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ABSTRAK

Tingginya minat konsumen terhadap minuman kemasan mempengaruhi gaya hidup dan budaya
yang ada di Indonesia. Terlihat dari adanya suatu perusahaan yang terus bersaing dengan
perusahaan minuman kemasan lainnya untuk mengunggulkan suatu produk teh dalam kemasan
siap minum, seperti perusahaan Teh Gelas, Teh Botol Sosro, dan Teh Pucuk Harum. Tujuan
dari penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh lokasi tempat diperolehnya minuman
kemasan pada pembelian ulang atau revisit yang dimediasi kepuasan konsumen dan
dimoderator citra rasa dan harga pada minuman Teh Gelas yang dikelola oleh Cap Orang Tua
(OT). Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Populasi yang digunakan masyarakat di
kab. Bekasi, jumlah sampel yang diperoleh sebanyak 84 responden. Pengumpulan data
dilakukan dengan data sekunder dan primer. Analisis data pada penelitian ini sepenuhnya
dilakukan dengan bantuan program SmartPLS 3.0. Penelitian membuktikan lokasi yang
dimoderasi harga tidak berpengaruh terhadap kepuasan, lokasi yang dimoderasi harga tidak
berpengaruh terhadap kepuasan, namun citra rasa dan harga berpengaruh secara parsial
terhadap kepuasan dan lokasi yang dimediasikepuasan berpengaruh terhadap revisit.

Kata Kunci: seminar, nasional, diseminasi, kepuasan, revisit

ABSTRACT

The high consumer interest in packaged beverages influences the lifestyle and culture in
Indonesia. This can be seen from the existence of a company that continues to compete with
other packaged beverage companies to prioritize a ready-to-drink tea product, such as
the Teh Gelas, Tehbotol Sosro, and Teh Pucuk Harum. The purpose of this study was to
examine the effect of the location where packaged drinks were obtained on repurchase or
revisit which was mediated by consumer satisfaction and moderated by taste and price image
of the Teh Gelas drink managed by Cap Orang Tua (OT). This research uses quantitative
methods. The population used by the community in Bekasi Regency, the number of samples
obtained was 84 respondents. Data collection is done with secondary and primary data. Data
analysis in this study was fully carried out with the help of the SmartPLS 3.0 program.
Research proves that price-moderated location has no effect on satisfaction, price-moderated
location has no effect on satisfaction, but taste image and price have a partial effect on
satisfaction and satisfaction-mediated location has an effect on revisit.

Keyword: seminar, national, dissemination, satisfaction, revisit.

PENDAHULUAN

Minuman kemasan telah menjadi bisnis global, terutama di Indonesia dan negara Indonesia
sebagai negara produsen serta konsumen terbesar di dunia dalam minuman kemasan. Minuman kemasan
memiliki berbagai macam produk, dengan karakteristik rasa dan harga yang berbeda — beda dan dalam
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beberapa tahun terakhir, konsumsi minuman kemasan telah meningkat secara konsisten di negara
Indonesia maupun diluar Indonesia. Meningkatnya konsumsi minuman kemasan, tidak terlepas dari
pengaruh gaya hidup dan kebiasaan makan. Adapun alasan konsumen memilih minuman kemasan,
karena kebutuhan akan kenyamanan saat mengkonsumsi di luar rumah (kompasiana,2022) [1].
Indonesia memiliki budaya minum teh yang tidak mengenal waktu, kebanyakan dari masyarakat
Indonesia mengkonsumsi teh di pagi hari atau pada saat cuaca panas. Sebelumnya teh dikonsumsi harus
melalui proses pembuatan terlebih dahulu, namun setelah adanya kemajuan teknologi, kini teh dapat
dikonsumsi kapanpun dan dimanapun atau yang disebut Teh dalam kemasan siap minum. Teh dalam
kemasan siap minum mudah dijumpai diberbagai outlet perbelanjaan, seperti Alfamidi, Alfamart,
Indomaret, dan Warung Makan (Liputan 6,2014) [2]. Teh dalam kemasan siap minum hadir dalam
berbagai macam merk yaitu Teh Botol Sosro, Teh Pucuk Harum, Teh Gelas. Tehbotol Sosro menjadi
pelopor pertama teh dalam kemasan siap minum di Indonesia dan di dunia yang dikelola PT Sinar Sosro
sejak 1969 oleh keluarga Sosrodjojo. Teh Gelas merupakan produk OT (dikenal juga sebagai Cap Orang
Tua) yang dikelola pada tahun 1948 di Medan oleh Chandra Djojonegoro. Teh Gelas muncul di
Indonesia pada tahun 2007 dengan meluncurkan Teh Gelas kemasan cup, pada tahun 2009 Teh Gelas
meraih Top Brand Index Teh Dalam Kemasan Cup selama 13 tahun berturut — turut (hingga tahun
2022), pada tahun 2011 Teh Gelas berhasil menjadi pasar teh kemasan siap saji (RTD) Ready To Drink
di Indonesia, pada tahun 2013 Teh Gelas berinovasi mengeluarkan Teh Gelas dengan kemasan karton
yang praktis, pada tahun 2014 Teh Gelas kembali berinovasi meluncurkan kemasan (PET) botol plastik
yang lebih praktis. Teh Pucuk Harum diproduksi oleh Mayora yang baru diluncurkan pada tahun 2011,
di umur perusahaan yang masih dikatakan muda Teh Pucuk Harum mampu bersaing dengan Teh Botol
Sosro dan Teh Gelas. Hal ini karena Teh Pucuk Harum melakukan promosi secara besar - besaran dan
intensif. Kegiatan promosi ini berisi tentang hal-hal yang menyampaikan atau mengkomunikasikan
suatu produk kepada calon konsumen, memberi informasi tentang keistimewaan, kegunaan dan tentang
keberada produknya, supaya dapat mendorong orang untuk bertindak dalam mengambil keputusan
pembelian suatu produk (P. Kotler,2013) [3] dalam (R. Iskandar & E. Suarsih,2022) [4].

Table 1. Top Brand Index : Kategori Teh Dalam Kemasan Siap Minum

Brand Top Brand Index
2018 2019 2020 2021 2022
Tf:‘afﬂr%”k 32.3% | TOP | 35.2% | TOP | 34.7% | TOP | 36.8% | TOP | 32.6% | TOP
T‘;ZZ?;O' 26.8% | TOP | 21.2% | TOP | 17.5% | TOP | 18.6% | TOP | 20.1% | TOP
Teh Gelas | 9.6% 13.8% | TOP | 13% | TOP | 125% | TOP | 10.5% | TOP

Berdasarkan Tabel 1 yang diperoleh dari Top Brand Awards terdapat 3 (tiga) Teh Dalam
Kemasan Siap Minum yang masuk dalam peringkat Top Brand Index di Indonesia selama rentang waktu
lima (5) tahun dari 2018 hingga 2022. Terlihat bahwa Teh Pucuk Harum tetap menjadi minuman
terpopuler memegang posisi pertama secara berturut - turut meskipun mengalami fluktuasi setiap
tahunnya. Teh Botol Sosro berada diposisi kedua, meski pernah mengalami penurunan dua tahun
berturut pada tahun 2019 dan 2020 Teh Botol Sosro kembali naik hingga 20,10% di tahun 2022.
Penjualan Teh Gelas masih terbilang belum mampu menggantikan posisi Teh Botol Sosro. Terlihat
bahwa Teh Gelas mengalami peningkatan sebesar 21,20% pada tahun 2019. Kemudian menurun selama
tiga tahun berturut - turut pada tahun 2020 hingga 2022 namun Teh Gelas dapat bertahan dan menempati
posisi ketiga. Hal ini disebabkan oleh semakin banyak pesaing teh dalam kemasan siap minum yang
banyak bermunculan sehingga para konsumen berahli pada kemasan teh lain. Walaupun Teh Gelas
kalah saing dengan Teh Botol Sosro dan Teh Pucuk Harum, tetapi Teh Gelas mampu bertahan menjadi
Top Brand Index Teh Dalam Kemasan Cup diperingkat satu selama 13 tahun (Top Brand Award) [5].
Dengan adanya data penjualan ini, tentu saja dibutuhkan upaya untuk meningkatkan minat beli ulang

243



ISSN : 2985-3109
Prosiding SEMANIS : Seminar Nasional Manajemen Bisnis Volume 1, Nomor 1 Tahun 2023
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pelita Bangsa, Januari, 2023

produk tersebut agar penjualan dapat meningkat terus. Peningkatan Top Brand Index teh kemasan siap
minum dapat menunjukkan kepuasan konsumen, mengarahkan konsumen untuk membeli produk
tersebut lebih dari satu kali. Niat beli adalah perilaku konsumen perusahaan yang bertahan. Jika
konsumen atau komentarnya positif, konsumen akan membeli kembali produk atau jasa tersebut.
Pembelian dapat digambarkan sebagai fase dimana konsumen memiliki pilihan dan siap untuk membeli
atau menggunakan kembali produk, mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan pasca pembelian. Niat
perilaku adalah bagian yang mengacu pada tindakan masa depan (J. P. Peter & J. C. Olson,2008) [6]
dalam (S. M. S. Citra Elita Dewi & Pramono Hari Adi,2021) [7], ini tentang apakah konsumen membeli
produk atau layanan atau berperilaku untuk tidak membeli produk atau layanan. Kegiatan ini merupakan
salah satu jenis proses persepsi konsumen berdasarkan apa yang dilihat konsumen tentang produk
tersebut. Pembelian berulang terkait erat dengan kepuasan konsumen terhadap produk yang telah dibeli
atau dikonsumsi di masa lalu. Adapun indikator revisit menurut (Ryu dalam Yung & Chih 2017), dalam
(Septiana et al, 2020) [8] sebagai berikut : a) Visit Again (berkunjung kembali), b) Plan to Visit (rencana
untuk mengunjungi kembali), ¢) Wish to visit (berharap mengunjungi). Ketika produk Teh Gelas
memenuhi harapan konsumen, perusahaan Teh Gelas diuntungkan. Harapan tersebut merupakan bentuk
atas kepuasan atau ketidakpuasan konsumen yang tidak berwujud dalam harga dan kualitas pengalaman
konsumen. Konsumen yang puas merasa senang atau kecewa terhadap suatu produk, ketika mereka
membandingkan kesan mereka terhadap kinerja produk dengan harapan mereka (P. Kotler, G.
Armstrong,2012) [9] dalam (A. Apriyani, D. Sunarti,2017) [10]. Konsumen tidak hanya berhenti pada
proses konsumsi, tetapi konsumen mengevaluasi produk atau jasa yang dikonsumsi. Kepuasan
konsumen adalah evaluasi emosional konsumen setelah konsumen menggunakan produk untuk
memenuhi harapan dan kebutuhan konsumen yang menggunakannya (Daryanto and I. Setyobudi) [11]
Adapun indikator kepuasan konsumen teori Kotler dalam jurnal Suwardi (2011), dalam (S. Nabilah, et
al,2019) [12], sebagai berikut: a) Re-purchase: membeli kembali, dimana pelanggan tersebut akan
kembali kepada perusahaan untuk mencari barang/jasa, b) Menciptakan Word-of-Mouth: pelanggan
akan mengatakan hal-hal yang baik tentang perusahaan kepada orang lain, ¢) Menciptakan citra merek:
pelanggan akan kurang memperhatikan merek dan iklan dari produk pesaing, d) Menciptakan keputusan
pembelian pada perusahaan yang sama: membeli produk lain dari perusahaan yang sama. Kepuasan
konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen., variabel yang
mempengaruhi loyalitas diluar dari konsumen adalah kepercayaan konsumen (A. Rumondang, et
al,2020) [13]. Pengalaman pengunjung tidak secara langsung mempengaruhi loyalitas (W. P. Bintari, et
al,2022) [14]. Sebuah perusahaan dianggap kompetitif ketika dapat menambah nilai dan memuaskan
konsumen dengan barang atau jasa yang berkualitas tinggi (A. Sudirman et al,2020) [15] dalam (D. Lie,
et al,2021) [16]. Salah satu cara perusahaan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan adalah dengan
menjaga kualitas produk di tempat-tempat yang mudah dijangkau oleh konsumen. Hal ini menunjukkan
bahwa kualitas pengalaman/kepuasan sesungguhnya dipengaruhi oleh beberapa faktor — faktor 7P yaitu
Varian roduk, Promosi, Kemasan, Brand Image, dan Pelayanan. Analisis data yang terkumpul
menunjukkan teh dalam kemasan siap minum memiliki berbagai macam varian produk, Teh Pucuk
Harum terdapat 6 (enam) varian, Tehbotol Sosro terdapat 11 (sebelas) varian, dan Teh Gelas terdapat 9
(sembilan) varian. Ketiga brand tersebut aktif dalam melakukan promosi melalui sosial media seperti
Instagram, Facebook, Twitter, Tiktok dan Youtube. Teh Gelas sendiri menggunakan Brand Ambassador
yaitu Natasha Wilona (Aktris) untuk melakukan promosi, selain itu Teh Gelas mengadakan undian
dengan cara menggosok tutup kemasan cup. Pada kemasan, Teh Gelas unggul dalam kemasan cup,
dimana Teh Gelas menjadi Top Brand Index peringkat satu teh dalam kemasan cup secara berturut —
turut. Brand image yang dibuat oleh setiap produk memiliki ciri khas tersendiri. Pada pelayanan,
Tehbotol Sosro menawarkan layanan pesan antar ke rumah. Letak lokasi yang dekat sangatlah
berpengaruh dalam memudahkan para konsumen untuk mencari produk yang ingin dibeli, seperti Teh
Gelas yang dapat ditemukan di warung — warung terdekat dengan kediaman para konsumen. Lokasi
merupakan bentuk perusahaan untuk menghasilkan dan menjual secara terjangkau serta tersedia bagi
pasar sasaran (Kotler & Amstrong,2012) [9] dalam (W. P. Apriyanti, et al,2022) [17]. Adapun indikator
lokasi menurut (Fandy Tjiptono, 2006) dalam penelitian (Aprih Santoso dan Sri Widowati,2011)

244



ISSN : 2985-3109
Prosiding SEMANIS : Seminar Nasional Manajemen Bisnis Volume 1, Nomor 1 Tahun 2023
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pelita Bangsa, Januari, 2023

[18],[19] dalam (Rachmawati & Widana, 2019) [20] , sebagai berikut: a) Keterjangkauan, jarak yang
mampu dicapai dengan maksimum dari satu tempat ke tempat lain, b) Kelancaran, kecepatan perjalanan
untuk mencapai lokasi yang dituju, c) Kedekatan dengan kediamannya, berada disekitar wilayah
kediaman. Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen menunjukkan bahwa
penelitian sejalan dengan penelitian (R. Tarinda &A. Zaini,2018) [21] dalam (R. A. Herdian, et al,2022)
[22], namun berbeda dengan (A. S. Manapiring, et al,2016) [23] dalam (R. A. Herdian, et al,2022) [22]
variabel lokasi tidak berpengaruh terhadap kepuasan konsumen (R. A. Herdian, et al,2022) [22].
Sebaliknya lokasi tidak mempengaruhi setiap naik turunnya kepuasan konsumen, justru lokasi tidak
begitu penting untuk meningkatkan kepuasan konsumen dalam segala hal (W. P. Apriyanti, et al,2022)
[17]. Berdasarkan kajian tersebut mengukur bahwa lokasi itu belum tentu berpengaruh positif terhadap
kualitas pengalaman/kepuasan, sehingga ada celah penelitian. Celah Penelitian ini berdasarkan adanya
pengaruh citra rasa dan harga yang muncul dari hasil analisa data yang diperoleh. Teh Gelas menyajikan
minuman dengan aroma bunga melati alami, dan rasa teh yang bervariasi seperti rasa gula batu, apel,
markisa, sehingga memudahkan konsumen untuk mengambil keputusan pembelian (Orang Tua,2022)
[24]. Citrarasa bagi konsumen memiliki peran penting pada saat pertama kali mencoba produk makanan
atau minuman baru, dimana citra rasa dapat dinilai melalui indikator citra rasa kompleksitas suatu rasa
yang dihasilkan oleh keragaman persepsi (Drummond KE & Brefere LM, 2010) [25] dalam (Eka Mei
Dilasari & Gea Yosita,2020) [26], sebagai berikut: a) Bau, aroma yang diterima manusia dengan indra
penciuman, b) Rasa, melibatkan panca indra pengecap lidah yaitu manis, asam, pahit dan asin, c¢)
Tekstur, sifat atau kondisi suatu permukaan yaitu, halus, kasar, keras, lunak dan sebagainya, d) Suhu,
suatu besaran yang menunjukan derajat panas atau dingin. Pada penelitian yang ada menunjukan bahwa
variabel citra rasa yang disediakan berkontibusi positif terhadap kepuasan konsumen (G. A. E. Sianturi,
et al,2021) [27]. Persepsi harga minuman siap minum seperti harga yang ditetapkan oleh Teh Gelas
lebih terjangkau dari harga Teh Pucuk Harum, sedangkan harga Teh Botol Sosro cenderung lebih mahal.
Persepsi harga merupakan penilaian konsumen 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 (S. Lee & A. L. Body,2011) [28] dalam (I. G. A. I. Bayu rifa, I, Ni
Wayan Eka Mitariani,2020) [29]. Adapun indikator harga menurut Kotler dan Amstrong (2008:28)
dalam (D. Pradana, et al,2018) [30], sebagai berikut: a) Harga terjangkau oleh kemampuan daya beli
konsumen, b) Kesesuaian antara harga dengan kualitas, ¢) Harga memiliki daya saing dengan produk
lain yang sejenis. Hasil analisa penelitian terdahulu mengatakan bahwa harga berpengaruh positif
terhadap kepuasan konsumen (W. P. Apriyanti, et al,2022) [17]. Jika suatu perusahaan ingin
mempertahankan kepuasan konsumen, maka harus bisa mempertahankan penetapan harga. Konsumen
lebih tertarik dengan produk yang murah sesuai dengan gaya hidup. Harga yang terjangkau dapat
meningkatkan kepuasan konsumen untuk melakukan pembelian ulang terhadap produk yang
ditawarkan. Jika konsumen merasa cocok dengan harga yang ditawarkan maka akan melakukan
pembelian ulang. Berdasarkan fenomena diatas memunculkan variabel harga dan citra merek sebagai
varian moderasi antar lokasi, kepuasan konsumen, dan loyalitas konsumen. Sehingga tema penelitian
ini adalah tentang “PENGARUH LOKASI TERHADAP REVISIT DENGAN MEDIASI
KEPUASAN DAN MODERATOR CITRA RASA DAN HARGA (STUDI KASUS PADA
KONSUMEN TEH GELAS DI KAB. BEKASI)”. Penjelasan uraian tersebut diatas mendasari
ditetapkan hipotesis sebagai berikut :

Hipotesis Pertama (H1) : Lokasi pembelian minuman Teh Gelas berpengaruh positif terhadap
kepuasan dengan mediator citra rasa secara parsial. Ditetapkannya hipotesa ini didukung oleh artikel
penelitian terdahulu (G. Sianturi, et al,2021) [25].

Hipotesis Kedua (H2) : Lokasi pembelian minuman Teh Gelas berpengaruh positif terhadap
kepuasan dengan mediator harga secara parsial. Ditetapkannya hipotesa ini didukung oleh artikel
penelitian terdahulu (W.P. Apriyanti, et al,2022) [10].

Hipotesis Ketiga (H3) : Lokasi pembelian minuman Teh Gelas berpengaruh positif terhadap revisit
dengan dimediasi kepuasan secara parsial. Ditetapkannya hipotesa ini didukung oleh artikel penelitian
terdahulu (A.Rumondang, et al,2020) [31].
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Gambar 1. Desain Penelitian

METODE

Metode yang digunakan dalam pengumpulan data penelitian ini ialah data sekunder dan data
primer, dimana data sekunder diperoleh dengan data — data yang secara tidak langsung didapatkan dari
lapangan. Data ini diperoleh melalui sumber — sumber yang ada, seperti artikel, penelitian terdahulu,
website yang berhubungan dengan permasalahan penelitian yang sedang diteliti. Sedangkan data primer
diperoleh dengan cara menyebarkan kuesioner ke konsumen. Pengumpulan data dilakukan dengan
mengolah data serta menyeleksi, dan mengelompokkan data yang sama dengan objek penelitian. Teknik
analisis data yang digunakan adalah analisis data kuantitatif, hal ini dikarenakan data kuantitatif bersifat
terstruktur atau berpola sehingga mudah dipahami dan dapat dijelaskan dengan angka — angka. Data
Penelitian ini diolah menggunakan analisis SEM (Regresi) yang dioperasikan oleh software Partial
Least Square (PLS), memerlukan analisis goodness of fit dari model penelitian yang ditingkatkan dan
analisis hubungan antar variabel penelitian.

HASIL

Teh gelas merupakan salah satu produk minuman teh yang diproduksi OT (dikenal juga sebagai
Cap Orang Tua). Perusahaan OT memproduksi bergagai jenis produk mulai dari makanan, minuman
dan produk perawatan diri dimana menjadi kebutuhan sehari-hari. Teh gelas dikelola pada tahun 1948
di Medan oleh Chandra Djojonegoro. Berdasarkan hasil olah data maka didapatkan hasil analisis SEM
dengan software Partial Least Square (PLS) dalam penelitian ini, sebagai berikut:
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Bagan 1. Hasil Olah Data (Bootstrap Output)
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Uji Hasil Kelayakan Data

Discriminant validity dapat diketahui melalui nilai Average Varience Extracted (AVE), nilai
yang harus dimiliki oleh variabel dalam perhitungan AVE (Average variance Extracted) > 0,5.
Berdasarkan hasil olah data pada Tabel 2 menunjukkan nilai AVE > 0,5 sehingga sudah dapat
dinyatakan valid dan bisa dilanjutkan ketahap selanjutnya. Nilai Reabilitas Komposit dan Cronbach’s
Alpha juga bernilai diatas 0,7, sehingga indikator yang digunakan dalam penelitian memiliki reabilitas
yang mumpuni serta sesuai dengan reabilitas yang diperoleh ketika melakukan pengukuran uji sampel.

Tabel 3. Uji Path Coefficient and Goodness of Fit

R Adjusted
Square R Square
Kepuasan (Z) 0.791 0.778
Sumber : Data Primer, LRevsit(Y) 0.436 0.429 diolah tahun 2022

Uji Hasil Analisa Data

Pengujian model struktural dapat diukur dengan mengetahui nilai R-Square yang merupakan
uji goodness-fit model. Berdasarkan Tabel 3 model kepuasan memiliki nilai R-Square sebesar 0,791
yang menunjukkan bahwa variabel lokasi mempengaruhi variabel kepuasan sebesar 79%, sedangkan
model revisit dipengaruhi oleh variabel lokasi sebesar 44%. Pengujian hipotesis digunakan untuk
mengetahui apakah suatu hipotesis dapat diterima atau ditolak dengan melihat nilai signifikan antara
konstruk, t-statistik dan p-value. Dengan istilah yang didefinisikan oleh t-statistik > 1,96 pada tingkat
nilai p signifikan 0,05 (5%).

Table 4. Uji Hipotesis

Sampel Asli R;;;?; ?:;:;r T Statistik P Values
(0) M | (STDEV) (| O/STDEV |)
(¥*(21) -> Kepuasan (Z) 0.045 0.062 0.069 0.662 0.508
(¥*(22) -> Kepuasan (Z) 0.014 -0.004 0.073 0.188 0.851
Citra Rasa (Z1) -> Kepuasan (Z|  0.754 0.745 0.068 11.132 0.000
Harga (Z22) -> Kepuasan (Z) -0.069 -0.037 0.127 0.541 0.588
Kepuasan (Z) -> Reuisit (Y) 0.661 0.674 0.075 8.863 0.000
Lokasi (X) -> Kepuasan (Z) 0.313 0.276 0.126 2.494 0.013
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Sumber: Data Primer, diolah tahun 2022

Berdasarkan hasil pengolahan data pada Tabel 4, maka hasil pengujian analisis data dapat dijabarkan
sebagai berikut:

1. Nilai t-statistik lokasi penjualan terhadap kepuasan yang dimoderasi oleh citra rasa yaitu sebesar
0,662 sedangkan t-tabel 2,000, hal ini menunjukan bahwa hipotesa yang menyatakan lokasi yang
dimoderasi oleh citra rasa terhadap kepuasan ditolak. Hipotesis pertama membuktikan bahwa
lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan yang dimoderasi oleh citra rasa, hasil
ditolaknya variabel moderator lokasi karena variabel moderator lokasi berpengaruh secara
langsung sebagai variabel laten terhadap variabel kepuasan (medoiator prediktor) dimana
variabel tidak berperan sebagai fasiliator melainkan berdiri sendiri sehingga tidak memperkuat
maupun memperlemah (Solimun, 2010) dalam (Sila et al., 2021) [32] dalam [33] Hal ini sejalan
dengan penelitian (R. Tarinda & A. Zaini, 2018) [21] dalam (R. A. Herdian, et al, 2022) [22]

2. Nilai t-statistik lokasi penjualan terhadap kepuasaan yang dimoderasi oleh penetapan harga yaitu
sebesar 0,188 sedangkan t-tabel 2,000, hal ini menunjukan bahwa hipotesa yang menyatakan
lokasi yang dimoderasi oleh penetapan harga terhadap kepuasan ditolak. Hipotesis kedua
membuktikan bahwa lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan yang dimoderasi
oleh penetapan harga, hasil ditolaknya variabel moderator lokasi karena variabel moderator
lokasi berpengaruh secara langsung sebagai variabel laten terhadap variabel kepuasan
(medoiator prediktor) dimana variabel tidak berperan sebagai fasiliator melainkan berdiri sendiri
sehingga tidak memperkuat maupun memperlemah (Solimun, 2010) dalam (Sila et al., 2021)
[32] dalam [33]Hal ini sejalan dengan penelitian (R. Tarinda & A. Zaini, 2018) [21] dalam (R.
A. Herdian, et al, 2022) [22]

3. Nilai t-statistik lokasi penjualan terhadap revisit dengan mediasi kepuasan yaitu sebesar 8,863
sedangkan t-tabel 2,000, hal ini menunjukan bahwa hipotesa yang menyatakan lokasi penjualan
terhadap revisit dengan mediasi kepuasan diterima. Hipotesis ketiga membuktikan bahwa lokasi
berpengaruh signifikan terhadap revisit dengan mediasi kepuasan.

Oleh sebab itu hasil dari hipotesa pertama dan kedua sejalan dengan penelitian terdahulu yang
menyatakan bahwa lokasi tidak berpengaruh kepuasan konsumen (A. S. Manapiring, et al,2016) [34]
dalam (R. A. Herdian, et al,2022) [22] dimana lokasi tidak mempengaruhi setiap naik turunnya
kepuasan konsumen, justru lokasi tidak begitu penting untuk meningkatkan kepuasan konsumen dalam
segala hal (W. P. Apriyanti, et al,2022) [10]. Kemudian hipotesa ketiga sejalan dengan penelitian
terdahulu yang menunjukkan bahwa kepuasan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas konsumen. Selain kepuasan konsumen, variabel yang mempengaruhi loyalitas konsumen
adalah kepercayaan konsumen (A. Rumondang, et al,2020) [31]. Pengalaman pengunjung tidak secara
langsung mempengaruhi loyalitas (W. P. Bintari, et al,2022) [14]. Pembelian berulang terkait erat
dengan kepuasan konsumen terhadap produk yang telah dibeli atau dikonsumsi di masa lalu (J. P. Peter
& J. C. Olson,2008) [6] dalam (S. M. S. Citra Elita Dewi & Pramono Hari Adi,2021) [7].

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pengujian, pengolahan dan analisis data yang telah dilakukan sebelumnya
tentang pengaruh lokasi terhadap kunjungan kembali / revisit dengan mediasi kepuasan dan mediator
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citra rasa dan harga produk Teh Gelas (studi kasus konsumen Teh Gelas di kab. Bekasi) menggunakan
SmartPLS, dapat disimpulkan sebagai berikut: 1) Lokasi pembelian minuman Teh Gelas yang
dimoderasi citra rasa tidak mempengaruhi kepuasan konsumen, tetapi citra rasa mempengaruhi
kepuasan konsumen secara parsial. Dari sini dapat disimpulkan bahwa semakin baik citra rasa Teh Gelas
maka semakin tinggi pula kepuasan konsumennya, meskipun Teh Gelas kurang strategis letaknya. 2)
Lokasi pembelian minuman Teh Gelas yang dimoderatori oleh harga tidak berpengaruh terhadap
kepuasan pelanggan, tetapi harga berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan secara parsial. Dari sini
dapat disimpulkan bahwa semakin baik harga Teh Gelas maka semakin tinggi pula kepuasan
pelanggannya, meskipun Teh Gelas kurang strategis dari segi lokasi. Tertolaknya moderator lokasi
karena variabel moderator berpengaruh secara langsung sebagai variabel laten terhadap variabel
kepuasan. 3) Lokasi pembelian minuman Teh Gelas yang dimediasi oleh kualitas pengalaman dalam
hal kepuasan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kunjungan berulang / revisit
konsumen Teh Gelas. Dapat disimpulkan bahwa semakin baik pengalaman konsumen di Teh Gelas,
semakin besar kemungkinan konsumen akan berkunjung kembali.
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