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ABSTRAK 

Minat beli memiliki pengaruh yang baik untuk para penjual dan pengusaha. Peneliti yang 

sudah melakukan banyak pengujian untuk cara meningkatkan minat beli di kalangan 

masyarakat. Dari penelitian ini kami bertujuan untuk mengetahui minat beli akan memiliki 

pengaruh dari kualitas pelayanan yang baik dan kualitas produk sesuai yang akan membuat 

konsumen akan menjadi merasa puas yang mengakibatkan minat beli ulang. Dengan 

populasi yang tak terhingga membuat peneliti harus menggunakan purposive sampling 

untuk pengambilan sampel dan di dapat 30 sampel. Dalam menganalisis hipotesis 

menggunakan perhitungan SEM-PLS dalam aplikasi SmartPLS.Dari hasi pengujian 

didapatkan pengaruh antara kualitas pelayanan terhadap minat beli secara signifikan 

sedangkan untuk kualitas produk dan pengujian 3 variabel secara bersama-sama 

mengahasilkan nilai yang tidak berpengaruh terhadap minat beli.Penelitian kali ini dapat 

membantu penjual dan penguaha dalam meningkatkan minat beli dikalangan 

masyarakat.Tingginya tingkat persaingan dalam meningkatkan penjualan membuat para 

perjual harus memikirkan untuk menarik konsumen. Dari meningkatkan kualitas pelayanan 

bisa menjadi tindakan awal dalam membuat mayarakat dapat berminat untuk membeli di 

pasar Sukaramai Medan. 

 

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan, Minat Beli, Kepuasan Konsumen, Pasar Tradisional 
 

ABSTRACT 

Purchase interest has a good influence on sellers and entrepreneurs. Researchers have 

carried out many tests on how to increase buying interest among the public. From this 

research, we aim to find out whether buying interest will have the influence of good service 

quality and appropriate product quality which will make consumers feel satisfied which 

will result in repeat buying interest. With an infinite population, researchers had to use 

purposive sampling for sampling and obtained 30 samples. In analyzing the hypothesis 

using SEM-PLS calculations in the SmartPLS application. From the test results it was 

found that the influence of service quality on buying interest was significant, whereas for 

product quality and testing the 3 variables together produced values that had no effect on 

buying interest. This research can helps sellers and entrepreneurs in increasing buying 

interest among the public. The high level of competition in increasing sales means sellers 

have to think about attracting consumers. Improving the quality of service can be an initial 

step in making people interested in buying at the Sukaramai market in Medan. 
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PENDAHULUAN 

Di era sekarang ini, ketika banyak persaingan dalam menjalankan usaha membuat 

para pelaku usaha harus memikirkan cara terbaik untuk menarik minat beli. Tidak jarang 

para pelaku usaha menawarkan promo atau potongan harga untuk memikat pelanggan agar 

membuat mereka mencoba membeli produk yang ditawarkan(Krisna Marpaung et al., 

2020). Konsumen yang merasa puas dengan membeli suatu produk mereka akan bertahan 

dan mencoba produk lain yang ditawarkan.  Pasar tradisional merupakan pusat 

pembelanjaan bagi masyarakat Medan. Produk yang ditawarkan juga beragam dari produk 

hasil pertanian hingga produk industri, ini menjadikan pasar tradisonal sebagai tempat 

transaksi terbesar antara pelaku usaha dan konsumen(Andrew, 2018). 

Ketika orang mengunjungi tempat di mana mereka harus membayar untuk jasa atau 

produk, mereka akan merasa puas atau tidak dari tempat tersebut(Ridwan et al., 2020a). 

Kepuasan adalah salah satu faktor terpenting ketika menafsirkan daya tahan konsumen 

yang ada atau menarik konsumen yang baru(Lie et al., 2019). Pentingnya antara keinginan, 

harapan, dan kebutuhan yang terpenuhi dapat diukur dengan kepuasan terhadap sesuatu 

yang menurut mereka anggap memenuhi harapan mereka. Konsumen yang puas biasanya 

menyarakan kepada kenalannya untuk mengunjungi atau membeli sesuatu yang 

berdampak pada pelaku usaha mendapatkan keuntungan yang lebih(Panjaitan et al., 

2022a).   

Pasar tradisional sebagai tempat dalam membeli barang yang beragam untuk 

kebutuhan rumah tangga. Dengan banyaknya penjual di pasar tradisional membuat para 

konsumen harus mencoba mengunjungi salah satu penjual. Konsumen yang tidak puas 

biasanya tidak akan mengunjungi penjual tersebut yang membuat tingkat persaingan 

begitu ketat bagi pelaku usaha. Kepuasan Konsumen menjadikan pelaku usaha harus 

menata ulang usaha mereka agar konsumen dapat meningkat. Dalam penitian Jasmani 

(2020) berpendapat bahwa kepuasan konsumen menjadi faktor penting dalam 

meningkatkan minat beli di masyarakat. Dengan adanya kepuasan membuat konsumen 

tertarik utuk belangganan terhadap penjual tersebut. Setiap penjual harus bekerja keras 

untuk mempertahankan suatu potensi pangsa pasar dengan membangun kepuasan 

konsumen(Giuma Mahfud & Soltes, 2016). Perkembangan dari karakteristik keinginan 

konsumen yang bervariasi berdampak pada improvisasi perusahaaan untuk mewujudkan 

kepuasan terhadap konsumen(Hidajat & Datul Fidad Nurul Islam, 2022). 

Pesatnya perkembangan  pasar modern  berdampak langsung dan tidak  langsung  

terhadap  pasar  tradisional  sebagai pemain  lama  dalam  perdagangan eceran nasional 

(Novitasari et al., 2022a).  Kondisi  pasar tradisional  yang identik  dengan  

kumuh/berlumpur,  semrawut,  bau  dan  sebagainya menambah  keterpurukan  pasar 

tersebut. Membuat pasar tradisional tertinggal jauh dalam hal kualitas pelayanan(Girsang, 

2020). Kualitas pelayanan merupakan penilaian konsumen terhadap pelayanan yang 

ditawarkan oleh penjual dengan harapan dapat memenuhi keinginan konsumen(Lie et al., 

2019). Pasar tradisional yang mengandalkan harga yang murah bukanlah pendukung 

penting untuk meningkatkan kualitas pelayanan. 

Kualitas pelayanan bersifat dinamis yang dapat berubah sesuai dengan kebutuhan 

pelanggan. Kualitas dapat diartikan dalam banyak konteks dan persepsi individu, serta 

kriteria dan standar kualitas yang berbeda dan bervariasi, serta cenderung terus 

berubah(Saputra & Mahaputra, 2022). Kualitas akan dipersepsikan oleh orang yang berbeda 

(Panjaitan et al., 2022b). Kualitas pelayanan yang baik akan meningkatkan minat 

masyarakat untuk membeli. Dalam penelitian (Panjaitan et al., 2022a)menyatakan bahwa  

kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan  terhadap  kepuasan  pelanggan  
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untuk meningkatkan minat beli ulang. Jika kualitas pelayanan baik maka pelanggan akan 

merasa puas dan minat untuk membeli akan meningkat. 

Secara umum, kualitas pelayanan berhubungan dengan kepuasan pelanggan. 

Kepuasan pelanggan merupakan penilaian terhadap suatu penjualan dimana pilihan yang 

dipilih setidaknya mencapai hasil akhir yang sama atau melebihi harapan pelanggan 

(Novitasari et al., 2022a). Dengan kualitas pelayanan yang memenuhi harapan konsumen 

akan meningkatkan kepuasan yang mengarahkan konsumen untuk membeli kembali.  

Di tengah ketatnya dalam bidang pemasaran, keharusan memperkenalkan kualitas 

produk merupakan menjadi poin yang harus diterapkan perusahaan kepada 

pelanggan(Pratiwi et al., 2020). Pentingnya kualitas produk merupakan keunggulan bagi 

suatu perusahaan untuk meningkatkan merek produknya agar dapat bertahan pada saat 

memasarkan produknya kepada konsumen yang terdiri dari refleksi perusahaan, refleksi 

pengguna dan refleksi produk(Nurul Amalia et al., 2022). Dari perspektif konsumen, 

kualitas memiliki karakteristik yang berbeda di antara satu konsumen dengan konsumen 

lainnya. Produk merupakan bauran pemasaran yang paling sederhana dimana konsumen 

memiliki harapan bahawa kebutuhan dan keinginan akan terpenuhi oleh produk tersebut 

(Ridwan et al., 2020b). Sehingga terciptalah produk berkualitas yang memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen. 

Kualitas produk yang memennuhi ekspektasi konsumen dapat menjadi tolak ukur 

yang penting dalam untuk mendorong konsumen melakukan minat beli(Sinaga et al., 

2021). Pasar tradisional dengan persaingan yang ketat membuat mereka harus memiliki 

kualitas produk yang lebih baik. Umumnya penjual di pasar tradisional memiliki pemasok 

barang yang sama. Agar konsumen tertarik pada salah satu penjual, penjual harus memiliki 

keunikan tersendiri yang membedakan dengan penjual lainnya(Muliasari, 2019). Dengan 

begitu konsumen akan membeli ulang kepada penjual tersebut. 

Bedasarkan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Giuma Mahfud & Soltes, 

2016) menyatakan bahwa Kualitas produk berdampak langsung terhadap kepuasan 

konsumen. Penjual  harus  memiliki  kualitas yang  baik  atau  sesuai  dengan  harga  yang 

ditawarkan saat menjual produk ataupun jasa dalam menjalankan suatu bisnis(Andrew, 

2021.). Karena pasar tradisional terkenal murah membuat produk yang ditawarkan juga 

memiliki kualitas rendah dari kemasan yang seadanya hingga tata letak produk yang tidak 

tertata dengan baik. Membuat sebagian masyarakat memaklumi hal tersebut. Tetapi 

sebagian masyarakat lainnya merasa kualitas produk menjadi hal yang penting. Jika pasar 

modren memiliki harga yang sama dengan pasar tradisional maka masyarakat akan 

berpaling pada pasar tradisional(Ilyas et al., 2020). 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Gambar 1. Kerangka Konseptual 

Hipotesis yang dapat diberikan dalam penelitian ini menjelaskan hubungan dalam 

kerangka konseptual pada Gambar 1: H1: Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap Minat 

Beli. H2: Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap Kepuasan Konsumen. H3: Kualitas 

Kualitas 

Pelayanan 

Kualitas Produk 

Kepuasan Konsumen Minat Beli 
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Pelayanan berpengaruh terhadap Minat Beli Melalui Kepuasan Konsumen. H4: Kualitas 

Produk berpengaruh terhadap Minat Beli. H5: Kualitas Produk berpengaruh terhadap 

Kepuasan Konsumen. H6: Kualitas Produk berpengaruh terhadap Minat Beli Melalui 

Kepuasan Konsumen. 

 

METODE 

Dalam penilitian kali ini kami menggunakan masyarakat yang menjadi konsumen 

yang berumur 18 tahun – 50 tahun dan sering berbelanja di pasar Sukaramai Medan 

sebagai Populasi. Penelitian ini memliki ukuran populasi tak hingga (infinite population), 

sebab populasi memliki jumlah tidak dapat dipastikan. Teknik pengukuran sampel melalui 

indikator yang dibuat menjadi kusioner dengan menggunakan teknik skala likert dalam 

perhitungan (5) Sangat Setuju, (4) Setuju, (3) Netral, (2) Tidak setuju, (1) Sangat Tidak 

Setuju. 

Hipotesis akan dihitung seberapa pengaruhnya menggunakan aplikasi SmartPLS 

yang mengacu dalam pendekatan Structural Equation Model Partial Least Squere (SEM-

PLS). Program ini bersifat memprediksi dan menjelaskan varibel laten dari menguji suatu 

teori dan jumlah hasil kusioner. 
Tabel 1. Detail Indikator 

Variabel  Indikator 

Kualitas Pelayanan 

(Service Quality) 

 

 

Source:   

 

 

SQ 

a. Bukti Fisik 

b. Relialibitas 

c. Daya Tanggap 

d. Jaminan 

e. Empati 

Kualitas Produk 

(Product Quality) 

 

 

Source: 

 

 

PQ 

a. Bentuk 

b. Fitur 

c. Kualitas Kinerja 

d. Ketahanan 

e. Desain 

Kepuasan Pelanggan 

(Statification Customers) 

 

 

 

 

 

Source: 

 

 

 

SC 

a. Loyal 

b. Tetarik Membeli 

Produk Baru  

c. Merekomendasi 

Kepada Seseorang 

d. Memberikan Saran 

e. Mampu Membayar 

Lebih 

Minat Beli 

(Interest Buying) 

 

 

 

 

 

 

Source: 

 

 

IB 

a. Membeli Produk 

yang Baru 

Ditawarkan 

b. Tersedia Produk  

c. Mudah dalam 

Bertransaksi 

d. Suasana yang 

Menyenangkan 

e. Kebutuhan Terpenuhi 
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HASIL  

 Dari hasil kusioner telah disebarkan dan telah mendapatkan 30 responden. 

Demografi respoden menurut jenis kelamin yaitu laki-laki berjumlah 13 orang sedangkan 

perempuan berjumlah 17 orang. Umur dari responden sekitar 18 tahun-22 tahun berjumlah 

20 orang, 22 tahun-40 tahun berjumlah 6 orang, dan berumur 40 tahun- 50 tahun 

berjumlah 4 orang 
Tabel 2. Constuct reliability and validity 

Variabel  Indikator  
Outer 

Loading 
AVE 

Composite 

Reability 

Cronbach's 

Alpha 

Service Quality 

SQ 1 0.683 

0.607 0.845 0.836 

SQ 2 0.724 

SQ 3 0.819 

SQ 4 0.814 

SQ 5 0.842 

Product Quality 

PQ 1 0.752 

0.672 0.878 0.877 

PQ 2 0.837 

PQ 3 0.838 

PQ 4 0.851 

PQ 5 0.817 

 Customers 

Satisfaction 

SC 1 0.853 

0.681 0.883 0.882 

SC 2 0.751 

SC 3 0.821 

SC 4 0.900 

SC 5 0.794 

Interest Buying 

IB 1 0.825 

0.739 0.913 0.912 

IB 2 0.906 

IB 3 0.850 

 IB 4 0.854 

IB 5 0.862 

 

Berdasarkan tabel 1 Uji Composite Reliability dan Cronbach Alpha menghasilkan 

nilai yang valid yaitu variabel laten reliabel sebab semua nilai variabel laten mempunyai 

nilai Composite Reliability dan Cronbach's Alpha sebesar 0,60 

Lalu pada Uji validitas diskriminan yang ditunjukkan dari average variance 

extracted (AVE) menghasilkan nilai >0,6 yang melebihi dari nilai yang dapat di terima 

sebesar >0,5. Maka nilai dari penelitian ini mengahasilkan nilai korelasi yang dapat 

diterima. 
Tabel 3. Discriminant validity test results (Cross loading) 

  Interet Buying Product Quality 
Customer 

Satisfaction 
Service Quality 

IB1 0.825 0.819 0.711 0.774 

IB 2 0.906 0.806 0.847 0.832 

IB 3 0.850 0.765 0.740 0.699 
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IB 4 0.854 0.808 0.771 0.791 

IB 5 0.862 0.821 0.794 0.903 

PQ 1 0.772 0.752 0.739 0.796 

PQ 2 0.750 0.837 0.748 0.721 

PQ 3 0.758 0.838 0.639 0.730 

PQ 4 0.824 0.851 0.718 0.784 

PQ 5 0.723 0.817 0.762 0.762 

SC 1 0.756 0.696 0.853 0.750 

SC 2 0.742 0.766 0.751 0.771 

SC 3 0.791 0.742 0.821 0.740 

SC 4 0.771 0.741 0.900 0.790 

SC 5 0.639 0.687 0.794 0.726 

SQ 1 0.595 0.559 0.590 0.683 

SQ 2 0.695 0.721 0.689 0.724 

SQ 3 0.809 0.813 0.750 0.819 

SQ 4 0.769 0.748 0.725 0.814 

SQ 5 0.748 0.747 0.799 0.842 

Pada indikator Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, Kepuasan Pelanggan, dan 

Minat Beli melalui Uji discriminant validity tes results (Cross loading) Dapat dilihat 

bahwa semua indikator memiliki nilai reliabilitas masing-masing indikator yang jauh lebih 

besar dari tingkat minimum yang dapat diterima > 0,4 (SmartPls). Untuk penelitian kami 

memiliki nilai >0,50 semua indikator memiliki bagian yang baik. Maka dapat disimpulkan 

semua indikator adalah konsisten dan valid. 

 

Tes Struktural 

Dari hasil pengujian sebelumnya pada variabel dan indikator memiliki nilai yang 

dapat terpenuhi dan valid. Maka dari itu penelitian dapat dilanjutkan dengan 

menggambarkan model structural dan pengujian hipotesis yang telah digambarkan di 

kerangka konseptual yang dapat mengetahui bahwa setiap variabel berpengaruh atau tidak.  
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Gambar 2. Model Struktural 
Tabel 4. Hasil Pengujian Hipotesis 

 

Path 

Original 

Sample 
T Statistic Note 

Service Quality → 

Interest Buying  
0.342 2.369 Accepted 

Service Quality → 

Customers Satisfaction 
0.705 2.756 Accepted 

Product Quality 

→Interest Buying 
0.456 3.168 Accepted 

Product Quality 

→Customers 

Satisfaction 

0.228 0.854 Rejected 

Customers Satisfaction 

→ Interest Buying  
0.184 1.277 Rejected 

Service Quality → 

Customers Satisfaction 

→ Interest Buying 

0.130 1.011 Rejected 

Product Quality → 

Customers Satisfaction 

→ Interest Buying 

0.042 0.625 Rejected 

 

Hasil dari pengujian hipotesis dari tabel 4: Efek dari kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap minat beli menunjukkan hasil 2.369 > t-tabel (1.96) dan nilai 

signifikasi <0.05 maka hipotesis 1 dapat diterima. Hipotesis pada kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan menunjukkan hasil 2.756 > t-tabel (1.96) dan 

nilai signifikasi <0.05 maka hipotesis 2 dapat diterima. Hipotesis selanjutnya pada kualitas 

produk berpengaruh terhadap minat beli menunjukkan hasil 3.168 > t-tabel (1.96) dan nilai 

signifikasi <0.05 maka hipotesis 3 dapat juga diterima. Pada hipotesis kualitas produk 

berpengaruh terhadap minat beli menunjukkan hasil 0.854 < t-tabel (1.96) dan nilai 

signifikasi >0.05 maka hipotesis 4 tidak dapat diterima. Pada hipotesis kepuasan pelanggan 

berpengaruh terhadap minat beli menunjukkan hasil 1.277 < t-tabel (1.96) dan nilai 

signifikasi >0.05 maka hipotesis 5 tidak dapat diterima. Pada path analysis hipotesis 

kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat melalui kepuasan pelanggan menunjukkan 

hasil 1.011 < t-tabel (1.96) dan nilai signifikasi >0.05 maka hipotesis 6 tidak dapat 

diterima. Selanjutnya pada hipotesis terakhir kualitas pelayanan berpengaruh terhadap 

minat beli melalui kepuasan pelanggan menunjukkan hasil 0.625 < t-tabel (1.96) dan nilai 

signifikasi >0.05 maka hipotesis 7 tidak dapat diterima. Dengan demikian H4, H5, H6, dan 

H7 tidak mendukung bahwa variabel dependen, variabel independen, dan variabel 

intervening di atas memiliki pengaruh satu sama lain. 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli 

Kualitas pelayanan memiliki dampak yang besar bagi meningkatkan minat beli pada 

masyarakat ini dapat dibuktikan dari hasil pengujian hipotesis 1 yang menunjukkan hasil 

2.369 > t-tabel (1.96) dan nilai signifikasi <0.05 yang dapat diterima. Ini juga di dukung 

oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Novitasari (2022) yang menyatakan 

bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap minat beli. Pasar sukaramai yang 
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memiliki penjual yang begitu banyak membuat para penjual harus memiliki pelayanan 

yang baik untuk dapat meningkatkan minat beli. Ini menjadi upaya baik yang harus 

dilakukan oleh para penjual terutama di Pasar sukaramai Medan. 

 

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Pelanggan 

Pada variabel kualitas pelayanan juga berpengaruh pada kepuasan pelanggan ini 

dapat dilihat dari hasil 2.756 > t-tabel (1.96) dan nilai signifikasi <0.05 maka hipotesis 2 

dapat diterima. Ini juga didukung oleh penelitian dari Ali Qalati (2019) yang menyatakan 

bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan. Sebab pelayanan yang diberikan oleh para penjual pasar sukaramai medan 

sesuai harapan mereka.  

 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli 

Kualitas produk memiliki pengaruh yang besar bagi minat beli. Produk yang 

berkualitas akan membuat orang akan kembali lagi untuk membeli produk yang lain pada 

toko yang sama (Muliasari, 2019). Ini dapat di buktikan dari hasil yang kami uji adalah 

3.168 > t-tabel (1.96) dan nilai signifikasi <0.05 maka hipotesis 3 dapat juga diterima. Di 

dukung dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Nurul (2022) yang menyatakan 

bahwa kualitas produk berpengaruh posititif dan signifikan terhadap minat beli. 

 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan 

Pada hipotesis berikutnya pada kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan 

mengahasilkan Pada hipotesis kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli 

menunjukkan hasil 0.854 > t-tabel (1.96) dan nilai signifikasi >0.05 maka hipotesis 4 tidak 

dapat diterima. Ini menjadikan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh terhadap 

kepuasan pelanggan. Produk yang di jual para penjual sukaramai mungkin tidak sesuai 

dengan harapan konsumen yang menyebabkan ketidakpuasan pelanggan terhadap produk 

yang di hasilkan. Berbeda dengan penelitian oleh Zhao (2021) yang menyatakan bahwa 

kualitas produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. 

 

Pengaruh Kepusan Pelanggan  Terhadap Minat Beli 

Pada pengujian variabel intervening terhadap variabel independen memiki nilai 1.277 

> t-tabel (1.96) dan nilai signifikasi >0.05 maka hipotesis 5 tidak menghasilkan pengaruh. 

Pada penelitian Andrew (2019) menyatakan bahwa kepuasan konsumen tidak berpengaruh 

terhadap minat beli. Walaupun mereka merasa puas terhadap penjual tersebut belum tentu 

mereka akan melakukan minat beli ulang maupun sebaliknya. Tapi tidak sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh  Fadhillah (2021) menyatakan bahwa tingkat kepuasan 

pelanggan dapat berpengaruh terhadap minat beli. 

 

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Melalui Kepuasan Pelanggan 

Pada path analysis hipotesis kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat melalui 

kepuasan pelanggan menunjukkan hasil 1.011 > t-tabel (1.96) dan nilai signifikasi >0.05 

maka hipotesis 6 tidak dapat diterima. Dapat dijelaskan bahwa kualitas produk tidak 

menjamin seseorang akan merasakan kepuasan walaupun mereka akan melakukan minat 

beli maupun sebaliknya. Ini bisa saja terjadi pada pasar, mereka membeli produk karena 

sesuai kebutuhan ataupun kebiasaan yang membuat merek harus berbelnja di pasar. 

Sejalan dengan penelitian yang dilakukan  Giuma Mahfud & Soltes(2016) mengatakan 
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bahwa kualita pelayanan tidak berpengaruh terhadap minat beli melalui kepuasan 

pelanggan. 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli Melalui Kepuasan Pelanggan 

Selanjutnya pada hipotesis terakhir kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat 

beli melalui kepuasan pelanggan menunjukkan hasil 0.625 > t-tabel (1.96) dan nilai 

signifikasi >0.05 maka hipotesis 7 tidak memiliki pengaruh dan tidak signifikan. Ini 

sejalan dengan penelitian Girsang (2020) dalam pengujian hipotesis path anlisys 

mendapatkan hasil tidak berpengaruh antara kualitas produk minat dan minat beli yang di 

mediasi kepuasan pelanggan. 

 

IMPLIKASI 

Penelitian yang telah kami lakukan memiliki implikasi untuk para penjual pasar 

Sukaramai dan berkontribusi atas penelitian manajemen pemasaran. Dari hasil penelitian 

ini berguna untuk para penjual Sukaramai dapat memperbaiki kualitas pelayanan kepada 

pembeli dan kualitas produk yang akan dijual ini akan berpengaruh terhadap minat beli 

masyarakat ke salah satu toko yang di pasar Sukaramai. Dengan minat beli yang tinggi 

dapat menguntungkan para penjual di pasar Sukaramai dan mempertahankan konsumen 

untuk selalu konsistensi untuk membeli produk ke salah satu penjual di pasar Sukaramai. 

Penelitian ini juga berguna untuk penjual mengetahui tingkat kepuasan konsumen setelah 

membeli produk yang ada di pasar Sukaramai. Penjual yang ada di pasar tradisional 

terkhusus kan pasar Sukaramai dapat bersaing dengan pasar modren setelah mempelajari 

hal-hal yang harus diperhatikan untuk membuat masyarakat dapat terpikat untuk membeli 

di pasar. Walaupun dari segi pelayanan yang berbeda dari mulai kebersihan dan 

keteraturan. Tetapi pasar tradisional memiliki potensi yang dapat bersaing dengan pasar 

modren. 

 

SIMPULAN 

Hasil dari penelitian ini hanya 3 hipotesis diterima yaitu H1, H2, H3, dan hasil 

pengujian hipotesis H4, H5, H6, dan H7 ditolak. Dengan begitu dapat disimpulkan bahwa 

kualitas pelayanan pada pasar sukaramai dapat berpengaruh terhadap minat beli dan 

kepuasan pelanggan. Tetapi tidak secara langsung berepegaruh pada 3 variabel tersebut. Di 

karenakan dari hasil kusioner yang merasa bahwa mereka harus melakukan beli ulang atau 

mereka merasa puas tetapi tidak harus melakukan beli ulang. Pada kualitas produk di Pasar 

Sukaramai Medan memilki kualitas produk yang membuat konsumen melakukan minat 

beli ulang tetapi tidak merasa puas terhadap kualitas yang ditawarkan. Maka dari itu para 

penjual di Pasar Sukaramai Medan harus memperbaiki kualitas pelayanan dan kualitas 

produk mereka agar konsumen akan merasa puas dan melakukan minat beli.   
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