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ABSTRAK 
 

 

PENGARUH PENGALAMAN PEMBELIAN DAN KEPERCAYAAN 

TERHADAP MINAT BELI ULANG DIKONTER DENA CELL 

OLEH : 

 
DENADA WAHYU SAPUTRI 

NIM. 1821100003 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah  pengalam pembelian 

dan kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli ulang dikonter dena cell. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan dena cell yang tidak 

diketahui jumlahnya. Sampel dalam penelitian ini adalah berjumlah 128 

responden Anton Dajan (2008 : 10). Adapun teknik pengambilan sampel dengan 

kuesioner yaitu mengumpulkan informasi dengan menyampaikan sejumlah 

pertanyaan tertulis untuk dijawab secara tertulis oleh responden. Analisis data 

menggunakan regresi linier berganda, karena variabel yang digunakan lebih dari 

dua variabel. Penguji statistik dengan Uji F (simultan) dan Uji T (parsial). 

Berdasarkan deskresi data, karakteristik responden adalah berjenis kelamin 

laki-laki dan perempuan dan berusia 18-50th keatas, sedangkan berdasarkan 

analisis data yang diperoleh (X1) Pengalaman Pembelian,(X2) Kepercayaan dan 

(Y) Minat Beli ulang di konter dena cell. Besarnya dipengaruhi variabel bebas 

terhadap variabel terkait dalam penelitian ini ditunjukkan dengan nilai R square 

sebesar 38,6% dan yang lain dipengaruhi oleh variabel diluar variabel yang telah 

diteliti. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalahpengumpulan data 

primer. Rumus yang digunakan dalam pengumpulan data adalah korelasi. Hasil 

penelitian ini mewujudkan bahwa variabel pengalaman pembelian,kepercayaan 

dan minat beli ulang dikonter dena cell. Dan menurut hasil penelitian yang 

diperoleh dalam Uji F (simultan), variabel pengalaman pembelian,kepercayaan 

dan terhadap minat beli ulang dikonter dena cell. 

 

 
Kata kunci : pengalam pembelian , kepercayaan dan minat beli ulang. 
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BAB I 
 

PENDAHULUAN 
 

A. Latar Belakang 

 

Saat ini, ponsel atau ponsel tidak murah untuk semua orang. Ponsel 

menjadi alat bagi semua orang untuk berkomunikasi. Karena handphone 

merupakan alat yang sederhana untuk dibawa kemana-mana sebagai alat 

komunikasi. Menurut Thomas J dan Misty E, smartphone adalah telepon 

yang menyediakan fitur asisten pribadi dan konektivitas internet yang 

memungkinkan penggunanya untuk terhubung ke dunia maya, seperti 

melalui media sosial dan lain-lain. Menggunakan smartphone tidak jauh 

dari menggunakan paket data atau yang sering kita sebut dengan paket 

kuota. Kuota paket internet digunakan konsumen untuk mengakses 

internet seperti chatting, mencari informasi dan hiburan. 

Kredit merupakan kebutuhan yang sangat penting. Karena hampir 

setiap orang memiliki ponsel untuk berkomunikasi dengan orang lain 

dengan mudah. Penggunaan kredit tidak dibatasi oleh waktu, umur, jenis 

kelamin, pekerjaan dan pendidikan. Setiap orang dapat menggunakannya 

untuk tujuan yang berbeda, misalnya: berbicara dengan orang lain, 

mengirim pesan, menjelajahi internet, berbelanja, dan lainnya. Bisnis 

kredit tidak akan bisa berhenti selama orang masih berkomunikasi dengan 

orang lain. Bahkan, bisnis kredit akan semakin berkembang dan semakin 

canggih dengan beberapa fitur pelengkap dan semakin banyaknya 

persaingan antar produsen untuk menguasai pasar. Dengan adanya 
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persaingan ini akan menghadirkan berbagai kemudahan, kenyamanan dan 

kepuasan konsumen yang maksimal. 

Konter ponsel (penjualan pulsa) merupakan salah satu bisnis yang 

sangat menjanjikan. Hal ini dikarenakan perkembangan teknologi yang 

sangat pesat. Misalnya di bidang IT (Teknologi Informatika) hal ini 

dirasakan ketika handphone sudah masuk ke pedesaan. Hampir semua 

orang menggunakan ponsel sebagai alat komunikasi jarak jauh. 

Penggunaan alat tersebut tidak lepas dari kebutuhan akan pulsa. Karena 

ponsel membutuhkan pulsa sebagai bahan bakar agar bisa digunakan 

sebagaimana mestinya. Meskipun perusahaan ini berasal dari banyak 

tempat, target perusahaan ini juga telah berkembang. Dari orang biasa 

hingga mahasiswa. Oleh karena itu, prospek bisnis ini masih sangat besar 

dan bahkan dapat terus berkembang. 

Untuk mendekati dunia kerja membutuhkan banyak informasi, 

pengetahuan, keterampilan dan pengalaman untuk dikembangkan. Salah 

satu keterampilan yang ingin kita kuasai dalam berwirausaha adalah 

komunikasi. Keterampilan ini sangat penting untuk kita kuasai di era 

globalisasi ini karena ilmu dan penguasaan yang dilakukan akan menjadi 

tolak ukur dan pedoman dalam melakukan kegiatan bisnis. Pengguna 

ponsel di Indonesia, menyentuh hampir seluruh lapisan masyarakat 

Indonesia secara keseluruhan, memastikan peluang bisnis jual pulsa plus 

ponsel ini menjanjikan dan menguntungkan di masa depan karena 

banyaknya pengguna ponsel di Indonesia. Bahkan kini seseorang memiliki 
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dua ponsel dan bayangkan keuntungan yang akan didapat. Modal yang 

dibutuhkan untuk usaha ini berkisar dari modal kecil hingga modal besar. 

Untuk modal kecil anda hanya menjual pulsa dan handphone prime, 

sedangkan untuk modal besar anda menjual handphone baru atau second. 

Kepuasan konsumen juga merupakan faktor yang sangat penting yang 

perlu diperhatikan oleh perusahaan jika ingin memperoleh loyalitas 

konsumen atau pelanggan. Kepuasan menurut Kotler (2005:70) adalah 

“perasaan puas atau kecewa seseorang yang timbul setelah 

membandingkan kinerja (hasil) produk dengan kinerja (atau hasil) yang 

diharapkan). Setiap perusahaan harus memastikan bahwa pelanggan 

merasa puas dengan memberikan penawaran dan pelayanan yang lebih 

baik, karena perusahaan harus mampu mempertahankan posisi pasarnya di 

tengah persaingan yang semakin ketat. Untuk memenangkan persaingan, 

perusahaan harus dapat memuaskan pelanggan. kebutuhan melalui strategi 

yang berbeda dan cara yang berbeda, dengan harapan pelanggan akan 

terpuaskan dan kemudian ingin kembali lagi. Jika konsumen telah menjadi 

konsumen yang loyal karena merasa puas bahwa kebutuhannya telah 

terpenuhi, konsumen tidak akan berpindah ke bisnis lain. Menurut 

Blattebert dan Deighton (1996) dalam editor Ani Agus Kana A. Usama 

(2008:88), “Lebih mudah mendapatkan pelanggan lama daripada 

mendapatkan pelanggan baru, artinya lebih mudah perusahaan untuk 

mempertahankan pelanggan saat ini karena mereka sudah mengetahui dan 

mengetahui kinerja produk atau jasa perusahaan dan telah mengevaluasi. 
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Kepercayaan adalah keyakinan bahwa tindakan orang atau kelompok 

lain konsisten dengan keyakinan mereka (Debholkar dalam Junusi, 

2009). Denada CeLL Klaten Tengah adalah perusahaan yang bergerak 

di bidang perdagangan isi ulang pulsa, voucher, kartu perdana, 

pembayaran digital, saldo e-money dan aksesoris handphone. Mereka 

harus memberikan kepercayaan penuh kepada pelanggan, semakin 

tinggi tingkat kepercayaan pelanggan, semakin tinggi kepuasan yang 

akan mereka rasakan. Isi ulang, voucher, kartu perdana, pembayaran 

digital, saldo e-money, dan aksesori ponsel berdasarkan prinsip 

kepercayaan, didukung oleh keunggulan produk dan nilai pelanggan, 

sehingga masalah kepercayaan, keunggulan produk, dan nilai pelanggan 

menjadi faktor penting dalam menentukan kesuksesan bisnis ini. 

Kepuasan pelanggan merupakan faktor yang sangat menentukan 

dalam pemasaran, sebaliknya kekecewaan pelanggan dalam 

memberikan pelayanan dapat mengakibatkan kehancuran usaha di 

kemudian hari. Dalam pasar yang persaingannya cukup  tinggi, 

kepuasan pelanggan dan loyalitas pelanggan saling berkaitan, artinya 

jika ada upaya perusahaan untuk meningkatkan kepuasan pelanggan 

maka loyalitas pelanggan juga akan meningkat dan sebaliknya jika 

perusahaan atau badan usaha menurunkan kepuasan pelanggan, 

loyalitas pelanggan akan meningkat. meningkat secara otomatis, 

pelanggan juga akan berkurang. Konsumen ketika terus menerus 

membeli barang atau jasa. Dalam pasar yang persaingannya cukup 
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tinggi, kepuasan pelanggan dan loyalitas pelanggan saling berkaitan, 

artinya jika ada upaya perusahaan untuk meningkatkan kepuasan 

pelanggan maka loyalitas pelanggan juga akan meningkat dan 

sebaliknya jika perusahaan atau badan usaha menurunkan kepuasan 

pelanggan, loyalitas pelanggan akan meningkat. meningkat secara 

otomatis, pelanggan juga akan berkurang. Loyalitas konsumen tercapai 

jika perusahaan memperhatikan ketiga faktor tersebut dan 

melakukannya dengan baik. Loyalitas konsumen dapat tercermin dari 

kebiasaan yang diulang-ulang. Konsumen yang sudah memiliki  

loyalitas pada satu perusahaan tidak akan mempertimbangkan 

perusahaan lain. 

Dena Cell Klaten adalah perusahaan yang bergerak di bidang isi 

ulang pulsa, voucher, kartu perdana, pembayaran digital, saldo e-money 

dan aksesoris handphone. Meraih konsumen bukanlah hal yang mudah, 

perusahaan-perusahaan melakukan beberapa cara agar mendapatkan 

loyalitas dengan cara memberikan yang terbaik kepada konsumen 

dengan memperhatikan ketiga faktor seperti kualitas pelayanan, 

kepuasan konsumen dan kebijakan harga. Dena Cell Klaten merupakan 

perusahaan yang bergerak dalam bidang perdagangan isi ulang pulsa, 

voucher, kartu perdana, pembayaran digital, saldo emoney dan 

accesoris handphone. Dan beralamatkan di Jl.Parikesit No.43 dan mulai 

beroperasi dari jam 07:00-21:00 WIB buka setiap hari. Berikut daftar 

penjualan kartu 
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paketdata. 
 

Tabel 1. 1 Data penjualan kartu paket data per hari 
 

NO NAMA BARANG RATA-RATA JUMLAH 

1 KARTU PERDANA 2 

2 VOUCHER DATA 20 

3 ISI ULANG PULSA 15 

4 PEMBAYARAN DIGITAL 3 

5 SALDO EMONEY 15 

6 AKSESORIS HP 10 

TOTAL 65 

 
 

Dari tabel 1.1 dapat dilihat bahwa rata-rata penjualan isi ulang pulsa, 

voucher, kartu perdana, pembayaran digital, saldo emoney dan accesoris 

handphon di 

Konter Dena Cell Klaten adalah 65 buah/hari dengan penjualan 

tertinggi adalah penjualan vocer data dengan jumlah penjualan 20 

buah/hari dan terendah adalah kartu perdana yaitu 2 buah/hari. Data 

tersebut menunjukan bahwa penjualan di Dena Cell Klaten cukup tinggi 

setiap harinya. Berdasaran latar belakang di atas maka penulis tertarik 

untuk melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Pengalaman 

Pembelian Dan Kepercayaan Terhadap Minat Beli Ulang Di Dena 

Cell” 
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B. Alasan Pemilihan Judul 

 

1. Alasan Obyektif 

 
a. Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh pengetahuan 

serta informasi tentang pengalaman pembelian, kepercayaan 

terhadap minta beli ulang di Konter Dena Cell Klaten. 

b. Penulis merasa tertarik untuk meneliti seberapa besar 

pengaruh pengalaman pembelian, kepercayaan terhadap 

minta beli ulang di Konter Dena Cell Klaten. 

2. Alasan Subyektif 

 

a. Lokasi penelitian di tempat peneliti bekerja dan mudah 

dijangkau. 

b. Ingin mendalami tentang keterkaitan pengaruh pengalaman 

pembelian, kepercayaan terhadap minta beli ulang di Konter 

Dena Cell 

C. Penegasan Judul 

 

Untuk menghindari kekeliruan dalam memahami 

 

/menafsirkan perlu dikemukakan penegasan istilah sebagai berikut : 

 

1. Pengertian Pengalaman Pembelian 

 

Menurut kotler (2005:217) pengalaman adalah pembelajaran yang 

mempengaruhi perubahan perilaku seseorang. 

2. Menurut mulyadi (2008:316) pembelian adalah serangkai tindakan 

untuk mendapatkan barang dan jasa melalui penukaran dengan 

maksud untuk digunakan sendiri atau dijual kembali. 
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3. Pengertian Kepercayaan 

 

Menurut Morgan dan Hunt (1994) menjelaskan tentang 

kepercayaan. Kepercayaan dapat mendorong pemasar untuk 

berusaha menjaga hubungan yang terjalin dengan kerjasama 

dengan rekan perdagangan. 

4. Pengertian Minat Membeli Ulang 

 

Menurut thamrin dan Francis (2012), minat beli ulang 

merupakan minat pembelian yang telah dilakukan dimasa lalu. 

Minat beli ulang yang tinggi dari konsumen ketika memutuskan 

untuk mengadopsi suatu produk. 

D. Pembatasan Masalah 

 

Dalam menyusun skripsi ini peneliti membatasi masalah untuk 

memudahkan analisis agar dalam penelitian ini memperoleh pengetahuan 

yang mendalam tentang objek yang diteliti, sehingga data yang 

dikumpulkan bisa dipelajari secara keseluruhan danberintegrasi. 

Adapun batasan masalah dalam penelitian ini adalah :. 

 

1. Penelitian ini difokuskan pada variabel Pengalaman pembelian, 

kepercayaan terhadap minat membeli ulang di konter dena cell. 

2. Penelitian ini dilakukan pada konsumen dena cell di desa 

Semangkak Klaten. 
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E. Perumusan Masalah 

 

Berdasarkan uraian latar belakang identifikasi masalah dan 

batasan masalah diatas, maka rumusan masalah yang akan diteliti 

yaitu: 

1. Apakah Ada Pengaruh Pengalaman Pembelian Terhadap Minat 

Beli Ulang Dikonter Dena Cell? 

2. Apakah Ada Pengaruh Kepercayaan Terhadap Minat Beli Ulang 

Dikonter Dena Cell? 

3. Apakah Ada Pengaruh Pengalaman Pembelian Dan Kepercayaan 

Terhadap Minat Beli Ulang Di Konter Dena Cell? 

 
 

F. Tujuan Penelitian 

 

Secara umum penelitian bertujuan untuk menemukan, 

mengembangkan dan menguji sesuatu pendapat yang benar dan 

nyata pada objek yang diteliti. Namun secara spesifikasi tujuan 

penelitian adalah : 

1. Untuk Mengetahui Pengaruh Pengalaman Pemblian 

Terhadap Minat Beli Ulang Pada Dena Cell. 

2. Untuk Mengetahui Pengaruh kepercayaan Terhadap Minat 

Beli Ulang Melalui Kepercayaan Pada Dena Cell. 

3. Untuk mengetahui adakah pengaruh pengalaman 

pembelian dan kepercayaan terhadap minat beli ulang 

dikonter dena cell. 
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G. Manfaat Penelitian 

 

Manfaat penelitian dalam menganalisis pengaruh kualitas 

pelayanan dan kepuasan konsumen terhadap loyalitas pelanggan di 

Konter Dena Cell, sebagai berikut : 

1. Manfaat teoritis 

 

Dengan penulisan Skripisi ini diharapkan bisa  

menambah wawasan dalam perkembangan teori dan ilmu 

pengetahuan yang terkait dengan Pengaruh pengalaman 

pembelian dan Kepercayaan Terhadap minat membeli ulang Di 

Konter Dena Cell Klaten. 

2. Manfaat praktis 

 

a. Bagi Perusahaan 

 

Dengan penelitian ini dapat menjadi masukan atau 

pertimbangan untuk mengadakan evaluasi dalam 

meningkatkan kualitas pelayanan jasa, kepercayaan kepuasan 

konsumen sebagai pertimbangan bagi manajemen untuk 

membuat kebijakan. 

b. Bagi Peneliti 

 
1) Sebagai media pembelajaran diri penulis untuk 

meningkatkan kreativitas dalam menerapkan teori-teori 

perkuliahan yang telah diterima selama ini. 

2) Sebagai bekal dalam mempersiapkan diri sebelum terjun di 

dunia kerja sehingga dapat melihat kelebihan dan 
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kekurangan diri guna meningkatkan kinerjapenulis. 

 
3) Menambah wawasan penulis dalam berinovasi untuk 

mendukung tugas akhir ini. 

c. Bagi Pembaca 

 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai 

masukan dan dapat memberikan referensi dan sumber informasi 

bagi mahasiswa dan untuk semuanya. 



 

 

 

 

 

 
A. Kesimpulan 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dari pengalam 

pembelian dan kepercayaan terhadap minat beli ulang dapat disimpulkan 

sebagai berikut : 

1. Berdasarkan analisis regresi linier berganda dihasilkan persamaan 

regresi linier berganda yaitu Y = 5,511 + 0,355X1+ 0,484X2, nilai 

constan sebesar 5,511 yang berarti jika tidak ada kegiatan pengalam 

pembelian dan kepercayaan maka akan terjadi peningkatan minat beli 

ulang sebesar 5,511. 

2. Berdasarkan pengujian uji T, variabel pengalaman pembelian memiliki 

nilai signifikan 0,001<0,05 , sedangkan thitung 3,470>ttabel 1,979 

artinya H1 yang berbunyi Diduga Ada Pengaruh Pengalaman 

Pembelian Terhadap Minat Beli Ulang Pada Dena Cell di terima. 

3. Berdasarkan uji T , variabel kepercayaan memiliki nilai signifikan 

0,000 < 0,05 , sedangkan thitung 4,225 >ttabel 1,979 artinya H2 yang 

berbunyi Diduga Ada Pengaruh Kepercayaa Terhadap Minat Beli 

Ulang Pada Dena Cell diterima. 

4. Berdasarkan analisis uji F menunjukkan signifikan 0,000< 0,05 yang 

artinya signifikan. Fhitung 40,855 > Ftabel 3,07 , artinya variabel 

pengalam        pembelian        (x1),        kepercayan        (x2)       secara 

 

 

 

 

 

 

49 



 

50 
 
 
 
 
 

bersama-sama berpengaruh terhadap minat beli ulang (Y) di dena cell. 

Maka H3 yang berbunyi Diduga Ada Pengaruh Pengalaman Pembelian 

Dan Kepercayaan terhadap minat beli Ulang Di Dena Cell di terima. 

5. Berdasarkan nilai adjusted R square yang diperoleh adalah 0,386 atau 

38,6%. Angka tersebut memberikan arti bahwa pengalam pembelian 

dan kepercayaan terhadap minat beli ulang konsumen sebesar 38,6% 

sedangkan sisanya 61,4% lainya adalah kontribusi dari faktor luar 

pembahasan skripsi. 

 
 

B. Saran 

 

1. Bagi dena cell 

 

Berdasarkan penelitian respnden dalam penelitian ini, upaya yang 

sebaiknya dilakukan oleh dena cell, diharapkan dena cell dapat 

memberikan kepercayaan terhadap konsumen dena cell. 

2. Bagi penelitian selanjutnya 

 

Peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini dengan 

menggunakan metode lain dalam meneliti pengalam pembelian dan 

kepercayaan terhadap minat beli ulang, misalnya melalui HP terhadap 

responden, sehingga informasi yang diperoleh dapat ditangkap oleh 

konsumen. 
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