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Artinya :Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu (QS. An-Nisa:29)
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ABSTRAK

Firda Himatul Aliyah, Rini Puji Astuti, S.Kom., M.Si. 2022: ¢Pengaruh
Kualitas Produk, harga, dan Word Of Mouth Terhadap Minat Beli
Konsumen Warung Es Batil Ibu Bayana Di Desa Bulubrangsi Kecamatan
Laren kabupaten Lamongan’’

Bisnis kuliner menjadi salah satu bentuk bisnis yang menjanjikan. Banyak
jenis makanan bermunculan dengan ragam kreatifitas untuk menarik konsumen.
Biasanya, wirausahawan mengkreasikan makanan yang dijual agar menarik dan
memiliki cita rasa yang khas sehingga mempunyai nilai jual yang tinggi. Dengan
banyaknya usaha usaha baru yang menawarkan berbagai macam produk serupa
dengan harga yang lebih rendah menimbulkan persaingan yang ketat untuk
meningkatkan penjualan. Maka dari itu, meningkatkan kualitas produk merupakan
hal yang harus dilakukan agar dapat menarik minat calon konsumen dan
meningkatkan jumlah pembelian. Minat beli berhubungan dengan perasaan dan
emosi, bila seseorang merasa senang dan puas dalam membeli barang atau jasa
maka hal itu akan memperkuat minat beli, ketidakpuasan biasanya menghilangkan
minat. Minat yang muncul dalam melakukan pembelian menciptakan suatu
motivasi yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu kegiatan yang
sangat kuat, yang pada akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi
kebutuhanya akan mengaktualisasikan apa yang ada dalam benaknya itu

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: a) apakah kualitas produk
berpengaruh secara parsial terhadap minat beli konsumen warung Es Batil Ibu
Bayana di Desa Bulubrangsi kecamatan Laren kabupaten Lamongan. b) apakah
harga berpengaruh secara parsial terhadap minat beli konsumen warung Es Batil
Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi kecamatan Laren kabupaten Lamongan. c)
apakah word of mouth berpengaruh secara parsial terhadap minat beli konsumen
warung Es Batil, Ibu,Bayana ,di- Desa, Bulubrangsi, kecamatan Laren kabupaten
Lamongan d) apakah ‘kualitas produk, ‘harga, dan word ‘of mouth berpengaruh
secara simultan, terhadap, minat'\beli kansumen/warung Es Batil 1bu Bayana di
Desa Bulubrangsi kecamatan Laren kabupaten Lamongan

Metode penelitian| yang digunakan/-adalah kuantitatif. Dengan jenis
penelitian field research ( penelitian lapangan). Kualitas produk, harga, dan word
of mouth diukur dengan cara menyebar kuisioner kepada 161 pelanggan dan
menggunakan Teknik non probability sampling tepatnya accidental sampling .
Adapun analisis data kuantitatif yang digunakan meliputi Uji Instrumen penelitian
atau uji kualitas data (Validitas, reliabilitas), Uji Asumsi Klasik ( Uji Normalitas,
Uji Multikolinearitas, dan Uji Heteroskedastisitas), Uji Regresi Linier Berganda,
Uji Koefisien Determinasi R, dan Uji Hipotesis ( Uji T dan Uji F).

Penelitian ini memperoleh kesimpulan : 1) Kualitas produk berpengaruh
terhadap minat beli konsumen Warung Es Batil Ibu Bayana ,2) Harga
berpengaruh terhadap minat beli konsumen warung Es Batil 1bu Bayana, 3) Word
Of Mouth berpengaruh terhadap minat beli konsumen warung Es Batil Ibu
Bayana, dan 4) kualitas produk, harga, dan Word Of Mouth berpengaruh secara
simultan terhadap minat beli konsumen Warung Es Batil Ibu Bayana.

Kata kunci: Kualitas produk, Harga, Word Of Mouth, dan Minat Beli.
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ABSTRACT

Firda Himatul Aliyah, Rini Puji Astuti, S. Kom., M.Sc. 2022: "The Effect of
Product Quality, Price, and Word Of Mouth on Consumer Buying Interests
of Warung Es Batil Ibu Bayana in Bulubrangsi Village, Laren District,
Lamongan Regency"

The culinary business is promising form of business. Many types of food
appear with a variety of creativity to attract consumers. Usually, entrepreneurs
create the food they sell to be attractive and have a distinctive taste so that they
have a high selling value. With many new businesses offering a variety of similar
products at lower prices, there is fierce competition to increase sales. Therefore,
improving product quality is a something that must be doing to attract potential
consumers and increase the number of purchases. Buying interest is related to
feelings and emotions. If someone feels happy and satisfied in buying goods or
good services then it will strengthen buying interest, dissatisfaction usually
eliminates interest.

The interest that arises in making a purchase creates a motivation that
continues to be recorded in his mind and becomes a very strong activity, which in
the end when a consumer has to fulfill his needs will actualize what is in his mind.

The formulation of the problem in this study is: a) whether the quality of
the product has a partial effect on the buying interest of consumers at the Es Batil
shop, Mrs. Bayana, in Bulubrangsi Village, Laren District, Lamongan Regency. b)
whether the price has a partial effect on the buying interest of consumers at the Es
Batil stall, Mrs. Bayana, in Bulubrangsi Village, Laren District, Lamongan
Regency. c) does word of mouth partially influence the buying interest of
consumers in the Es Batil stall of Ibu Bayana in Bulubrangsi Village, Laren sub-
district, Lamongan regency d) does the quality of the product, price, and word of
the mouth simultaneously-influencethe buying! interest, of .consumers in the Es
Batil stall of Ibu_Bayana in Bulubrangsi village, Laren_sub-district, Lamongan
district

The research method used is quantitative. With this type of research, field
research (field research).; Product/ quality, price, and word of mouth were
measured by distributing questionnaires to 161 customers and using a non-
probability sampling technique, precisely accidental sampling. The quantitative
data analysis used includes the research instrument test or data quality test
(validity, reliability), Classical ~ Assumption Test (Normality  Test,
Multicollinearity Test, and Heteroscedasticity Test), Multiple Linear Regression
Test, R2 Determination Coefficient Test, and Hypothesis Testing (Test T and F
Test).

This study concludes: 1) Product quality affects consumer buying interest
at Warung Es Batil Ibu Bayana, 2) Price affects consumer buying interest at Es
Batil Ibu Bayana stalls, 3) Word of Mouth affects consumer buying interests at Es
Batil Warung Ibu Bayana, and 4) product quality, price, and word of mouth have a
simultaneous effect on consumer buying interest at Warung Es Batil Ibu Bayana.

Keywords: product quality, price, word of mouth, and buying interest.



DAFTAR 1Sl

HALAMAN JUDUL ... I
PERSETUJUAN PEMBIMBING ........coooiiiiiic e i
PENGESAHAN TIM PENGUJI ... i
MOTTO ..o s v
PERSEMBAHAN ..o v
KATA PENGANTAR ...t vi
ABSTRAK e viii
DAFTAR ISL. et iX
DAFTAR TABEL ...t e Xi
DAFTAR GAMBAR ...ttt e Xii
BAB | PENDAHULUAN ... it 1
A. Latar Belakang Masalah .............cccccoviiiiiiiiiiciee 1
B. Rumusan;Masalah s s i e b e o b 6 s feeeee e 8
C. Tujuan Penelitian (... L St . 9
D. Manfaat Penelitian ... Lot 9
E. Ruang Lingkup Penelitian............ccccovevviiieieeii e 11
F. Definisi Operasional ...........ccccooviveiiiiiiicceece e 14
G. ASUMSI PeNelitian .......ccooviiiiiiiicieece e 15
H. UJi HIPOLESIS .oovviiiiiiie et 16
I. Metode Penelitian ..o 18



BAB Il KAJIAN KEPUSTAKAAN .....ccooiii i

A. Penelitian Terdahulu

B. Kajian Teori ............

BAB 111 PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS........cooooii

A. Gambaran Objek Penelitian ..........cccccoveviviieiiieieeie e

B. Penyajian Data ........
C. Pembahasan Temuan
BABYV PENUTUP ..................
A. KESIMPULAN .......
B. SARAN .......cceeii.
DAFTAR PUSTAKA .............

LAMPIRAN- LAMPIRAN

Xi

33

33

40

57

57

58

89

93

93

94

95



DAFTAR TABEL

No Keterangan

Tabel 1.1 Volume penjualan warung Es Batil Ibu Bayana.........................

Tabel 1.2 Indikator Variaebel ...........ccccoevennnnee.
Tabel 1.3 Definisi Operasional Variabel X.........

Tabel 1.4 Definisi operasional Variabel Y ..........

Tabel 2.1 Kriteria pengukuran variabel (skala likert) ...........cccocovvviieinnnn.

Tabel 2.2 Interpretasi Koefisien korelasi ............

Tabel 2.3 Penelitian Terdahulu ...............ccooue....

Tabel 4.1 Tabulasi data Variabel Kualitas produk..............cccccovvenirinnnnnne.

Tabel 4.2 Tabulasi data Variabel Harga..............

Tabel 4.3 Tabulasi data word of mouth...............

Tabel 4.4 Tabulasi data variabel minat beli konsumen (Y) ........ccceevevneenee.

Tabel 4.5 Jenis kelamin responden .............c.......

Tabel 4.6 Usia Responden.............ccccovevvviveinnenne.

Tabel 4.7 Jumlah kunjungan Responden atau pelanggan ..............c.cc.co......

Tabel 4.8 Hasil Uji Validitas..............................
Tabel 4.9 Hasil Uji Reabilitas...............0......0
Tahel 4.10 Hasil Uji Normalitas ..............ccc........
Tabel 4.11 Hasil Uji Multikolonieritas ...............
Tabel 4.12 Hasil Uji Regresi Linier Berganda....
Tabel 4.13 Hasil Uji T..ooooovviiiiecccee
Tabel 4.14 Hasil Uji F....c.ooooveiiiece

Tabel 4.15 Hasil uji Koefisien Determinasi (R?)

xii

13
14
15
24
28
38
59
63
67
72
76
76
77
78
80
81
82
84
86
87
88



Gambar 1.1

Gambar 2.1

Gambar 3.1

DAFTAR GAMBAR

Kerangka penelitian............cccccvvveveiieieene e 16
Struktur OrganiSasi..........cccvvveveeeeseeseeieseese e seenens 58
Gambar Heteroskedastisitas..........cccccvevevvereiivesiennns 83
=y
F -
pt 2N J

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI

KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ

JEMBER

Xiii



BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Zaman modernisasi global seperti ini, seluruh aspek kehidupan
mengalami perubahan di setiap waktunya, termasuk perkembangan pasar, hal
ini mengakibatkan persaingan yang ketat dalam bidang bisnis/usaha.
Pemasaran memberi tawaran yaitu barang atau jasa menyesuaikan dengan apa
yang pelanggan butuh dan inginkan agar dapat memberikan nilai yang lebih
baik dari pesaing. Dalam situasi ini, pemasar harus membujuk orang untuk
membeli barang yang mereka sediakan dengan berbagai metode. Bahkan
mereka yang tidak ingin membeli akhirnya melakukannya.*

Masyarakat akan memiliki kebutuhan yang lebih besar akan produk
dan jasa seiring dengan meningkatnya standar hidup masyarakat. Ini akan
berdampak pada bagaimana orang berperilaku ketika memilih barang mana
yang akan dibeli_atau yang benar-benar sesuai dengan kebutuhan dan tujuan
mereka. Kunci untuk mengalahkan persaingan dan pada akhirnya memberikan
kepuasan yang lebih besar kepada pelanggan adalah dengan menawarkan
barang berkualitas tinggi dengan biaya yang masuk akal. Dalam hal ini,
seorang pengusaha yang baik akan berusaha untuk memahami secara
menyeluruh, dimulai dengan proses pengambilan keputusan konsumen bahkan

saat menggunakan produk. Minat beli konsumen ada antara prosedur alternatif

! Supranto, Nandan Limakrisma, perilaku konsumen dan stategi pemasara (Jakarta: Mitra
Wacana Media, 2011),1.



dan pengambilan keputusan (niat beli).

Pengukuran kualitas dilakukan dari perspektif pelanggan pada kualitas
barang tersebut, oleh karena itu preferensi konsumen sangat penting di sini.
Maka dari itu, menjaga kualitas sebuah barang diharuskan untuk
melakukannya tepat seperti tujuan penggunaan konsumen. Hal fatal pada
kondisi seperti ini ialah penjagaan pada konsisten output barang dengan
tingkat kualitas yang diharapkan serta diantisipasi pelanggan.®

Karena banyaknya perusahaan yang termasuk pada memberikan
keinginan serta aspirasi pelanggannya, sebuah organisasi diharuskan berhati-
hati saat menentukan harga. Sehingga harga hanya ditetapkan secara
kompetitif, baik dengan pengusaha atau dengan orang lain, tidak boleh saling
merugikan. Akibatnya, pembeli- menghargai kualitas dan harga, dan harga
sebuah barang begitu mempengaruhi terhadap kualitas. Agama islam
membolehkan melakukan berdangan, perniagaan, atau jual beli atau bisnis®.
pada Al- Qur’an QS-Al bagarah-ayat245dijelaskan-seperti-dirhawah ini.

Ibu Bayana selalu—mengutamakan kualitas produk untuk menjaga
kepercayaan konsumennya. Usaha warung ibu Bayana didirikan di Desa
Bulubrangsi Kecamatan Laren Kabupaten Lamongan. Usaha tersebut berdiri
sejak tahun 1999-sekarang. Dengan model usaha yang sederhana dan mampu
memuaskan pelanggan, terutama masyarakat daerah Lamongan.

Usaha Es Batil termasuk salah satu wirausaha tradisional khas

2 Philip Kotler, Lene Kevin Keller, manajemen pemasaran (jakarta: prenhallindo, 2008),234.
® Kotler, Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran (jakarta: perhallindo, 2010), 27.

* Johan Arifin, Etika Bisnis Islam (Semarang: IAIN Press, 2009), 107.

% Johan Axrifin, Etika Bisnis Islam (Semarang: IAIN Press, 2009) ,108.



Lamongan Khususnya daerah Lamongan utara. Berawal dari insiatif lbu
Bayana mendirikan usaha kecil-kecilan dengan menjual Es dawet Ental dan
cincau. Namun Ental tidak bisa di dapatkan kecuali saat musimnya. Sehingga
ibu Bayana mencari ide jualan yang bahan bahanya mudah ditemukan dan
tidak perlu menunggu musimnya. Dan kebutulan pada saat itu Anak pertama
dari ibu Bayana melihat tetangga yang dulunya pernah berjualan Es Batil yang
bahan dasarnya berupa Apem yang bisa diproduksi sendiri dan sudah tidak ada
penerusnya lagi. lalu munculah inisiatif dari anak ibu Bayana untuk menjual
Es Batil tersebut. Di desa Bulubrangsi sendiri ada 7 tempat yang menjual Es
Batil, namun peneliti tertarik meneliti Es Batil ibu Bayana karena warung ini
adalah salah satu warung tradisional yang sampai saat ini masih menjual Es
Batil disaat orang-orang berlomba-lomba menjual makanan modern. Dan
uniknya, Es Batil ini banyak diminati oleh semua kalangan dan mampu
bersaing dengan minuman-minuman modern.

Daftarwarung EsjBatil dirBuluBrangsi-dan-pendapatannya

Pemilik Warung Es Batil |}, Volume Penjualan Jumlah Konsumen

Ibu Badeli Rp. 900.000.000 Rata - rata perhari 150
konsumen

Mak yah Rp. 1.020.000.000 Rata- rata perhari 170
konsumen

Ibu Titin Rp. 500.000.000 Rata-rata perhari 100
konsumen

Ibu Sumijah Rp. 1.200.000.000 Rata-rata perhari 200
konsumen

Mak Sumarti Rp. 1.080.000.000 Rata-rata perhari 180
konsumen

Ibu Erna Rp. 750.000.000 Rata-rata perhari 150
konsumen




Es Batil adalah salah satu minuman khas yang enak dan
menyegarkan. Es Batil yang enak justru disajikan dalam wadah mangkok,
didalam mangkok tersebut terdapat aneka bahan yang membuat Es Batil itu
khas dan unik. Mulai dari potongan buah siwalan, apem, kacang hijau dan
agar agar yang diparut. Selain itu bahan Batil sendiri mempunyai ciri khas dan
berbeda dari minuman lainya yaitu dengan memasukan santan dan gula aren
yang sudah dicairkan kedalam mangkok tersebut®. Selain Es Batil ibu Bayana
juga menyediakan beraneka gorengan, tempat berjualnya ibu Bayana
ini sangtalah strategis dan nyaman untuk para pembeli. Sehingga Warung Es
Batil Ibu Bayana tidak pernah sepi akan pembeli, tetapi kendala pada usaha
warung ibu Bayana kurangnya karyawan dalam pelayanan sehingga pelanggan
harus menunggu lama untuk ‘menikmati Es Batil tersebut

Berikut adalah data penjualan produk Es Batil ibu Bayana:

Tabel 1.1
Volume-penjualan warung Es Batil-Ibu'Bayana Tahun 12018-2021
Tahun Volume Penjualan Jumlah-Konsumen
2018 Rp. 630.000.000 ?géa—rata perhari konsumen
Rata- rata perhari
2019 Rp. 630.000.000 Konsumen 350
2020 Rp. 450.000.000 Eata—rata perhari 250
onsumen
2021 Rp. 540.000.000 lF(Qata—rata perhari 300
onsumen

Dari Tabel 1.1 terlihat bahwa penjualan warung Es Batil ibu Bayana

tidak teratur (fluktuatiaf). Terlihat Tahun 2020 mengalami penurunan sebesar

® hitps://munasya.com/es-batil-yang-enak-dan-segar-di-Lamongan, Diakses(25 september 2021).


https://munasya.com/es-batil-yang-enak-dan-segar-di-Lamongan

100 konsumen perharinya’. Alasan penurunan volume penjualan adalah bahwa
biaya pelanggan secara keseluruhan melebihi nilai pelanggan total. Produk
dengan kualitas lebih tinggi menghasilkan total nilai konsumen yang lebih
besar. Nilai pelanggan total didefinisikan sebagai keuntungan atau kualitas
yang diperoleh pelanggan dibandingkan dengan pengorbanan, sedangkan
biaya pelanggan total adalah jumlah dari semua pengorbanan konsumen.®

Nilai pelanggan secara keseluruhan dihitung sebagai total manfaat atau
kualitas dibagi dengan harga. Kualitas dan harga adalah dua karakteristik yang
dapat ditingkatkan. Selain kualitas dan harga produk, faktor-faktor berikut
dapat berpengaruh teradap peminatan membeli pada pelanggan word of mouth,
Mayoritas komunikasi manusia dilakukannya dengan interaksi dengan
individu lain. Orang-orang berkomunikasi satu sama lain dari mulut ke mulut
karena semua orang mengobrol, bertukar ide, informasi, dan pandangan setiap
hari. Proses komunikasi melekat pada diri seseorang yang ingin bersosialisasi
bersama seseorangyang lainnya:

Word of mouth; communication ataupun sebaran berita dari individu
satu ke individu lainnya adalah komponen kunci dari pemasaran dari mulut ke
mulut. Pendapat Brown et al® terjadinya word of mouth pada saat pelanggan
berbagi pemikiran mereka dengan orang lain tentang merek, barang, layanan,
atau bisnis tertentu. Konsumen lebih mudah menerima informasi yang berasal

dari sumber terpercaya seperti teman, Kkeluarga, dan kerabat. Cara

" ibu Bayana, wawancara, Bulubrangsi, 1 September 2021.

® Philip kotler, Gary Amstrong, Dasar —dasar pemasaran principle,of Marketing 7 ( Jakarta:
prenhallindo, 1997), 186.

% Jo, Brown, * Word of mouth communication withinconline communities: conceptualizing the
online social network. Journal of interactive marketing, Vol 21, No. 3 (Desember, 2007), 125.



mempromosikan seefisien mungkin ialah melalui mulut ke mulut. Biasanya,
word-of-mouth (WOM) disebarkan oleh konsumen, untuk konsumen, dan oleh
konsumen, hingga konsumen atau pelanggan yang senang bisa berfungsi
sebagai duta promosi bagi pemilik bisnis.

Kartajaya™ mengatakan bahwa konsumen lebih cenderung percaya
individu terkenal daripada salesman untuk pemasar. Ketika mengevaluasi
suatu produk dan membuat keputusan pembelian, konsumen lebih cenderung
bergantung pada informasi dari WOM daripada pada pesan pemasaran atau
iklan. Pendengar dapat dibujuk untuk menguji suatu produk dengan
mendengar cerita dan pengalaman dari pengguna yang sebenarnya karena
mereka terdengar lebih menarik. Mengingat kekuatan iklan dari mulut ke
mulut, pemasar harus mencurahkan lebih banyak waktu untuk
mengembangkan WOM. Pemasar harus dapat mengontrol bagaimana
pelanggan membicarakan, mengiklankan, dan__bahkan membeli barang
perusahaan,

Word of mouth;(WOM) darijpara pelanggan terhadap produk warung
Es Batil ibu Bayana terbentuk karena pelanggan percaya dan merasa puas
setelah kunjungannya ke warung Es Batil ibu Bayana yang dipilihnya atau
dikunjunginya dan word of mouth merupakan fenomena nyata yang kerap
berlaku dalam kehidupan konsumen. Word of Mouth (WOM) Manusia adalah

makhluk sosial yang suka membicarakan yang baik dan yang buruk satu sama

9 Hermawan, kartajaya, Hermawan Kartajaya on Segmentation (Bandung: Mizan Pustaka,
2017),130.



lain, sehingga memiliki dampak yang sangat besar. ** Word of Mouth memberi
suatu experience kredibel serta sesuai waktu yang telah ditentukan. Pada
kaitannya dengan warung Es Batil ibu Bayana, bila word of mouth (WOM) dari
pelanggan terhadap produk-produk yang ada di warung Es Batil ibu Bayana
dapat tercipta dan terbentuk dengan baik, maka pelanggan tersebut akan
menjadi marketer handal yang dengan sendirinya akan berpromosi dengan cara
merekomendasikan, membujuk dan memotivasi orang atau pihak lain untuk
berkunjung pada warung Es Batil ibu Bayana tersebut.

Rekomendasi konsumen seperti juga motivasi dan cerita yang positif
itu ialah hal terpenting dalam Word of Mouth (WOM). Variabel-variabel itu
ialah hal terpenting dari loyalitas pelanggan yang tercapai.’> Pada WOM,
loyalitas ialah hal penting yang perusahaan tuju. Power of WOM pelanggan
terhadap perusahaan contohnya dari rekomendasi customer.*® Word of mouth
memiliki peranan_yang cukup penting dalam mendukung pemasaran warung
Es Batil-ibuyBayana dimana wordyof mouth ini, bisa disebut juga dengan suatu
media untuk memasarkanyyang amat, penting karena bisa berpengaruh pada
keputusan pelanggan untuk berkunjung pada warung Es Batil ibu Bayana.
Maka dari itu, word of mouth ini dijadikan media untuk menyampaikan
produk tertentu pada pihak lainnya.

Menurut penelitian Junianto dan Supriono, variabel word of mouth

11 Adrienne, Jerram “Let Your Students Do The Talking-The Power Of Word Of Mouth
Marketing Dalam Education Marketing Magazine”, 30 (januari, 2016), 83.

12 Thompson, Walfer 2018. ‘Brand Loyalty Beats Price In Some Product Categories.” (Www.
Marketingnews.com), 231.

13 Kaj, Lehtinen, Jamor storbacka “Customer Relationship Management: Creating Competitve
Advantage thourgh Win-win Relatoin Strategies”, (Singapore: McGraw- Hill Education, 2015), 124.
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memiliki pengaruh signifikan pada keinginan customer dalam melakukan
pembelian, Ini sejalan dengan fenomena yang berkaitan bersama word of
mouth yang telah dibahas di atas. Hal ini menjelaskan bahwasanya jika
melakukan penawaran dari mulut ke mulut dipraktekkan oleh setiap
pelanggan, dapat menawarkan berbagai produk yang tersedia untuk individu
lainnya yang nantinya terjadi keterkaitan dengan saran itu, sebab konsumen
membutuhkan bimbingan dan informasi dari orang-orang di sekitar mereka
untuk membangkitkan minat untuk membeli sesuatu.

Berdasarkan pemikiran diatas maka peneliti tertarik mengambil judul
pengaruh kualitas produk, harga dan word of mouth terhadap minat beli
konsumen di warung Es Batil Ibu Bayana di Desa  Bulubrangsi,

Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan.

. RUMUSAN MASALAH

Menurut fenomena di atas, maka rumusan_masalah pada penelitian ini,

di antaranya:

1. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan secara parsial terhadap
minat beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi,
Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan?

2. Apakah harga berpengaruh signifikan secara parsial pengaruh terhadap
minat beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi,
Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan?

3. Apakah Word Of Mouth berpengaruh signifikan secara parsial terhadap

minat beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi



Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan?

4. Apakah kualitas produk, harga, dan Word Of Mouth berpengaruh
signifikan secaara simultan terhadap minat beli konsumen warung Es Batil
Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi Kecamatan Laren Kabupaten Lamongan?

C. TUJUAN PENELITIAN

1. Untuk menganalisis pengaruh signifikan kualitas produk terhadap minat
beli konsumen warung Es Batil lbu Bayana di Desa Bulubrangsi
Kecamatan Laren Kabupaten Lamongan.

2. Untuk  menganalisis pengaruh signifikan harga terhadap minat beli
konsumen warung Es Batil lbu Bayana di Desa Bulubrangsi Kecamatan
Laren Kabupaten Lamongan.

3. Untuk menganalisis pengaruh signifikan Word Of Mouth terhadap minat
beli konsumen warung Es Batil lbu Bayana di Desa Bulubrangsi
Kecamatan Laren Kabupaten Lamongan

4. Untuk menganalisis; pengaruh signifikan ykualitasypreduk harga dan Word
Of Mouth secara simultan terhadap minat beli konsumen warung Es Batil
Ibu Bayana bayana di Desa Bulubrangsi Kecamatan Laren Kabupaten
Lamongan.

D. MANFAAT PENELITIAN

1. Manfaat Teoritis
a. Sebagai referensi bagi pembaca yang ingin mengetahui bagaimana

pengaruh kualitas produk,harga,dan word of mouth terhadap minat beli

konsumen
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b. Sebagai sarana untuk mengembangkan pemahaman mengenai
pengaruh kualitas produk,harga dan word of mouth terhadap minat beli
konsumen bagi pembaca maupun dari penenliti sendiri

2. Manfaat Praktis

a. Bagi Peneliti
Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan
peneliti terhadap pengaruh kualitas produk harga dan Word Of Mouth
terhadap Minat beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi kecamatan Laren kabupaten Lamongan dan dapat
mengambil kesimpulan serta diharapkan dapat memberi manfaat dari

hasil penelitian ini kedepanya.

b. Bagi Masyarakat Desa Bulubrangsi

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
wawasan _ilmu_bagi_masyarakat desa Bulubrangsi kecamatan Laren
kabupaten Lamangan, Mengenai gppengaruh kualitas\produk, harga, dan
Word of mouthy terhadapsminat beli konsumen warung Es Batil Ibu
Bayana di Desa s

c. Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai acuan bagi
perusahaan dalam meningkatkan kualitas produk harga dan Word Of
Mouth dapat melakukan keputusan pembelian untuk Membeli Es
Batil pada warung Ibu Bayana serta dapat meningkatkan laba

penjualan sehingga dapat melakukan evaluasi yang lebih baik.
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E. RUANG LINGKUP PENELITIAN
1. Variabel Penelitan
Variabel ialah segala sesuatu yang bsia mengetahui perbedaan atau
menyebabkan perubahan nilai, F,N. Kerlinger mengacu pada variabel yang
merupakan suatu konsep, sama halnya laki-laki pada pengertian gender,
sadar dalam konsep kesadaran™*. Variabel adalah ciri-ciri ataupun ciri khas
dari seseorang maupun organisasi yang bisa dilakukan pengukuran dan
pengamatan. Pada penelitian ini digunakan dua variabel bebas (bebas dan
terikat) (terikat).
a. Variabel bebas
Variabel bebas adalah variabel yang menyebabkan®®, dapat
pengaruh atau adanya efek dalam outcomenya. Variabel bebas pada
penelitian ini, di antaranya:
1) Kualitas Produk (X1)

Kualitas sproduk y adalah~, prioritasy~yang perusahaan
utamakan; jKualitas 5 ialah sebuah strategi terpenting pada
peningkatan daya saing sutau barang, karena diharuskan
memberikan rasa puas terhadap pelanggan dengan menyamai
kualitas produk pesaing.

2) Harga (X2)
Harga adalah total seluruh penilaian yang diperdagangkan

customer agar kuantitas laba yang diperoleh dengan mempunyai

4 Suharsimi Arikunto, 'prosedur penelitian” (jakarta; Rineka Cipta, 2019), 159.
15 Jhon.W Creswell, Research diseg (Yogyakarta: pustaka pelajar, 2016), 70.
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ataupun memakai produk dan layanan.®
3) Word Of Mouth (X3)

Word Of Mouth Bagian dari strategi periklanan kami dalam
upaya pemasaran kami yang menggunakan peringkat kepuasan
pribadi untuk meningkatkan kesadaran akan produk kami dan
mencapai tingkat penjualan tertentu. Word of mouth menyebar
melalui jaringan bisnis, sosial, dan komunitas yang dianggap
sangat berpengaruh.*’.

b. Variabel terikat (dependent)

Variabel terikat adalah variabel dengan memiliki relevansi
utama bagi peneliti yang merupakan faktor dominan dalam
penyelidikan. Variabel terikat pada penelitian ini ialah minatnya
pembelian pelanggan yang dilambangkan dengan huruf Y. Minatnya
pembelian_ pelanggan ialah suatu_jenis sikap pelanggan pada saat
sesegrang berkeinginan—untuk beli jatauc-milih ysebuah barang atau
produk tertentu.

1) Indikator Variabel

Variabel yang diteliti memiliki indikator variabel sebagai

acuan empiris. Perumusan pertanyaan untuk survei dan wawancara

akan didasarkan pada indikator.

® Ruri putri Utami, ‘pengaruh harga dan kualitas produk terhadap minat beli sayuran
organik dipasar sambas medan” Niagawan, 2 (Oktober, 2017),47.

7 Alya Rembon dkk, “Pengaruh WordOf Mouth dan kualitas produk terhadap keputusan
pembelian pada PT. Kangzen kenko Indonesia di Manado’, jurnal EMBA, Vol.5 No. 3 (September,
2017),4587.
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Tabel 1.2
Indikator Variabel
No | Variabel Definisi Indikator
1 Kualitas produk Menurut  Kotler  dan | Kinerja (performace)
(X1) Amstrong kualitas produk | berhubungan dengan
adalah kemampuan suatu | karakteristik dasar dari
produk untuk | produk
melaksanakan Kistimewaan
fungsinya, meliputi daya | tambahan (fiturs)
tahan, ketetapan, | Kehandalan (reability)
kemudian operasi, dan | Kesesuaian spesifikasi
perbaikan produk serta | (conformance
atributlainya. )Daya tahan
(durability)  berapa
lama umur produk
yang bersangkutan
bertahan sebelum
produk tersebut harus
ganti
Kemampuan
pelayanan
(servicibility)
Estctika (aesthetic)
Persepsi terhadap
kualitas  (perceived
UNIVERS|TAS ISLAM NEGEJ™®) foconean dar
m individu
> |y | L] | Mefuifofiidia S ]| Ketgingiavan harg
Amstron ada Daya saing harga
J {_gcthah wang yang, Kesesuaian harga dan
harusdibayarkan manfaat
pelanggan untuk
memperoleh produk
3 Word of Mouth Menurut kotler dan Talkers (Pembicara)
(X3) keller, Word Of Mouth Topics (Topik)
adalah kegiatan Tools (Alat)
pemasaran melalui Talking Part
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perantara orang ke orang
baik secara lisan tulisan,
maupun lewat alat

(Partisipasi)
Racking
( Pengawasan)

komunikasi elektronik
yang terhubung internet
yang didasari oleh
pengalaman atas produk

konsumen untuk membeli
suatu merek dan
mengambil tindakan guna
berhubungan dengan
pembelian yang di ukur
dengantingkatan
kemungkinan konsumen
melakukan pembelian

atau jasa
4 Minat Beli Menurut Ali Hasan minat | Dorongan
Konsumen (Y) beli adalah dari  dalam individu
kecenderungan Motif sosial

Motif emosional

Sumber: Fandi Tjiptono dalam buku strategi Pemasar

F. DEFINISI OPERASIONAL

Definisi. operasional ‘menjadi landasan untuk menghitung variabel

penelitian secara empiris dengan menggunakan rumus berdasarkan indikator

variabel.*®
Tabel 1.3
Definisi Operasional Variabel X

Variabel Dimensi Indikator Skala
Kualitas Kinerja dari sebuah | Kinerja (performa) Likert
Produk (X1) | produk 1-5

Keistimewsaan tambahan

Kehandalan

Kesesuaian spesifikasi
Dayatahan (durability)

Kemampuan pelayanan

(zervicibility)

'8 Babun Suhartodkk, pedoman karya ilmiah (jember, IAIN Jember, 2018), 38.
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Estetika
Persepi terhadap kualitas
Harga (X2) Kesesuaian harga Keterjangkaun harga Likert
dan manfaat 1-5
Daya saing harga
Kesesuaian harga dan
manfaat
Word Of Komunikasi dan Talkers (Pembicara) Likert
Mouth (X3) | mulut ke mulut Topics (Topik) 1-5
Tools (Alat)
Talking Part(Partizipasi)
Racking (Pengawasan)
Tabel 1.4
Definisi Operasional Variabel Y
Variabel Indikator Skala ukur

Minat beli konsumen

(Y)

mdividu
Motif sosial

Dorongan dari dalamdin

Motif emosional

Skala likert 1-5

Sumber: Fandi Tjiptono dalam buku strategr Pemasaran

G. Asumsi Penelitian

Sebagai titik awal pemikiran yang benar-benar diakui oleh peneliti,

asumsi penelitian disebut juga asumsi atau postulat fundamental. Sebelum

peneliti mulai mengumpulkan data, hipotesis mendasar harus ditetapkan

secara eksplisit.® Asumsi ini mengatakan bahwa yang mempengaruhi

minatnya pembelian pelanggan adalah kualitas produk danHarga dan Word Of

Mouth.

19 Babun Suharto dkk, Pedoman Penulisan Karya limiah (IAIN JEMBER, 2018), 39.
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Konsep yang dikembangkan pada penelitian ini, di antaranya:

Gambar 1.1 Kerangka Penelitian

Kualitas

Produk (X1)

Harga (X2) Minat Beli
(Y)

Word Of

Mouth (X3)

H. Uji Hipotesis

Analisis data

Uji instrumen penelitian (validitas dan
reabilitas )

Uji asumsi klasik (uji normalitas, uji
multikolinearitas, dan uji
heteroskedastisitas)

Uji- regresi linier-berganda (uji koefisien
detérminasi R?)

Ujilhipotesis (uji t dan uji f)

Peneliti membuat asumsi tentang bagaimana faktor-faktor tertentu

akan berinteraksi,

yang dikenal sebagai hipotesis. Populasi yang

dipertimbangkan sering dikuantifikasi dalam hipotesis. Menerapkan teknik

statistik untuk menggambarkan klaim peneliti terhadap populasi di dalamnya

berdasarkan sampel penelitian dikenal sebagai pengujian hipotesis.*

20 Jhon.W.Creswell, Research Design ( Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2016), 19.
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Hipotesis hanyalah solusi sementara untuk masalah karena pemberian
solusi yang cuma berdasarkan pada ide-ide yang bersangkutan serta tidak
dengan bukti empiris yang dikumpulkan dengan data yang dikumpulkan.?

Hipotesis pada penelitian ini ialah sebagai berikut:

1. Terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara Kualitas produk
terhadap Minat Beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi, Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan

Tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara
Kualitas produk terhadap Minat Beli konsumen warung Es Batil Ibu
Bayana di Desa Bulubrangsi, Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan.

2. Terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara harga terhadap
Minat Beli konsumen warung Es Batil 1bu Bayana di Desa Bulubrangsi,
Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan

Tidak terdapat.pengaruh yang signifikan secara parsial antara harga
terhadap, Minat Beli [konsumen warung Es Batil/lbu Bayana di Desa
Bulubrangsi, Kecamatan Laren,;-‘Kabupaten Lamongan

3. Terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara Word Of Mouth
terhadap Minat Beli konsumen warung Es batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi, Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan

Tidak Terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara
Word Of Mouth terhadap Minat Beli konsumen warung Es batil Ibu

Bayana di Desa Bulubrangsi, Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan

2! Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif (Bandung: ALFABETA, 2019), 99.
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4. Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara kualitas produk,
harga dan Word Of Mouth terhadap Minat Beli konsumen warung Es
Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi, Kecamatan Laren, Kabupaten
Lamongan

Tidak Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara
kualitas produk, harga dan Word Of Mouth terhadap Minat Beli
konsumen warung Es Batil lbu Bayana di Desa Bulubrangsi,
Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan

I. Metode Penelitian
1. Pendekatan dan Jenis Penelitian
Metodologi penelitian kuantitatif dipakai untuk penelitian ini.
Penelitian lapangan digunakan dalam penelitian semacam ini (penelitian
lapangan). Penelitian di area atau area di mana gejala berkembang adalah
itu?

Dalam 7 karya iniy v peneliti Amemakai j pendekatan deskriptif

kuantitatif, memusatkan penelitian dalam analisis data numerik (angka)

yang diproses menggunakan metode statistik,, di antaranya data kuantitatif

yang pengumpulannya dilakukan dengan kegitan mengukur.?

%2 M.igbal Hasan, pokok pokok Materi Metodologi Penelitian dan Aplikasinya (Jakarta:
Ghalia Indonesia, 2002), 11.

2 Syaifudin Azwar, Metodepenelitian (Jakarta: Pustakapelajar, 1999), 20.

% Suharsimi Arikonto, Prosedur Penelitian suatu pendekatan praktik (Jakarta: Rineka Cipta,
2010), 11.
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2. Populasi dan Sampel
Pada penelitian kuantitatif, istilah populasi dan sampel terkadang
dipakai secara bergantian. Jumlah unit yang dipelajari untuk sifat atau sifat
disebut sebagai populasi. Sampel akan diambil dari populasi yang
ditentukan jika itu adalah populasi yang cukup besar.
a. Populasi
Populasi ialah seluruh dari objek penelitian®*. Populasi ialah
area generalisasi yang meliputi hal-hal ataupun individu yang memiliki
atribut dan karakternya yang dipilih oleh peneliti agar dipahami lebih
dalam dan nantinya akan dibuat sebuah kesimpulan.”® Populasi pada
penelitian ialah semua pelanggan Es Batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi, Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan yang
berjumlah 300 orang.
b. Sampel
Sampel jialahysebagian dari perkumpulan-itemyyang diambil
dari suatu populasiz Elemen adalah-salah satu anggota populasi. Oleh
sebab itu, kita bisa mengatakan bahwasanya sampel adalah bagian dari
populasi. Sampel meliputi anggota-anggota terpilih dari suatu populasi.
Dapat dikatakan, beberapa namun tidak semuanya anggota populasi
menjadi sampel.?®.

Populasi yang diteliti karakteristiknya dan dipilih sampelnya

2 Suharsimi Arikonto, Prosedur Penelitian suatu pendekatan praktik (Jakarta: Rineka Cipta,
2010), 11.

% Sugiyono, Metode Penelitian  Kuantitatif ~ Kualitatif dan R&D  (Bandung:
ALFABETA,2013), 80.

% Sekarandkk, . Metode Penelitian Bisnis, Edisi 6,
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untuk penelitian ini adalah pelanggan Es Batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi, Kecamatan Laren, dan Kabupaten Lamongan. Sampel
mencerminkan ukuran serta fitur populasi.?” Pendekatan pengambilan
sampel yang digunakan pada penelitian ini ialah non-probability
sampling, lebih khusus lagi accidental sampling yang merupakan
strategi pengambilan sampel menurut ketidaksengajaan ialah setiap
individu dari populasi yang tidak sengaja bertemu dengan peneliti
kemudian bisa menjadi sampel pada penelitian.

Sampling yang digunakan sebagai responden survei adalah
proses memilih satu set item yang cocok dari suatu populasi.
Memahami sampel membantu peneliti mengidentifikasi karakteristik
populasi. Survei tersebut melaporkan nomor sampel dari lIbu Bayana,
pelanggan Es Batil di Desa Bulurbrangsi, Kecamatan Laren,
Kabupaten Lamongan. Responden dalam_survei ini dicirikan oleh:
Konsumen telah membeli \Warung, Es-Batil jlbu Bayana minimal tiga
kali. Dihitung menggunakan rumus:yang pengembangannya dilakukan
oleh Isaac dan Michael yang diusulkan oleh Sugiyono?®.

Sebagai berikut :

_ 2 N.PQ
d*(N-1)+4PQ

’Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: ALFABETA,

2013), 118.

%8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: ALFABETA,

2013),
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Keterangan:

S: ukuran sampel minimal

N : ukuran populasi = 300 pelanggan

P:0,5

Q:1-P=05

d :tingkat kesalahan sampling yang diinginkan = 5%

y 2: nilai y * pada derajat bebas 1 dan tingkat signifikansi 5% = 3,481
Jika nilai-nilai yang telah diketahui tersebut disubtitusikan ke

dalam rumusan jumlah sampel maka diperoleh jumlah sampel minimal

x2NPQ 1 3,481(300)(0,5)(0,5) - 161
d2(N-1)+x2PQ  0,052(300-1)+3,481(0,5)(0,5)

sebanyak
Dari perhitungan tersebut, keseluruhan sampel pada penelitian
ini ialah 161 orang pelanggan Es Batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi, Kecamatan Laren, Kabupaten Lamongan.
Kriteria Responden Penelitian
1) Warga 'Kecamatan " Laren wyang ' pernah ‘membeli /Es Batil Ibu
Bayana di/ desa 'Bulubrangsi ‘kecamatan Laren Kabupaten
Lamongan sebanyak 3x
3. Teknik dan Instrumen Pengumpulan Data
Agar mendaapatkan data selengkap mungkin, maka digunakan
beberapa teknik, di antaranya:
a. Kuisioner (angket)

Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yaitu responden

dimintai agar memberikan jawab pada hal-hal yang ditanyakan atau
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pernyataan tertulis. Kuesioner adalah strategi untuk pengumpulan data
seefisien mungkin jika peneliti memahami dengan tepat variabel
apakah yang sedang dinilai dan apa yang mungkin responden
harapkan.?® Kuesionerpun dapat dipakai apabila respondennya banyak
yang tersebarnya di daerah-daerah yang luas. Pertanyaan atau
pernyataan tertutup maupun terbuka bisa digunakan dalam kuesioner,
dan bisa diberi pada responden dengan langsung, melalui surat,
ataupun online. Komunikasi langsung antara peneliti dan responden
akan menciptakan situasi dimana responden akan leluasa memberikan
data yang akurat dengan cepat.*

Pengumpulan data perlu dilakukannya dengan cara pengajuan
pertanyaan tertulis terhadap Ibu Bayana, pelanggan Es Batil. Untuk
memastikan bagaimana kualitas produk dan harga mempengaruhi
minat_beli_pelanggan, digunakan kuesioner atau survei. Skala Likert
digunakan paday penelitiany ini, sebagaiypengukuran, sikap, pandangan,
dan pendapat partisipan mengenai-berbagai fenomena sosial.** Selain
pemberian angket, peneliti juga menggunakan observasi sebagai teknik
pengumpulan data, yang menunjukkan Kkarakteristik tertentu
dibandingkan dengan teknik lain seperti wawancara dan angket.
Pengamatan adalah proses yang kompleks, yang terdiri dari berbagali

proses biologis dan psikologis. Dua yang paling penting adalah proses

?® Ridwan dan Sunarto, Pengantar Statistika (Bandung: ALFABETA, 2019), 24.

%0 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif kualitatif dan R & D (Bandung: ALFABETA,
2017), 142.

%! Ridwan dan Sunarto, Pengantar Statistika (Bandung: ALFABETA, 2019), 25.
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observasi dan memori. Metode ini memungkinkan peneliti untuk
mengetahui keadaan sebenarnya di lapangan, yaitu dari segi kualitas
produk, harga dan dari mulut ke mulut tentang kesediaan konsumen
untuk membeli pada Ibu Bayana
4. Analisis Data
Setelah pengumpulan data dari seluruh responden pada penelitian
kuantitatif, analisis data adalah tugas. Saat menilai penelitian ini, aktivitas
data berlangsung di banyak fase, termasuk.
a. Proses Editing
Editing ialah tahapan mereview maupun memvalidasi data
yang sudah diperoleh secara benar dari lapangan, sebab mungkin saja
terdapat data yang telah diinput namun belum sesuai standar atau
belum diperlukan. Tujuannya dari penyuntingan ialah agar
memperbaiki salah dan kurangnya dalam catatan lapangan.
b. 1 Proses Codeting
Pengkodean -adalah tindakan ymenetapkan kode unik untuk
setiap bagian data yang masuk dalam kategori yang sama. Kode ialah
sinyal yang dibuat dengan bentuk angka maupun karakter supaya beda
dengan data maupun identifikasi data yang mau dievaluasi.
c. Proses Scoring
Proses penentuan skor tanggapan responden didorong oleh
klasifikasi dan kategori yang sesuai berdasarkan pandangan dan

pendapatnya responden. Pada skenario ini, untuk mendapatkan data
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kuantitatif yang andal, instrumen yang dipakai untuk pengukuran

harus memiliki skala, yang pada penelitian ini ialah skala Likert.*

Tabel 2.1 Kriteria pengukuran variabel

Keterangan Simbol Skor
Sangat setuju SS 5
Setuju S 4
Netral N 3
Tidak Setuju TS 2
Sangat Tidak Setuju STS 1

d. Tabulasi
Tabulasi ialah tahapan pengorganisasian data pada tabel-tabel
yang sudah dikode untuk memenuhi tuntutan studi. Tabel yang
disediakan dapat diringkas untuk membantu proses investigasi data.
Analisis data kuantitatif adalah analisis berbasis data (angka). Peneliti
memanfaatkan aplikasi SPSS untuk mempermudah analisis data.
1. Uji Instrumen
Instrumen “penelitian “ ialah~ alat ‘yang-bisa~dipakai untuk
pengumpukan, —“menganalisis,” dan mengevaluasi data dari
responden dengan memakai pola pengukuran yang sama.
Instrumen penelitian yang baik tidak terpenuhinya syarat-syarat,
yaitu validitas, reliabilitas, sensitivitas, objektivitas, dan
kepraktisan.
a. Uji Validitas

Uji validitas dipakai agar tahu apakah valid valid atau

%2 Sugiyono, Metode ,93.
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tidak sebuah kuesioner. Sebuah angket dianggap sah apabila
pertanyaan-pertanyaannya bisa menjelaskan sesuatu yang akan
dinilai angket yang dibuat, dan angket itu sungguh-sungguh
bisa mengukur apa yang harus diuji. Teknik korelasi product
moment kemudian dipakai, dan rumus korelasi product
moment adalah:
Korelasi product Moment, di antaranya:
r = kuisioner korelasi antara item (x) dengan total niali skor (y)
N = Jumlah responden X
y = skor setiap item**.
b. Uji Reabilitas

Semua survei ialah suatu indikator variabel dinilai
reliabilitasnya. Apabila jawaban seorang individu pada sebuah
petanyaan konstan =maupun stabil dari _sepanjang waktu,
kuesioner ydianggap bisay diandal.cReliabilitas adalah statistik
yang menunjukkan seberapa konsisten sebuah alat ukur untuk
mengukur gejala yang sama. Untuk penghitungan
ketergantungan, gunakan koefisien alpha Croanbach.**adalah

sebagai berikut :

B
Ty = |/— —
tt k_]_ 0_12

%3 Arikonto, Prosedur, 72.
% Husein Umar, Research Methods in finance and banking
(Jakarta: Pt Gramedia Utama, 2022), 135.
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2. Uji Asumsi Klasik
Model regresi yang layak (Best Linear Unbiased
Estimator/BLUE) ialah model yang hasilnya estimasi linier yang
tidak bias. Adanya situasi ini apabila berbagai asumsi, yang dikenal
sebagai asumsi klasik, terpenuhi. Asumsi dapat diambil dalam
konteks ini sebagai asumsi, oleh karena itu pengujian hipotesis
didasarkan pada premis bahwa itu sah atau dapat diuji atau tidak.
Aplikasi SPSS digunakan untuk menghitung asumsi klasik. Asumsi
Klasik lebih lengkapnya ialah, di antaranya:
a. Uji Normalitas
Uji normalitas menentukan apa variabel independen dan
dependen berdistribusi normal atau tidak. Model regresi yang
layak memiliki sebaran data yang normal maupu dekat dengan
normal.
b. 1Uji Heteroskedastisitas
Uji rheteroskedastisitas| digunakan untuk mengetahui
apakah suatu model regresi memiliki ketidaksamaan varians
dari residual satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Tes ini
pada dasarnya adalah plot nilai prediksi variabel dependen
(zpred) versus nilai residu (sresid). Varians heterogen hadir
ketika grafik plot menunjukkan pola tertentu (bergelombang,

meluas, menyusut).



27

c. Uji Multikoliniearitas
Uji multikolinearitas mencoba agar mengidentifikasi
apakah terdapatnya keterkaitan dengan variabel independen
pada model regresi. Nilai korelasi antar variabel bebas
digunakan untuk mengidentifikasi multikolinearitas. Apabila
koefisien korelasi antar variabel independen melebihi 0,80,
variabel independen bersifat multikolinear. Sebaliknya, apabila
koefisien korelasi antar variabel bebas adalah 0,80, maka
belum terjadi multikolinearitas. Pendekatan korelasi product
moment digunakan untuk menilai multikolinearitas.*
3. Uji Regresi Linier Berganda
Jika peneliti bertujuan untuk antisipasi bagaimana keadaan
(naik turun) variabel dependen (kriteria) akan berubah apabila dua
atau lebih variabel independen yang merupakan metode prediktor
diubah,y digunakan ~analisiss regresi (berganda j(kenaikan nilai).
Apabila sekurang-kurangnya ada dua variabel independen, maka
akan melakukan analisis regresi berganda. Persamaan garis regresi
dihitung menggunakan rumus:
Y=a+B;1 X;1+By X+ B3 Xz+e
Keterangan:
Y= Minat beli konsumen Warung Es Batil Ibu Bayana

a = Konstanta

% Sugiyono, Agus susanto, Cara mudah belajar SPSS&LISLER (Bandung:
ALFABETA), 138.
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B = Koefisien variabel kualitas produk
X; = variabel kualitas produk

B, = Koefisien variabel harga

X, = Variabel harga

B3 = Koefisien word of mouth

Xz = Variabel word of mouth

e =error®

Tabel 2.2 Interpretasi koefisien korelasi
Interval loefisine Tingkat Hubungan

0.00- 0.199 Sangat rendah
0,20-0,399 Rendah
0,40-0,599 Sedang
0,60-0.799 Kuat

0.80-0.1000 Sangat kuat

a. 1KoefisieniKorelasi (R)

Analisis ), korelasi| tujuannya sebagai pengukuran
kekuatan keterkaitan linier (hubungan) denngan dua variabel.
Korelasi tersebut tidak menjelaskan adanya keterkaitan
fungsional maupun dapat dikatakan korelasi tersebut tidak
membuat beda antara variabel terikat dan variabel bebas.

4. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi dipakai sebagai menghitung

% Sugiyono, Metode, 275.
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persentase pengaruhnya dari variabel independen pada variabel
dependen secara bersamaan. Koefisien ini menjelaskan baiknya
variabel independen yang dipakai pada model dapat memaparkan
varians dalam variabel dependen. Apabila R2 sama dengan nol,
variabel independen tidak mempengaruhi pada variabel dependen,
atau fluktuasi variabel independen yang dipakai pada model tidak
memaparkan variasi terkecil pada variabel dependen. Kemudian,
apabila R2 sama dengan 1, jumlah dampak dari variabel
independen pada variabel dependen ialah sempurna, atau
pemakaian fluktuasi variabel independen pada model memapatkan
100% variasi dalam variabel dependen.®” Koefisien determinasi ini
dibantu oleh program SPSS.
5. Uji Hipotesis
a._ Uji T ( Secara parsial )
Ujir t merupakan uji. koefisien jregresi jparsial individu
yang digunakanyuntuk mengetahui apakah variabel bebas (X)
secara independen mempengaruhi variabel terikat (Y). Hasil
tersebut terdapat pada table Cofficients dikolom sig (
signifikan) Berikut Langkah-langkah Uji t, di antaranya:
1) Penetuan hipotesis :
Ho : Tidak adanya pengaruh signifikan variable indipenden

(x1) terhadap variable dependen ()

%7 Sugiyono, Metode penelitian kuantitatif (Bandung: ALFABETA, 2019), 284.
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Ha : Adanya pengaruh signifikan dengan variable

indepenen (X1) pada variable dependen (YY)

Kesimpulan :

Signifikan (sig) / probabilitas : alpha (0,05)

a) Jika nilai sig > 0,05 maka Ho diterima dan Ha ditolak
Jika nilai sig < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima

b) Apabila t hitung > t tabel maka Ho ditolak dan Ha
diterima
Apabila t hitung < t tabel maka Ho diterima dan Ho
ditolak.

Uji F (' secara simultan)

Uji - F adalah uji signifikan persamaan yang
digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
variable bebas X1 dan X2 dan X3 secara Bersama sama
terhadap wariabel terikat 1Y, Hasil-tersebutterdapat pada
tabel Anovadikolom sig (signifikan)

a. Menentukan hipotesis :
Ho : Tidak ada pengaruh signifikan antara variabel
indipenden ( X1) Dan (X2) (X3) terhadap variabel Y
Ha : Ada pengaruh signifikan antara variabel
indipenden ( X1) dan (X2) (X3) terhadap variabel

dependen (Y)m
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b. Kesimpulan :
Signifikan ( sig) / probabilitas : alpha (0,05)
(1) Jika nilai sig > 0,05 maka Ho diterima dan Ho ditolak
Jika nilai sig <0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima
(2) Apabila f hitung > f tabel maka Ho ditolak dan Ha
diterima
Apabila f hitung < f tabel maka Ho diterima dan Ha
ditolak.
6. Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan isinya mengenai gambaran alur
pembahasan skripsi dari pendahuluan sampai kesimpulan.
Pendekatan penulisan sistematis diskusi lebih mirip dengan narasi
deskriptif daripada daftar isi.
BAB | PENDAHULUAN
Terdiri dari-sepuluhy sub-bab: ylatar-belakang masalah:
rumusan masalah; jtujuan; penelitian; manfaat Penelitian; ruang
lingkup penelitian (variabel penelitian dan variabel indikator);
definisi operasional; asumsi penelitian; hipotesa; metode penelitian
(pendekatan dan jenis penelitian, populasi dan sampel, teknik dan
instrumen pengumpulan data, dan analisis data); Debat sistematis
adalah yang terakhir dalam Bab I.
BAB Il KAJIANKEPUSTAKAAN

Bab ini akan mencakup tinjauan pustaka dan literatur yang
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terkait dengan gagasan tersebut. Kajian sebelumnya mengenai
pengaruh kualitas produk dan harga pada minat beli pelanggan
Kemudian muncul kajian teoritis tentang teori produk, kualitas
produk, dan harga. Tujuan bab ini adalah untuk menjadi landasan
bagi bab berikutnya, yang akan menilai fakta-fakta yang
dikumpulkan melalui penelitian dan hipotesis.
BAB 111 PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

Bab ini dibagi menjadi sub bab, yang pertama adalah
deskripsi objek penelitian. Penelitian ini meliputi pengoperasian
stand Es Batil Ibu Bayana. Pedoman, penyajian data, analisis dan
pengujian hipotesis, dan debat.
BAB IV PENUTUP DAN KESIMPULAN

Pada bab penutup ini meliputi kesimpulan dan saran-saran

dari hasil penelitian.



BAB |1
KAJIAN KEPUSTAKAAN

A. Penelitian Terdahulu

Peneliti menuliskan hasil penelitian sebelumnya yang berkaitan dengan
penelitian ini pada bagian ini. Lalu menulis ringkasan. baik penelitian yang
dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan (tesis, tesis, dan
sebagainya). Fase ini akan menunjukkan keunikan-keunikan dan kondisi
penelitian yang akan dilakukan, maka diperlukan temuan-temuan penelitian
atau penelitian sebelumnya yang fokus penelitianya berhubungan dengan
pengaruh kualitas produk dan harga pada minatnya pembelian pelanggan
usaha warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi kecamatan Laren

Kabupaten Lamongan. Beberapa penelitian, di antaranya:

1. Astika Pratiwi, "Pengaruh Lokasi, Harga, dan keberagaman  Produk
terhadap |rminal " ibelij Tkonsumen Adi 4 warung | tradisional Argosari
Wonasari’(2016), Program. -Studi ~Manajemen, |Fakultas Ekonomi,
Universitas Negeri Yogyakarta Penelitian lini memakai penelitian survey.
Dengan metode penelitian asosiatif. Tujuan dari penelitian agar tahu
pengaruh Lokasi, Harga, dan keberagaman secara simultan dan parsial
terhadap minat beli konsumen di warung tradisional Argosari Wonosari.

2. Arief Adi Satria, * Pengaruh harga, promosi, dan kualitas produk
terhadap minat belu konsumen pada perusahaan A-36’ (2017), Jurnal
Manajemen, Vol 2, No.1Ap Jenis penelitian yang dipakai ialah penelitian

eksplanatori. Petujuannya dari penelitian ini ialah agar tahu pengaruh

33
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harga, promosi, dan kualitas produk pada minat beli konsumen pada usaha
A- 36. Yang totalnya 80 responden. Hasil dari penelitian ini menunjukan
bahwasanya variabel hargaa, promosi dan kualitas produk berpengaruh
secara simultan pada minat beli. Kontribusi variabel bebas (harga, promosi,
dan kualitas produk) terhadap variabel terikat (minat beli) ialah berkisar
68,9 %.

<

Natianis nazara, <> pengaruh harga dan kualitas produk terhadap minat beli
konsumen pada UD. Misel Teluk Dalam Kabupaten Nias Selatan’’ (2018)
program studi manajemen sekolah tinggi ilmu Ekonomi Nias Selatan
Teluk Dalam. Dengan memilih dan mengkarakterisasi variabel penelitian,
penelitian ini memakai teknik kuantitatif kausal untuk menganalisis
populasi besar dan kecil. Tujuannya penelitian ini ialah melihat apakah ada
pengaruh kualitas produk dan harga pada minatnya pembelian pelanggan
pada UD Misel Teluk di Kabupaten Nias_ Selatan. Berdasarkan hasil
penelitian iniy harga dan kualitas produk memilikiypengaruh-yang baik dan
substansial pada minatnya pembelian pelanggan dalam UD Misel Teluk di
Kabupaten Nias Selatan

Kiki Joesyina, “’Pengaruh Word Of Mouth terhadap keputusan
pembelian konsumen pada media Online Shop Shopee di Pekanbaru’
(2018) Jurnal Valuta, Vol 4, No. 1, April. Tujuannya penelitian ini agar
tahu, menjelaskan, dan menganalisis pengaruh Word of Mouth terhadap

keputusan pembelian pelanggan di Pekanbaru lewat media Online Shop

Shopee, dengan survey yang dilakukan kepada mahasiswa semester tujuh
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Jurusan Pendidikan Ekonomi Akuntansi Fakultas Keguruan dan limu
Pendidikan Universitas Islam Riau. Temuan penelitian ini mengungkapkan
bahwasanya word of mouth mempunyai pengaruh yang cukup besar pada
keputusan pembelian pelanggan di Pekanbaru lewat media Online Shop
Shopee.

Rovi Tri Rahayu, “pengaruh kualitas produk dan kualitas pelayanan
terhadap minat beli produk kosmetik online pada mahasiswa jurusan
perbankan syariah FEBI Institut agama islam Negeri Ponorogo” (2018).
Penulis memakai jenis penelitian yang bersifat kuantitatif asosiatif, jenis
penelitian ini ialah survey. Hasil dari penelitian menunjukan bahwa
dengan parsial pengaruh antara kualitas produk pada minatnya pembelian
kosmetik online sebesar 52 %,dan kualitas pelayanan secara parsial
berpengaruh 594%. Kemudian dengan simultan kualitas produk dan
kualitas pelayanan berpengaruh sebesar 40,6%

. Ahmad, Fauzan, yAbdul ~~Rohman,, {Rengaruh, yhargay dan kualitas
produk terhadap minat beli; sepeda; motor pada mahasiswa STIE
Muhammadiyah  Jakarta”  (2019),  Jurnal Ekonomi dan Bisnis
Manajemen, Volume 9, No. 2, Teknik pengumpulan data memakai
kuesioner, teknik analisis data yang dipakai ialah Validitas dan reabilitas.
Hasil penelitian ini menunjukan bahwasanya adanya pengaruh positif dan
signifikan antara harga pada minatnya pembelian, dan adnaya pengaruh

positif dengan kualitas produk pada minat beli.
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7. Noverita Wirayanti, Singgih Susanto, “ Pengaruh Harga, Citra merek dan
kualitas terhadap minat beli produk private label’” (2019), Jurnal Riset
Manajemen dan Bisnis Dewantara Vol 2, No. 1, Januari. Temuan
menunjukkan bahwa persepsi harga berpengaruh positif terhadap minat
beli, citra merek tidak, dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap
minat beli.

8. Asyiro Khanifatul Aisy, "Pengaruh kualitas Produk Dan Lokasi
Terhadap Minat Beli Generasi Di Pasar Tradisional Sukodono”(2020),
Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam,
Universitas Negeri Sunan Ampel, Surabaya. Penelitian ini menggunakan
metode kuantitatif dengan jenis penelitian survey. Dengan membutuhkan
sampel 96. Jenis sampel yang dipakal adalah sample insidental. Tujuan
penelitian ini untuk mengetahui pengaruh Harga, Kualitas Produk,
dan Lokasi secara parsial terhadap minat beli generasi milinial di pasar
Tradisional Sukodono Hasil dari penelitian menunjukanbahwa Harga dan
Lokasi tidak berpengaruhjsecara parsialterhadap minat beli generasi
milinial Sukodono. Sedangkan kualitas produk berpengaruh secara parsial
terhadap minat beli generasi milinial Sukodono. Hasil dari penelitian
menunjukan bahwa adanya pengaruh Lokasi, Harga, dan keberagaman
produk secara positif dan parsial terhadap minat beli di pasar tradisional
Argosari Wonosari.

9. M. Fadli Irsyad, “"Pengaruh kualitas produk, Harga, dan Label Halal

terhadap minat Pembelian Masyarakat Dusun 1 Desa Ngabar Pada Produk
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Air Demineral’’ (2020), Institut Ekonomi Islam, Fakultas Ekonomi Islam
dan Bisnis, Institut Nasional Studi Islam Ponorogo. Tujuan dari penelitian
ini adalah untuk secara simultan menganalisis pengaruh kualitas produk,
harga dan label halal terhadap niat beli masyarakat Dusun 1 Kabupaten
Ponorogo Kecamatan Siman Desa Ngabar terhadap produk air demineral
Ngabar. Teknik penelitian kuantitatif digunakan dalam penelitian ini. 80
orang dipilih secara acak, dan metode pengambilan sampel secara acak
diadopsi sebagai metode pengambilan sampel. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, harga, dan label halal secara
simultan berpengaruh terhadap niat beli masyarakat Dusun 1 Desa. Ngabar
pada produk Air Demineral dengan nilai fhitung sebesar 74.1%.

Nurmin Arianto, Sabta Ad Difa, ‘> Pengaruh kualitas pelayanan dan
kualitas produk terhadap minat beli konsumen pada PT Nirwana
Gemilang , Property” . (2020), Jurnal Gangguan. Bisnis, VVolume 3,
Edisii 24 Juli. ;Tujuan dari-penglitianyini adalahjuntuk, mengetahui
pengaruh pelayanan dan kualitas produk terhadap kesediaan
konsumen untuk membeli properti PT Nirwana Gemilang.
Penelitian yang digunakan adalah pendekatan deskriptif dan
kuantitatif. Analisis yang digunakan adalah analisis regresi
linier berganda, koefisien determinasi, dan pengujian hipotesis
dengan uji t dan f. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
kualitas produk dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan

signifikan secara parsial atau simultan terhadap niat beli.
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Tabel 2.3 Penelitian Terdahulu
NO | Penulis Judul Persamaan Perbedaan
1 Astika Pengaruh Data kuantitatif Objek penelitian
Pratiwi Lokasi Persamaan variabel Metode penelitian
(2016) Harga, dan terkat minat  beli kuantitatif asositif
keberagaman | konsumen warung
Produk
terhadap
minat beli
konsumen di
warung
tradisional
Argosari
Wonosari
2 | Aref Pengaruh Data kuantitatif Objek penelitian
Adi harga, Persamaan variabel Jenss peneltian
Satria cksplanatori
(2017) Variabel pencliti
lebih banyak
3 | Natans Objek penelitian
Nazara | Kuantitatif yang
(2018 bersifat
lle'~1| Fiausakuntuk
KIAI I DIQ
UD B ER
ek  dalm
Kabupaten
Nias Selatan
4 |Ki Pengaruh Data kuantitatif - Objek Peenlitian
Joesyina | Word ( Persamaan variabel - Terktak pada
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Sukodono

minat beli
konsumen
Rovi Tri | pengaruh Pembahasan Objck penclitian
Rahayu | kualitas mengenai kualitas Penelitian dengan
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9 | M. Fadh

Irsyad
(2020)

Pengaruh
kualitas
produk,
Harga, dan
Label Halal
terhadap
minat
Pembelian
Masyarakat
Dusun 1 Desa
Ngabar Pada
Produk  Ar
Demineral

Teknk penelitian
kuantitatif
Persamaan variabel
bebas Kualitas
produk dan harga

Objek penelitian
Variabel bebas
pencliti lebih
banyak Sampel
yang digunakan
peneliti random
sampling

10 | Nurmin
Aranto,
Sabta Ad
Difa

(2020)

Pengaruh
kualitas
pelayanan

dan kualtas
produk
terhadap
minat
konsumen
pada
Nirwana
Gemulang
Property

beli

i

Penclitan kuantitatif
desknipuf
Menggunakan
vanabe
produk

kualitas

pjck penelitian

B. Kajian Teori

1. PengertianKualitas, | T A5 [5T AM NECGER]

K| namiin /abdulion  dan! Francis| Tantril mehdefinisikan  kualitas

sebagai 'kualitas da}l a*ﬁbuhﬁese]&rulﬁn da)n produk atau pelayanan yang

memengaruhi kapasitasnya untuk terpenuhinya tuntutan tersurat ataupun

tersirat.'" Penjelasan sebelumnya pusatnya ialah konsumen. Konsumen

mempunyai keinginan serta sebuah harapan. Vendor memenuhi syarat jika

barang dan layanannya memenuhi atau melampaui harapan klien.*®

Bambang Tri Cahyono menggambarkan kualitas (kualitas) sebagai

strategi bisnis fundamental yang menawarkan produk dan layanan yang

% Thamrin Abdulloh, francis Tantri, manajemen pemasaran
(jakarta: Rajawali Press, 2013), 44.
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sepenuhnya dapat memuaskan konsumen baik internal maupun eksternal
dengan mencapai harapan eksplisit dan implisit mereka.*
Pengertian Produk

Supanto dan Nandan Limakrisna menegaskan bahwa produk ialah
segala sesuatu yang diperlukan atau keingnan pelanggan untuk
memuaskan keperluan fiktif.*> Produk, menurut Philip Kotler dan Lene
Kevin Keller, merupakan sebuah aspek terpenting dari bauran pemasaran
untuk meningkatkan volume penjualan.**

Sementara itu, Thamrin Abdulloh dan Francis Tantri
menggambarkan produk yang merupakan semua hal yang bisa dipasok ke
pasar agar menarik perhatian, dibeli, dimanfaatkan, atau dipakai untuk
memenuhi permintaan dan persyaratan.> Orang memuaskan kebutuhan
dan keinginan mereka dengan barang dan jasa. Produk didefinisikan
sebagai sesuatu_yang dapat disediakan untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan Signifikansis suatuy pproduksterletak, pada ~layanan yang
diberikannya.®?

Pengertian Kualitas Produk

Kualitas produk adalah mampunya suatu barang agar mencapai

fungsi dari barag itu. Termasuk ketergantungan, daya tahan, presisi,

kesederhanaan perbaikan, dan karakteristik lainnya.** Husein Umar, di sisi

% Bambang Tri Cahyono, kasus-kasus manajemen umum (Jakarta: IPWI, 199), 239.
0 imakrisna, Perilaku, 10.

*! Kotler, Manajemen, 519.

*2 Tantri, Manajemen, 153.

*% Tantri, Manajemen, 14.

* Amstrong, Dasar, 27.
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lain, menganggap kualitas produk sangat penting bagi pelanggan, baik

dalam bentuk barang atau jasa.* Kualitas produk sangat penting pada

sektor bisnis; akibatnya, pengusaha/pengusaha harus memahami

kualitas yang dirasakan oleh pelanggan; kualitas dijelaskan pada

literatur pemasaran :

a. pendapat Zeithamal, kualitas ialah penilaian pelanggan terhadap
keunggulan suatu produk atau keunggulan secara keseluruhan.

b. Pendapat Andreassen kualitas ialah sejauh mana suatu produk atau jasa
bebas dari cacat dan cacat.

c. Sebelum produk diproduksi atau dijual, harus mengidentifikasi produk
yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen (Distributor Perital).

d. Dengan kata lain, kami ingin memastikan kesesuaian produk yang
diinginkan konsumen.

e. Menjelaskan_ciri-ciri_suatu produk sehingga dapat dibedakan dengan
produk lainy(diferensiasi-produk):*

Menurut Islamysendiri, kualitas ialah keseluruhan gagasan yang
menghubungkan manusia dengan Allah SWT. Pada pelaksanaan ibadah
dengan hati-hati adalah jenis kualitas yang penting dalam ibadah, serta
barang, mengabaikan kualitas orang akan berpikir lagi dan lagi untuk
membelinya, karena peningkatan kualitas berarti upaya untuk memuaskan
kebutuhan pelanggan dan konsumen. *’.

Menurut Manajemen Bisnis Islam, adanya prinsip-prinsip yang

** Husein Umar, studi kelayakan Bisnis (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2003), 93.
*® Hasan, Manajemen, 167-169.
*" Heflin Frinces, Be An Entrepreneur (Yogyakarta: Graha llmu, 2011), 177-178.
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harus diperhatikan oleh pembisnis sebagai berikut* :

1)

2)

Setiap transaksi harus didasarkan pada kesenangan bersama hingga

tidak adanya pihak yang merasakan tidak puas maupun diperlakukan

tidak baik. Akibatnya, manajemen memungkinkan pelanggan untuk

memilih apa yang mereka inginkan. Seperti yang dijelaskan pada Q-

S An-Nisa’ ayat 29, di antaranya:

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali

dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka

diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu.

Sesungguhnya Allah maha penyayang kepadamu™®.

Ayat tersebut menjelaskan bahwasanya fondasi para pelaku
usahan harus berdasarkan kesepakatan. Suatu tindakan jual beli
muamalah, misalnya, tidak dapat dibenarkan jika melibatkan
pemaksaan atau penipuan. Kesukarelaan menunjukkan ketulusan dan
niat baik para pihak.*

Penegakan prinsip keaditan

Agar adil, bantuan ;manajer jharus,sesuai dengan kompensasi yang

diterima. Sebagaimana dinyatakan pada Q-S Al-Hadid ayat 25 sebagai

berikut, dengan demikian semua hak konsumen dapat ditegakkan

sepenuhnya:

“8 |smanto, Manajemen, 24-25,
* Al-Qur’an, 4 :29.
%0 |slam Nawawi, fikih Muamalah klasik dan kontemporer (Bogor: ghalia Indonesia, 2011),

16.
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Artinya: sesumj;guhnya kami telah mengutus rasul-rasul kami dengan
membawa bukti bukti yang nyata dan telah kami turunkan
bersama mereka al kitab dan neraca (keadilan) supaya manusia
dapat melaksanakan keadilan.>
Agar adil, bantuan manajer harus sesuai dengan kompensasi
yang diterima. Sebagaimana dinyatakan pada Q-S Al-Hadid ayat 25
yaitu, maka dari itu semua hak konsumen dapat ditegakkan
sepenuhnya (al adalah)®%.
3) Prinsip Larangan Riba
Riba tidak dapat menjadi bagian dari suatu usaha atau
badan keuangan yaitu bank. Riba, menurut Syekh Muhammad
Abduhtdan Hendri Subendi, adalah praktik-membebankan biaya
tambahan kepada mereka yang meminjam uang dari.mereka yang
memiliki harta karenavpeminjam menunda pemenuhan janjinya
untuk membayar sampai di kemudian hari.>® Sesuatu yang
mengandung riba, Hal ini dilarang keras dalam Islam Kkarena

merugikan salah satu pihak - peminjam. Oleh karena itu, Allah telah

menjelaskan hukum riba dalam firman Allah. Artinya “Allah

5L Al- Qur’an ,57:25.
*2 Nawawi, Fikih, 15.
53 Hendri Suhendi, Fikih Muamalah (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2008), 58.
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mengizinkan jual beli dan mengharamkan riba™*.

4) Kasih sayang, tolong menolong dan persaudaraan universal. Ini
artinya merupakan keediaan saling tolong menolong dengan seluruh
konsumen baik konsumen muslim maupun non muslim Q-S Al-

Maidah ayat 2, di antaranya :

- ~ Wl ;;
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Artinya: “Dan tolong menolonglah kamu dalam (mengerjakan)
kebajikan dan takwa, dan jangan tolong menolong dalam
berbuat dosa dan pelanggaran, dan bertakwalah kamu

kepaada Allah SWT sesungguhnya Allah amat berat
siksanya’™>

Ao
-
N

C

o)

Ayat tersebut merupakan' prinsip dasar-pada’ peranan manusia
yang merupakan makhluk sosial*yang" membolehkan untuk bekerja
bersamaa dengan formal maupun non formal. Dengan tujuannya untuk
sama-sama membantu pada kebajikan dan agar ketakwaaan kita
meningkat. Tidka membolehkan kerja sama untu mencidrai orang

lain®®.

> Suwiknyo, Ayat-Ayat, 127.
% Al-Qur’an, 5:2.
% Hasan, Manajemen, 240.
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5) Perdagangan tidak boleh melalikan ibadah (Sholat dan Zakat)
baikpelaku usaha ataupun pelanggan tertera dalam QS Al- Jumu'ah

ayat 10, di antaranya:

Jiab e 155505 (ooNT 3 155280 3l ond 156

Artinya:  Apabila telah ditunaikan shalat, maka bertebaranlah
kamu dimuka bumi. Dan carilah karunia Allah dan ingatlah
Allah banyak-banyak supaya kamu beruntung®”’.

Syair tersebut mengatakan bahwasanya manusia dianjurkan
untuk menjalankan usaha atau operasi bisnis dalam rangka memenubhi
tujuan hidup. Namun, ini karena keseimbangan kekayaan finansial dan
spiritual. Usaha atau kegiatan ekonomi adalah kegiatan dalam ranah
bisnis untuk memenuhi kebutuhan individu, baik berupa produksi
maupun konsumsi.

6) Agar- para"’pihak-'selalu-mengingat’ 'substansi—perjanjian yang telah
disepakati, ‘catatan yang baik harus disimpan ketika menegosiasikan
perjanjian komersial. Itu harus ditulis, dan saksi diperlukan.*® Seperti
firman Allah ©° Hai orang yang beriman, apabila kamu tidak
bermuamalah tidak secara tunai atau waktu yang ditentukan, kamu
menuliskanya dengan benaar. Dan janganlah penulis enggan

menuslikanya sebagaimana allah mengajarkanya. Maka ia menulis,

dan hemdaklah orang yang berhutang (menginklamkan) apa yang

5 Al-Qur’an, 63 :10.
%8 Hasan, Manajemen, 196.
> Nawawi, Fikih, 17



47

ditulis itu dan hendaklah ia bertakwah kepada allah tuhanya, dan
janganlah ia mengurangi sedikitpun dari padanya hutangnya®.
Fandi Tjiptono mengidentifikasikan delapan dimensi dari
kualitas produk®
a. Dimensi performance atau kinerja produk
Saat merundingkan perjanjian bisnis, catatan yang tepat
harus disimpan agar para pihak terus mengingat substansi
perjanjian yang disepakati. Itu harus didokumentasikan, dan saksi
diperlukan.
b. Dimensi feature atau fitur produk
Fitur adalah kualitas tambahan maupun fitur yang
merupakan pelengkap keunggulan inti produk. Konsumen dapat
memilih keluar dari fitur.
c. Dimensi Reability atau keterandalan produk
Keandalan, jprobabilitas yhahwa suatu-preduk-akan menjalankan
fungsinya dengan benar.
d. Dimensi conformance atau kesesuaian
Conformance adalaah sesuainya kinerja produk dengan
standar produk yang diklaim adalah perjanjian yang harus ada pada
produk yang salah. Semakin lama daya tahannya, semakin tahan
lama barang tersebut, yang akan dianggap lebih berkualitas

daripada produk yang mudah diganti.

% Al-Qur’an, 3: 282.
%1 Fandi Tjiptono, Strategi pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), 25.
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e. Dimensi durability atau daya tahan
Daya tahan menjelaskan umur produknya, atau banyaknya
waktu yang dapat digunakan sebelum harus diganti atau diperbaiki.
Tentu saja, semakin awet daya tahan sebuah produk, maka akan
awet juga barang tersebut akan dianggap memiliki kualitas unggul
dibandingkan produk yang cepat diganti.
f. Dimensi seviceability atau kemampuan diperbaiki
Menurut definisinya, kualitas produk diukur dengan
kemampuannya untuk diperbaiki: mudah, cepat, dan kompeten.
Produk yang dapat dibenahi, menurut definisi, memiliki kualitas
yang lebih baik.
g. Dimensi Aesthetic atau keindahan produk
Kecantikan mengacu pada tampilan produk yang menarik
bagi pelanggan; ini _sering dicapai melalui_desain produk atau
pengemasan:
h. Dimensi perceived quality atau kualitas yang dirasakan
Kualitasnya adalah faktor terakhir. Ini tentang bagaimana
pelanggan memandang citra merek atau iklan. Produk dengan
merek terkenal dianggap memiliki kualitas yang lebih baik
daripada yang tidak jelas. Untuk mencapai kesetaraan merek yang

tinggi, produk terus berupaya membangun mereknya.®?

%2Fandi Tjiptono, Strategi pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset , 2008), 26.
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4, Harga

Kotler dan Armstrong mengartikan penetapan harga yang
merupakan jumlah uang yang harus dikeluarkan konsumen agar membeli
sesuatu.”® William J. Stanton, bagaimanapun, mengartikan harga yang
merupakan sejumlah uang (mungkin dengan tambahan komoditas) yang
diperlukan untuk membeli pengkombinasian tertentu dari suatu barang
atau jasa bersama dengan itu. Berlawanan dengan ini, Limakrisna
mengartikan harga dengan banyaknya uang yang diperlukan agar
memperoleh hak guna suatu barang.®* Husein Umar, di sisi lain,
memandang penetapan harga sebagai kumpulan nilai yang diperdagangkan
pelanggan untuk keuntungan memiliki atau memanfaatkan barang, yang
nilai tersebut penentuannya oleh pelanggan dan pelaku usaha dengan
negosiasi.®

Biaya suatu produk adalah ukuran seberapa besar pembeli akan
menghargai kebahagiaannya dengan produk (tersebut:, Jika, suatu produk
memenuhi harapannya;-dia,_akan-bersedia-mengeluarkan harga premium
untuk itu (memberi penilaian terhadap rasa puas yang dia inginkan dengan
barang yang mau dibeli tinggi).*®

Dari penjelasan diatas Identifikasi pembeli yang membeli dari
perusahaan yang mereka yakini memberikan nilai pelanggan terbesar®’

Kotler dan amstrong mengidentifikasikan tiga dimensi yaitu:

% Kotler, Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran (Jakarta; Perhalindo, 2008), 63.

® Limakrisna, perilaku, 12.

% Umar, Studi, 71.

% Indriya GitoSudarmo, Manajemen pemasaran (Y ogyakarta: BPEE 2014), 271.
%7 Tantri, Manajemen, 38.
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1) Keterjangkaun harga
2) Daya saing harga
3) Kesesuaian harga dan manfaat
5. Word Of Mouth

Word Of Mouth adalah Diskusi individu dan kelompok mengenai
pendapat atau evaluasi suatu barang atau jasa dengan tujuan menyebarkan
pengetahuan. Pemasaran dari mulut ke mulut, pendapat Kotler dan Keller,
ialah bentuk periklanan yang melibatkan penggunaan perantara untuk
berkomunikasi satu sama lain, baik secara lisan, tertulis, atau melalui
perangkat teknologi yang terhubung ke internet. Berdasarkan uraian di
atas, pemasaran dari mulut ke mulut adalah praktik menanyakan pada
orang-orang yang dekat suatu produk maupun jasa apakah menurut mereka
layak untuk digunakna oleh calon konsumen lain.%®
a. Manfaat utama melakukan word of mouth

Pendapat Kotler terdapat,dua manfaat utama ketika melakukan

Word Of Mouth, di-antaranya:

1) Persuasif dari mulut ke mulut: Jenis iklan yang dibuat oleh, untuk,
dan dengan bantuan pembeli adalah dari mulut ke mulut.
Konsumen yang puas tidak hanya akan melakukan lebih banyak
pembelian, tetapi mereka juga bertindak sebagai duta merek untuk
perusahaan tempat mereka bekerja.

2) Dari mulut ke mulut tidak mahal: Mempertahankan hubungan

% Kotler, keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta; Erlangga, 2009), 512.
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dengan konsumen yang senang dan mengubahnya menjadi
penyedia akan membuat perusahaan tetap berjalan dengan biaya

minimal.%°

b. Indikator Word Of Mouth

Pendapat Sernovitz, adanya lima elemen yang diperlukan

supaya Word Of Mouth bisa tersebar luas, di antaranya:

1)

2)

3)

Talkers (Pembicara)

Artinya, kebutuhan pertama dari aspek ini ialah Kkita
diharuskan mengidentifikasi pembicara, pada hal ini, sebagai
pelanggan kita yang telah menggunakan barang atau jasa yang kita
tawarkan. Terkadang, individu lainnya memiliki kecenderungan
untuk mendasarkan keputusan mereka pada pelanggan yang telah
menggunakan barang dan jasa. atau pihak yang menyarankan suatu
barang atau jasa dapat merujuknya sebagai rekomendasi.
Topicy(Topik)

khususnya fakta bahwa pesan atau topik dikembangkan
yang menyebabkan orang mendiskusikan tentang barang dan jasa.
Serupa dengan jasa yang ditawarkan, barang dengan karakteristik
yang membedakan dan lokasi yang menguntungkan.

Tools (Alat)
Artinya, setelah mempelajari pesan atau topik yang

membuat orang membicarakan barang atau jasa Anda, Anda

% Kotler, keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta; Erlangga, 2009), 174.
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memerlukan alat untuk membantu menyebarkan berita, seperti
situs web, spanduk, atau iklan yang memudahkan orang untuk
menyumbang atau menyebarkan berita tentang Anda. produk.

4) Talking (Partisipasi)

Sebagai bagian dari keterlibatannya, bisnis juga menanggapi
pertanyaan dari calon konsumen tentang produk atau layanannya
dengan memberikan penjelasan yang lebih jelas dan lebih rinci.
untuk memastikan bahwa mereka membuat pilihan, tindak lanjuti
dengan calon konsumen.

5) Racking (Pengawasan)

Pengawasan akan hasil Word Of Mouth Setelah alat
membantu dalam proses dari mulut ke mulut dan perusahaan
merespons pelanggan. Monitoring review dilakukan dengan
melihat hasil berupa kotak saran untuk mendapatkan informasi
jumlah reyiew positif-dan negatif dari pelanggan. °

6. Minat Beli
Minat dapat didefinisikan sebagai kecenderungan untuk
memperhatikan dan menanggapi seseorang, aktivitas, atau situasi yang
menarik bagi seseorang, disertai dengan perasaan senang. Niat pembelian
adalah kecenderungan pembeli untuk membeli merek atau mengambil
tindakan yang terkait dengan pembelian, yang diukur dengan

kemungkinan konsumen untuk membeli.”* Niat pembelian mengacu pada

"0 Sernovitz, Word Of Mouth Marketing (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2012), 31.
™ Ali Hasan, Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan ( Yogyakarta: CAPS, 2013), 173.
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niat pelanggan untuk membeli produk tertentu dan jumlah unit yang

dibutuhkan selama periode waktu tertentu. Niat beli dapat didefinisikan

sebagai pernyataan mental yang dibuat oleh pelanggan yang menyatakan
kesediaan mereka untuk membeli berbagai barang dari merek tertentu.

Pemasar memprediksi perilaku pelanggan masa depan berdasarkan

karakteristik minat. Pengalaman konsumen mengenai harga, merek,

promosi, iklan, layanan, lingkungan, dan lokasi memiliki dampak yang
signifikan terhadap niat pembelian di masa mendatang.”® Minat beli ialah
komponen instruksi pelanggan agar memperoleh sebuah produk,
menyiapkan, dan melakukan aktivitas yang sesuai seperti menyarankan,
merekomendasikan, dan memutuskan untuk melakukan pilihan pembelian.

Terdapat faktor-faktor yang dapat berpengaruh terhadap adanya
minat. Crow and Crow menjelaskan adanya beberapa faktor yang
menciptakan munculnya minat, di antaranya:

a. yborangan individu, seperti keinginan-untuky makan.; Keinginan untuk
makan nantinya merangsang; minat untuk melakukan pekerjaan dan
berpenghasilan.

b. Kegiatan tertentu dapat memicu minat karena faktor sosial. Misalnya,
keinginan untuk menikmati kesegaran Es Batil muncul dari rasa
penasaran terhadap Es Batil.

c. Faktor Emosional

Emosi dan minat berhubungan erat satu sama lain. Jika seseorang

"2 Ali Hasan, Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan ( Yogyakarta: CAPS, 2013), 174.
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mencapai tujuan mereka, itu akan membuat mereka merasa baik, dan jika
mereka gagal, itu akan membuat mereka kehilangan minat di dalamnya.”
Terjadinya minat beli konsumen juga mempengaruhi puas atau
tidaknya konsumen tersebut. Kepuasan atau ketidakpuasan pelanggan
adalah daya tarik pelanggan terhadap kinerja produk setelah pemakainya.
Kepuasan konsumen adalah kunci keberhasilan dari sutau perusahaan.”*
Lupiyoadi, dalam bukunya mengatakan adanya lima faktor yang
dapat berpengaruh terhadap rasa puas pelanggan, di antaranya:’
a. Kualitas Produk
Jika penilaian produk yang digunakan menghasilkan temuan
berkualitas tinggi, pelanggan akan senang. Jika suatu produk dapat
memuaskan keinginan dan harapan pelanggan, itu dianggap berkualitas
tinggi. Lima komponen kualitas produk adalah performance,
durability, feature, consistency, dan design.
b. 1 SistemyPelayananyyang baik
Pelanggan mmerasa senang jika memperoleh layanan yang
memuaskan harapannya. Kualitas layanan begitu bergantung di tiga
faktor: sistem, teknologi, dan orang.
c. Emosional
Pelanggan akan merasa lebih bangga dan percaya diri apabila

produk atau merek yang ia pakai memberi tingkat kesenangan yang

*Abdul Rahman Sholeh, Muhbib Abdul Wahab, Psikologi Suatu Pengantar: Dalam
perspektif Islam (Jakarta: Prenada Media, 2004), 264.
’* Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran (Jawa Timur: Banyu Media Publishing, 2007), 349.
> Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa (Jakarta: Selemba Empat, 2006, 158.
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lebih tinggi. Pelanggan lebih senang karena nilai emosional yang
diberikan oleh merek barang daripada kualitas produk.
d. Harga
Pelanggan akan menempatkan nilai yang lebih tinggi pada
produk dengan kualitasnya baik tetapi dengan harga yang wajar.
e. Biaya dan kemudahan mendapatkan produk
Pelanggan maupun konsumen lebih senang jika memperoleh
barang atau jasa dengan mudah, nyaman, dan efisien.
Menurut Kotler dan Keller untuk mengukur kepuasan
konsumen dapat dilakukan menggunakan Empat metode yaitu:’®
a. Sistem keluhan dan Saran
Setiap perusahaan yang fokusnya pada konsumen harus
mengizinkan konsumennya agar mengirimkan keluhan, ide, serta kritik
kepada perusahaan. Ini dapat dilakukan dengan menggunakan kotak
saran, kartuskementar, dannemor telepon dukungan pelanggan. Tujuan
dengan adanya informasi tersebut perusahaan akan mengetahui
permasahan- permasalahan yang ada.
b. Ghost/ mystery shopping
Ghost/ mystery shopping Untuk melakukan ini, sejumlah orang
dipekerjakan untuk memainkan klien potensial dan saingan bisnis. la
mencoba mengumpulkan data tentang kekurangan perusahaan itu

sendiri dan para pesaingnya. Selain itu, tugas ghost shopper adalah

® Endro Prihastono’’ Pengukuran Kepuasan konsumen pada kualitas pelayanan Custumer
Berbasis web "’Jurnal Dinamika Teknik Vol,VI, No. 1 (Januari, 2012), 18.
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menilai kinerja pekerja secara langsung.
Lost costumer analysis

Dengan menjangkau pelanggan yang telah berhenti
menggunakan barang atau jasanya dan beralih ke pesaing, bisnis
memberikan perhatian yang lebih besar kepada kliennya dan
mempelajari apa masalahnya sehingga dapat segera mengatasinya.
. Survei kepuasan konsumen

Sebagian besar bisnis menggunakan survei untuk mendapatkan
data tentang kepuasan klien. Bisnis akan bisa mendapatkan umpan

balik klien dengan cara ini.



BAB 111
PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

A. Gambaran Objek Penelitian
1. Sejarah warung Es batil Ibu Bayana

Warung Es Batil ialah usaha yang didirikan di Desa Bulubrangsi
kecamatan Laren kabupaten Lamongan. Usaha ini didirikan pada tahun
1990 oleh ibu Bayana. Pada tahun 2021 Usaha ini mempunyai dua cabang
letaknya di Desa Bulubrangsi kecamatan Laren kabupaten Lamongan
Itulah mengapa warung Es batil ini di beri nama “ Es Batil Ibu Bayana.”
Awal mulanya Ibu bayana hanya menjual Es Dawet Ental tepatnya di
tahun 1990-1992. Namun karena bahan utama Es dawet ental sulit di
dapatkan sehingga ibu bayana memutuskan untuk berhenti menjual Es
dawet ental. kemudian anak pertama dari ibu Bayana ( ibu nanik)
mempunyai |inisiatif untuk, menjual Es, batil| sebagaipengganti Es dawet
Ental. Ide ini-karena beliau ‘terinspirasi dari, tetangganya yang pernah
menjual es batil. | Es batil/ini [dipilih Karena bahan utamanya mudah
didapatkan dan bisa di produksi sendiri. Sehingga tidak ada kekahawatiran
kesulitan dalam bahan pokok.

Dan sejak saat itu Ibu Bayana memutuskan untuk menjual es batil
sampai sekarang.
a. Visi warung Es Batil Ibu Bayana

1) Menjadikan Es Batil sebagai minumanan tradisional masyarakat

Lamongan yang tidak lekang oleh zaman
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2) Dapat disukai oleh semua kalangan masyarakat dan menjadi tempat
pilihan kuliner
b. Misi Warung Es Batil Ibu Bayana
1) Dapat menunjang perekonomian keluarga lbu Bayana
2) Menjadikan Es Batil Ibu Bayana terkenal dan tersebar diseluruh kalangan
3) Fokus dalam memproduksi Es Batil yang mempunyai kualitas tinggi dan
harga yang komperatif.

2. Struktur Organisasi

Gambar 2.1
Owner
koki pelayanan kasir

Sumber:-data'diolah dari‘hasil penelitian
B. Penyajian'Data

Penelitian ini dilakukan di warung Es Batil Ibu Bayana di desa
Bulubrangsi kecamatan Laren kabupaten Lamongan. Analisis data deskriptif
dipakai sebagai pengumpulandata untuk penelitian ini, dengan bertujuan untuk
menggambarkan orang, situasi, dan segala sesuatu dalam kelompok tertentu
setepat mungkin. 161 responden yang menyelesaikan survei, yang temuannya
didasarkan pada penelitian, digunakan. Sebanyak 161 tanggapan telah
melampaui batas maksimum yang diizinkan oleh rumus Isaac-Michal.

Menurut peringkat menggunakan skala Likert, data ditampilkan. Maka
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penyajian responden adalah sebagai berikut.
1. Variabel X1( Kualitas produk)
Dalam variabel kualitas produk adanya 8 kuisioner yang meliputi 8
indikator. Hail dari variabel kualitas produk, di antaranya:

Tabel 4.1
Tabulasi data variabel Kualitas Produk

Variabel Kualitas Produk (X1)

No | x1.1|x1.2 |x1.3|x1.4|x15|x1.6|x1.7|x1.8| Total
1 5 5 5 5 5 5 5 5 40
2 4 4 3 & 3 5 5 4 30
3 4 4 3 4 4 4 4 4 31
4 3 3 4 3 3 4 4 4 28
5 5 5 5 5 5 5 5 5 40
6 4 4 4 4 4 4 4 4 32
7 4 4 5 3 4 5 5 5 35
8 5 5 5 5 5 5 5 5 40
9 5 5 5 4 5 5 5 4 38

10 5 5 4 4 4 4 5 4 35

11 5 5 5 4 4 4 5 4 36

12 5 5 5 4 4 4 4 4 35

13 ) 4 4 4 4 4 5 4 34

14 5 4 5 4 4 4 5 5 36

15 5 4 4 3 4 4 5 4 33

16 5 4 4 4 4 5 5 4 35

17 5 4 4 4 4 4 5 4 34

18 5 4 4 4 4 4 5 5 35

19 5 4 4 3 4 4 5 4 33

20 5 5 5 3 4 4 4 4 34

21 5 5 4 4 5 4 4 4 35

22 5 4 4 4 5 4 5 4 35

23 5 5 4 4 4 4 4 5 35

24 5 4 4 4 5 5 5 4 36

25 5 5 4 4 4 4 5 5 36

26 5 5 4 3 4 4 4 4 33

27 5 4 4 3 5 4 4 4 33

28 5 4 5 4 4 4 4 4 34

29 4 5 5 5 4 4 5 4 36
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153 | 4 4 4 4 5 4 4 4 33
154 | 4 4 4 4 4 4 4 4 32
155 | 4 4 4 4 4 4 4 4 32
156 | 3 3 2 2 4 4 4 4 26
157 | 4 4 4 4 4 4 4 4 32
158 | 4 4 4 4 4 4 4 4 32
159 | 4 4 4 3 4 4 4 4 31
160 | 4 4 4 4 4 4 4 4 32
161 | 4 4 4 4 4 4 4 4 32

Sumber: diolah dari data primer hasil penelitian angket

2. Variabel Harga (X2)
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Pada variabel harga adanya 3 kuisioner dari 3 indikator. Hasil dari

variabel harga, di antaranya:

Tabulasi Data Variabel Harga

Tabel 4.2

Variabel harga (X2)

No | x2.1 X2.2 x2.3 | Total
1 5 4 5 14
2 4 3 3 10
3 4 4 4 12
4 3 4 4 11
5 5 5 5 15
6 4 4 4 12
7 5 5 5 15
8 5 5 5 15
9 5 5 4 14

10 5 4 5 14

11 5 4 5 14

12 5 4 5 14

13 5 4 5 14

14 5 4 4 13

15 5 4 4 13

16 5 4 5 14

17 5 4 5 14

18 5 4 4 13

19 5 4 5 14

20 5 4 5 14
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Sumber : Diolah dari data primer hasil penelitian angket

144 4 4 4 12
145 4 3 4 11
146 4 4 4 12
147 4 4 4 12
148 4 4 4 12
149 4 4 4 12
150 4 4 4 12
151 4 4 4 12
152 4 2 4 10
153 4 4 4 12
154 4 3 4 11
155 4 4 4 12
156 4 2 4 10
157 4 4 5 13
158 4 4 4 12
159 4 4 4 12
160 4 4 4 12
161 4 4 4 12

3. Variabel Word Of Mouth (X3)
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Dalam variabel word of mouth adanya 5 kuisioner dari 5 indikator.

Hasil data dari, variabel, Word-Of Mouth, di antaranya;

Mabel4.8
Tabulasi data Word Of Mouth

Variabel Word Of Mouth (X3)

No | X3.1 | X3.2 X3.3 X3.4 | X3.5 | Total
1 5 4 4 4 5 22
2 5 3 3 5 5 21
3 3 3 4 4 4 18
4 4 4 4 4 4 20
5 5 5 5 5 5 25
6 4 4 4 4 4 20
7 5 5 4 5 5 24
8 5 5 5 5 5 25
9 4 5 5 5 5 24

10 4 5 4 4 4 21

11 4 5 4 4 4 21
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135 4 4 4 4 4 20
136 4 4 4 5 4 21
137 4 4 4 4 4 20
138 4 4 4 4 4 20
139 5 4 4 4 4 21
140 4 4 2 4 4 18
141 4 4 2 4 4 18
142 4 4 4 4 4 20
143 4 4 3 4 4 19
144 4 4 4 4 4 20
145 4 4 2 1 4 15
146 4 3 4 4 4 19
147 4 4 2 4 4 18
148 4 4 4 2 4 18
149 4 4 4 4 4 20
150 4 4 4 4 4 20
151 4 3 4 4 4 19
152 4 3 4 4 4 19
153 4 4 2 2 4 16
154 4 4 4 4 4 20
155 4 4 4 4 4 20
156 2 3 3 3 3 14
157 4 4 4 3 4 19
158 4 4 2 4 4 18
159 4 4 2 4 4 18
160 2 4 4 2 2 14
161 4 4 2 4 4 18

Sumber: Diglah-dari'data ptimer hasil penelitian angket
4. Variabel Y (Minat beli konsumen )
Dalam variabel minatnya pembelian pelanggan terdapat 3 kuisioner

dari 3 indikator. Hasil data dari variabel pola konsumsi, di antaranya:
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Tabel 4.4
Tabulasi data variabel minat beli konsumen ()

Total
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a. Responden Berdasarkan jenis Kelamin
161 Konsumen Es Batil dan Ibu Bayana menjadi responden
survei. Tabel berikut memberikan gambaran tentang karakteristik

responden atau konsumen menurut jenis kelamin:

Tabel 4.5 Jenis Kelamin Responden

Jenis Kelamin Jumlah Valid Presentasi
Laki-T.aki 73 45,3
Perempuan 38 54,7
Total 161 100,0

Sumber: Diolah dari data SPSS 25

Dalam penelitian ini, 161 pengunjung Es Batil lbu Bayana
berpartisipasi, dengan karakteristik yang berbeda berdasarkan jenis
kelamin mereka. Ada 88 perempuan dan 73 laki-laki yang menjawab
survei. Jumlah perempuan lebih banyak daripada laki-laki, seperti yang
terdapat dalam tabel 4.5.

b. Responden Berdasarkan Usia
Tabel sberikutymenunjukkan hasil sebaran data-161 responden

atau pelanggan menurut,umur menurut;data primer yang sudah diolah

Tabel 4.6 Usia Responden

Usia Jumlah Valid :
Presentasi
15-20 28 17.4
21-25 110 68.3
26-30 16 9.9
3= 7 4.4
Total 161 100

Sumber: diolah dari data SPSS 25
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Karakteristik responden menurut usia pada penelitian ini
terdapat 161 responden atau pelanggan yang terdiri dari usia 15-20
sekitar 28 pelanggan, usia 21-25 sekitar 110 pelanggan, usia 26-30
sekitar 16 pelanggan, usia lebih dari 30 tahun sekitar 7 pelanggan.
Responden Berdasarkan Jumlah kunjungan

Distribusi data responden menurut data primer yang diolah,
jumlah kunjungan dalam survei ini, atau keduanya, bisa dilihat dalam
tabel di bawah:

Tabel 4.7 Jumlah kunjungan Responden/ pelanggan

JuFulah Jumlah Valid Presentasi
Kunjungan
3 Kali 12 7.4
4 Kali 8 5,0
5 Kali 19 11,8
Lebih Dari 5 Kali 122 75,8
Total 161 100

Sumber: data diolah SP3S(235
Menuruty hasil penelitians deskriptif jumlah pengunjung yang

mengisi kuisioner ysebanyak; 161 pelanggan. Jumlah pelanggan 12
dengan kunjungan sebanyak 3 kali dalam bentuk presentase terdapat
7,4 %, jumlah pelanggan 8 dengan melakukan kunjungan sebanyak 4
kali dalam bentuk presentase terdapat 5.0 %, jumlah pelanggan 19
dengan kunjungan sebanyak 5 kali dalam bentuk presentase 11,8%,
jumlah pelanggan 122 dengan kunjungan lebih dari 5 kali dalam

bentuk presentase terdapat 75,8%.
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5. Analisis dan pengujian hipotesis

a. Uji Instrumen Penelitian

1) Uji Validitas

Uji Validitas dalam instrumen penelitian ini dilakukan
kepada pelanggan Es Batil lbu Bayana di Desa Bulubrangsi
yangberjumlah 161 pelanggan melalui  kuisioner  yang
penyebarannya dilakukan dengan langsung. Lalu hasil kuisioner
itu, penulis elkaukan pengolah dengan mengunakan SPSS 25.
Kemdian ketika pennetuan apakah pernyataan kuisioner itu valid
atau tidak valid dengan mengkonsultasikan nilai t hitung> t tabel.
Dari tabel r, untuk df=n-2, atau pada penelitian df= 161-2= 159
(jJumlah responden- 2 = 159) dengan tingkat signifikan sebesar 5
%, didapatkan angka 0.1547 (dilihat pada lampiran tabel r ).
Apabila r_hasil positif, dan thitung>rtabel, maka butir item itu
dinyatakan valid. Kebalikannyajapabila-thitung<r tabel, maka butir

item tersebut dinyatakan; tidak valid. Berikut hasil uji validitas

instrumen pada penelitian dapat dilihat, di antaranya:

Tabel 4.8
Hasil Uji Validitas
No Korekasi | Signifikasi | Df =
Variabel Item | person (2-tailed) (161-2) | Keterangan
('r hitung) 0,05
(r
tabel)
1. Kualitas X1.1 0,618 0,000 0.1547 Valid
produk X1.2 0,669 0,000 0.1547 Valid
(X1) X1.3 | 0622 0,000 0.1547 Valid
X1.4 0,435 0,000 0.1547 Valid
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X15 | 0,645 0,000 0.1547 Valid
X16 | 0,504 0,000 0.1547 Valid
X1.7 | 0583 0,000 0.1547 Valid
X18 | 0576 0,000 0.1547 Valid
Harga X2.1 0,550 0,000 0.1547 Valid
(x2) X2.2 | 0,639 0,000 0.1547 Valid
X233 | 0,619 0,000 0.1547 Valid
Word Of | X3.1 | 0,647 0,000 0.1547 Valid
Mouth X32 | 0,601 0,000 0.1547 Valid
(X3) X33 | 0,594 0,000 0.1547 Valid
X34 | 0580 0,000 0.1547 Valid
X35 | 0,751 0,000 0.1547 Valid
Minatbeli | Y11 | 0,596 0,000 0.1547 Valid
konsumen [ y12 | 0,588 0,000 0.1547 Valid
(Y) Y13 | 0580 0,000 0.1547 Valid

2)

Sumber : diolah dari data SPSS 25

Daari tabel hasil uji validitas tersebut, dari 19 pernyataan
yang diajukan untuk penelitian, 16 pernyataan untuk variabel bebas
(X) dan 3 pernyataan untuk variabel terikat (Y) semuanya
dinyatakan valid dan bisa dipakai pada penelitian sebab
signifikansinya. nilainya lebih kecil 0,05 dan semua r hitung lebih
besar disbanding r tabel.
Uji Reabilitas

Uji reliabilitas merupakan tahap berikutnya sesudah
memvalidasi suatu pernyataan. Dalam penelitian ini dilakukannya
memakai SPSS 25 for Windows pada 19 pernyataan yang
ditentukan kebenarannya berdasarkan teknik Alpha Cronbach
dengan limit 0,60. Berikut hasil uji reliabilitas instrumen penelitian

ini:
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Tabel 4.9
Hasil Uji Reabilitas
No | Variabel Cronchach’s | Standar Keterangan
Alpha Reliabilitas
1 Kualitas 0,770 0,60 Reliabel
produk (X1)
2 | Harga (X2) 0,607 0,60 Reliabel
3 Word Of 0,757 0,60 Reliabel
Mouth (x3)
4 | Minat beli 0,663 0,60 Reliabel
konsumen
(Y1)

Sumber : diolah dari data nilai Croncbach’s Alpha SPSS 25

Dari tabel 4.9, bisa ditarik kesimpulan bahwasanya 57
pernyataan merupakan valid, dan dinayatakan reliabel sebab
Croncbach’s Alpha di atas standar 0.6.

b. Uji Asumsi Klasik
1) Uji Normalitas

Tujuan dari uji normalitas data adalah untuk menilai apakah
data.residual .dari model regresilinier berganda berdistribusi data
yang normal atau tidak. Agar tahu-apakah'data‘pada model regresi
linier  berdistribusi’* teratur- ‘Pilihannya adalah  dengan
memanfaatkan metode collograph-semiminof test pada SPSS 25
dan membaca nilai sig (signifikansi) pada masing-masing variabel.
Data tidak berdistribusi teratur apabila nilai sig kurang dari 0,05.
Data biasanya terdistribusi apabila nilai sig melebihi 0,05. Berikut

adalah hasil uji normalitas data SPSS
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Tabel 4.10 Hasil Uji Normalitas
Omne sample kolmogorov — Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 161
Normal Parameters® Mean ,000000(
Std. 1,17034198
[Deviation

Most Extreme Absolute 058
Differences Positive 037
Negative -,058
o 058
Test Statistic 200c4

lAsymp. Sig. (2-tailed) ’

Sumber : Data diolah dari SPSS 25
a. Test distribution is Normal

Dari tabel di atas bisa dijelaskan bahwasanya model
regresi pada penelitian ini distribusinya normal sebab nilai
signifikansinya 0,200 >.0,05.

Uji Multikolinieritas
Uji. Melticolinierity digunakan untuk pengujian apakah ada
vaniabel independen-pada satu ymodel y yang-sebanding dengan
variabel independen 4 lainnya.~ Untuk mengidentifikasi adanya
Melticolinierity, hipotesis berikut diajukan:
1) Jika VIF > 10 dan nilai tolerance < 0,10 maka terjadi
multikolonieritas.
2) Jika VIF < 10 dan nilai tolerance > 0,10 maka tidak terjadi

multikolonieritas.
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Model Unstandardized Standardized T Sig. Collinearity
Coeficients Coeficients Statistics
B Std. Error | Beta Tolerance | VIF

(Constant) 2,059 | 1,011 2,036 | 0,043
Kualitas 0,169 | 0,049 0, 342 3,481 | 0,001 | 0,370 2,704
produk

0,213 | 0,098 0,192 2,178 | 0,031 | 0,460 2,174
Harga

0,121 | 0,046 0,215 2,634 | 0,009 | 0,535 1,869
Word Of
Mouth

Dependen Variabel : minat konsumen

Sumber : Diolah dari data SPSS 25.

C.

Berdasarkan hasil pengujian nilai toleransi untuk variabel
yang menggunakan kualitas produk (X1) sebesar 0,370 dengan
nilai VIF sebesar 2,704, nilai toleransi untuk variabel harga (X2)
sebesar 0,460 dengan nilai VIF sebesar 2,174, dan nilai toleransi
untuk variabel Word of Mouth (X3) sebesar 0,535 dengan nilai
VIF sebesar 2,174, Karena nilai tolerance ketiga variabel lebih
besar dariy0;10 dan nilaiyVIF ketiga variabel kurang, dari 10 maka
nilai VIF sebesar 1;869 yang menunjukkan bahwa ketiga variabel
independen tersebut tidak multikolinear. Sesuai dengan asumsi
linier, bahwa model regresi linier yang baik adalah model yang
tidak menimbulkan multikolinearitas. Menurut model yang

diberikan, tidak ada multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Tujuan dari uji heteroskedastisitas adalah untuk mengetahui

apakah terdapat ketidaksamaan varians antara residual satu pengamat
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dan residual pengamat lain dalam model regresi. Uji grafik scatterplot
dapat digunakan untuk menentukan apakah ada heteroskedastisitas;
jika titik-titik tersebar secara acak di seluruh plot daripada berkumpul
di satu area, tidak ada masalah heteroskedastisitas.

Gambar 3.1

Scatterpiot
Dependent Variable: minat konsumen

. \ "-~.~ 2

Regression Standardized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Sumber : Diolah dari data SPSS 25
Kesimpulanya  ialah ~ bahwasanya  tidak  terjadinya
heteroskedastisitas dalam ,data penelitian-karena-titik-titik di grafik
scatterplot di atas tersebar dan tidak-membentuk sebuah pola.
d. Uji Regresi Linier Berganda
Analisis regresi garis berganda ialah metode statistik untuk
pengujian pengaruh satu variabel independen maupun satu variabel

independen pada yang laind.
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Tabel 4.12 Hasil uji Regresi Linier Berganda

) . Standardized
Model Unstandardized Coeficients Coeficients ¢ Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 2,059 1,011 2,036 0,043
Kualitas produk 0,169 0,049 0, 342 3,481 0,001
Harga 0,213 0,098 0,192 2,178 0,031
Word Of Mouth | 0,121 0,046 0,215 2,634 0,009

a. Dependent variable : minat konsumen

Sumber : data diolah dari SPSS 25.

Dari hasil pengujian di atas dapat dilihat bahwa persamaan

model regresi linier berganda adalah

Y =2,059 + 0,169.X; + 0,213.X, + 0,121. X3 + e
Keterangan:
Y= Minat beli konsumen Warung Es Batil Ibu Bayana
a = Konstanta
B1 ='Koefisien variabel'kualitas'produk
X1 = variabel kualitas produk
B, = Koefisien variabel harga
X, = Variabel harga
B3 = Koefisien word of mouth
X3 = Variabel Word Of Mouth
e =error
Dari perhitungan SPSS di atas menjelaskan bahwa :
Nilai konstanta (a) sebesar 2,059 menyatakan bahwa jika

penggunaan kualitas produk, harga, dan word of mouth (tetap),
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maka minat beli konsumen Warung Es Batil Ibu Bayana sebesar
2,059.

Kualitas Produk (X1) memiliki nilai koefisien konstan kualitas
produk berpengaruh signifikan secara positif terhadap minat beli
konsumen dengan besaran 0,169 sesuai dengan tingkatan sebesar 1
%, namun semakin meningkatnya kualitas produk akan semakin
kuat pula pengaruhnya. Akan tetapi bila semakin menurun tingkat
minat beli konsumen dikarenakan kualitas produk yang lemah.
Harga (X2) memiliki nilai koefisien konstan kualitas produk
berpengaruh signifikan secara positif terhadap minat beli
konsumen dengan besaran 0,213 sesuai dengan tingkatan sebesar

1 %, namun semakin meningkatnya Harga akan semakin kuat pula
pengaruhnya. Akan tetapi bila semakin menurun tingkat minat beli

konsumen dikarenakan Harga  yang lemah.

.1 Wordyof mouth 4(%3)) memilikirnilai- koefisien konstan kualitas

produk berpengaruh, signifikan-secara positif terhadap minat beli
konsumen dengan besaran 0,121 sesuai dengan tingkatan sebesar

1 %, namun semakin meningkatnya Word Of Mouth akan semakin
kuat pula pengaruhnya. Akan tetapi bila semakin menurun tingkat

minat beli konsumen dikarenakan Word Of Mouth yang lemabh.

Uji Hipotesis

1) Uji t (parsial)

Uji t digunakan untuk menilai dampak masing-masing
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variabel independen terhadap variabel dependen secara terpisah.
Hal ini dapat dilihat pada tingkat sig untuk menilai apakah setiap
variabel independen memiliki pengaruh parsial terhadap variabel
dependen. 0,05. Tabel 1,65 diperoleh dengan menggunakan sampel
sebanyak 161 responden dengan df = n-k atau 161-4 dan tingkat sig
0,05. Hasil uji-t penelitian ini adalah sebagai berikut:

Tabel 4.13 Hasil uji t

Coefficients?
Model Unstandardized Standardized | T Sig. Collinearity
Coeficients Coeficients Statistics
B Std. Error Beta Tolerance VIF

(Constant) 2,059 1,011 2,036 | 0,043

Kualitas produk 0,169 0,049 0, 342 3,481 | 0,001 | 0,370 2,704
Harga 0,213 0,098 0,192 2,178 | 0,031 | 0,460 2,174
Word Of Mouth 0,121 0,046 0,215 2,634 | 0,009 | 0,535 1,869

Berdasarkan data pada tabel uji t di atas dapat

diinterpretasikan_bahwa hasil pengujian hipotesis terhadap variabel
kualitasyproduk (»Xg)ymenunjukan-thiwng 1Sebesar;3;481 lebih besar
dari tipe 1,65 dan nilai sigyyang lebih kecil dari 0,05 yaitu sebesar
0,001 Maka dapat disimpulkan variabel kualitas produk
berpengaruh terhadap minat beli konsumen warung Es Batil lbu
Bayana di Desa Bulubrangsi.

Pengujian hipotesis Harga (X2) menunjukkan nilai thiwng
sebesar 2,178 lebih besar dari tipe 1,65 dan nilai sig yang lebih
kecil dari 0,05 yaitu sebesar 0,031 . maka dapat disimpulkan

variabel harga berpengaruh terhadap minat beli konsumen warung
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Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi

Pengujian hipotesis word of mouth (X3) menunjukkan nilai
thiung  Sebesar 2,634 lebih besar dari twne 1,65 dan nilai sig yang
lebih kecil dari 0,05 yaitu sebesar 0,009. Maka dapat disimpulkan
bahwa variabel word of mouth berpengaruh terhadap minat beli

konsumen Warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi.

. Uji f (Simultan)

Uji F menentukan apakah variabel independen (X) memiliki
pengaruh terhadap variabel dependen secara bersamaan (Y). Uji f
ditentukan dengan membandingkan nilai fhitung dan ftable. Jika
fhitung lebih besar dari fttabel dan nilai signifikansinya lebih kecil
dari 0,05 maka variabel bebas mempengaruhi variabel terikat
secara bersamaan. Begitu juga sebaliknya. Ftable adalah 2,66
dengan total 161 sampel. Hasil pengujian hipotesis secara simultan

adalah sebagai berikut:

Tahel 4.14, Hasil uji,f

ANOVAP,
Model Sum Of Df Mean Square | F Sig.
sSquare
Regression 172, 562 3 57,521 41,208 | 0,00°
Residual 219,152 157 1,396
Total 391,174 160

Dependent variable : minat beli konsumen
Predictors: (Constant), kualitas produk, harga, word of mouth.
Sumber : data diolah dari SPSS 25

Berdasarkan hasil output diatas, diketahui nilai sig sebesar 0,00

lebih kecil 0,05 dan nilai fhiwng Sebesar 41,208 lebih besar dari ftabel
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2,66, maka dapat disimpulkan terdapat pengaruh antara kualitas
produk (X;) harga (X;) dan word of mouth (X3) secara simultan
terhadap minat beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi.

Uji koefisien determinasi (R,)

Koefisien determinasi menggambarkan varians dari pengaruh
faktor-faktor independen terhadap variabel dependen, atau dapat juga
dinyatakan sebagai fraksi pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen. Koefisien determinasi dapat dihitung dengan
menggunakan R Square atau Adjusted R Square. Karena terdapat lebih
dari satu variabel bebas dalam penelitian ini, maka digunakan nilai

Adjusted R Square. Di atas meja:

Tabel 4.15 Hasil uji koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®
Model |, R R Adjuster R |, Std. Error, of the Estimate
Square Square
1 0642 | 441 430 1,18147

a. Predictors: (constant), pengaruh kualitas produk, harga, dan word
of mouth
b. Dependent variable : minat beli konsumen
Sumber: diolah dari SPSS 25
Berdasarkan hasil perhitungan SPSS pada table di atas,
diperoleh hasil bahwa nilai Adjuster R Square sebesar 0,430 atau 43
%. Hal ini menunjukkan bahwa presentase sumbangan pengaruh

variabel independent yang terdiri dari kualitas produk, harga, dan
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word of mouth terhadap variabel dependen yaitu minat beli konsumen
sebesar 43%. Sedangkan sisanya 53 % dipengaruhi oleh variabel lain
diluar model yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini.
C. Pembahasan Temuan
Berdasarkan hasil penelitian pengaruh kualitas produk, harga, dan
word of mouth terhadap minat beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di
desa Bulubrangsi diperoleh hasil sebagai berikut :
1. Analisis pengaruh kualitas produk terhadap minat beli konsumen
secara parsial
Hasil penelitian menuunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh
terhadap minat beli konsumen di Warung Es Batil lIbu Bayana di desa
bulubrangsi. Dilihat dari nilai signifikansi variabel X; sebesar 0,001 < 0,05
dan nilai thiwng 3,481 > 1,65, maka dapat disimpulkan bahwa H,1 diterima.
Hal ini_berarti bahwa kualitas produk berbanding dengan minat beli
konsumeny(Y;) yangrberarti semakin baiktingkatikualitasjproduknya, maka
semakin tinggi minat beli konsumenya. Indikator seperti kinerja produk,
fitur produk, ketergantungan produk, kesesuaian, daya tahan, kemampuan
perbaikan, keindahan produk, dan kualitas yang dirasakan semuanya
menunjukkan pengaruh parsial kualitas produk terhadap minat beli
pelanggan di Warung Es Batil Ibu Bayana.
Temuan penelitian ini mendukung hipotesis jurnal Rizqy Tsaniya,
Ni Luh Wayan Sayang Telagawathi. 'Pengaruh kualitas produk dan harga

terhadap minat beli konsumen di warung kopi Nau, Kecamatan Seirit,'
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yang berpendapat bahwa kualitas produk mempengaruhi minat beli
konsumen. Dalam situasi ini, menunjukkan bahwa ketika kualitas produk
meningkat, minat beli konsumen meningkat. Kualitas produk adalah
sesuatu yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan dan konsumen yang
menginginkan barang yang layak dari perusahaan.’’

Sesuai dengan teori yang mengungkapkan kualitas merupakan
salah satu syaratyang mempengaruhi minat beli konsumen, dan produk
dapat dikatakan berkualitas jika dapat memenuhi harapan konsumen.

2. Analisis pengaruh harga terhadap minat beli konsumen secara parsial

Berdasarkan analisis yang dilakukan, menyatakan bahwa harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen warung
Es Batil Ibu Bayana di desa Bulubrangsi. Hal ini ditunjukkan dengan nilai
sig. variabel harga (X2) sebesar 0,031 < 0,05 dan nilai thitung Sebesar 2,178
> 1,65 twper, Temuan penelitian_ini_sesuai dengan ide jurnal Faradiba, Sri
RahayusTri Astuti.jJudul penelitians 'Analisis-Pengaruhy Kualitas Produk,
Harga, Lokasi dan Kualitas Layanan jTerhadap Minat Beli Ulang
Konsumen,' menyatakan bahwa ada hubungan antara harga dan minat beli
konsumen, dan jika harga yang dibayarkan sebanding dengan kualitas
produk yang diperoleh, minat beli konsumen akan meningkat.”®

Sesuai dengan teori, harga sangat berpengaruh terhadap minat beli,

" Rizqy Tsaniya, Ni Luh Wayan Sayang Telagawathi’> Pengaruh kualitas produk dan
Harga terhadap minat beli konsumen di Kedai Kopi Nau Kecamatan Seirit’> Jurnal Manajemen
Perhotelan dan Pariwisata vol 5, No.1 (Maret, 2022), 37.

"8 Faradiba, Sri Rahayu Tri Astuti’> Analsis Pengaruh Kualitas produk, harga, lokasi, dan
Kualitas pelayanan terhadap Minat Beli Ulang Konsumen’’ Jurnal Manajemen vol 2, No. 3 (
Semarang, 2013), 3.
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karena konsumen memutuskan pembelian suatu produk dengan
mempertimbangkan faktor harga. Dengan demikian, harga yang
ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen bila dirasakan cocok dan
terjangkau maka kemungkinan besar konsumen berminat untuk membeli
produk tersebut.
3. Analisis Pengaruh word of mouth terhadap minat beli konsumen

secara parsial

Berdasarkan analisis yang dilakukan menyatakan bahwa variabel
word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi. Hal ini
ditunjukkan dengan nilai sig. variabel word of mouth (x3) sebesar 0,009 <
0,05 dan nilai thiwung SEbesar 2,634 > 1,65 tiape. Temuan penelitian ini sesuai
dengan teori jurnal Cynthia Agatha dan Altje Tumbel berjudul Pengaruh
citra merek dan electronic word of mouth terhadap minat beli konsumen
Oriflame diy Manado yang+ mengklaim-bahwaypenggunaan teknologi
pemasaran termasuk ypromosi, yakan- mempengaruhi sikap konsumen
terhadap penggunaan produk tersebut.”

Dengan informasi yang diperoleh melalui komunikasi dari orang
ke orang maka pengetahuan akan suatu produk akan meningkat. Selain hal
itu oarng tersebut akan dipengaruhi atau terpengaruh untuk untuk membeli

suatu produk.

”® Cynthia Agatha, Altje Tumbel, Djurwati Soepeno ¢’ Pengaruh Brand Image dan
elektronic Word Of Mouth Terhadap minat beli konsumen Oriflame Di Manado’’ Jurnal EMBA
Vol 7, No. 1 (Januari, 2019), 133.
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4. Analisis dan Interpretasi secara simultan.

Hasil penelitian ini menunjukkan variabel independent ( kualitas
produk, harga, dan word of mouth) secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap variabel dependen ( minat beli konsumen ). Berdasarkan hasil
perhitungan menggunakan SPSS hasil Fpiwung lebih besar dari Fiaper (41,208
> 2,66 ) dengan nilai signifikansi sebesar 0,00 lebih kecil dari 0,05 yang
artinya Hy4 diterima. Dengan demikian juga dapat disimpulkan bahwa
kualitas produk (X1), harga (X3) , dan word of mouth (X3) secara Bersama-
sama atau simultan berpengaruh signifikansi terhadap minat beli
konsumen warung Es Batil lbu Bayana di Desa Bulubrangsi. (Y).

Variabel terikat atau minat beli konsumen memiliki faktor sebesar
43% menurut uji determinasi model dan kontribusi variabel terhadap nilai
koefisien. Hal inilah yang menyebabkan jumlah variabel bebas dalam
penelitian ini_masih relatif sedikit, sehingga perlu_dilakukan penelitian
lebih danjut mengenai variabel-variabel yangcdapat mempengaruhi minat

beli konsumen pada stan Es,Batiljlbu Bayana di Desa Bulubrangsi.



BAB V

PENUTUP
A. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pembahasan dan analisis data penelitian tentang
pengaruh kualitas produk, harga, dan word of mouth terhadap minat beli
konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi kecamatan Laren
kabupaten Lamongan dapat ditarik kesimpulan bahwa hasil analisis regresi
linier berganda dengan bantuan SPSS, menunjukkan bahwa variabel kualitas
produk, harga, dan word of mouth berpengaruh positif terhadap minat beli
konsumen untuk menjawab rumusan masalah di awal,, penulis mmebuat hasil
penulisan sebagai berikut :

1. Berdasarkan uji t menunjukkan bahwa kualitas. produk berpengaruh
terhadap minat beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi Kecamatan Laren kabupaten Lamongan dengan nilai sig
0,001 lebih kecil dari 0,05

2. Berdasarkan uji t menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap minat
beli konsumen warung Es Batil lbu Bayana di Desa Bulubrangsi
kecamatan Laren kabupaten Lamongan dengan nilai sig 0,031 lebih kecil
dari 0,05

3. Berdasarkan uji t menunjukkan bahwa word of mouth berpengaruh
terhadap minat beli konsumen Warung Es Batil Ibu Bayana di Desa
Bulubrangsi Kecamatan Laren Kabupaten Lamongan dengan nilai sig
0,009 lebih kecil dari 0,05

4. Berdasarkan hasil uji F menunjukkan nilai sig yang dihasilkan 0,00 lebih
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kecil dari 0,05. Kemudian nilai F niwung lebih besar dari F tapel
( 41,208 > 2,66) maka dapat disimpulkan bahwa secara simultan
terdapat pengaruh antara kualitas produk, harga, dan word of mouth terhadap
minat beli konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi

kecamatan Laren kabupaten Lamongan.

. SARAN

Pertama: sebaiknya warung Es batil ibu Bayana tetap mempertahankan
dan meningkatkan kualitas produknya agar usaha Es Batil bisa semakin
berkembang ke wilayah — wilayah lain. Kedua: sebaiknya warung Es batil Ibu
Bayana tetap mempatok harga secara komperatif artinya antara penjual dan
pembeli tidak saling merugikan. Ketiga : sebaiknya warung Es Batil ibu
Bayana meingkatkan strategi pemasarannya agar meningkatkan minat beli
konsumen.

Dan untuk peneliti selenajutnya disarankan untuk melakukan penelitian
di luar variabel yang digunakan karena masih banyak wariabel independent
lainnya diluar penelitian ini-yang berpotensi mampu mempengaruhi minat beli
konsumen warung es batil ibu Bayana Desa Bulubrangsi Kecamatan Laren

Kabupaten Lamongan.
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LAMPIRAN
1. ANGKET PENELITIAN
KUISIONER

PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA DAN WORD OF MOUTH
TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN WARUNG ES BATIL IBU
BAYANA DI DESA BULUBRANGSI KECAMATAN LAREN
KABUPATEN LAMONGAN

Responden yang terhormat.

Saya Firda Himatul Aliyah Mahasiswa strata satu (S1) Universitas Islam
Negeri KH. Achmad Siddig Jember, Dfakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Jurusan
Ekonomi Syariah

Dalam rangka menyusun skripsi yang saya ajukan dengan judul
“’Pengaruh kualitas produk, harga dan word of mouth terhadap minat beli
konsumen warung Es Batil Ibu Bayana di Desa Bulubrangsi Kecamatan Laren
Kabupaten Lamongan’’, maka penulis mengharapkan kepada pelanggan Es Batil
Ibu Bayana menjawab dengan apa adanya sebab tidak ada jawaban benar atau
salah. Informasi yang diperoleh dari angket ini hanya akan digunakan untuk
kepentingan penelitian (Riset) dan tidak untuk kepentingan diluar riset.

Atas ketersediaan Teman teman mengisi angket ini, penulis ucapkan
terima kasih.

Hormat saya

(Firda Himatul Aliyah)



Petunjuk pengisian :

1. Tulislah identitas saudara/i pada titik yang telah tersedia.

2. Perhatiakn pertanyaan-pertanyaan pada angket berikut kemudian isilah
jawaban Anda sesuai dengan pendapat anda yang sebenarnya dengan cara
memberi tanda checklist (v') pada jawaban yang tersedia.

A. Data diri Responden

Nama

Alamat

Usia

Berkunjung ke Es Batil Ibu Bayana :
B. Pertanyaan

Berilah tanda checklist (v) pada salah satu jawaban yang saudara/i pilih

Keterangan :

SS : Sangat Setuju
S 1 Setuju

KS : Kurang setuju
TS : Tidak setuju

STS : Sangat tidak Setuju



1. Kualitas Produk

No

Pernyataan

jawaban

SS

S

KS

TS

STS

Es Batil Ibu Bayana
menggunakan bahan baku
vyang berkualitas

Produk Es Batil Ibu Bayana
memiliki kualitas yang stabil
dan dapat memuaskan
konsumen

Produk produk Ibu Bayana

telah sesuai dengan standar

pangan dan telah memenuhi
harapan konsumen

Es Batil Ibu bayana dapat
bertahan 1 hari 1 malam

Es Batil Ibu Bayana layak
dikonsumsi konsumen dari
segi kesehatan

Saya tertarik dengan
Penyajian Es Batil Ibu
Bayana yg legendaris dengan
menggunakan mangkok

Warung Es Batil Ibu Bayana
terdapat berbagai gazebo

sehingga saya merasa betah
menimu &%ﬂ]ﬁhaﬁb

LAM
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penggunaan gulj aren a B
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2. Harga

No

Pernyataan

jawaban

SS

TS

STS

Harga jual Es Batil ibu
bayana ekonomis, dan bisa
dijangkau semua kalangan
masyarakat

Harga Es batil Ibu Bayana
lebih murah dibanding Es
Batil vang lain

Harga Es Batil Ibu Bayana
sesuai dengan manfaat yang
saya rasakan




3. Word Of Mouth

No

Pernyataan

jawaban

SS

S

KS

TS

STS

Saya mengetahui Es batil Ibu
Bayana melalui informasi
dari teman dekat, tetangga
setelah berkunjung ke Es
Batil Ibu Bayana

Saya tertarik untuk
mempromosikan mengenai
kualitas rasa Es Batil Ibu
Bayana

Saya mempromosikan kepada
teman maupun orang terdekat
melalui whatsap dan ‘
membagikan link di facebook
tentang pengalaman saya saat
menikmati Es Batil Ibu
Bayana

Saya didorong pemberi
informasi untuk mencoba
menikmati Es Batil Ibu
Bayana

Menurut saya, pemberi
informasi berkata dggr apa
adanya dan/ tidak A mbut> |
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4. Mina(BeliJ E M B E R

DI

D

No

jawaban

Pernyataan

SS

S

KS

STS

Saya membeli Es Batil ibu
Bayana tanpa paksaan dari
orang lain karena saya ingin
menikmati kesegaran Es
Batil Ibu Bayana

Saya tertarik membeli Es
Batil Ibu bayana karena salah
satu minuman khas
tradisional masyarakat
Lamongan

Saya merasa senang bisa
menikmati kesegaran Es Batil

Ibu Bayana




A. Uiji Instrumen Penelitian

Hasil output SPSS

1. Uji Validitas Kualitas produk (X1)

Correlations

2. Harga (X2)

Correlations

Total
kualitas produk Pearson Correlation 618"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
kualitas produk Pearson Correlation 669"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
kualitas produk Pearson Correlation 622"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
kualitas produk Pearson Correlation 435"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
kualitas produk Pearson Correlation 645"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
kualitas produk Pearson Correlation 504"
Sigw(2ttailed) ,000
N 161
kualitas‘produk Pedrson Correlation 583"
Sig./(2-tailed) ,000
N 161
kualitas produk Pearson Correlation 576
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
Total
Harga Pearson Correlation 550"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
Harga Pearson Correlation 639"




Correlations

Sig. (2-tailed) ,000

N 161

Harga Pearson Correlation 619"

Sig. (2-tailed) ,000

N 161

3. Word Of Mouth (X3)

Total
word of mouth Pearson Correlation 647"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
word of mouth Pearson Correlation 601"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
word of mouth Pearson Correlation 594"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
word of mouth Pearson Correlation 580"
Sig. (2-tailed) ,000
N 161
word of g [\ ER S THAES Sy sprslaian\  (IE RY.751
Sig. (2-tailed) ,000
KIAI HAJI ACHMAD SIDDI®)

4. Minat beli konsumen ()
Correlations

Total

minat beli konsumen Pearson Correlation ,596**
Sig. (2-tailed) ,000

N 161

minat beli konsumen Pearson Correlation 588~
Sig. (2-tailed) ,000

N 161

minat beli konsumen Pearson Correlation 580"
Sig. (2-tailed) ,000

N 161




B. Uji Reabilitas

1. Kualitas produk (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha
770

2. Harga (X2)

N of Items

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha
,607

N of Items

3

3. Word Of Mouth (x3)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha
157

N of Items

5

4. minat Beli Konsumen (YY)

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha
,663

C. Uji Asumsi Klasik

1. Uji Normalitas

N of Items

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

N

a,b
Normal Parameters

Most Extreme Differences

Unstandardized

Residual
161
Mean ,0000000
Std. Deviation 1,17034198
Absolute ,058
Positive ,037

Negative -,058



Test Statistic ,058
Asymp. Sig. (2-tailed) 200°°
a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

2. Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
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4. Uji multikolonieritas, Uji Regresi Linier Berganda dan Uji t
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta T Sig. | Tolerance VIF
1 (Constant) 2,059 1,011 2,036 ,043
kualitas produk , 169 ,049 342 | 3,481 ,001 370 2,704
harga ,213 ,098 , 1921 2,178 ,031 ,460 2,174
word of mouth 121 ,046 ,215| 2,634 ,009 ,535 1,869

a. Dependent Variable: minat konsumen




D. Uji F (Simultan)

ANOVA’
Model Sum of Squares df Mean Square F
1 Regression 172,562 3 57,521 41,208
Residual 219,152 157 1,396
Total 391,714 160

a. Dependent Variable: minat konsumen

b. Predictors: (Constant), word of mouth, harga, kualitas produk

E. Uji Koefisien determinasi

b
Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,664a 441 ,430 1,18147
a. Predictors: (Constant), word of mouth, harga, kualitas produk

b. Dependent Variable: minat konsumen

Sig.
000°
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