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ABSTRAK 

Setiap pelaku usaha yang bergerak di bidang kuliner dituntut untuk selalu memiliki 

kreativitas dalam pengolaan tempat bisnisnya. Selain harus memiliki kreativitas pelaku usaha 

harus dapat menimbulkan minat beli ulang konsumen agar mendapatkan keuntungan. Minat 

beli ulang dapat ditingkatkan dengan meningkatkan lifestyle, store atmosphere dan kualitas 

produk untuk bersaing di industri kuliner, Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui peranan 

lifestyle, store atmosphere dan kualitas produk baik secara bersama-sama maupun secara 

parsial serta mengetahui variabel yang berpengaruh dominan terhadap minat beli ulang pada 

konsumen Restaurant The Sand Beach Seminyak. Penelitian ini dilakukan di Restaurant The 

Sand Beach Seminyak. Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data kualitatif 

dan kuantitatif. Sedangkan sumbernya menggunakan data primer dan sekunder. Dengan 

jumlah sampel yang diambil yaitu sebanyak 120 responden dengan metode purposive 

sampling. Data ini dikumpulkan dengan cara studi kepustakaan, kuesioner dan dokumentasi. 

Data ini dianalisis dengan menggunakan analisis regresi linier berganda dibantu dengan 

program SPSS versi 24. Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa  lifestyle, store 

atmosphere dan kualitas produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keinginan 

tamu untuk berbelanja pada Restaurant The Sand Beach Seminyak.  

Kata Kunci : Lifestyle, Store Atmosphere, Kualitas Produk, Minat Beli Ulang 

 

ABSTRACT 

Every business actor engaged in the culinary field is required to always have 

creativity in managing his place of business. Apart from having to have creativity, business 

actors must be able to generate consumer repurchase interest in order to make a profit. 

Repurchase intention can be increased by increasing lifestyle, store atmosphere and product 

quality to compete in the culinary industry. This study aims to determine the role of lifestyle, 

store atmosphere and product quality both jointly and partially as well as knowing the 

variables that have a dominant influence on purchase intention repeated to consumers at 

Restaurant The Sand Beach Seminyak. This research was conducted at The Sand Beach 

Restaurant Seminyak. The type of data used in this research is qualitative and quantitative 

data. While the source uses primary and secondary data. The number of samples taken was 

120 respondents using purposive sampling method. This data was collected by means of 

literature studies, questionnaires and documentation. This data was analyzed using multiple 

linear regression analysis assisted by the SPSS version 24 program. The results of this study 

indicate that lifestyle, store atmosphere and product quality simultaneously have a significant 

effect on guests' desire to shop at The Sand Beach Seminyak Restaurant. 

Keywords : Lifestyle, Store Atmosphere, Product Quality, Repurchase Intention 
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PENDAHULUAN 

Setiap pelaku usaha yang 

bergerak di bidang kuliner dituntut 

untuk selalu memiliki kreativitas 

dalam pengolaan tempat bisnisnya 

(Emes & Sari 2019). Untuk tetap dapat 

bersaing di industri kuliner, selain 

harus memiliki kreativitas pelaku 

usaha harus dapat menimbulkan minat 

beli ulang konsumen karena jika 

konsumen hanya tertarik sekali saja 

untuk membeli maka keberlangsungan 

suatu bisnis juga dapat terancam 

(Mulyana, 2019). Salah satu langkah 

untuk menaikkan penjualan yaitu 

dengan menaikkan minat beli ulang 

konsumen. Terdapat banyak faktor 

untuk faktor kualitas produk yang 

ditawarkan oleh perusahaan dalam 

meningkatkan minat beli ulang 

konsumen. Minat beli ulang dapat 

ditingkatkan dengan beberapa cara, 

diantaranya adalah pengaruh lifestyle, 

store atmosphere dan kualitas produk. 

Menurut  Septian (2018) bisnis kuliner 

dapat menjadi pilihan terbaik 

mengingat bahwa makanan mampu 

menarik perhatian karena makanan 

merupakan kebutuhan alamiah pokok 

dari binatang maupun manusia. Bisnis 

di bidang kuliner bisa dikatakan 

bermodal minim, karena bahan baku 

yang digunakan bisa kita dapatkan 

dengan harga murah.  

Minat beli ulang merupakan 

kegiatan konsumen dalam 

mendapatkan sesuatu yang diinginkan 

setelah membeli barang kepada 

perusahaan (Hidayah & Apriliani 

2019). Minat yang ditetapkan 

konsumen timbul akibat adanya 

keinginan yang timbul baik secara 

internal maupun eksternal (Tae 2021). 

Dalam rangka menjalankan sistem 

perusahaan yang telah di tentukan, 

kegiatan pembelian oleh konsumen 

perlu memaksimalkan sistem yang 

berkaitan minat beli ulang konsumen, 

dimana salah satunya mengenai 

kualitas produk yang ditetapkan 

(Helmi, 2016). Dalam menentukan 

kualitas produk tentunya perusahaan 

harus berhati-hati karena jika kualitas 

produk yang kurang baik maka 

konsumen juga akan melihat produk 

pesaing dengan kualitas yang lebih 

baik. Cara agar perusahaan mampu 

bersaing dengan perusahaan lain perlu 

adanya suatu perbedaan. Menciptakan 

suatu perbedaan terkait dengan 

persaiangan yang  dapat berpengaruh 

terhadap minat beli ulang (Jiwandono 

dkk, 2019). 

Ada beberapa cara yang bisa 

dilakukan untuk meningkatkan minat 

pembelian ulang diantaranya 

memperhatiakan lifestyle, store 

atmosphere dan kualitas produk dari 

bisnis yang dibuat. Lifestyle 

merupakan suatu bentuk aktivitas yang 

mencerminkan bagaimana seseorang 

menghabiskan waktu dan tenaganya 

untuk diaplikasikan dalam bentuk 

minat dan pendapat. Gaya hidup juga  

menggambarkan seseorang 

berinteraksi dengan situasi sekitarnya, 

dengan tujuan untuk mendapatkan 

pengakuan orang lain terhadap  apa 

yang sedang dikerjakan (Amanah, 

2013). Lifestyle akan tercipta dengan 

adanya keterlibatan konsumen dengan 

produk tertentu. Hal tersebut maka 

akan mejadikan seorang konsumen 

rela mengorbankan tenaga, waktu dan 

financial demi untuk mendapatkan 

produk yang menjadi kesukaan atau 

yang dicarinya (Deviana dan Giantari, 

2016). Pernyataan tersebut sejalan 

dengan hasil penelitian Khanza & 

Tjahjaningsih (2022) yang 
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mengungkapkan bahwa lifestyle 

memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap minat beli ulang. 

Selain lifestyle, store 

atmosphere merupakan salah satu 

faktor yang mempengaruhi minat beli 

ulang. Store Atmosphere merupakan 

salah satu   faktor   penting   untuk   

membangun sebuah  usaha (Dewi 

dkk., 2021). Store Atmosphere 

merupakan bagian dari retail mix, yang 

memiliki makna yang sangat  penting  

dalam  implementasi kegiatan ritel 

(Tae 2021). Dengan suasana toko yang 

bagus, akan menimbulkan kesan yang 

positif di benak konsumen sehingga 

diharapkan akan menumbuhkan minat 

konsumen untuk melakukan pembelian 

ulang. Suasana toko merupakan ciri 

fisik yang sangat penting dari setiap 

bisnis ritel, hal   ini   berfungsi   untuk   

menciptakan suasana yang nyaman 

sesuai dengan keinginan konsumen, 

membuat konsumen bertahan lama di 

toko dan secara tidak langsung 

mendorong konsumen untuk 

berbelanja (Sari dan Solichin, 2021). 

Pernyataan tersebut sejalan dengan 

hasil penelitian Sucahoyo dkk (2021) 

yang mengungkapkan bahwa store 

atmosphere memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap minat beli ulang. 

Hal lain yang mempengaruhi 

minat beli ulang adalah kualitas 

produk. Kualitas produk     merupakan     

seluruh     gabungan karakteristik 

produk dari pemasaran, rekayasa,    

pembuatan,    dan    pemeliharaan yang    

emebuat    produk    yang    digunakan 

memenuhi harapan pelanggan (Rifai 

dkk., 2020). Pernyataan tersebut 

sejalan dengan hasil penelitian 

Sunyoto & Dewantara (2022) yang 

mengungkapkan bahwa kualitas 

produk memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap minat beli ulang. 

Dewasa ini restaurant sangat 

mudah di temui di berbagai sudut 

pulau Bali, restaurant sangat 

berkembang pesat khususnya di daerah 

Seminyak. Salah satunya adalah 

restaurant The Sand Beach merupakan 

suatu industry yang bekerja dalam 

bidang pariwisata, dimana 

menyediakan sebuah pelayanan atau 

server yang meyuguhkan berbagai 

hidangan dari makanan local maupun 

macan negara. The sand beach 

didirikan pada bulan November 2013, 

Sebelum itu, The Sand Beach 

merupakan tempat atau area lahan 

milik desa banjar adat seminyak 

kemudian dikelola oleh warga 

setempat atau warga adat dan bekerja 

sama dengan desa adat. 

Pada tahun 2013 desa adat 

seminyak berkomitmen untuk 

membangun suatu industry pariwisata 

dengan mendirikan berbagai jenis 

industri seperti villa, club, restaurant, 

dan lain-lain. Salah satunya adalah 

pembangunan restaurant yang terletak 

di area pesisir pantai, dengan luas 

berbeda-beda yang berjumblah 10 unit 

restaurant. Dimana letak atau lokasi 

restaurant yang strategis dan kondusif, 

yang berada di pesisir pantai double 

six seminyak, yang kemudian di kelola 

oleh warga setempat. 

The Sand Beach merupakan 

lahan yang memiliki luas 150 m2 dan 

lebar 15 m2. The Sand Beach berada di 

urutan no. 9 dari restaurant yang 

didirikan sebelumnya. Kemudian The 

Sand Beach di ambil alih oleh warga 

setempat dan di kelola oleh warga di 

bawah naungan atau owner  I Wayan 

Kartika dan I Nengah Yasna. 
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The Sand Beach sendiri 

mengalami kesulitan dalam 

meningkatkan volume penjualanya 

pada tahun 2020 karena adanya masa 

pandemi dan adanya pembatasan jam 

kerja oleh pemerintah. Fluktuasi pada 

volume penjualan terjadi sepanjang 

tahun 2019 dan penurunan yang 

konsisten terjadi sepanjang tahun 

2020. Untuk lebih jelasnya, 

rekapitulasi volume penjualan  pada 

The Sand Beach selama 2 tahun 

terakhir disajikan pada Tabel 1. 

 

 

Tabel 1 

Volume Penjualan The Sand Beach Tahun 2019 – 2021 

 
Sumber : Data penjualan Restaurant The Sand 

Beach Seminyak 2022 

Berdasarkan Tabel 1 di atas, 

terkonfirmasi bahwa benar terjadi 

fluktuasi volume penjualan sepanjang 

tahun 2020. Volume penjualan 

terendah pada tahun 2020 tercatat 

terjadi pada bulan Agustus dengan 

nominal sebesar Rp.10.000.000 dan 

volume penjualan tertinggi pada bulan 

Desember 2021 dengan nominal 

sebesar Rp,63.200.000. Rata-rata 

volume penjualan pada tahun 2019 

mencapai nominal Rp. 50.820.833. 

Pada tahun 2020 terlihat jelas volume 

penjualan merosot sepanjang tahun 

dengan rata-rata volume penjualan 

sebesar Rp. 19.486.667 Perbulan. Pada 

tahun 2021 kembali lagi mengalami 

kenaikan penjualan dengan rata-rata 

Rp. 48.700.000. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bulan 
Volume Penjualan 

2019 (Rp) 

Volume Penjualan 

2020 (Rp) 

Volume Penjualan 

2021 (Rp) 

Januari 40.150.000 10.250.000 50.000.000 

Februari 50.700.000 10.100.000 49.500.000 

Maret 55.070.000 15.140.000 50.100.000 

April 45.030.000 30.400.000 48.200.000 

Mei 34.800.000 30.950.000 40.700.000 

Juni 50.600.000 10.450.000 50.400.000 

Juli 51.100.000 20.350.000 35.600.000 

Agustus 55.300.000 10.000.000 45.000.000 

September 55.900.000 19.300.000 47.500.000 

Oktober 56.700.000 24.500.000 52.400.000 

November 56.900.000 25.600.000 51.800.000 

Desember 57.600.000 26.800.000 63.200.000 

Jumlah 609.850.000 233.840.000 584.400.000 

Rata - Rata 50.820.833 19.486.667 48.700.000 
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Penjualan 
 

Sumber : Data penjualan 

Berdasarkan gambar 1, tampak 

bahwa pada tahun 2020 grafik 

penjualan mengalami penurunan setiap 

bulannya. Dapat dijelaskan bahwa 

pada tahun 2020 rata-

yaitu 19.486.667 rupiah. 

2021 rata-rata penjualan mengalami 

kembali peningkatan yaitu 

rupiah. Hasil wawancara dengan 

beberapa konsumen yang telah 

melakukan pembelian ulang pada 

restaurant The Sand Beach

karena berkaitan dengan gaya hidup 

yang didominasi oleh keinginan 

konsumen berkunjung ke 

Beach sekedar untuk menikmati 

atmosphere di The Sand Beach

memanjakan diri, dan meningkatkan 

prestige. Namun, menikmati kualitas 

produk di The Sand Beach 

bentuk kemewahannya. Sehingga 

walaupun mengalami penurunan 

penjualan bisnis ini tetap bisa bertahan 

karena dimana konsumen yang selalu 

datang kembali bukan hanya 

konsumen baru saja melainkan yang 

sudah pernah melakukan pembelian 

ulang.  

Beberapa penelitian 

sebelumnya yang meneliti mengenai 

                                                                                     E-ISSN : 2774

758 

Maret 2023 

Gambar 1 

Penjualan The Sand Beach Tahun 2019 – 2021  

 

Sumber : Data penjualan Restaurant The Sand Beach Seminyak 2022.

Berdasarkan gambar 1, tampak 

bahwa pada tahun 2020 grafik 

penjualan mengalami penurunan setiap 

bulannya. Dapat dijelaskan bahwa 

-rata penjualan 

rupiah. Pada tahun 

rata penjualan mengalami 

kembali peningkatan yaitu 48.700.000 

rupiah. Hasil wawancara dengan 

beberapa konsumen yang telah 

melakukan pembelian ulang pada 

The Sand Beach adalah 

karena berkaitan dengan gaya hidup 

i oleh keinginan 

konsumen berkunjung ke The Sand 

sekedar untuk menikmati store 

The Sand Beach, 

memanjakan diri, dan meningkatkan 

prestige. Namun, menikmati kualitas 

The Sand Beach sebagai 

bentuk kemewahannya. Sehingga 

mengalami penurunan 

penjualan bisnis ini tetap bisa bertahan 

karena dimana konsumen yang selalu 

datang kembali bukan hanya 

konsumen baru saja melainkan yang 

sudah pernah melakukan pembelian 

Beberapa penelitian 

sebelumnya yang meneliti mengenai 

pengaruh lifestyle terhadap minat beli 

ulang ternyata menunjukkan hasil yang 

tidak seragam. Penelitian yang 

dilakukan oleh Kurniawan dkk (2019), 

Katubi (2020) serta Tae dan Bessie 

(2021) menemukan bahwa 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang. Berbeda 

dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Sulis Riptiono (2013), Wingsati dan 

Prihandono (2017) yang menunjukkan 

bahwa hubungan antara 

dengan minat beli ulang berpengaruh 

negatif dan tidak signifikan. Hasil 

yang tidak seragam juga ditunjukkan 

pada penelitian sebelumnya mengenai 

pengaruh store atmosphere 

minat beli ulang. Terdapat hasil yang 

menunjukan bahwa store atmosphere 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang Emes 

(2019), Hanisa dan Hardini (20

Sucahoyo dkk (2021). Di sisi lain, 

berdasarkan penelitian Iis Musarofah 

(2020) menghasilkan bahwa 

atmosphere tidak berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli ulang. 

Pada penelitian sebelumnya mengenai 

pengaruh kualitas produk terhadap 

minat beli ulang juga menunjukkan 
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Seminyak 2022. 

terhadap minat beli 

ulang ternyata menunjukkan hasil yang 

tidak seragam. Penelitian yang 

dilakukan oleh Kurniawan dkk (2019), 

Katubi (2020) serta Tae dan Bessie 

(2021) menemukan bahwa lifestyle 

berpengaruh positif dan signifikan 

nat beli ulang. Berbeda 

dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Sulis Riptiono (2013), Wingsati dan 

Prihandono (2017) yang menunjukkan 

bahwa hubungan antara lifestyle 

dengan minat beli ulang berpengaruh 

negatif dan tidak signifikan. Hasil 

juga ditunjukkan 

pada penelitian sebelumnya mengenai 

store atmosphere terhadap 

minat beli ulang. Terdapat hasil yang 

store atmosphere 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang Emes 

(2019), Hanisa dan Hardini (2020) dan 

Sucahoyo dkk (2021). Di sisi lain, 

berdasarkan penelitian Iis Musarofah 

(2020) menghasilkan bahwa store 

tidak berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli ulang. 

Pada penelitian sebelumnya mengenai 

pengaruh kualitas produk terhadap 

eli ulang juga menunjukkan 
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hasil yang tidak seragam. Terbukti 

pada penelitian yang dilakukan oleh 

Santi dan Supriyanto (2020), 

Zulkarnain dan Latief  (2021), Ananda 

dan Jamiat (2021) dan Sunyoto & 

Dewantara (2022) menghasilkan 

bahwa kualitas produk berpengaruh 

positif signifikan terhadap minat beli 

ulang. Sementara itu, penelitian 

Prasetya dan Yulius (2018) 

menghasilkan bahwa kualitas produk 

berpengaruh tidak signifikan terhadap 

minat beli ulang.  

Berdasarkan fenomena serta 

research gap tersebut peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian mengenai 

“Pengaruh Lifestyle, Store Atmosphere 

dan Kualitas Produk  terhadap minat 

beli ulang pada The Sand Beach 

Seminyak. 

Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang 

masalah diatas dapat  disimpulkan 

bahwa terdapat 3 pertanyaan penelitian 

yang menyangkut minat beli ulang 

pada The Sand Beach Seminyak yaitu : 

1) Apakah lifestyle berpengaruh 

terhadap minat beli ulang pada 

The Sand Beach Seminyak? 

2) Apakah store atmosphere 

berpengaruh terhadap minat 

beli ulang pada The Sand 

Beach Seminyak? 

3) Apakah kualitas produk 

berpengaruh terhadap minat 

beli ulang pada The Sand 

Beach Seminyak? 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Theory of Planned Behaviour (TPB) 

Theory of Reasoned Action 

(TRA) dikembangkan oleh Ajzen dan 

diberi nama Theory of Planned 

Behaviour (TPB) (Kotler dan Keller, 

2016). Theory of Planned Behavior 

dijelaskan sebagai konstruk yang 

melengkapi TRA.  (Kotler dan Keller, 

2016), target individu memiliki 

kemungkinan yang besar untuk 

mengadopsi suatu perilaku apabila 

individu tersebut memiliki sikap yang 

positif terhadap perilaku tersebut, 

mendapatkan persetujuan dari individu 

lain yang dekat dan terkait dengan 

perilaku tersebut dan percaya bahwa 

perilaku tersebut dapat dilakukan 

dengan baik.  

Minat Beli Ulang  

Menurut Hendarsono dan 

Sugiharto (2013) pengertian minat beli 

ulang adalah perilaku pelanggan 

dimana pelanggan merespon positif 

terhadap apa yang telah diberikan oleh 

suatu perusahaan dan berminat untuk 

melakukan kunjungan kembali atau 

mengkomsusi kembali produk 

perusahaan tersebut. Menurut Basrah 

dan Samsul (2012) terdapat empat 

dimensi minat beli ulang yaitu Minat 

transaksional, Minat eksploratif, 

Minat preferensial, dan Minat 

referensial.  

Lifestyle 

Lifestyle adalah suatu pola 

konsumsi yang mencerminkan 

seseorang tentang bagaimana mereka 

menghabiskan uang dan waktu. 

Lifestyle mempunyai sifat yang tidak 

permanen atau cepat berubah. 

(Sumarwan, 2011) mengatakan 

lifestyle seringkali digambarkan 

dengan kegiatan, minat dan opini dari 

seseorang (acitivities, interests and 

opinions). Untuk dapat mencapai 

sesuatu lifestyle yang diinginkan, 

biasanya seseorang harus pula 

mengeluarkan biaya lebih atau ekstra. 

Pengeluaran biaya yang berlebih 

tersebut memicu seseorang 

mengkonsumsi barang dan jasa. Jadi 
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dapat disimpulkan bahwa 

mencerminkan keseluruhan pribadi 

yang berinteraksi dalam 

lingkungannya. Maka dari itu dapat 

disimpulkan bahwa lifestyle 

pola hidup seseorang yang dinyatakan 

dalam kegiatan, minat dan 

pendapatnya dalam membelanjakan 

uangnya dan bagaimana 

mengalokasikan waktu. 

Store Atmosphere 

Store atmosphere

Kotler (2013) adalah suasana setiap 

gerai mempunyai tata letak fisik 

memudahkan atau menyulitkan untuk 

berputar-putar didalamnya. Hussain 

dan Ali (2015) mengemukakan bahwa 

dimensi Store atmosphere ada tujuh, 

yaitu Kebersihan (Cleanliness

(Music), Aroma (Scent

(Temperature), Pencahayaan 

(Lighting), Warna 

Tampilan atau Tata letak (

Layout).  

Kualitas Produk   

Pengertian kualitas produk 

menurut Kotler dan Armstrong

adalah karakteristik produk atau jasa 

yang bergantung pada kemampuannya 

untuk memuaskan kebutuhan 

pelanggan yang dinyatakan atau 

diimplikasikan. Mowen (2002) 

berpendapat kualitas produk 

mempunyai pengaruh yang bersifat 

langsung terhadap kepuasan 

pelanggan. Dengan meningkatkan 

kemampuan suatu produk maka akan 

tercipta keunggulan bersaing sehingga 

pelanggan menjadi sem

Pelanggan akan puas terhadap kualitas 

suatu produk ketika memenuhi 

harapan mereka 

menggunakan internet seperti halnya 

media sosial seperti: instagram, line, 

                                                                                     E-ISSN : 2774

760 

Maret 2023 

dapat disimpulkan bahwa lifestyle 

mencerminkan keseluruhan pribadi 

yang berinteraksi dalam 

lingkungannya. Maka dari itu dapat 

ifestyle adalah 

pola hidup seseorang yang dinyatakan 

dalam kegiatan, minat dan 

pendapatnya dalam membelanjakan 

uangnya dan bagaimana 

 

Store atmosphere menurut 

Kotler (2013) adalah suasana setiap 

gerai mempunyai tata letak fisik yang 

memudahkan atau menyulitkan untuk 

putar didalamnya. Hussain 

dan Ali (2015) mengemukakan bahwa 

dimensi Store atmosphere ada tujuh, 

Cleanliness), Musik 

Scent), Suhu 

), Pencahayaan 

), Warna (Color), dan 

Tampilan atau Tata letak (Display atau 

Pengertian kualitas produk 

menurut Kotler dan Armstrong (2016) 

adalah karakteristik produk atau jasa 

yang bergantung pada kemampuannya 

untuk memuaskan kebutuhan 

dinyatakan atau 

diimplikasikan. Mowen (2002) 

berpendapat kualitas produk 

mempunyai pengaruh yang bersifat 

langsung terhadap kepuasan 

pelanggan. Dengan meningkatkan 

kemampuan suatu produk maka akan 

tercipta keunggulan bersaing sehingga 

pelanggan menjadi semakin puas. 

Pelanggan akan puas terhadap kualitas 

suatu produk ketika memenuhi 

 promosi 

menggunakan internet seperti halnya 

media sosial seperti: instagram, line, 

path, whatsapp, facebook, twitter, dan 

lain-lain.  

 

KERANGKA KONSEPTUAL 

HIPOTESIS 

1. Kerangka Konseptual

Gambar 2

Model Penelitia

 
Sumber: Hasil pemikiran peneliti (2022)

2. Hipotesis 

H1 : Lifestyle berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

ulang pada Restaurant The Sand 

Beach Seminyak. 

H2 : Store Atmosphere 

positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang pada 

The Sand Beach Seminyak

H3 : Kualitas produk 

positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang pada 

The Sand Beach Seminyak

 

METODE PENELITIAN

Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di 

Restaurant The Sand Beach

yang berada di pesisir pantai 

Six Seminyak. 

Objek Penelitian 

Objek dalam penelitian ini 

adalah pengaruh lifestyle

atmosphere dan kualitas produk 

terhadap minat beli ul

Restaurant The Sand Beach 

 

 

ISSN : 2774-3020 

path, whatsapp, facebook, twitter, dan 

KONSEPTUAL DAN 

Konseptual  

Gambar 2 

Model Penelitian 

 

Sumber: Hasil pemikiran peneliti (2022) 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli 

Restaurant The Sand 

 berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

pada Restaurant 

Seminyak. 

 berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang pada Restaurant 

Seminyak 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan di 

The Sand Beach Seminyak 

yang berada di pesisir pantai Double 

Objek dalam penelitian ini 

lifestyle, store 

dan kualitas produk 

minat beli ulang pada 

The Sand Beach Seminyak. 
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Identifikasi Variabel 

Menurut Sugiyono, (2011), 

variabel penelitian pada dasarnya 

adalah segala sesuatu yang berbentuk 

apa saja yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari sehingga diperoleh 

informasi tentang hal tersebut, 

kemudian ditarik kesimpulannya. 

Dalam penelitian ini terdapat dua jenis 

variabel yang diteliti yaitu: 

1) Variabel bebas (X) adalah variabel 

yang mempengaruhi variabel lain. 

Dalam penelitian ini yang termasuk 

variabel bebas adalah lifestyle (X1), 

store atmosphere (X2) dan kualitas 

produk (X3). 

2) Variabel terikat (Y) adalah variabel 

yang tergantung dengan variabel 

lain. Dalam penelitian ini yang 

termasuk variabel terikat adalah 

minat beli ulang. 

Definisi Operasional Variabel 

Menurut Sekaran & Bougie 

(2017) variabel merupakan apapun 

yang dapat membedakan atau 

membawa variasi pada nilai. Adapun 

definisi operasional variabel dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut :     

1. Lifestyle (X1)  

Lifestyle adalah lifestyle adalah pola 

hidup seseorang yang terungkap pada 

aktivitas, minat, dan opininya. 

Lifestyle menggambarkan keseluruhan 

diri seseorang yang berinteraksi 

dengan lingkungannya. Para pemasar 

mencari hubungan antara produk 

mereka dengan kelompok gaya hidup. 

Terdapat indikator lifestyle menurut 

(Sumarwan, 2014) dalam 

(Sudodo,2019) , antara lain aktivitas, 

minat, dan pendapat.  

2. Store Atmosphere (X2) 

Store atmosphere merupakan 

karakteristik fisik toko yang dapat 

menunjukkan image (pesan) toko dan 

menarik konsumen. Store atmosphere 

sebagai desaian lingkungan melalui 

komunikasi visual, pencahayaan, 

warna, musik, dan wangi-wangian 

untuk menstimulasi persepsi dan 

respon emosional pelanggan dan 

akhirnya mempengaruhi perilaku 

pelanggan dalam membeli barang. 

Store atmosphere yang baik, aman, 

dan nyaman akan menimbulkan 

persepsi positif bagi konsumen yang 

mendorongnya untuk menumbuhkan 

minat untuk melakukan pembelian 

ulang di tempat yang sama. Dengan 

demikian, The Sand Beach harus 

senantiasa mengusahakan agar store 

atmosphere sesuai dengan apa yang 

diekspektasikan oleh konsumen, 

sehingga mereka merasa puas dan 

nyaman atas atmosfer yang 

dirasakannya. Indikator store 

atmosphere yang mempunyai 

pengaruh terhadap suasana toko yang 

ingin diciptakan menurut Masrul dan 

Karneli (2017) yaitu Exterior, General 

Interior, Restaurant layout, dan 

Interior Display  

3. Kualitas Produk (X3) 

Kualitas produk pada Restaurant The 

Sand Beach Seminyak adalah 

kesanggupan yang ada pada produk 

untuk bersaing terhadap perusahaan 

yang sama bahkan unggul atas apa 

yang dikehendaki. kualitas produk 

memiliki pengaruh yang paling besar, 

apabila kualitas produk semakin 

terjaga dan ditingkatkan maka akan 

terciptanya minat beli ulang yang 

tinggi. Menurut Shaharudin, et al pada 

tahun 2011, dimana terdapat empat 

indikator untuk mengukur kualitas 

produk antara lain Freshness, 

Presentation , Taste (cita rasa produk), 

dan Innovative in food  
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4. Minat Beli Ulang (Y) 
Minat beli ulang merupakan 

kecenderungan konsumen untuk 

mendapatkan suatu produk secara 

berulang-ulang. Minat beli ulang 

disebabkan adanya rasa ingin 

merasakan secara berulang yang 

didasarkan atas rasa suka kepada 

sesuatu dari keinginan yang timbul 

dari konsumen secara terus-menerus 

pada Restaurant The Sand Beach 

Seminyak. Menurut Hasan (2013) 

yang dikutip dalam Nitasri Murawaty 

Girsang et al., (2020) Minat Beli 

Ulang konsumen dapat diukur dengan 

berbagai dimensi. Secara umum, 

dimensi tersebut adalah berkenaan 

dengan empat indikator pokok, yaitu 

Minat Transaksional, Minat 

Referensial, Minat Preferensial, dan 

Minat Eksploratif.  

Metode Pengambilan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini 

yaitu konsumen yang berada pada The 

Sand Beach Seminyak, dengan sampel 

120 responden sudah dikategorikan 

layak.  Adapun teknik yang digunakan 

untuk penentuan sampel pada 

penelitian ini adalah teknik purposive 

samping. Purposive sampling adalah 

teknik penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertetu (Sugiyono,2014) 

Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data 

yang dipergunakan dalam penelitian 

ini adalah observasi, wawancara, dan 

kuesioner. 

Teknik Analisis Data  

Teknik analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

analisis regresi linear berganda. 

 

 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Hasil Analisis 

1) Regresi Linear Berganda 

Tabel 2 

Hasil Regresi Linear Berganda 

 
Sumber: Lampiran 7  

Berdasarkan nilai-nilai pada 

tabel 2, diperoleh persamaan Regresi 

linier berganda sebagai berikut: 

Y = 0,722 + 0,288X1 + 0,171X2 

+ 0,378X3 

Keterangan: 

X1 = Lifestyle 

X2 = Store Atmosphere  

X3 = Kualitas Produk 

Y = Minat Beli Ulang 

Persamaan regresi linier 

berganda tersebut menunjukan arah 

masing 

Masing variabel bebas terhadap 

variabel terikatnya. Persamaan regresi 

linier  

Tersebut dapat diuraikan sebagai 

berikut: 

1. Nilai α = 0,722 Artinya jika 

lifestyle, store atmosphere dan 

kualitas produk dianggap tidak 

ada atau 0 maka minat beli ulang 

pada Restaurat The Sand Beach 

Seminyak. 

2. Nilai β1 = 0,288   Artinya jika 

lifestyle dianggap konstan atau 

nilainya tetap maka meningkatnya 

lifestyle sebesar satu satuan akan 

diikuti oleh meningkatnya minat 

beli ulang. 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 0.722 0.307  2.353 0.020 

Lifestyle 0.288 0.077 0.301 3.750 0.000 

Store Atmosphere 0.171 0.072 0.181 2.387 0.019 

Kualitas Produk 0.378 0.071 0.412 5.347 0.000 

a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang 

F = 50.796 

Sig F = 0.000 

R = 0.754 

Adjusted R Square = 0.557 
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3. Nilai β2 = 0,171   Artinya jika 

store atmosphere dianggap 

konstan atau nilainya tetap maka 

meningkatnya store atmosphere 

sebesar satu satuan akan diikuti 

oleh meningkatnya minat beli 

ulang.  

4. Nilai β3 = 0,378   Artinya jika 

kualitas produk dianggap konstan 

atau nilainya tetap maka 

meningkatnya kualitas produk 

sebesar satu satuan akan diikuti 

oleh meningkatnya minat beli 

ulang. 

 

Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Pengaruh  terhadap minat 

beli ulang. 

Berdasarkan analisis data lifestyle 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang pada 

Restaurant The Sand Beach 

Seminyak. Hal ini berarti semakin 

baik lifestyle maka akan 

meningkatkan minat beli ulang. 

Untuk dapat mencapai sesuatu 

lifestyle yang diinginkan, 

biasanya seseorang harus pula 

mengeluarkan biaya lebih atau 

ekstra. Pengeluaran biaya yang 

berlebih tersebut memicu 

seseorang mengkonsumsi barang 

dan jasa. Jadi dapat disimpulkan 

bahwa lifestyle mencerminkan 

keseluruhan pribadi yang 

berinteraksi dalam 

lingkungannya. Maka dari itu 

dapat disimpulkan bahwa lifestyle 

adalah pola hidup seseorang yang 

dinyatakan dalam kegiatan, minat 

dan pendapatnya dalam 

membelanjakan uangnya dan 

bagaimana mengalokasikan 

waktu. Penelitian ini didukung 

oleh penelitian yang dilakukan 

oleh Kurniawan dkk (2019), 

Katubi (2020), Fajriani dkk 

(2020), Tae & Bessie (2021) serta 

Khanza & Tjahjaningsih (2022)  

yang menyatakan lifestyle 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli ulang. 

2. Pengaruh store atmosphere 

terhadap minat beli ulang. 

Berdasarkan analisis data store 

atmosphere berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat beli 

ulang pada Restaurant The Sand 

Beach Seminyak. Hal ini berarti 

semakin baik store atmosphere 

maka akan meningkatkan minat 

beli ulang. Suasana toko yang 

bagus, akan menimbulkan kesan 

yang positif di benak konsumen 

sehingga diharapkan akan 

menumbuhkan minat konsumen 

untuk melakukan pembelian 

ulang. Selain itu, kualitas produk 

juga dapat mempengaruhi minat 

beli ulang, jika barang yang dibeli 

cocok dengan apa yang 

diharapkan oleh konsumen, maka 

akan terdapat pembelian 

ulang.Hasil penelitian ini 

didukung oleh penelitian yang 

dilakukan oleh Azhari dan 

Rubiyanti (2016), Emes & Sari 

(2019), Hanisa & Hardini (2020), 

Sari & Solichin (2021), Sucahoyo 

dkk (2021) serta Feriyanto dan 

Kholis (2022) yang menyatakan 

store atmosphere berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang. 

 

3. Pengaruh kualitas produk 

terhadap minat beli ulang. 

Berdasarkan analisis data kualitas 

produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli 



Jurnal EMAS                                                                                     E-ISSN : 2774-3020 

 

764 

Vol 4 Nomor 3 Maret 2023 

 

ulang pada Restaurant The Sand 

Beach Seminyak. Hal ini berarti 

semakin baik kualitas produk 

maka akan meningkatkan minat 

beli ulang. Kualitas produk 

mempunyai pengaruh yang 

bersifat langsung terhadap 

kepuasan pelanggan. Dengan 

meningkatkan kemampuan suatu 

produk maka akan tercipta 

keunggulan bersaing sehingga 

pelanggan menjadi semakin puas. 

Hasil penelitian ini didukung oleh 

penelitian yang dilakukan Santi & 

Supriyanto (2020), Shabrina & 

Budiatmo (2020), Ananda & 

Jamiat (2021), Zulkarnain (2021) 

serta Sunyoto & Dewantara 

(2022) yang menyatakan kualitas 

produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli 

ulang. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Berdasarkan rumusan masalah 

dan analisis data yang telah dilakukan 

serta pembahasan yang dikemukakan 

pada bab sebelumnya, maka dapat 

ditarik kesimplan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut :  

1) Lifestyle berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli 

ulang pada Restaurant The Sand 

Beach Seminyak.  

2) Store atmosphere berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang pada Restaurant 

The Sand Beach Seminyak.  

3) Kualitas produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang pada Restaurant 

The Sand Beach Seminyak 

 

 

Saran  

Berdasarkan hasil penelitian, 

pembahasan dan kesimpulan yang 

didapatkan dari pelanggan yang 

berkunjung pada Restaurant The Sand 

Beach Seminyak, maka dapat 

diberikan saran sebagai berikut : 

1) Berdasarkan hasil dari 

penilaian responden terhadap 

variabel lifestyle, indicator 

pendapat yang memiliki nilai 

terendah. Hal ini tentunya akan 

berpengaruh terhadap minat 

beli ulang untuk melakukan 

pembelian kembali di masa 

mendatang. Untuk 

meningkatkan intensitas minat 

beli ulang, diharapkan 

Restaurant The Sand Beach 

Seminyak meningkatkan 

kualitas pelayanan dan 

kebersihan yang diberikan 

sehingga meningkatkan 

ekspektasi dan harapan yang 

dimiliki oleh konsumen. 

2) Berdasarkan hasil dari 

penilaian responden terhadap 

variabel store atmosphere, 

indikator interior display yang 

memiliki nilai terendah. Hal 

ini tentunya akan berpengaruh 

terhadap minat beli ulang 

untuk melakukan pembelian 

kembali di masa mendatang. 

Untuk meningkatkan intensitas 

minat beli ulang, diharapkan 

Restaurant The Sand Beach 

Seminyak meningkatkan 

kualitas interior display seperti 

dekorasi restaurant agar lebih 

menarik dan unik sesuai 

dengan suasana yang ada 

sehingga dapat meningkatkan 

kenyamanan konsumen. 

3) Berdasarkan hasil dari 
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penilaian responden terhadap 

variabel kualias produk, 

indikator innovation in food  

yang memiliki nilai terendah. 

Hal ini tentunya akan 

berpengaruh terhadap minat 

beli ulang untuk melakukan 

pembelian kembali di masa 

mendatang. Untuk 

meningkatkan intensitas minat 

beli ulang, diharapkan 

Restaurant The Sand Beach 

Seminyak  agar meningkatkan 

menginovasi berbagai variasi 

jenis dan variasi rasa produk 

yang dijual sehingga 

konsumen menjadi lebih 

tertarik dalam melakukan 

pembelian kembali. 

4) Kepada penelitian selanjutnya 

dapat mengembangkan model 

penelitian ini dengan 

menambahkan variabel lain 

sebagai variabel independent 

yang dapat mempengaruhi 

tingkat minat beli ulang pada 

restaurant yang diteliti. 
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