspor,  hubungan

industri yang baik, reputasi sebagai

pencipta lapangan kerja, kesediaan

turut memikul tanggung jawab sosial,
dan komitmen mengadakan riset.

Dari definisi mengenai citra
diatas, maka dapat disimpulkan
bahwa citra perusahaan merupakan
persepsi konsumen secara
menyeluruh tentang suatu
perusahaan. Dan citra  suatu
perusahaan akan  mempengaruhi
respon dan perilaku konsumen
terhadap perusahaan.

Harrison dalam Iman (2017)
informasi yang lengkap mengenai
citra perusahaan meliputi empat
elemen sebagai berikut :

a. Personality, keseluruhan
karakteristik  perusahaan yang
dipahami publik sasaran seperti
perusahaan yang dapat dipercaya,
perusahaan yang mempunyai
tanggung jawab sosial.

b. Reputation, hal vyang telah
dilakukan perusahaan dan diyakini

publik ~ sasaran  berdasarkan
pengalaman sendiri maupun pihak
lain seperti Kinerja keamanan
transaksi sebuah bank.

c. Value, Nilai-nilai yang dimiliki
suatu perusahaan dengan kata lain
budaya perusahaan seperti sikap
manajemen yang peduli terhadap
pelanggan, karyawan yang cepat
tanggap terhadap  permintaan
maupun keluhan pelanggan.

d. Corporate Identity, komponen-
komponen yang mempermudah
pengenalan publik sasaran
terhadap perusahaan seperti logo,
warna dan slogan.

3. Minat Beli Kembali

Minat beli kembali / ulang
merupakan minat pembelian yang
didasarkan atas pengalaman
pembelian yang telah dilakukan di
masa lalu. Menurut Donald et al.
(2017) minat pembelian kembali
didefiniskan sebagai ukuran kekuatan
minat seseorang untuk melakukan
perilaku tertentu. Sedangkan menurut
Hellier et al. dalam Adiputra (2015)
minat beli kembali merupakan
keinginan konsumen untuk
melakukan pembelian kembali suatu
produk atas jasa berdasarkan atas
pengalaman dengan mengeluarkan
biaya untuk memperoleh barang atau
jasa, serta cenderung dilakukan
secara berkala. Dan menurut Bhatt
dalam Donald et al. (2017)
mendefinisikan minat beli kembali
yaitu seperti apa yang konsumen
rencanakan berkaitan dengan obyek
(misalnya membeli atau tidak
membeli).

Dari definisi mengenai minat
beli kembali dapat disimpulkan
bahwa minat beli kembali merupakan
respon yang ditunjukkan konsumen
berdasarkan pengalaman pembelian
yang pernah dilakukannya.
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Ferdinand dalam Saidani dan
Arifin (2012 : 7) mengemukakan
bahwa minat beli ulang dapat
diidentifikasi melalui indikator -
indikator sebagai berikut :

a. Minat transaksional
Minat  transaksional yaitu
kecenderungan seseorang untuk
selalu membeli ulang produk
yang telah dikonsumsinya.

b. Minat referensial
Minat referensial yaitu
kecenderungan seseorang untuk
mereferensikan  produk yang
sudah dibelinya, agar juga dibeli
oleh orang lain, dengan referensi
pengalaman konsumsinya.

c. Minat preferensial
Minat preferensial yaitu minat
yang menggambarkan perilaku
seseorang Yyang Yyang selalu
memiliki preferensi utama pada
produk yang telah dikonsumsi.
Preferensi ini hanya dapat diganti
bila terjadi sesuatu dengan
preferensi ini dapat berubah bila
terjadi sesuatu dengan produk
preferensinya.

d. Minat eksploratif

Minat eksploratif
menggambarkan perilaku seseorang
yang selalu mencari informasi
mengenai produk yang diminatinya
dan  mencari informasi  untuk
mendukung sifat-sifat positif dari
produk yang dilangganinya.

Hipotesis
Berdasarkan hubungan konsep

yaitu kerangka berpikir maka dapat

diajukan hipotesis pada penelitian ini
yaitu sebagai berikut :

H1 : Diduga terdapat pengaruh
bauran promosi terhadap minat
beli kembali produk Viz Cake.

H2 : Diduga terdapat pengaruh citra
perusahaan terhadap minat beli
kembali produk Viz Cake.

H3 : Diduga terdapat pengaruh
bauran promosi dan citra
perusahaan terhadap minat beli
kembali produk Viz Cake.

Skala Pengukuran

Pada penelitian ini
menggunakan skala likert. Dengan
skala likert maka variabel yang akan
diukur dijabarkan menjadi indikator
variabel. Kemudian indikator tersebut
dijadikan sebagai titik tolak untuk
menyusun item — item instrument
yang dapat berupa pernyataan atau
pertanyaan, Sugiyono (2017 : 93).
Jawaban setiap item instrument yang
menggunakan skala likert
mempunyai gradasi dari sangat positif
sampai sangat negatif, yang dapat
berupa kata — kata. Untuk keperluan
analisis kuantitaif, maka jawaban
setiap item diberi skor.

Metode Penelitian
a. Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada
Toko Vizcake yang beralamatkan di
jalan Jendral Sudirman No. 418
Pekanbaru.

b. Populasi

Populasi dalam penelitian ini
adalah seluruh konsumen produk Viz
Cake pada tahun terakhir yaitu tahun
2016 yang berjumlah  31.879
konsumen.
c. Sampel

Sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah sebanyak 100
orang konsumen yang pernah
membeli produk oleh — oleh Vizcake
yang didapat menggunakan rumus
slovin.
d. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data melalui
angket atau daftar pernyataan yang
diajukan kepada setiap responden
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yang terpilih. Informasi yang
dibutuhkan telah terlebih dahulu
ditetapkan oleh peneliti.

e. Jenis dan Sumber Data

Adapun jenis dan sumber data
yang penulis gunakan dalam
penenlitian ini adalah data primer dan
data sekunder.

f. Metode Analisis Data

Metode analisis data dalam
penelitian  ini  adalah  dengan
pendekatan deskriptif kuantitatif.

g. Uji Instrument Data

Yang dilakukan pertama yaitu uji
validitas yang digunakan untuk
mengukur sah atau valid tidaknya
suatu kuesioner. Selanjutnya uji
reliabilitas dimana suatu kuesioner
dikatakan reliabel atau handal jika
jawaban seseorang terhadap
pernyataan adalah konsisten atau
stabil dari waktu ke waktu, Ghozali
(2006 : 41). Uji Asumsi Klasik yang
terdiri dari uji multikolonieritas, uji
autokorelasi, heterokedastisitas, dan
uji normalitas.

Analisis regresi linier berganda
yang dilakukan karena ada 2 variabel
independen pada penelitian ini. Uji
hipotesis yang terdiri dari uji t untuk
merlihat pengaruh variabel
independen terhadap variabel
dependen secara parsial. Selanjutnya
uji F untuk melihat pengaruh variabel
independen terhadap variabel
dependen secara simultan. Dan uji
koefisien determinasi yang digunakan
untuk  mengetahui sumbangan
variabel independen dalam
mempengaruhi variabel dependen.

HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN
a. Hasil Penelitian

Karakteristik responden dalam
penelitian ini dilihat dari jenis
kelamin lebih  didominasi oleh
perempuan, untuk umur responden

didominasi oleh responden yang
berumur 31-40 tahun, kemudian
untuk tingkat pendidikan didominasi
responden yang tamat
SMA/Sederajat, dan selanjutnya
untuk jenis pekerjaannya lebih
didominasi oleh karyawan swasta.

Setelah  pengujian  validitas
maka terlihat bahwa  semua
instrument yang digunakan pada
penelitian ini valid, selanjutnya
pengujian reliabilitas yang telah
dilakukan  menunjukkan  bahwa
jawaban responden atas pernyataan
dari semua variabel yang digunakan
adalah reliabel (dapat dipercaya).

Setelah dilakukan uji asumsi
klasik maka dapat disimpulkan bahwa
instrument yang digunakan ini
memenuhi semua syarat uji asumsi
klasik.

Persamaaan regresi dari hasil
perhitugan statistik didapat sebagai
berikut :

Y =1,438 + 0,211X1 + 0,540X2

Persamaan  regresi linear
berganda yang dihasilkan pada
penelitian ini dapat dijelaskan sebagai
berikut :

1. Nilai konstanta (a) sebesar 1,438.
Artinya apabila bauran promosi
(X1) dan citra perusahaan (X2)
diasumsikan bernilai nol (0), maka
minat beli kembali (Y) bernilai
1,438.

2. Nilai koefisien regresi variabel
bauran promosi (X1) sebesar
0,211, artinya adalah setiap
peningkatan  variabel  bauran
promosi sebesar 1 satuan, maka
akan meningkatkan minat beli
kembali (YY) sebesar 0,211 dengan
asumsi variabel lain tetap. Melihat
variabel bauran promosi yang
positif ini, maka perusahaan harus
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memperhatikan pelaksanaan
bauran promosi yang digunakan.

3. Nilai koefisien regresi variabel
citra perusahaan (X2) sebesar
0,540, artinya adalah setiap
peningkatan variabel citra
perusahaan sebesar 1 satuan, maka
akan meningkatkan minat beli
kembali (YY) sebesar 0,540 dengan
asumsi variabel lain tetap. Dengan
melihat variabel citra perusahaan
yang positif ini, maka perusahaan
harus tetap bisa menjaga dan
menaikkan  citra  perusahaan
dengan baik  agar  dapat
meningkatkan minat pembelian
kembali.

Hasil uji t pada penelitian ini
dapat dijelaskan sebagai berikut :

1. Variabel Bauran Promosi
DiketahUi thitung (5,258) > ttabel
(1,66071) dengan signifikansi
(0,000 < 0,05), maka Ho ditolak
dan Ha diterima, yaitu variabel
bauran promosi mempunyai
pengaruh yang signifikan secara
parsial terhadap minat beli
kembali.

2. Variabel Citra Perusahaan
Diketahui thitung (6,897) > ttapel
(1,66071) dengan signifikansi
(0,000 < 0,05), maka Ho ditolak
dan Ha diterima, yaitu variabel
citra perusahaan mempunyai
pengaruh yang signifikan secara
parsial terhadap minat beli
kembali.

Dari hasil pengujian hipotesis
uji F hitung menujukkan bahwa nilai
Fhitung (175,937) > Frabel (3,09) dengan
sig (0,000) < 0,05. Dengan demikian
maka Ho ditolak dan Ha diterima, hal
ini menunjukkan bahwa bauran
promosi dan citra perusahaan secara
bersama — sama berpengaruh
signifikan terhadap minat  beli
kembali produk Vizcake Pekanbaru.

Dan hasil dari pengujian
koefisien determinasi diperoleh nilai
Adjusted R Square sebesar 0,779 atau
77,9%. Hal ini menunjukkan bahwa
variabel bebas bauran promosi dan
citra  perusahaan  mempengaruhi
variabel terikat minat beli kembali
sebesar 77,9%, sedangkan sisanya
22,1% dipengaruhi oleh variabel lain
yang tidak termasuk dalam penelitian
ini.

b. Pembahasan

Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh bauran promosi
dan citra perusahaan terhadap minat
beli  kembali produk Vizcake
Pekanbaru. Secara umum penelitian
ini menunjukkan hasil sebagaimana
yang diharapkan. Hasil analisis
deskriptif ~ menunjukkan  bahwa
kondisi penilaian responden terhadap
variabel — variabel penelitian ini
secara umum masuk dalam kategori
baik. Hal ini dapat ditunjukkan dari
banykanya tanggapan kesetujuan
yang tinggi dari responden terhadap
kondisi masing — masing variabel
penelitian. Penjelasan  tentang
pengaruh  variabel independen
terhadap variabel dependen vyaitu
sebagai berikut :
1. Pengaruh  Bauran  Promosi

Terhadap Minat Beli Kembali

Hasil penelitian yang telah
dilakukan terhadap variabel bauran
promosi dan minat beli kembali
menunjukkan bahwa variabel bauran
promosi secara signifikan
berpengaruh terhadap minat beli
kembali. bauran promosi ini penting
dilakukan oleh perusahaan
didasarkan pada teori Kotler dalam
Mukarom dan Laksana (2015 : 60),
yang mengemukakan bahwa bauran
promosi adalah berbagai usaha yang
dilakukan penjual untuk
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memperkenalkan  produk kepada
calon pembeli konsumen lama agar
melakukan pembelian ulang. Dari
hasil penelitian yang telah dilakukan
teori yang dikemukakan Kotler dalam
Mukarom dan Laksana terbukti
bahwa bauran promosi berpengaruh
terhadap minat beli kembali. Hasil
penelitian  ini  relevan  dengan
penelitian sebelumnya yang
dilakukan olenh Wardani (2014)
dengan  judul  penelitian yaitu
pengaruh bauran promosi terhadap
minat pembelian ulang konsumen
pada toko swalayan Jember Roxy
Aquare. Dan juga penelitian yang
dilakukan oleh Soelistio (2016), yang
berjudul pengaruh persepsi harga,
promosi, kualitas layanan terhadap
minat pembiayaan ulang jasa paket
Pos Indonesia.

2. Pengaruh  Citra  Perusahaan
Terhadap Minat Beli Kembali

Hasil penelitian yang telah
dilakukan terhadap variabel citra
perusahaan dan minat beli kembali
menunjukkan bahwa variabel citra
perusahaan secara signifikan
berpengaruh terhadap minat beli
kembali. Menurut Simamora (2004 :
113), konsumen memiliki
kecenderungan untuk membanding —
bandingkan citra perusahaan.
Konsumen yang telah melakukan
pembelian dan memiliki pengalaman
terhadap  suatu  produk  yang
ditawarkan oleh suatu perusahaan
pasti  memiliki kesan tersendiri
terhadap perusahaan tersebut.
berdasarkan pengalaman dan kesan
yang akan membentuk perusahaan
tersebut dibenak konsumen. Dimana
citra perusahaan yang telah terbentuk
akan dijadikan konsumen sebagai
bahan pembanding dengan
perusahaan sejenis lainnya dan juga
akan mempengaruhi  minat beli

kembali dan perilaku konsumen
terhadap perusahaan tersebut. Hasil
penelitian  ini  relevan  dengan
penelitian yang dilakukan oleh
Kusuma (2009) dengan judul
penelitian yaitu pengaruh kualitas
pelayanan, kompetensi  tenaga
penjualan, dan citra perusahaan
terhadap minat beli ulang (studi pada
Pt Ratna Intan Kusuma di Semarang).
Dan penelitian ini juga relevan
dengan penelitian yang dilakukan
oleh Setyowati (2015) yang berjudul
pengaruh kualitas pelayanan dan citra
perusahaan  terhadap  pengajuan
pembiayaan ulang nasabah di Bank
Syariah  Mandiri (BSM) Cabang
Bogor.

3. Pengaruh Bauran Promosi dan
Citra  Perusahaan  Terhadap
Minat Beli Kembali

Dari hasil pengujian secara
simultan  hasil  penelitian ini
menunjukkan bahwa bauran promosi
dan citra perusahaan secara signifikan
berpengaruh terhadap minat beli
kembali.  Minat beli  kembali
dipengaruhi oleh bauran promosi dan
citra perusahaan. Bagaimana
konsistensi dan efektifitas bauran
promosi dalam menginformasikan,
membujuk, dan  mengingatkan
konsumen akan keberadaan suatu
produk atau jasa yang ditawarkan
perusahaan. Semakin menarik dan
unik bauran promosi yang dilakukan
perusahaan dalam membujuk dan
mengingatkan konsumen maka akan
menarik perhatian konsumen dan
menyadarkan ~ konsumen  untuk
membeli kembali produk atau jasa
yang ditawarkan perusahaan.
Selanjutnya citra perusahaan yang
baik dan  positif  merupakan
keunggulan kompetitif suatu
perusahaan. Dengan citra perusahaan
yang baik dan positif yang melekat
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dibenak konsumen, maka hal ini
merupakan aset perusahaan yang
dapat digunakan untuk menarik minat
beli  kembali,  mempertahankan
pelanggan dan menjaring pelanggan
baru. Hasil penelitian ini relevan
dengan penelitian yang dilakukan
olen Yulianto dkk (2017) yang
melakukan penelitian dengan judul
pengaruh bauran promosi, kualitas
layanan, dan citra perusahaan
terhadap niat membeli kembali pada
planet cellular di kota Palu.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian
yang telah dilakukan mengenai
pengaruh bauran promosi dan citra
perusahaan terhadap minat beli
kembali produk oleh — oleh Viz Cake
(studi pada Viz Cake Pekanbaru),
selanjutnya dapat diambil kesimpulan
sebagai berikut :

1. Setelah dilakukan penelitian pada
variabel bauran promosi pada Viz
Cake Pekanbaru dapat diketahui
bahwa  pemasaran  langsung
mempunyai pengaruh yang lebih
besar  dan untuk  secara
keseluruhan bauran promosi yang
telah dilakukan Viz Cake dalam
kategori baik.

2. Setelah dilakukan penelitian pada
variabel citra perusahaan pada Viz
Cake Pekanbaru dapat diketahui
bahwa reputasi perusahaan sangat
baik dan untuk secara keseluruhan
citra perusahaan yang selalu dijaga
dan ditingkatkan Viz Cake dalam
kategori baik.

3. Setelah dilakukan penelitian pada
variabel minat beli kembali pada
produk oleh — oleh Viz Cake
Pekanbaru dapat diketahui bahwa
minat transaksional konsumen

sangat baik dan untuk secara
keseluruhan minat beli kembali
konsumen Viz Cake dalam
kategori baik.

4. Setelah dilakukan pengujia secara
pasrial atau sendiri — sendiri (uji t)
dapat diketahui bahwa variabel
bauran promosi (X1) mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap
minat beli kembali (Y).

5. Setelah  dilakukan  pengujian
secara parsial atau sendiri - sendiri
(Uji t) dapat diketahui bahwa
variabel citra perusahaan (X2)
mempunyai  pengaruh  yang
signifikan terhadap minat beli
kembali ().

6. Setelah dilakukan uji hipotesis
secara simultan atau bersama —
sama (uji F) dapat diketahui bahwa
variabel bauran promosi (X1) dan
variabel citra perusahaan (X2)
mempunyai  pengaruh  yang
signifikan terhadap minat beli
kembali.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian
dan kesimpulan yang telah diuraikan
diatas, maka penulis mencoba
memberikan saran yang dapat
digunakan  sebagai  sumbangan
pemikiran bagi perusahaan, adapun
saran — saran dari penulis yaitu
sebagai berikut :

1. Untuk kegiatan bauran promosi
pada Viz Cake Pekanbaru,
sebaiknya lebih ditingkatkan lagi
pada frekuensi periklanan dan
lakukan evaluasi strategi
periklanan yang efektif dalam
menjangkau pasar sasaran agar
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dapat menarik minat konsumen
lebih luas lagi.

. Dalam  hal menjaga dan
meningkatkan citra perusahaan
dalam menarik minat konsumen
lebih  banyak dan  menjadi
perusahaan  terpercaya, maka
sebaiknya Viz Cake Pekanbaru
lebih banyak lagi melakukan
kegiatan — kegiatan positif dan aksi
yang bersifat sosial serta menjaga
kepercayaan konsumen  untuk
dapat  meningkatkan  elemen
kepribadian Viz Cake dimata
konsumen dan publik.

. Agar dapat meningkatkan minat
beli kembali, maka Viz Cake
Pekanbaru perlu memperbaharui
stategi yang lebih efektif untuk
menjadikan produk Viz Cake
sebagai pilihan utama konsumen.
Dalam upaya mewujudkan bauran
promosi dan citra perusahaan yang
dapat meningkatkan minat beli
kembali pada produk oleh — oleh
Viz Cake Pekanbaru, maka
perusahaan dituntut untuk tetap
konsisten  dalam  melakukan
bauran promosi yang efektif dan
efisien, selanjutnya perusahaan
dituntut untuk mampu melakukan
inovasi  yang  kreatif  serta
komitmen  melayani  dengan
sepenuh  hati  dan  banyak
melakukan kegiatan sosial, dengan
sekaligus melakukan evaluasi
strategi perusahaan  dengan
melakukan kajian terhadap faktor
— faktor internal maupun eksternal
yang mempengaruhi minat beli
kembali. Hal ini dimaksudkan agar
Viz Cake dapat mewujudkan

tujuan perusahaan dan
menciptakan keunggulan
kompetitif.
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