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Latar Belakang
Pada era persaingan bisnis yang semakin ketat, para pelaku usaha dituntut untuk terus berinovasi dan mengembangkan berbagai strategi guna meraih keuntungan serta menarik minat konsumen. Persaingan yang dinamis mendorong mereka untuk tidak hanya berfokus pada peningkatan kualitas produk, tetapi juga memperhatikan aspek pemasaran, pelayanan, dan pengalaman konsumen secara menyeluruh. Strategi yang diterapkan pun sangat bervariasi, mulai dari penetapan harga yang kompetitif, promosi yang menarik, hingga penggunaan teknologi digital untuk memperluas jangkauan pasar. Dalam situasi ini, pemahaman mendalam mengenai kebutuhan, keinginan, serta perilaku konsumen menjadi faktor kunci yang menentukan keberhasilan. Tidak hanya berhasil menarik perhatian konsumen, tetapi kemampuan mempertahankan pelanggan juga dianggap sebagai indikator keberhasilan usaha, mencerminkan keandalan pelaku usaha dalam menjaga kualitas dan konsistensi produk maupun layanan.
Salah satu sektor bisnis yang ikut merasakan ketatnya persaingan ini adalah usaha di bidang oleh-oleh, yang memiliki peran penting dalam mendukung sektor pariwisata. Di kota Solo, misalnya, peningkatan jumlah usaha oleh-oleh menimbulkan persaingan yang semakin intensif. Hal ini mendorong para pengusaha untuk terus beradaptasi dengan tren pasar dan selera konsumen yang dinamis. Mereka harus mampu menciptakan inovasi produk yang sesuai dengan kebutuhan pasar serta menerapkan strategi pemasaran yang efektif agar mampu bertahan dan unggul dalam persaingan. Tanpa strategi yang tepat dan responsif terhadap perubahan pasar, usaha oleh-oleh di Solo berisiko mengalami penurunan daya saing, bahkan terancam tertinggal dari para pesaing yang lebih adaptif. Oleh karena itu, penting bagi pelaku usaha oleh-oleh untuk tidak hanya fokus pada kualitas produk, tetapi juga memperkuat citra merek, memperluas jaringan distribusi, serta menawarkan nilai tambah yang mampu menarik dan mempertahankan loyalitas konsumen.
Dalam dunia bisnis, terutama yang bergerak di bidang perdagangan, kepuasan pembelian menjadi salah satu faktor penentu keberhasilan dan kelangsungan usaha. Pelanggan yang puas tidak hanya akan melakukan pembelian ulang, tetapi juga berpotensi merekomendasikan produk atau layanan kepada orang lain, sehingga menciptakan efek word-of-mouth yang positif bagi perusahaan. Sebaliknya, pelanggan yang merasa tidak puas dapat menimbulkan dampak negatif yang memengaruhi citra dan reputasi perusahaan. Oleh karena itu, upaya untuk meningkatkan kepuasan pembelian menjadi prioritas utama bagi setiap pelaku usaha, termasuk di industri oleh-oleh khas daerah.
Kartika Sari adalah salah satu toko oleh-oleh khas Solo yang telah berdiri sejak tahun 2007 dan dikenal sebagai penyedia berbagai produk khas yang diminati oleh wisatawan dan masyarakat lokal. Beberapa produk unggulan yang ditawarkan Kartika Sari meliputi intip, rengginan, dodol, arumanis, kerupuk tengiri, brem, bakpia pathok, coklat, pei susu, dan grubi. Produk-produk ini tidak hanya menjadi ciri khas Kartika Sari, tetapi juga mencerminkan kekayaan kuliner tradisional Solo. Sebagai toko oleh-oleh yang sudah cukup lama beroperasi, Kartika Sari menghadapi tantangan untuk terus menjaga dan meningkatkan kualitas produk, layanan serta harga agar tetap relevan dan kompetitif di pasar yang semakin dinamis.
Fenomena yang terjadi di industri oleh-oleh menunjukkan adanya persaingan yang ketat di antara para pelaku usaha. Banyaknya pilihan toko oleh-oleh membuat konsumen memiliki ekspektasi yang tinggi terhadap produk, layanan, dan harga yang mereka terima. Berdasarkan observasi awal, beberapa konsumen Kartika Sari mengungkapkan kepuasan terhadap kualitas produk yang ditawarkan, terutama terkait dengan cita rasa dan keunikan produk. Namun, ada juga keluhan terkait dengan layanan yang kurang responsif serta harga yang dianggap kurang sesuai dengan kualitas produk. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun kualitas produk sudah baik, aspek layanan dan harga masih memerlukan perhatian lebih untuk meningkatkan kepuasan pembelian secara keseluruhan.
Kualitas produk menjadi faktor krusial yang dapat menentukan tingkat kepuasan pembelian. Kualitas ini mencakup beberapa aspek, seperti rasa, tekstur, dan kemasan produk, yang semuanya berkontribusi pada pengalaman konsumen dalam menggunakan produk tersebut. Produk yang memiliki kualitas tinggi akan cenderung menghasilkan pengalaman positif bagi pelanggan, yang pada gilirannya meningkatkan loyalitas dan kemungkinan pembelian ulang. 
Selain kualitas produk, layanan pelanggan juga memainkan peranan penting dalam menciptakan kepuasan pembelian. Layanan yang diberikan oleh karyawan, seperti keramahan, kecepatan dalam melayani, dan kemampuan dalam memenuhi kebutuhan pelanggan, dapat memberikan dampak langsung terhadap persepsi pelanggan terhadap perusahaan. Layanan yang buruk, meskipun produk berkualitas tinggi, dapat merusak pengalaman pelanggan dan mengurangi kepuasan mereka. 
Di sisi lain, harga juga merupakan faktor yang tidak kalah penting dalam menentukan kepuasan pembelian pelanggan. Harga yang kompetitif dan sesuai dengan kualitas produk menjadi pertimbangan utama bagi konsumen dalam memutuskan apakah mereka akan membeli produk tersebut atau tidak. Konsumen cenderung membandingkan harga dengan kualitas yang ditawarkan, dan jika harga dianggap terlalu tinggi untuk kualitas yang diberikan, maka kepuasan pembelian bisa terpengaruh negatif. Oleh karena itu, harga yang wajar dan transparan dapat meningkatkan persepsi nilai dari produk atau jasa yang ditawarkan, yang pada gilirannya dapat meningkatkan kepuasan dan kesetiaan pelanggan.
Fenomena lain yang menarik perhatian dalam industri oleh-oleh adalah perubahan signifikan dalam perilaku konsumen, terutama terkait dengan cara mereka menilai harga suatu produk atau layanan. Konsumen masa kini tidak lagi hanya berorientasi pada produk dengan harga murah, tetapi lebih fokus pada nilai yang mereka peroleh dari setiap pembelian. Mereka cenderung membandingkan harga dengan kualitas produk, manfaat yang ditawarkan, serta pengalaman yang diperoleh selama proses pembelian. Dalam konteks ini, konsumen semakin kritis dan selektif, mengharapkan produk yang tidak hanya terjangkau secara finansial tetapi juga memberikan kepuasan dan memenuhi ekspektasi mereka. Hal ini mendorong produsen dan pelaku bisnis untuk lebih memperhatikan aspek kualitas, fitur tambahan, dan layanan purna jual yang mampu meningkatkan persepsi nilai dari produk yang ditawarkan. Dengan demikian, strategi penetapan harga yang tepat dan mampu mencerminkan nilai produk menjadi kunci penting dalam menarik minat dan loyalitas konsumen.
Berdasarkan latar belakang permasalahan tersebut, maka perlu diteliti tentang "PENGARUH KUALITAS PRODUK, LAYANAN, DAN HARGA TERHADAP KEPUASAN PEMBELIAN DI OLEH-OLEH KHAS SOLO ”KARTIKA SARI” ".

Rumusan Masalah dan Batasan Masalah
Rumusan Masalah
Rumusan masalah yang timbul dari latar belakang tersebut antara lain sebagai berikut: 
Apakah Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”?
Apakah Layanan berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”?
Apakah Harga berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”?
Batasan Masalah
Penulis menetapkan beberapa batasan penting dalam penelitian ini untuk mencegah meluasnya permasalahan dan memastikan fokus yang lebih jelas. Berikut adalah pembatasan masalah yang ditetapkan dalam penelitian ini:
Penelitian ini menggunakan metode kuesioner, sehingga peneliti tidak dapat mengantisipasi terjadinya ketidakmampuan atau kesalahan responden dalam menjawab pertanyaan.
Responden yang menjadi sampel seluruh konsumen di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”.
Variabel yang dikaji dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk, Layanan, dan Harga terhadap Kepuasan Pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”.

Tujuan Penelitian dan Kegunaan Penelitian
Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut : 
Mengetahui secara empiris pengaruh kualitas produk terhadap kepuasan pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”.
Mengetahui secara empiris pengaruh layanan terhadap kepuasan pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”.
Mengetahui secara empiris pengaruh harga terhadap kepuasan pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”.
Kegunaan Penelitian
Kegunaan penelitian yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
Bagi penulis, penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pengetahuan dan pemahaman dalam bidang ilmu manajemen, terutama terkait manajemen pemasaran.
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber pengetahuan, perbandingan, dan referensi informasi, terutama bagi mahasiswa jurusan Manajemen Pemasaran yang akan melaksanakan penelitian serupa.
Bagi pelaku usaha, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan masukan untuk pengambilan keputusan terkait kualitas produk, layanan, dan harga dalam upaya meningkatkan kepuasan pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo "Kartika Sari".
Sistematika Pembahasan
BAB I      PENDAHULUAN
Bab ini menjelaskan tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian serta sistematika penelitian.
BAB II    TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini membahas tentang landasan teori yang melandasi penelitian, penelitian terdahulu, kerangka pemikiran serta perumusan hipotesis.
BAB III   METODE PENELITIAN
Bab ini membahas tentang variable penelitian, definisi operasional, objek penelitian, jenis dan sumber data, metode dalam pengumpulan data serta analisis data.
BAB IV   HASIL DAN PEMBAHASAN
Di dalam bab ini akan dibahas mengenai deskripsi objek penelitian, analisis data, dan pembasan hipotesis.
BAB V    PENUTUP
Di dalam bab ini akan membahas mengenai kesimpulan, keterbatasan penelitian, dan saran untuk penelitian selanjutnya.
Landasan Teori
Kepuasan Pembelian
Pengertian Kepuasan Pembelian
Menurut Kotler dan Keller (2012) Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa yang berasal dari perbandingan antara kesannya terhadap kinerja atau hasil suatu produk dan harapan-harapannya. Kepuasan pelanggan, menurut definisi ini, merupakan hasil dari perbandingan antara kinerja yang dirasakan dengan ekspektasi pelanggan. Jika kinerja lebih rendah dari harapan, pelanggan merasa tidak puas. Jika sesuai dengan harapan, kepuasan tercapai. Namun, jika kinerja melebihi harapan, pelanggan akan merasa sangat puas. Perusahaan yang fokus pada kepuasan tinggi harus memahami bahwa pelanggan yang hanya merasa cukup puas cenderung lebih mudah beralih ke produk lain jika ada tawaran lebih baik. Sebaliknya, pelanggan yang sangat puas cenderung lebih setia dan sulit beralih. Kepuasan yang mendalam menciptakan ikatan emosional dengan merek, yang mengarah pada loyalitas konsumen yang lebih kuat.
Menurut Danang Sunyoto (2012) definisi kepuasan pelanggan adalah tingkat kepuasan seseorang setelah membandingkan (kinerja atau hasil) yang dirasakan dibandingkan dengan harapannya.Tingkat kepuasan pelanggan bergantung pada perbedaan antara kinerja yang dirasakan dan harapan yang dimiliki. Pelanggan dapat merasakan satu dari tiga tingkat kepuasan utama yaitu ketika kinerja berada di bawah harapan, pelanggan merasa kecewa,  jika kinerja sesuai dengan harapan, pelanggan akan merasa puas, dan jika kinerja mampu melampaui harapan, pelanggan akan merasa sangat puas, senang, atau sangat gembira.
Menurut Kotler dan Amstrong (2016:20) Kepuasan merupakan tingkat sejauh mana kinerja suatu produk atau jasa yang dirasakan sesuai dengan harapannya. Apabila kinerja produk atau layanan berada di bawah harapan, pelanggan akan merasa tidak puas. Jika kinerja sesuai dengan harapan, pelanggan merasa puas. Namun, jika kinerja melampaui harapan, pelanggan akan merasa sangat puas dan senang.
Faktor-faktor yang mempengaruhi Kepuasan Pelanggan
Menurut Zeithaml dan Bitner (2018:20) faktor faktor yang mempengaruhi kepuasan pelanggan sebagai berikut:
Kualitas Pelayanan atau Jasa, yaitu pelanggan akan merasa puas jika mereka mendapatkan pelayanan yang baik dan sesuai dengan harapan.
Kualitas Produk, yaitu pelanggan akan merasa puas jika produk yang mereka gunakan berkualitas.
Harga, yaitu harga yang relatif murah dan produk yang memiliki kualitas yang sama akan memberikan nilai yang lebih tinggi pada pelanggan.
Faktor situasi, yaitu keadaan yang dialami pelanggan.
Faktor Pribadi dari Pelanggan, yaitu karakteristik yang sesuai dengan kebutuhan pribadi.
Indikator Kepuasan Pembelian
Kepuasan pelanggan merupakan hasil dari perbandingan yang dilakukan oleh pelaanggan antara tingkat manfaat yang mereka rasakan dengan manfaat yang  mereka harapkan.
Adapun indikator kepuasan pembelian menurut Irawan (2008), yaitu:
Perasaan puas (dalam arti puas akan produk dan pelayanannya)
Yaitu keadaan emosional positif yang dirasakan pelanggan saat kualitas produk dan layanan yang diterima memenuhi atau bahkan melebihi harapan mereka. Kepuasan ini muncul ketika pelanggan merasakan bahwa produk atau layanan tersebut memberikan nilai, manfaat, dan pengalaman yang diinginkan, yang pada akhirnya dapat memperkuat loyalitas serta kepuasan pelanggan terhadap perusahaan.
Selalu membeli produk
Yaitu perilaku konsumen yang terus-menerus melakukan pembelian produk yang sama secara berulang. Hal ini biasanya didorong oleh tingkat kepuasan, kepercayaan, dan loyalitas yang tinggi terhadap produk tersebut, sehingga konsumen merasa yakin dan nyaman untuk kembali memilih produk yang sama di setiap kesempatan.
Akan merekomendasikan kepada orang lain 
Yaitu kecenderungan atau niat seseorang untuk menyarankan produktertentu kepada orang lain, seperti teman, keluarga, atau kolega. Biasanya, rekomendasi ini muncul ketika seseorang merasa puas dan memiliki pengalaman positif dengan produk atau layanan tersebut, sehingga mereka ingin membagikan manfaat yang dirasakan kepada orang lain.
Terpenuhinya harapan pelanggan setelah membeli produk
Yaitu kondisi di mana produk yang diterima pelanggan sesuai dengan harapan atau standar kualitas yang mereka miliki. Hal ini terjadi ketika produk tersebut memberikan manfaat, nilai, dan kinerja sebagaimana yang diinginkan oleh pelanggan. Ketika harapan pelanggan terpenuhi, mereka merasa puas dengan pembelian tersebut, yang dapat meningkatkan loyalitas dan kepercayaan terhadap perusahaan.
Kualitas Produk
Pengertian Kualitas Produk
Menurut Tjiptono (dalam Kuspriyono, 2016), kualitas produk adalah upaya untuk memenuhi atau bahkan melebihi harapan konsumen. Kualitas mencakup berbagai aspek seperti produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan. Kualitas bersifat dinamis, karena sesuatu yang dianggap berkualitas hari ini mungkin tidak lagi relevan di masa depan.
Menurut Kotler (dalam Melyani, 2016), kualitas produk adalah keseluruhan karakteristik dan atribut suatu barang atau jasa yang memengaruhi kemampuannya dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Oleh karena itu, produsen berusaha menciptakan produk berkualitas yang mencakup keunggulan baik pada tampilan luar maupun inti produknya.
Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kualitas Produk
Secara umum, faktor-faktor yang memengaruhi kualitas produk dapat dibagi menjadi dua kategori:
Faktor Teknologi
Meliputi mesin, bahan baku, dan proses produksi yang digunakan perusahaan.
Faktor Sumber Daya Manusia termasuk operator, mandor, dan staf perusahaan lainnya.
Sumber daya manusia menjadi faktor utama, karena kualitas tenaga kerja yang tinggi memungkinkan perusahaan menghasilkan produk yang berkualitas tinggi pula.
Menurut Assauri (2010), faktor-faktor yang memengaruhi kualitas produk meliputi:
1) Fungsi Produk
Kemampuan produk dalam memenuhi tujuan atau fungsi yang diinginkan pengguna.
2) Penampilan Eksternal
Aspek luar dari produk, termasuk bentuk, warna, dan kemasan yang memberikan nilai estetika.
3) Biaya Produk
Biaya yang diperlukan untuk memperoleh produk, seperti harga pembelian dan biaya pengiriman hingga sampai ke konsumen.
Indikator Kualitas Produk
Menurut Kotler (2007), indikator kualitas produk mencakup beberapa dimensi berikut:
1) Kinerja (Performance)
 Mengacu pada tingkat kemampuan produk dalam menjalankan fungsi utamanya. Hal ini mencakup manfaat dasar yang dirasakan pelanggan, seperti kemudahan dan kenyamanan dalam penggunaan.
2) Fitur Tambahan (Features)
Sifat tambahan yang mendukung fungsi utama produk, seperti fitur kamera beresolusi tinggi atau RAM besar pada smartphone.
3) Keandalan (Reliability)
Kemungkinan produk mengalami kerusakan atau kegagalan saat digunakan. Keandalan biasanya dinilai dari persepsi pelanggan terhadap daya tahan produk, yang sering disertai dengan jaminan atau garansi.
4) Kesesuaian dengan Spesifikasi (Conformance to Specifications)
Tingkat kesesuaian antara karakteristik dasar produk dengan spesifikasi yang diharapkan konsumen, termasuk minimnya cacat produksi.
5) Daya Tahan (Durability)
Ukuran umur produk dalam kondisi penggunaan normal.
6) Estetika (Aesthetic)
Daya tarik produk yang memengaruhi pancaindra, seperti desain, model, warna, dan elemen artistik lainnya.
Layanan
Pengertian Layanan
Layanan merupakan salah satu sektor ekonomi yang berkembang pesat, yang secara umum dapat didefinisikan sebagai kegiatan atau tindakan yang disediakan untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan konsumen. Layanan biasanya tidak menghasilkan produk fisik dan memiliki karakteristik tertentu yang membedakannya dengan barang fisik.
Menurut Kotler dan Keller (2016), layanan adalah setiap aktivitas atau manfaat yang ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak menghasilkan kepemilikan apapun. Layanan dapat berupa sesuatu yang intangibel, seperti pengalaman atau perasaan. Dengan memberikan layanan yang baik, perusahaan diharapkan dapat memenuhi ekspektasi pelanggan secara optimal.
Faktor-faktor yang mempengaruhi Layanan
Beberapa faktor-faktor yang mempengaruhi layanan mencakup:
1) Kualitas Sumber Daya Manusia
Tenaga kerja yang terlatih, berkompeten, dan memiliki kemampuan komunikasi yang baik sangat berpengaruh dalam memberikan layanan yang memuaskan. Menurut Kotler dan Keller (2016), juga menekankan pentingnya pelatihan dan keterampilan karyawan dalam menciptakan pengalaman layanan yang memuaskan
2) Peralatan dan Teknologi
Penggunaan teknologi yang tepat dapat meningkatkan efisiensi dan efektivitas layanan yang diberikan kepada konsumen. Menurut Bitner et al (2000), menyoroti pentingnya teknologi dalam mendukung layanan, seperti sistem otomatisasi dan perangkat lunak yang memudahkan interaksi dengan pelanggan. Teknologi dapat meningkatkan efisiensi dan mengurangi kesalahan
3) Proses Layanan
Prosedur atau cara layanan disampaikan, mulai dari cara pendaftaran hingga cara pengiriman hasil akhir, harus efisien dan mudah dipahami oleh konsumen.
4) Lingkungan Fisik
Tempat atau lingkungan fisik dimana layanan diberikan juga mempengaruhi persepsi konsumen terhadap layanan tersebut. Lingkungan yang bersih, nyaman, dan menarik dapat meningkatkan kepuasan.
5) Interaksi dengan Konsumen
Interaksi langsung antara staf dan konsumen juga memainkan peranan penting dalam menciptakan pengalaman layanan yang positif.
6) Harga dan Nilai
Faktor harga yang wajar dan sesuai dengan layanan yang diberikan dapat mempengaruhi kepuasan pembelian dalam memilih layanan tersebut. Menurut Kotler dan Armstrong (2018), menyebutkan bahwa strategi harga yang kompetitif dapat menarik lebih banyak pelanggan.
Indikator Layanan
Menurut Lemon dan Verhoef  (2016), Indikator layanan dalam konteks pengalaman pelanggan mencakup:
1) Emotional Connection (Keterikatan Emosional)
Tingkat keterikatan emosional yang dirasakan konsumen terhadap merek atau layanan yang diberikan.
2) Cognitive Engagement (Keterlibatan Kognitif)
Seberapa baik konsumen memahami informasi yang disampaikan dan merasa terlibat dalam proses layanan.
3) Behavioral Intention (Niat Perilaku)
Keinginan konsumen untuk menggunakan kembali layanan atau merekomendasikannya kepada orang lain.
Harga
Pengertian Harga
Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen kepada penjual untuk memperoleh barang atau jasa yang diinginkan. Harga biasanya ditentukan oleh penjual atau penyedia layanan, tetapi dalam beberapa kasus, pembeli dapat melakukan negosiasi. Jika kedua belah pihak sepakat, transaksi dapat dilakukan. Namun, praktik tawar-menawar tidak berlaku di semua jenis pasar, misalnya pasar tradisional adalah salah satu tempat yang umum menerapkan sistem tawar-menawar.
Harga merupakan faktor utama dalam proses pengambilan keputusan pembelian konsumen. Dalam Kotler dan Keller (2018 : 67), harga adalah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya. Harga yang kompetitif dan sesuai dengan kualitas yang ditawarkan akan meningkatkan kepuasan konsumen. Tujuan Penetapan Harga
1) Menentukan Target Pasar. Harga berperan dalam menentukan kelompok pasar yang akan dijadikan sasaran oleh penjual atau produsen suatu barang atau jasa.
2) Meningkatkan Keuntungan. Penetapan harga yang lebih tinggi dapat meningkatkan keuntungan penjual atau produsen. Namun, dalam menentukan harga, perlu mempertimbangkan berbagai faktor, seperti daya beli konsumen, agar tetap sesuai.
3) Mempertahankan Loyalitas Konsumen. Untuk menjaga kesetiaan konsumen, penjual atau produsen perlu menetapkan harga yang sesuai dengan segmen pasar yang ditargetkan.
4) Mempertahankan Daya Saing. Penetapan harga juga digunakan oleh penjual atau produsen untuk tetap kompetitif dalam persaingan dengan para pesaing lainnya.
Faktor-faktor yang mempengaruhi harga
Menurut Kotler dan Armstrong dalam Tjiptono (2014), terdapat dua faktor utama yang memengaruhi penetapan harga, yaitu faktor internal dan faktor eksternal.
1) Faktor Internal Perusahaan
a) Tujuan Pemasaran Perusahaan
Penetapan harga sangat dipengaruhi oleh tujuan pemasaran perusahaan. Tujuan tersebut bisa berupa memaksimalkan keuntungan, menjaga kelangsungan hidup perusahaan, memperluas pangsa pasar, menjadi pemimpin dalam kualitas, mengatasi persaingan, menjalankan tanggung jawab sosial, dan lainnya.
b) Strategi Bauran Pemasaran
Harga adalah salah satu elemen dalam bauran pemasaran. Oleh karena itu, harga harus disesuaikan dan saling mendukung dengan elemen lain seperti produk, distribusi, dan promosi.
c) Biaya
Biaya menjadi penentu harga minimum yang perlu ditetapkan agar perusahaan tidak merugi.
d) Organisasi
Pihak manajemen harus menentukan siapa yang bertanggung jawab dalam menetapkan harga. Setiap perusahaan memiliki pendekatan yang berbeda dalam menangani masalah penetapan harga.
2) Faktor Lingkungan Eksternal
a) Jenis Pasar dan Permintaan
Perusahaan harus memahami karakteristik pasar dan permintaan yang dihadapi, apakah berada dalam pasar dengan persaingan monopolistik, oligopoli, atau monopoli.
b) Persaingan
Menurut Porter, terdapat lima kekuatan utama yang memengaruhi tingkat persaingan dalam suatu industri, yaitu persaingan antar perusahaan dalam industri tersebut, keberadaan produk substitusi, kekuatan pemasok, kekuatan pelanggan, dan ancaman dari pendatang baru.
c) Faktor Lingkungan Eksternal Lainnya
Selain aspek-aspek di atas, perusahaan juga perlu memperhatikan faktor lain seperti kondisi ekonomi yang dapat memengaruhi keputusan penetapan harga.
Indikator Harga
Dalam penelitian ini, terdapat beberapa indikator harga yang digunakan. Menurut Goenadhi (2011), indikator tersebut meliputi:
1) Harga yang Terjangkau Daya Beli Konsumen
Harga yang memungkinkan konsumen untuk membeli produk karena sesuai dengan kemampuan daya beli mereka.
2) Harga yang Bersaing dengan Merek Lain
Konsumen cenderung membandingkan harga antar produk sebelum memutuskan untuk membeli.
3) Pemberian Diskon atau Potongan Harga
Perusahaan atau produsen memberikan potongan harga kepada konsumen untuk produk tertentu yang diinginkan, sebagai strategi menarik pembelian.
Penelitian Terdahulu
Tabel II. 1 Penelitian Terdahulu
	No
	Penelitian
	Jurnal Penelitian
	Alat Analisis
	Hasil Penelitian

	1
	Mochammad Islam Shah, Ogya Aryasatya, Maulana Muhammad Daffa, Danu Utoyo
Jurnal Ekonomi, Manajemen, dan Akuntansi
Bulan,6Tahun 2023 Vol 1 , No2.

	Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan Dan Harga Terhadap Kepuasan Konsumen Amanda Brownies
	Uji Validitas,
Uji Reliabilitas,
Analisis Regresi Linier Berganda
	pengaruh kualitas produk, kualitas pelayanan dan harga berpengaruh signifikan dan positif terhadap kepuasan konsumen pada outlet Amanda Brownies cabang Barata Jaya Surabaya.

	2
	Rizal Nurdian1, Iim Takwim2, Atep Suhendar
SEIKO : Journal of Management & Business
Volume 6 Issue 1 (2023) Pages 100 - 114
	Pengaruh Kualitas Pelayanan, Dan Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan Granit Pt Sinaradi Tatasejahtera
	Uji Validitas dan Reliabilitas,
Uji Normalitas, Multikolinearitas, dan Heteroskedastisitas,
Uji Regresi Linier Berganda,

	pengaruh Kualitas Pelayanan dan Harga berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan pada Granit Pt Sinaradi Tatasejahtera

	3
	Mona Karina, Nunung Eka Sari
JURNAL MADANI: Ilmu Pengetahuan, Teknologi, dan Humaniora
Vol. 6, No. 2, September 2023: 101 - 116
	Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Online TikTok Shop
	uji validitas,
uji statistik cronbach alpha,
Uji normalitas,
uji heterokedastisitas,
Uji multikolinieritas,
Uji Auto Korelasi,
Analisis Regresi Linier Berganda,
Uji Simultan (Uji F),
Koefesien Determinasi (𝑅2 )
Uji Parsial (Uji t)
	Variabel kualitas produk, kualitas Pelayanan berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.
Variabel Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

	4
	Mohamad johan effendi, Devi iriandha widyastuti
Jurnal Inovasi Bisnis dan Manajemen Indonesia
Volume 02, Nomor 03, Bulan Juni 2019

	Pengaruh Kualitas Produk dan Harga terhadap Kepuasan Konsumen (Studi pada Usaha Cuci Mobil “Salem” Desa Sumokembangsri Kecamatan Balongbendi Kabupaten Sidoarjo)
	Validitas dan Reliabilitas,
Uji Multikoliniearitas,
Uji Heteroskedastisitas,
Uji Normalitas,
Uji F,
Analisa Koefisien Kolerasi (r) dan Determinasi (r2),
Uji t,
Analisis Regresi Berganda
	Variable kualitas produk (X1) dan harga (X2) berpengaruh secara simultan terhadap kepuasan konsumen Variabel kualitas produk (X1) dan variiabel harga ( X2 ) tidak berpengaruh secara parsiial terhadap kepuasaan konsumen.dan variable kualitas produk yang berpengaruh paling dominan terhadap kepuasan konsumen.

	5
	Alfia Febriatu Sholikhah1 , Hadita2
JURNAL ECONOMINA
Volume 2, Nomor 
2, Februari 2023
	Pengaruh Kualitas Layanan, Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan Melalui Kepuasan Pelanggan Mie Gacoan Di Bekasi Timur
	(outer model)
convergent validity, discriminant validity,
internal consistency reliability
(Inner model)
uji R square,
Q square, 
Path Coefficient (Koefisien Jalur) dan Uji Hipotesis

	Variabel kualitas layanan, Variabel kualitas produk dan Variabel harga tidak terdapat pengaruh langsung positif dan signifikan terhadap Variabel Loyalitas Pelanggan. Variabel kualitas layanan dan Variabel kualitas produk terdapat pengaruh langsung positif dan signifikan terhadap Variabel Kepuasan Pelanggan sedangkan Variabel harga tidak terdapat pengaruh langsung positif dan signifikan terhadap Variabel Kepuasan Pelanggan. variabel Kepuasan Pelanggan terdapat pengaruh langsung positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan.






Riset Gap
Tabel II. 2 Gap Penelitian
	
No
	
JUDUL
	VARIABEL
	BERPENGARUH
	TIDAK BERPENGARUH

	
	
	Dependent
	Independent
	+
	-
	+
	-

	

1
	Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan Dan Harga Terhadap Kepuasan Konsumen Amanda Brownies
	

Kepuasan 
Konsumen
	Kualitas Produk
	V
	
	
	

	
	
	
	Kualitas Layanan
	V
	
	
	

	
	
	
	Harga 
	V
	
	
	

	



2
	Kualitas Pelayanan, Dan Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan Granit Pt Sinaradi Tatasejahtera
	


Kepuasan Pelayanan
	Kualitas Produk
	V
	
	
	

	
	
	
	Kualitas Pelayanan
	V
	
	
	

	

3
	Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Online Tiktok Shop
	

Keputusan Pembelian
	
Kualitas Produk
	

	
	V
	

	
	
	
	Kualitas Pelayanan
	
	
	V
	

	
	
	
	
Harga
	
V
	
	
	

	


4
	Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Kepuasan Konsumen (Studi Pada Usaha Cuci Mobil “Salem” Desa Sumokembangsri Kecamatan Balongbendi Kabupaten Sidoarjo)
	

Kepuasan Konsumen
	Kualitas Produk
	V
	
	
	

	
	
	
	Harga
	V
	
	
	

	



5
	Pengaruh Kualitas Layanan, Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan Melalui Kepuasan Pelanggan Mie Gacoan Di Bekasi Timur
	



Kepuasan Pelanggan
	
Kualitas Layanan
	
V
	
	
	

	
	
	
	
Kualitas Produk
	
V
	
	
	

	
	
	
	
Harga
	

	
	
	V






Kerangka Pemikiran
Pada penelitian ini peneliti ingin meneliti tentang bagaimana pengaruh Kualitas Produk, Layanan dan Harga terhadap Kepuasan Pembelian di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”.
Kualitas Produk
Layanan
Harga
Kepuasan Pembelian







Keterangan:
1). Variabel Bebas (Independent Variable)
Variabel bebas adalah variabel yang memberikan pengaruh terhadap variabel lain, yaitu: Kualitas Produk (X1), Layanan (X2), dan Harga (X3).
2). Variabel Terikat (Dependent Variable)
Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel lainnya, yaitu: Kepuasan Pembelian (Y). Kualitas Produk (X1) memiliki pengaruh terhadap Kepuasan Pembelian (Y). Layanan (X2) juga memengaruhi Kepuasan Pemebelian (Y), demikian pula Harga (X3) memberikan pengaruh terhadap Kepuasan Pemebelian (Y).
Hipotesis
Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian (Sugiyono, 2020). Dari penjabaran tentang Kualitas Produk, Layanan, dan Harga, maka hipotesis pada penelitian ini sebagai berikut:
H1 : Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pembelian di Oleh Oleh Khas Solo “Kartika Sari”
H2 : Layanan berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pembelian di Oleh Oleh Khas Solo “Kartika Sari”
H3 : Harga berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Pembelian di Oleh Oleh Khas Solo “Kartika Sari”
Lokasi dan Obyek Penelitian
Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian ini di Oleh Oleh Khas Solo “Kartika Sari” yang terletak di wilayah Tegalmulyo, Mojosongo, Jebres, Surakarta 
Obyek Penelitian
Obyek yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Intip di Oleh-oleh Khas Solo “Kartika Sari”














Desain PenelitianOBJEK
Variabel Independen: Kualitas Produk, Layanan, dan Harga
Variabel Depeden:
Kepuasan Pembelian
Kuesioner
Data
kuesionerr
Model Regresi Linier Berganda
1. Uji Model
2. Pengaruh Variabel Independen terhadap Dependen
3. Kesimpulan Analisis
Laporan Skripsi
1. Uji Validitas dan Reliabilitas
2. Analisis Regresi
3. Uji Hipotesis
4. Uji Determinasi
5. Uji Asumsi Klasik
VARIABEL
INSTRUMEN
ALAT 
ANALISIS
INTEPRETASI
HASIL
Pelanggan di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”
100 pelanggan Intip Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”, teknik Probability Samplimg
Pelanggan menjawab kuesioner
POPULASI
SAMPEL
Pelanggan menjawab kuesioner























Gambar III. 1 Desain Penelitian
Variabel dan Definisi Variabel Operasional
Variabel
(Sugiyono, 2020) variabel penelitian mencakup segala hal yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari, sehingga dapat diperoleh informasi dan kesimpulan mengenai hal tersebut. Dalam penelitian ini, terdapat dua jenis variabel yaitu variabel independen dan variabel dependen. Berkaitan dengan penelitian ini, variabel yang digunakan adalah sebagai berikut:
a. Variabel bebas (independen) adalah variabel yang memengaruhi atau menjadi penyebab perubahan pada variabel terikat (dependen), yang dilambangkan dengan simbol (X) (Sugiyono, 2020). Dalam penelitian ini, variabel independen terdiri dari Kualitas Produk (X1), layanan (X2), dan Harga (X3)
b. Variabel terikat (dependen) adalah variabel yang dipengaruhi atau merupakan akibat dari variabel bebas, dilambangkan dengan simbol (Y). Dalam penelitian ini, variabel dependen adalah Kepuasan Pembelian

Definisi Variabel Operasional
Tabel III. 1 Definisi Variabel Operasional
	No
	Variabel
	Indikator
	Skala
	Sumber

	1
	Kepuasan pembelian adalah perasaan senang atau kecewa yang dirasakan oleh seseorang setelah membandingkan antara persepsi atau kesannya terhadap kinerja suatu produk dengan harapannya. (Kotler dalam Subawa dan Telagawathi 2021)
	1. Perasaan Puas
1. Selalu membeli produk
1. Akan merekomendasi kepada	orang lain
1. Terpenuhinya harapan pelanggan

	Likert 
	Kuesioner

	2
	Kualitas produk adalah kemampuan perusahaan untuk	memberikan identitas atau karakteristik unik pada produknya agar mudah dikenali oleh konsumen. (Schiffman dan Kanuk 2019)
	1. Bentuk
1. Fitur
1. Penyesuaian
1. Kualitas Kinerja
1. Kulaitas Kesesuaian
1. Ketahanan
1. Keandalan
1. Kemudahan Perbaikan
1. Gaya
1. Desain
	Likert
	Kuesioner

	3
	Menurut Tjiptono (2020:59) “Kualitas
Pelayanan dapat diartikan sebagai upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen serta ketepatan penyampaiannya dalam Mengimbangi harapan konsumen” (Tjiptono 2020:59)
	1. Reliabilitas (Reliability)
1. Daya Tanggap (Responsivenes s)
1. Jaminan
(Assurance)
1. Empati
(Empathy)
1. Bukti	Fisik (Tangibles)
	Likert
	Kuesioner

	4
	Harga (X2) Harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya. Harga merupakan elemen termudah dalam program pemasaran untuk disesuaikan, fitur produk, saluran, dan bahkan komunikasi (Kotler dan Keller) yang dialih bahasakan oleh Bob Sabran (2012: 67)
	a. Keterjangkauan harga konsumen
b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
c. Kesesuaian harga dengan manfaat konsumen
d. Harga sesuai dengan kemampuan atau daya saing harga Kotler dan Keller yang dialih bahasakan oleh Bob Sabran (2012:79)
	Likert
	Kuesioner


Populasi dan Sampel
Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang mencakup objek atau subjek dengan jumlah dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk diteliti dan dijadikan dasar penarikan kesimpulan (Sugiyono, 2018). Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah pelanggan di 0leh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” yang jumlahnya tidak dapat diidentifikasi.
Sampel
Menurut Sugiyono (2011), sampel merupakan sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh suatu populasi. Oleh karena itu, pengambilan sampel harus dilakukan dengan metode tertentu yang didasarkan pada pertimbangan tertentu. Penelitian ini menggunakan teknik probability sampling, yaitu metode pengambilan sampel yang memberikan kesempatan atau peluang yang sama bagi setiap elemen dalam populasi untuk terpilih menjadi anggota sampel. Salah satu teknik yang diterapkan adalah simple random sampling, yaitu pemilihan sampel secara acak yang umumnya digunakan untuk penelitian dengan cakupan yang bersifat umum.
Menurut Arikunto (2006), sampel adalah sebagian atau representasi dari populasi yang diteliti. Dalam penelitian ini, jumlah populasi diperkirakan adalah 100 orang. Apabila jumlah subjek penelitian kurang dari 100, sebaiknya seluruhnya digunakan sebagai sampel. Namun, jika jumlah subjek lebih dari 100, cukup diambil 10%-15% atau 20%-25% dari total populasi. Karena jumlah populasi diperkirakan 100, sehingga penelitian ini menggunakan 100 orang sebagai sampel.
Jenis dan Sumber Data
Jenis Data
Data kuantitatif adalah data yang dinyatakan dalam bentuk angka dan diukur menggunakan skala tertentu (Mudrajad Kuncoro, 2005:84). Data ini mencakup jumlah populasi, jumlah sampel, hasil kuesioner dengan skala Likert, serta hasil analisis statistik.
Sumber Data
Data yang digunakan dalam penelitian ini berasal dari data primer, yaitu data yang diperoleh langsung dari sumber aslinya tanpa perantara. Data primer dalam penelitian ini dikumpulkan melalui kuesioner yang diisi secara langsung oleh individu atau responden. Kuesioner disusun berdasarkan referensi dari penelitian sebelumnya dan disebarkan kepada pelanggan di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”.
Teknik Pengumpulan Data
Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan menggunakan metode kuesioner. Responden diminta menjawab setiap pertanyaan dengan memilih salah satu dari lima opsi yang tersedia. Penilaian dan pengukuran jawaban dilakukan menggunakan skala Likert, yang terdiri dari lima kategori sebagai berikut:
1. Sangat Tidak Setuju (STS)		= 1
2. Tidak Setuju (TS)			= 2
3. Netral (N)				= 3
4. Setuju (S)				= 4
5. Sangat Setuju (SS)			= 5
Metode Analisis Data
1. Uji Instrumen
Pengujian instrumen dilakukan untuk memastikan data yang diperoleh bersifat valid dan konsisten. Untuk mencapai validitas dan konsistensi tersebut, dilakukan uji validitas dan uji reliabilitas.
Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk menilai apakah suatu kuesioner dapat dianggap sah atau valid. Sebuah kuesioner dikatakan valid jika pertanyaannya mampu mengukur apa yang seharusnya diukur (Ghozali, 2010). Uji validitas dilakukan dengan metode korelasi bivariat, yaitu mengukur hubungan antara skor setiap indikator dengan skor total konstruk. Hasil uji validitas dianggap baik jika menunjukkan nilai yang signifikan, dengan nilai alpha kurang dari 0.
Rumus korelasi yang digunakan:
n(Σxy) – (Σχ. Σ05. γ)
rxy=
√[ΣX2 − (ΣX)2 ][ΣY2 - (ΣY)2
Keterangan:
n: Jumlah total subjek
X: Skor pada pertanyaan tertentu
Y: Skor total pada skala sikap
r_xy: Koefisien korelasi antara skor pertanyaan tertentu dan skor total skala.
Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas bertujuan untuk memastikan bahwa instrumen penelitian bebas dari kesalahan persepsi, sehingga menghasilkan data yang konsisten dan dapat digunakan dalam berbagai kondisi. Pengujian reliabilitas dilakukan menggunakan nilai Cronbach's Alpha melalui program SPSS. (Husein Umar, 2011:173), suatu instrumen dianggap reliabel jika nilai Cronbach's Alpha lebih dari 0,6.
Uji Asumsi Klasik
 Uji Normalitas Data
Menurut Ghozali (2016), uji normalitas dilakukan untuk memeriksa apakah dalam suatu model regresi, variabel independen dan dependen, atau keduanya, memiliki distribusi normal. Jika suatu variabel tidak terdistribusi normal, maka hasil uji statistik dapat menurun. Uji normalitas dapat dilakukan dengan menganalisis penyebaran data (titik 0) pada sumbu diagonal grafik.
 Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengidentifikasi apakah terdapat korelasi antar variabel independen dalam model regresi. Jika ada korelasi, maka dapat dikatakan bahwa terdapat masalah multikolinieritas (Santoso, 2012). Uji ini menggunakan VIF (Variance Inflation Factor) dan tolerance. Sebagai pedoman, model regresi yang bebas dari multikolinieritas sebaiknya memiliki nilai VIF sekitar 1 dan angka tolerance yang mendekati 1.
Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk memeriksa apakah dalam model regresi terdapat perbedaan varians antara residual pada satu pengamatan dengan pengamatan lainnya. Jika varians residual tetap konstan antar pengamatan, maka disebut Homoskedastisitas. Untuk mendeteksi adanya heteroskedastisitas, dapat dilakukan dengan menganalisis grafik plot antara nilai prediksi variabel dependen (SRESID) dengan residual error (ZPRED). Jika tidak terlihat pola yang jelas dan titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.
Uji Autokorelasi
Uji autokorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat korelasi antara elemen-elemen dalam serangkaian observasi yang diurutkan berdasarkan waktu atau ruang. Untuk mendeteksi adanya autokorelasi, dapat digunakan uji Durbin-Watson, yang merupakan uji statistik untuk mendeteksi autokorelasi pada nilai residual hasil analisis regresi. Jika nilai Durbin-Watson berada di antara -2 dan 2, maka data tersebut tidak menunjukkan adanya autokorelasi.
Pengujian Hipotesis
Analisis Regresi Linier Berganda
Model regresi digunakan untuk menganalisis pengaruh beberapa variabel independen terhadap variabel dependen. Model regresi linier berganda dituliskan sebagai berikut:

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e

Keterangan:
Y               : Kepuasan Pembelian
a                : Konstanta
b1, b2, b3      : Koefisien regresi
X1                     : Kualitas Produk
X2                     : Layanan
X3                     : Harga
e                : Standard error
Uji t (Uji Parsial)
Uji t (Uji Parsial) digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh variabel independen (X1: Kualitas Produk; X2: Layanan; X3: Harga) secara individual terhadap variabel dependen (Y: Kepuasan Pembelian).
Kriteria pengujiannya adalah sebagai berikut:
1) Taraf signifikansi (α = 0,5)
2) Distribusi t dengan derajat kebebasan (n)
3) Jika t hitung > t tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima
4) Jika t hitung < t tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak
Uji F (Uji Simultan)
Uji F digunakan untuk menguji apakah semua variabel independen (X1: Kualitas Produk; X2: Layanan; X3: Harga) yang dimasukkan dalam model secara bersama-sama memberikan pengaruh terhadap variabel dependen (Y: Kepuasan Pembelian) (Ghozali, 2006). Untuk menentukan F tabel dan F hitung dengan tingkat kepercayaan 95% atau taraf signifikansi 5% (α = 0,5), maka:
1) Jika F hitung > F tabel, maka hipotesis diterima, yang berarti bahwa masing-masing variabel independen secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen.
2) Jika F hitung < F tabel, maka hipotesis ditolak, yang berarti bahwa variabel independen secara bersama-sama tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
Uji R² (Koefisien Determinasi)
Koefisien determinasi (Adjusted R²) digunakan untuk mengukur sejauh mana variabel independen dapat menjelaskan variabel dependen, serta untuk mengetahui seberapa besar kontribusi variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen yang dilihat melalui Adjusted R Square, karena jumlah variabel independen dalam penelitian ini lebih dari dua. Dalam output SPSS, koefisien determinasi dapat ditemukan pada tabel Model Summary dan tertulis sebagai Adjusted R Square. Nilai R² yang sebesar 1 menunjukkan bahwa pengaruh variabel dependen sepenuhnya dijelaskan oleh variabel independen, tanpa adanya faktor lain yang mempengaruhi variabel dependen. Jika nilai Adjusted R² berkisar antara 0 hingga 1, maka semakin tinggi nilai tersebut, semakin kuat kemampuan variabel independen dalam menjelaskan pengaruh variabel dependen (Ghozali, 2009:87).
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KUESIONER
PENGARUH KUALITAS PRODUK, LAYANAN DAN HARGA TERHADAP KEPUASAN PEMBELIAN DI OLEH-OLEH KHAS SOLO “KARTIKA SARI”

Responden yang terhormat,
Saya yang bertanda tangan di bawah ini,
Nama     :  Aryadea Kiflan Zain
NIM       :  2021515099

Seorang mahasiswa Universitas Dharma AUB Surakarta, penulisan skripsi merupakan salah satu syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Manajemen (SI). Saya sedang melakukan penelitian mengenai pengaruh Kualitas Produk, Layanan dan Harga terhadap Kepuasan Pembelian Di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”. Untuk tercapainya sasaran penelitian ini, kami membutuhkan kesediaan anda untuk memberikan informasi sesuai dengan yang pernah anda rasakan atau anda alami.
Jawaban yang anda berikan akan DIRAHASIAKAN dan hanya akan digunakan untuk penelitian ini. Terimakasih untuk waktu dan kerjasamanya. Partisipasi anda sangat kami hargai.


Hormat saya


(Aryadea Kiflan Zain)


1. IDENTITAS RESPONDEN
Nama                                               :…………………….
Jenis Kelamin                                  : Pria/Wanita
Usia                                                  :..... Tahun
Pendidikan Terakhir                         :…………………….
*) Coret yang tidak perlu

2. PETUNJUK PENGISIAN JAWABAN
a) Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternatif jawaban yang sesuai dengan cara memberikan tanda cek list (V) pada salah satu kolom jawaban yang disediakan sesuai dengan pilihan Bpk/Ibu/Sdr/i.
b) Adapun keterangan jawaban yang disediakan peneliti adalah sebagai berikut:
Sangat Tidak Setuju             (STS)     : 1
Tidak Setuju                         (TS)       : 2
Netral                                    (N)        : 3
Setuju                                    (S)         : 4
Sangat Setuju                        (SS)       : 5

DAFTAR PERTANYAAN
	A.
	KEPUASAN PEMBELIAN
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	1
	Secara keseluruhan, saya merasa puas dengan pengalaman saya berbelanja di Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”
	
	
	
	
	

	2
	Saya sering kembali membeli produk dari Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” karena saya merasa puas.
	
	
	
	
	

	3
	Saya merasa produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” ini cukup baik untuk saya sarankan kepada kolega atau orang terdekat saya.
	
	
	
	
	

	4
	Produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” yang saya terima sesuai dengan harapan yang saya miliki sebelum membeli
	
	
	
	
	



	B.
	KUALITAS PRODUK
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	1
	Produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” memiliki cita rasa yang nikmat
	
	
	
	
	

	2
	produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” menawarkan berbagai varian rasa yang menarik
	
	
	
	
	

	3
	Produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” memiliki kemasan yang aman dan rapi
	
	
	
	
	

	4
	Produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” sesuai dengan deskripsi dan spesifikasi yang dijanjikan
	
	
	
	
	

	5
	Saya merasa puas dengan daya tahan Produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” 
	
	
	
	
	

	6
	Desain dan tampilan produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” sangat menarik
	
	
	
	
	



	C.
	LAYANAN
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	1
	Saya merasa bahagia setiap kali menikmati produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari” 
	
	
	
	
	

	2
	Informasi dari teman atau keluarga mempengaruhi keputusan saya dalam membeli produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”
	
	
	
	
	

	3
	Saya berencana untuk membeli lagi produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”
	
	
	
	
	



	D.
	HARGA
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	1
	Saya merasa harga produk Oleh-Oleh Khas Solo “Kartika Sari”  cukup terjangkau untuk kualitas yang ditawarkan
	
	
	
	
	

	2
	Harga produk Oleh-Oleh Khas Solo "Kartika Sari" lebih murah dari merek lain
	
	
	
	
	

	3
	Pemberian diskon membuat saya lebih sering membeli produk Oleh-Oleh Khas Solo "Kartika Sari"
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