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RINGKASAN 

Munthaha Nimah    Pengaruh Kelengkapan Produk, Display Product, dan Persepsi 

Harga terhadap Minat Repeat Order Konsumen pada UD. Satelit25, Skripsi, FEB, 

UN PGRI Kediri, 2025. 

Kata kunci: kelengkapan produk, display product, persepsi harga, minat repeat 

order. 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh persaingan bisnis ritel yang semakin 

ketat, di mana loyalitas konsumen menjadi salah satu penentu keberhasilan. Salah 

satu indikator loyalitas konsumen adalah minat untuk melakukan pembelian ulang 

atau repeat order. UD. Satelit25 merupakan usaha dagang di Desa Karangsono, 

Kecamatan Loceret, Kabupaten Nganjuk yang menyediakan berbagai kebutuhan 

rumah tangga, elektronik, dan furnitur. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

sejauh mana kelengkapan produk, display product, dan persepsi harga berpengaruh 

terhadap minat repeat order konsumen. Metode yang digunakan adalah kuantitatif 

dengan teknik asosiatif, dan data dikumpulkan melalui kuesioner yang diberikan 

kepada 40 responden pelanggan UD. Satelit25. Analisis dilakukan dengan uji 

asumsi, regresi linier berganda, dan uji hipotesis menggunakan SPSS 25. Hasil 

menunjukkan bahwa kelengkapan produk dan persepsi harga berpengaruh positif 

dan signifikan, sedangkan display product tidak berpengaruh signifikan terhadap 

minat repeat order, serta ketiga variabel tersebut berpengaruh signifikan secara 

simultan.   
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

Bisnis ritel kini melewati pertumbuhan yang cukup peat khususnya di 

negara indonesia, didukung oleh maraknya pelaku usaha di sektor ini yang 

bertujuan untuk mendapatkan keuntungan dari pasar. Faktor lain yang 

berpengaruh adalah pergeseran pola hidup Masyarakat menengah atas yang 

kini cenderung berbelanja di pasar modern. Keadaan konsumen merujuk pada 

situasi yang dipengaruhi oleh faktor lingkungan dan berlangsung dalam 

durasi yang singkat, situasi ini umumnya terbentuk dari aktivitas konsumen 

yang terjadi pada waktu dan lokasi tertentu (Itot Bian et al., 2021).Perubahan 

gaya hidup (pola belanja) sekarang tidak hanya terjadi pada masyarakat 

perkotaan saja tetapi sudah di perdesaan. Revolusi Industri tidak hanya 

membawa perubahan pada sektor manufaktur, tetapi juga memberikan 

dampak besar pada sektor jasa, pertanian, kesehatan, dan transportasi serta 

perkembangan ini secara menyeluruh mengubah cara kerja, struktur 

perekonomian, serta pola konsumsi masyarakat (Hidayat et al., 2024). 

Perkembangan bisnis ritel ini yang kian ketat, karena banyaknya gerai ritel 

dari dalam maupun asing yang semakin marak tumbuh di Indonesia. Bisnis 

ritel adalah usaha barang atau jasa, yang dijual per unit ditujukan kepada 

pembelian akhir yang memenuhi kebutuhan individu atau rumah tangga  

bukan untuk diperdagangkan kembali (BFI, 2022). Bisnis ini dikenal sebagai 

pengecer, memiliki peran penting dalam rutinitas sehari hari. Kehadiran ritel 

memperlancar distribusi produk maupun layanan kepada konsumen akhir, 

meningkatkan aksesibilitas barang bagi masyarakat. 
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Gambar 1.1.  Pertumbuhan Penjualan Ritel 

Sumber : Bloomberg Technoz, 2022   

 

Menurut data Bank Indonesia, penjualan eceran di Indonesia 

mengalami pertumbuhan positif pada April 2023, yang ditandai dengan 

peningkatan Indeks Penjualan Riil (IPR) sebesar 1,5% secara tahunan (year-

on-year/yoy) ke level 242,9. Pertumbuhan ini dipicu oleh peningkatan daya 

beli masyarakat selama periode ramadan hingga idulfitri, yang merupakan 

periode dengan aktivitas konsumsi musiman tertinggi dalam setahun. Selain 

itu, strategi promosi yang agresif dari pelaku usaha ritel turut berkontribusi 

terhadap peningkatan penjualan (Hidayat Setiaji, 2023). 

Di tengah kemajuan pesat teknologi dan berkembangnya platform 

e-commerce yang semakin banyak dipercaya, fenomena yang terjadi di 

Indonesia sebalinknya menunjukkan kebalikan dari prediksi banyak pihak.  

Walaupun belanja online semakin memudahkan konsumen dengan berbagai 

penawaran menarik, masyarakat Indonesia mayoritas lebih menyukai toko 

fisik untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Menurut data yang diperoleh 

(Yuhaenida Meilani, 2024) sekitar 77% masyarakat Indonesia lebih suka 

berbelanja di toko fisik daripada melalui platform e-commerce (Sugiarti, 

2024). Faktor utama yang mendasari yaitu kenyamanan, keterjangkauan, 
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serta instan dalam berbelanja. Toko ini menyediakan berbagai produk 

kebutuhan dengan harga yang relatif terjangkau. Masyarakat Indonesia, 

dengan kebiasaan yang cenderung mencari kemudahan, menemukan 

kenyamanan dalam berbelanja di toko fisik yang menawarkan bermacam-

macam produk seperti barang kebutuhan rumah bahkan berbagai produk 

elektronik dengan harga yang terjangkau. 

Berdasarkan hasil observasi pada 10 januari 2025 di sekitar wilayah 

pace, loceret dan brebek terdapat beberapa toko yang serupa. Keberadaan 

jaringan toko yang cukup dominan di wilayah tersebut mencerminkan 

tingginya tingkat persaingan dalam sektor ritel modern, dengan ini para 

usaha perlu memahami bahwa membangun hubungan baik dengan 

konsumen sangat penting untuk menciptakan loyalitas dan menarik 

konsumen untuk repeat order. Situasi ini mendorong peneliti untuk 

mengkaji lebih pengaruhnya repeat order. 

  Minat repeat order atau minat beli ulang merupakan elemen kursial 

dalam bisnis yang mencerminkan loyalitas konsumen terhadap suatu produk 

atau merek (Maulana et al., 2024). Pembelian ulang terjadi ketika konsumen 

melakukan transaksi berulang di tempat yang sama, yang umumnya 

dipengaruhi oleh tingkat kepuasan terhadap produk atau layanan yang telah 

mereka terima sebelumnya, sehingga keberhasilan usaha dapat dilihat dari 

kemampuan dalam mempertahankan pelanggan agar terus melakukan 

pembelian secara berkelanjutan. Di dalam konteks ini, terdapat konsep 

loyalitas, salah satu faktor yang konsumen cari adalah kelengkapan produk.  

            Kelengkapan produk merupakan faktor yang sangat penting dalam 

membangun hubungan yang baik antara perusahaan dan konsumen. Ketika 

produk atau layanan yang diberikan memenuhi harapan dan kebutuhan 

konsumen, hal ini akan meningkatkan tingkat kepuasan mereka. Kepuasan 

tersebut dapat mendorong konsumen untuk kembali melakukan pembelian 

atau bahkan membeli produk tersebut secara berulang. Dengan demikian, 

kelengkapan produk tidak hanya mempengaruhi pengalaman pembelian, 

tetapi juga berperan penting dalam menciptakan loyalitas konsumen yang 
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berkelanjutan (Dewi & Murti Sumarni, 2023). Persediaan produk lengkap 

mulai dari produk yang dapat berpengaruh pada keputusan minat beli  

konsumen untuk berbelanja. Hal tersebut mampu memperkuat loyalitas 

konsumen sebagai pelanggan tetap yang juga turut mendukung mencapai 

tujuan dari perusahaan. Kelengkapan produk menjadi faktor utama yang 

dipertimbangkan konsumen saat melakukan pembelian. Dengan adanya 

kelengkapan produk di toko tersebut, konsumen akan lebih mudah dan cepat 

dalam berbelanja, tanpa perlu berpindah ke toko lain (Fiah, 2022). Menurut 

penelitian  menyatakan jika persediaan produk yang lengkap dapat 

memberikan pengaruh positif dan penting pada minat pembelian kembali 

(Setianingsih & Kusumah, 2023), akan tetapi penilitian terdahulu ada yang 

mengungkapkan ketersediaan produk yang lengkap tidak memiliki 

pengaruh yang besar pada minat pembelian ulang konsumen(Rubika, 2021). 

Selain kelengkapan produk, hal lain yang menjadi perhatian toko 

adalah display product. Display product dapat memengaruhi minat 

konsumen untuk membeli ulang. Konsumen cenderung memilih toko ritel 

yang memiliki pengaturan ruang yang rapi dan dapat dilihat dari berbagai 

sudut. Desain display product yang terorganisir dengan baik menjadi faktor 

penting dalam menarik perhatian konsumen, karena mempermudah mereka 

dalam melihat, mengakses, dan memilih produk yang diinginkan serta 

penataan yang tertata rapi dan mudah dijangkau tidak hanya meningkatkan 

kenyamanan berbelanja, tetapi juga dapat menciptakan pengalaman 

berbelanja yang lebih menyenangkan dan efisien (Dewi Manda Sari, Murti 

Sumarni, 2023). Pernyataan ini didukung dengan penelitian terdahulu yang 

mengungkapkan bahwa tata letak berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat repeat order (Natania et al., 2024), akan tetapi penelitian 

terdahulu ada yang menyatakan bahwa layout (display product) tidak 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat pembelian ulang 

(Lestari, 2023). 

Hal yang menarik konsumen selain kelengkapan produk dan 

display product yaitu persepsi harga. Persepsi harga merupakan peran 
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penting dalam menentukan keputusan pembelian konsumen. Harga tidak 

hanya berfungsi sebagai alat untuk mendongkrak penjualan, tetapi juga 

untuk membentuk citra jangka panjang sebuah produk. Harga harus dapat 

menarik minat konsumen sekaligus memberikan keuntungan bagi 

perusahaan, karena harga mempengaruhi cara konsumen menilai suatu 

produk. Harga yang bersaing dapat menjadi acuan dan pertimbangan 

utama bagi calon pembeli (Safitri et al., 2022). Konsumen umumnya 

memiliki beragam persepsi terhadap nilai atau harga suatu produk. Jika 

harga lebih tinggi dari pesaing, produk bisa dianggap terlalu mahal, 

sementara jika harga lebih rendah, produk bisa dianggap murah atau 

kualitasnya dipertanyakan dibandingkan dengan produk sejenis. Oleh 

karena itu, harga yang ditetapkan sangat mempengaruhi penerimaan pasar 

terhadap produk atau jasa yang ditawarkan (Zainullah., 2022). Menurut 

penelitian terdahulu menyatakan persepsi harga berpengaruh secara positif 

dan signifikan terhadap minat beli ulang konsumen (Gosal & Setiobudi, 

2021), akan tetapi penelitian terdahulu ada yang mengungkapkan bahwa 

persepsi harga berpengaruh negatif terhadap minat beli kembali (A. N. 

Safitri, 2021). 

Kelengkapan produk, display product, dan persepsi harga memiliki 

dampak terhadap repeat order. Kelengkapan produk yang tersedia di toko 

dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, memberikan konsumen 

berbagai pilihan yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi konsumen. 

Display product yang efisien dan menarik juga memudahkan konsumen 

dalam menemukan produk yang mereka cari, menciptakan pengalaman 

berbelanja yang lebih baik. Selain itu, persepsi harga yang kompetitif dan 

transparan dapat membangun kepercayaan konsumen, sehingga konsumen 

merasa mendapatkan nilai yang baik. Ketiga variabel ini jika dikelola 

dengan baik akan berdampak terhadap peningkatan minat repeat order. 

Konsumen cenderung kembali ke toko yang memberikan pengalaman 

berbelanja yang memuaskan, di mana konsumen menemukan produk yang 

diinginkan sesuai dengan kebutuhan dan harapannya. Pengelolaan yang 
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efektif dari kelengkapan produk, display product yang menarik, dan 

persepsi harga yang kompetitif akan menciptakan lingkungan belanja yang 

positif, mendorong loyalitas pelanggan, dan meningkatkan kemungkinan 

konsumen untuk melakukan pembelian ulang. 

UD. Satelit25 merupakan usaha dagang yang berlokasi di Jl. Desa 

Karangsono No.67, Desa Karangsono, Kecamatan Loceret, Kabupaten 

Nganjuk, Jawa Timur. Usaha ini bergerak di sektor perdagangan ritel 

dengan menyediakan berbagai kebutuhan rumah tangga, meliputi 

perabotan, pakaian serta peralatan elektronik. UD. Satelit25 memberikan 

kemudahan dalam memenuhi kebutuhan masyarakat setempat secara 

praktis dan efisien, tidak hanya melayani konsumen dari wilayah 

Kecamatan Loceret, jangkauan pelanggan UD. Satelit25 juga mencakup 

daerah di sekitarnya, seperti Kecamatan Pace dan Kecamatan Brebek. Hal 

ini menunjukkan bahwa UD. Satelit25 memiliki daya saing yang kuat serta 

peran strategis dalam mendukung pertumbuhan sektor perdagangan di 

tingkat lokal.  

Dalam kegiatan perdagangan ritel, keberhasilan suatu usaha tidak 

hanya bergantung pada ketersediaan produk, melainkan juga pada strategi 

penyajian produk serta bagaimana konsumen memersepsikan harga yang 

ditawarkan. UD. Satelit25 sebagai usaha dagang yang bergerak di sektor 

perdagangan ritel dan melayani konsumen dari wilayah Kecamatan 

Loceret, Pace, dan Brebek. Lokasi usaha ini berada di area strategis, 

tepatnya di Tengah-tengah Kecamatan Pace dan Brebek, sehingga 

sebagian besar pelanggan berasal dari kedua kecamatan tersebut. Dalam 

operasionalnya, UD. Satelit25 menghadapi tantangan dalam 

mempertahankan loyalitas pelanggan, khususnya terkait minat konsumen 

untuk melakukan pembelian ulang (repeat order). Beberapa variabel yang 

secara teoritis berpengaruh terhadap minat repeat order antara lain 

kelengkapan produk, display product, serta persepsi harga. Namun masih 

diperlukan kajian lebih lanjut, sejauh mana ketiga variabel tersebut dapat 

mempengaruhi minat konsumen melakukan pembelian ulang di UD. 



7 
 

 

Satelit25 yang belum diketahui secara pasti. Permasalahan yang muncul 

berasal dari internal toko tersebut, seperti kelengkapan produk yang belum 

maksimal akan mengurangi konsumen untuk kembali, display product 

yang kurang efesien dapat menyulitkan konsumen untuk kembali dan 

persepsi harga di UD. Satelit25 menetapkan harga yang lebih murah 

dengan harapan agar konsumen melakukan minat repeat order. Faktor 

masalah tersebut diperlu melakukan penelitian untuk mengidentifikasi dan 

menganalisis pengaruh kelengkapan produk, display product, dan persepsi 

harga terhadap minat repeat order konsumen, guna dapat merumuskan 

strategi yang tepat dalam meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

  Penelitian terdahulu menunjukkan hasil yang beragam terkait 

pengaruh variabel tertentu terhadap hasil yang diteliti. Beberapa studi 

menemukan bahwa variabel X memiliki pengaruh signifikan terhadap 

variabel Y, menunjukkan adanya hubungan yang kuat dan relevan antara 

kedua variabel tersebut. Sebagai contoh, penelitian oleh (Gosal & 

Setiobudi, 2021) menemukan bahwa pengaruh variabel X dapat 

berpengaruh variabel Y secara signifikan. Namun, di sisi lain, terdapat juga 

penelitian yang menunjukkan hasil sebaliknya, di mana variabel X tidak 

memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel Y. Penelitian oleh (A. N. 

Safitri, 2021) menyimpulkan bahwa berpengaruh negatif yang berarti tidak 

ada hubungan antara kedua variabel ini, yang mengindikasikan bahwa 

pengaruh variabel X terhadap variabel Y mungkin dipengaruhi oleh faktor 

lain atau konteks yang berbeda. Perbedaan hasil ini menunjukkan perlunya 

penelitian lanjutan untuk memahami faktor-faktor yang mempengaruhi 

hubungan antara variabel X dan Y dengan lebih mendalam. Selain itu, juga 

adanya perbedaan objek penelitian dan waktu penelitian yang berbeda 

dengan penelitian sebelumnya. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian mendalam mengenai kelengkapan produk, display 

product, dan persepsi harga yang menjadi aspek selling value bagi sebuah 

usaha ritel untuk mendorong minat repeat order konsumen. Minat repeat 
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order akan banyak memberikan dampak positif bagi kelangsungan hidup 

pada sebuah bisnis termasuk usaha ritel. Dari latar belakang tersebut, maka 

penulis mengambil judul “PENGARUH KELENGKAPAN PRODUK, 

DISPLAY PRODUCT DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP MINAT 

REPEAT ORDER KONSUMEN PADA UD. SATELIT25”. 

B. Rumusan Masalah 

 Berdasarkan batasan masalah, maka penulis merumuskan masalah 

sebagai berikut: 

1. Apakah kelengkapan produk berpengaruh signifikan terhadap minat 

repeat order konsumen pada UD. Satelit25 secara parsial? 

2. Apakah display product berpengaruh signifikan terhadap minat repeat 

order konsumen pada UD. Satelit25 secara parsial? 

3. Apakah persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap minat repeat 

order konsumen pada UD. Satelit25 secara parsial? 

4. Apakah kelengkapan produk, display product dan persepsi harga 

berpengaruh signifikan terhadap minat repeat order konsumen pada 

UD. Satelit25 secara simultan? 

C. Tujuan Penelitian 

 Sesuai dengan rumusan masalah di atas. Adapun tujuan penelitian 

adalah: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan kelengkapan 

produk terhadap minat repeat order konsumen pada UD. Satelit25 

secara parsial. 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan display 

product terhadap minat repeat order konsumen pada UD. Satelit25 

secara parsial. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan persepsi harga 

terhadap minat repeat order konsumen pada UD. Satelit25 secara 

parsial. 
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4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan kelengkapan 

produk, display product dan persepsi harga terhadap minat repeat order 

pada UD. Satelit25 secara simultan. 

 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

 Sebagai wujud penerapan ilmu yang telah diperoleh, penelitian ini 

bertujuan memberikan masukan terkait permasalahan yag dialami UD. 

Satelit25. Selain itu, hasil penelitian juga dapat dijadikan sebagai landasan 

dan referensi untuk studi selanjutnya mengenai pengaruh kelengkapan 

produk, display product, dan persepsi harga terhadap minat repeat order 

konsumen. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Mahasiswa 

 Penelitian ini sebagai sarana untuk menambah pengatahuan dan 

wawasan dalam penerapan teori-teori yang sudah diperoleh. 

b. Bagi Pemilik Usaha 

 Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai evaluasi 

memperbaiki kelengkapan produk, display product dan persepsi harga 

terhadap minat repeat order pada UD. Satelit25.
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