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 “PENGARUH ELECTRONIC WORD OF MOUTH, PERCEIVED PRICE FAIRNESS, DAN PRODUCT QUALITY TERHADAP PURCHASE INTENTION DI WARUNG PEDAS CAK KEND SOLO”

A. Latar Belakang Masalah
[bookmark: _Hlk214305214][bookmark: _Hlk217854900][bookmark: _Hlk217854858]Perkembangan industri kuliner di Kota Solo menunjukkan peningkatan yang tinggi, karena semakin banyak nya jenis rumah makan, kaffe, hingga warung kuliner khas daerah yang menyebabkan persaingan bisnis. Kondisi ini menuntut pelaku bisnis kuliner harus memperhatikan apa itu Purchase Intention karena menjadi aspek krusial yang menentukan apakah seorang pelanggan akan melakukan pembelian atau beralih ke tempat makan lain. Purchase Intention atau minat beli adalah salah satu indikator penting yang menunjukkan perilaku pelanggan dalam hal seberapa besar keinginan seseorang untuk membeli produk tertentu, minat beli akan muncul sebagai respon ketika pelanggan percaya bahwa produk tersebut mampu memenuhi kebutuhan serta memberikan kepuasan terhadap harapan mereka (Wijaya & Indriyanti, 2022). Tanpa adanya minat beli yang kuat, strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan tidak akan mampu menghasilkan transaksi yang optimal. 
[bookmark: _Hlk217855009]Purchase Intention semakin terasa dalam kondisi persaingan bisnis yang semakin sengit. Pelaku usaha di bidang kuliner tidak hanya harus menyajikan makanan yang lezat tetapi juga harus menarik pelanggan dengan berbagai strategi pemasaran. Minat beli berfungsi sebagai penentu kesuksesan usaha, karena minat beli yang diikuti tindakan pembelian berulang, rekomendasi positif serta bentuknya kesetiaan pelanggan (Dewi et al., 2020). Tanpa adanya minat beli bisnis kuliner akan sulit berkembang meskipun secara umum produk nya di suka.
Electronic word of mouth dalam industry kuliner berdampak sangat kuat terutama di kalangan gen z yang sangat aktif di media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Twitter terhadap purchase intention. Di berbagai kota besar di Indonesia, termasuk Kota Solo, tren makanan pedas tengah mengalami pertumbuhan yang signifikan. Hal ini terlihat dari banyaknya warung yang menawarkan variasi tingkat kepedasan serta konsep hidangan yang menarik perhatian masyarakat. Karena pada saat ini makanan pedas bukan hanya sekedar prefensi rasa, melainkan telah menjadi gaya hidup dimana pelanggan rela mengantri panjang dan berbagi pelangalaman “tantangan” kepedasan di media sosial. Salah satu usaha yang cukup terkenal dalam kategori ini adalah Warung Pedas Cak Kend Solo, yang menghadirkan kuliner pedas dengan berbagai pilihan lauk dan sambal. Warung tersebut sering dibahas di media sosial dan mendapatkan penilaian positif dari para pelanggannya, yang secara alami berperan sebagai bentuk promosi di media sosial.
[bookmark: _Hlk217855156]Kondisi yang diinginkan oleh pelaku usaha kuliner adalah ketika konsumen memiliki pandangan positif terhadap informasi yang beredar di media sosial electronic word of mouth, merasa harga produk adil perceived price fairness, serta memandang produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang baik product quality yang akan membentuk minat beli purchase intention. Kombinasi dari faktor tersebut seharusnya dapat meningkatkan purchase intention secara signifikan. Kenyataannya tidak selalu berjalan demikian. Meskipun Warung Pedas Cak Kend Solo cukup terkenal di media sosial dan sering menjadi pilihan bagi masyarakat Solo serta sekitarnya, masih ada perbedaan antara harapan dengan kenyataan di lapangan. Beberapa konsumen memberikan komentar bahwa rasa pedas yang ditawarkan tidak selalu sama, waktu pengantaran makanan terkadang terlalu lama, serta porsi makanan tidak sebanding dengan harga yang dibayarkan. Di sisi lain, ulasan positif dari pelanggan sebelumnya bisa menciptakan harapan yang tinggi bagi calon konsumen, sehingga apabila pengalaman nyata tidak sesuai dengan harapan, maka minat beli berikutnya bisa menurun. Situasi ini menunjukkan adanya perbedaan antara kondisi ideal berdasarkan teori dengan kondisi sebenarnya di lapangan, yang perlu diteliti secara ilmiah.
[bookmark: _Hlk217855230]Kemajuan teknologi internet menjadikan penyebaran word of mouth tidak terbatas pada komunikasi tatap muka, namun sudah dalam bentuk electronic word of mouth. Banyak penelitian menunjukkan bahwa precived price dan electronic word of mouth berpengaruh langsung terhadap niat beli konsumen dan hubungan tersebut dimediasi oleh sikap konsumen terhadap purchase intention (Adilah et al., 2023). Dengan adanya e-WOM maka akan mempermudah konsumen memperoleh informasi atau promosi mengenai produk, dengan demikian usaha yang kita jalankan akan cepat viral dan dikenal oleh masyarakat luas (Kotller, 2000). Adanya rekomendasi atau review yang diberikan pelanggan dalam sebuah sharing review di platfrom ataupun kominitas akan mampu mempengaruhi minat beli konsumen (Kotller, 2000).
[bookmark: _Hlk217855325]Perceived price fairness atau persepsi keadilan harga memiliki peran penting dalam menentukan minat beli pelanggan. Harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli karena kemampuan konsumen dalam melakukan pembelian ditentukan oleh jumlah dana yang mereka miliki. Selain itu, keadilan harga menjadi faktor utama yang dipertimbangkan konsumen saat memutuskan untuk membeli suatu produk Kaura (2015) dalam Tanata & Christian (2019). Price Fairness juga dapat didefinisikan sebagai penilaian konsumen terhadap suatu produk, hal ini juga yang akan menentukan apakah selisih harga yang diberikan dianggap masuk akal dan dapat diterima oleh konsumen (Sanbudhi et al., 2025). Pelanggan yang merasa harga suatu produk adil akan memiliki persepsi yang positif dan akhirnya meningkatkan niat beli pelanggan.
[bookmark: _Hlk217855592]Product Quality merupakan salah satu elemen penting dalam membentuk niat beli pelanggan, product quality di definisikan sebagai kemampuan suatu produk dalam mempresentasikan karakteristik nya, seperti daya tahan, tingkat presisi, kemudahan penggunaan, serta kemudahan perbaikan, maka dikenal sebagai kualitas produk (Acmad, 2024). Kualitas dapat diartikan sebagai tingkat kesesuaian suatu produk untuk digunakan serta kemampuannya dalam memenuhi kebutuhan atau tuntutan pengguna. Kualitas ditentukan oleh beberapa aspek fungsional dan manfaat yang dimilikinya yang mencangkup daya tahan, keandalan terhadap produk, eksklusivitas, kenyamanan, serta aspek fisik (Kotler dan Keller, 2012). Jika pelanggan merasa produk yang dikonsumsi memiliki kualitas yang baik dan sesuai dengan harapan maka cenderung memiliki niat beli ulang dan memberikan rekomendasi yang positif kepada orang lain.
[bookmark: _Hlk217855639]Purchase intention atau minat beli adalah kecenderungan perilaku konsumen untuk melakukan pembelian kembali terhadap produk atau layanan yang sama,yang biasanya timbul sebagai akibat dari pengalaman positif pada pembelian sebelumnya (Schiffman & Wisenblit, 2021). Keputusan untuk membeli dipengaruhi oleh nilai produk yang di evaluasi, manfaat yang dirasakan lebih besar dibandingkan pengorbanan untuk mendapatkan nya. Maka dorongan untuk membeli nya semakin tinggi, sebaliknya jika manfaat lebih kecil dibanding pengorbanannya maka biasanya pembeliakan menolak untuk membeli nya dan akan beralih ke produk lain sejenisnya. Minat beli merupakan suatu dorongan internal yang memotivasi seseorang untuk bertindak yang dimana dorongan tersebut dipengaruhi oleh stimulus serta perasaan positif terhadap suatu produk (Kotler, 2000)
[bookmark: _Hlk217855736]Persaingan bisnis kuliner di era digital saat ini strategi Electronic word of mouth atau komunikasi antar konsumen melalui media sosial mengenai pengalaman mereka terhadap suatu produk ataupun layanan sanggat berpengaruh dan menjadi faktor penting karena sangat mempengaruhi niat beli pelanggan, selain itu persepsi keadilan harga (perceived price fairness) juga menjadi faktor penting karena pelanggan cenderung lebih tertarik pada harga yang dianggap sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan (Kawalo & Rudy 2022 at.all, n.d.)
[bookmark: _Hlk217855771]Warung Pedas Cak Kend Solo sebagai salah satu bisnis kuliner yang cukup di kenal, maka dari itu perlu memahami pengaruh electronic word of mouth, perceived price fairness, dan product quality terhadap purchase intention. Dengan maraknya penggunaan media sosial seperti Instagram dan TikTok promosi serta ulasan pelanggan sangat penting dalam membentuk persepsi pelanggan. Selain itu pelanggan juga sangat selektif saat ini dalam mengevaluasi keadilan harga serta mutu makanan dan juga pelayanan yang disajikan.
[bookmark: _Hlk217855817]Dari riset gap penelitian terdahulu menunjukkan bahwa hasil yang konsisten antar variabel. Menurut Thurau et al. (2004) bahwa e-Wom berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention, dan menurut Ilhamalimy dan Ali (2021) juga menunjukkan bahwa e-Wom berpengaruh positif terhadap Purchase Intention. Pada variabel Perceived Price Fairness penelitian Japrianto (2020) menyatakan bahwa variable perceived price fairnes berpengaruh positif terhadap purchase intention, namun menurut (Nico, 2019) menemukan bahwa variable perceived price fairness memiliki pengaruh negative terhadap purchase intention ketika lokasi dan rasa menjadi faktor yang dominan. Pada variabel Product Quality peneliti Hariyanto  et  al.,  (2022) menyatakan product quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention namun menurut (Salasa Ahmada et al., 2022) menunjukkan bahwa product quality tidak berpengaruh terhadap purchase intention karena kepercayaan merek menjadi faktor utama. Hasilpenelitian inilah yang memperkuat urgensidilakukan penelitian baru pada konteks yang berbeda, yaitu usaha kuliner local yang sedang bertumbuh seperti Warung Pedas Cak Kend Solo.
[bookmark: _Hlk217855953]Berdasarkan uraian latar belakang di atas maka peneliti tertarik untuk meneliti topik tersebut melalui sebuah studi akademik yang diwujudkan dalam bentuk proposal skripsi dengan judul “PENGARUH ELECTRONIC WORD OF MOUTH, PERCEIVED PRICE FAIRNESS, DAN PRODUCT QUALITY TERHADAP PURCHASE INTENTION DI WARUNG PEDAS CAK KEND SOLO”

B. Rumusan Masalah Penelitian
[bookmark: _Hlk217856166]Berdasarkan latar belakang yang telah di jelaskan di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut :
1. Apakah Electronic Word of Mouth (E-WOM) berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention pada pelanggan di Warung Pedas Cak Kend Solo?
2. Apakah Perceived Price Fairness berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention pada pelanggan di Warung Pedas Cak Kend Solo?
3. Apakah Product Quality berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention pada pelanggan di Warung Pedas Cak Kend Solo?

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian
[bookmark: _Hlk217858090]Penelitian ini dilakukan penulis untuk mengetahui pengaruh Electronic Word Of Mouth, Perceived Price Fairness dan Product Quality terhadap Purchase Intention pelanggan di Warung Pedas Cak Kend Solo :
a. [bookmark: _Hlk217858199]Untuk mengetahui pengaruh signifikan Elektronic Word Of Mouth terhadap Purchase Intention di Warung Pedas Cak Kend Solo.
b. Untuk mengetahui pengaruh signifikan Perceived Price Fairness terhadap Purchase Intention di Warung Pedas Cak Kend Solo.
c. Untuk mengetahui pengaruh signifikan Product Quality terhadap Purchase Intention di Warung Pedas Cak Kend Solo
2. Kegunaan Penelitian
Adapun penelitian ini diharapkan mampu memberikan kegunaan maupun manfaat sebagai berikut :
a. Kegunaan Teoritis 
[bookmark: _Hlk217943505]Hasil penelitian ini diharapkan akan menambah pemahaman dan memperkaya teori pemasaran digital dengan fokus pada faktor-faktor yang mempengaruhi purchase intention seperti electronic word of mouth, perceived price fairness, dan product quality di Warung Pedas Cak Kend Solo.
b. Kegunaan Praktis
Hasil penelitian yang akan menyediakan data dan temuan yang dapat digunakan sebagai dasar penelitian lebih lanjut mengenai faktor-faktor lain yang mempengaruhi purchase intention atau minat beli yang diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran dan semoga akan menjadi suatu ilmu tambahan dan ilmu pengetahuan yang praktis tentang bauran pemasaran bagi masyarakat.
c. Bagi Penulis
Penelitian ini bermanfaat bagi penulis untuk dapat mengimplementasikan ilmu yang telah di dapatkan selama perkuliahan sebagai wujud untuk memenuhi syarat kelulusan dari Sarjana Manajemen di Universitas Dharma AUB Surakarta.
Dengan hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan dampak positif yang signifikan bagi industri otomotif, masyarakat dan lingkungan, serta memperkuat upaya menuju keberlanjutan di Surakarta dan sekitarnya.

D. Sistematis Pembahasan
Adapun sistematika penulisan dalam skripsi berjudul “PENGARUH ELECTRONIC WORD OF MOUTH, PERCEIVED PRICE FAIRNESS, DAN PRODUCT QUALITY TERHADAP PURCHASE INTENTION DI WARUNG PEDAS CAK KEND SOLO” dapat disusun sebagai berikut :
          BAB I              PENDAHULUAN
[bookmark: _Hlk217944735]Bab ini menjelaskan mengenai latar belakang permasalahn dimana permasalahan dalam penelitian ini berasal dari Pengaruh Electronic Word of Mouth, Perceived Price Fairness dan Purchase Intention Warung Pedas Cak Kend Solo yang diuraikan melalui perumusan masalah, tujuan penelitian,kegunaan penelitian, serta sistematika penulisan.
          BAB II            TINJAUAN PUSTAKA
[bookmark: _Hlk217944855]Pada bab ini, dijelaskan secara rinci tentang beberapa teori mengenai variabel-variabel yang diteliti Electronic Word of Mouth, Perceived Price Fairness dan Purchase Intention. Yang dijelaskan pada peneliti terdahulu, kerangka pemikiran dan hipotesis
         BAB III            METODE PENELITIAN
[bookmark: _Hlk217944925]Bab ini menguraikan variabel-variabel penelitian beserta Lokasi penelitian, Definisi Operasionalnya, Populasi dan Sampel, Jenis dan Sumber Data, Metode Pengumpulan Data,serta Metode Analisis yang digunakan dalam penelitian ini.
          BAB IV            HASIL DAN PEMBAHASAN
[bookmark: _Hlk217944971]Bab ini menguraikan isi pokok dari penelitian yang berisi Gambaran Objek Penelitian, Deskripsi Data, Analisis Data dan Pembahasan, dan Implikasi Manajerial sehingga dapat diketahui hasil analisis.
          BAB V              PENUTUP
[bookmark: _Hlk217945012] Dalam penelitian ini diterangkan dari keseluruhan uraian yang telah dipaparkan ke dalam bentuk kesimpulan dan saran yang dapat penulis kemukakan kepada pihak yang terkait dengan penulisan skripsi ini.

E. Landasan Teori
1. Purchase Intention
a. Teori dan konsep dasar
[bookmark: _Hlk217945260]Purchase Intention atau minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian berdasarkan evaluasi terhadap manfaat, kualitas, dan informasi yang diterima mengenai suatu produk. Minat beli muncul sebagai hasil dari proses pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, dan penilaian alternatif sebelum konsumen mengambil keputusan pembelian. Ketika konsumen telah mempunyai niat untuk membeli yang positif ini bentuk komitmen pada sebuah merek, bahwa merek itu positif dan baik.
[bookmark: _Hlk217945299] Hal tersebutlah yang mendorong pembelian yang pada akhirnya akan dilakukan oleh konsumen (Fishbein dan Ajzen, tahun 1975; Schiffman dan Kanuk, 2007). Purchase Intention menurut (M Ruhamak, 2016) merupakan sikap atau kecenderungan dari konsumen untuk membeli suatu merek atau melakukan tindakan terkait dengan pembelian, yang diukur melalui tingkat kemungkinan konsumen benar-benar melakukan pembelian tersebut. 
[bookmark: _Hlk217945317]Minat beli juga dapat diartikan sebagai keinginan seseorang untuk membeli suatu merek yang sudah dipilihnya sendiri setelah melakukan evaluasi. Variabel ini dapat diukur dengan memperhatikan merek yang dipertimbangkan untuk dibeli serta harapan untuk membeli produk tersebut di masa depan (Laroche dan Zhou dalam Khan, 2012). Menurut (Khohar & Hermanto, 2024) purchase intention dilihat sebagai keinginan atau niat seseorang untuk membeli produk atau layanan di masa depan. Berbagai faktor seperti persepsiterhadap kualitas produk, harga, merek, promosi seperti budaya dan nilai dapat mempengaruhi minat beli menurut perspektif individu tersebut.
b. [bookmark: _Hlk217945355]Faktor yang mempengaruhi Purchase Intention
[bookmark: _Hlk217945401]Menurut Ghazali et al. (2019) dalam (Selly, 2021) faktor-faktor yang membentuk purchase intention yaitu :
1) [bookmark: _Hlk217945454]Faktor kualitas produk, merupakan persepsi konsumen akan mutu produk yang ditawarkan dan dipertimbangkan dari segi manfaat fisiknya.
2) Faktor harga, merupakan penilaian terhadap pengorbanan yang harus diberikan konsumen untuk memperoleh dan memiliki produk
3) Faktor brand image / merek, merupakan atribut dan citra serta reputasi yang memberikan manfaat non material yaitu kepiasan konsumen
4) Faktor kemasan, yaitu atribut produk yang berupa pengbungkus dari produk utama nya
5) Faktor promosi, merupakan pengaruh dari luar promosi, iklan dan konten marketing yang ikut memberikan pengaruh bagi konsumen dalam memilih produk
6) Faktor kesediaan, kemampuan perusahaan dalam mempertahankan ketersediaan produk yang ada.
c. Indicator yang mempengaruhi Purchase Intention
[bookmark: _Hlk217945540]Indikator purchase intention atau minat beli menurut  (Schiffman dan Kanuk, 2010) ada beberapa indikator, yaitu :
1) [bookmark: _Hlk217945607]Attention (Perhatian)
2) Interest (Ketertarikan)
3) Desire (Keinginan)
4) Action (Tindakan)
2. Electronic Word Of Mouth
a. Teori dan Konsep Dasar Electronic Word Of Mouth
[bookmark: _Hlk217945704]Electronic Word Of Mouth atau e-WOM adalah sebuah pernyataan positif maupun negatif yang muncul dari opini para konsumen terhadap sebuah produk yang mereka minati untuk digunakan, termasuk variasi harga serta diferensiasi dari penampilan fisik produk tersebut. e-WOM merupakan bentuk komunikasi pemasaran antara penjual dan pembeli yang dilakukan di media digital seperti media sosial, ulasan online, komentar pelanggan, dan lainnya Henning Thurau et al. (2004). 
[bookmark: _Hlk217945734]Disisi lain e-WOM mencangkup ulasan pengguna dan rekomendasi di media sosial, berperan dalam membentuk sikap serta keyakinan yang mempengaruhi niat beli konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai harga dan e-WOM memiliki pengaruh langsung dan hubungan ini dipengaruhi oleh sikap konsumen (Adilah et al., 2023).
e-WOM juga memiliki peranan penting dalam membentuk minat beli konsumen terhadap produk nya. Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa ulasan positif dari e-WOM dapat meningkatkan minat beli konsumen. Menurut (Adilah et al., 2023) menunjukkan bahwa e-WOM memiliki dampak yang nyata terhadap keputusan seseorang dalam melakukan pembelian, sehingga menegaskan pentingnya ulasan positif dari konsumen. 
Menurut (Thurau, 2004) dalam (Suyadi, 2013) e-WOM adalah pernyataan positif maupun negative yang dibuat oleh konsumen tentang produk ataupun perusahaan. Pernyataan tersebut dapat diakses oleh orang maupun institusi melalui internet. Karena hal ini, para pelaku usaha akan mendapat manfaat yang besar dalam proses pemasaran produk yang mereka miliki. Kemajuan teknologi informasi juga membuat semakin banyak konsumen mencari informasi sebelum memutuskan untuk membeli produk atau jasa tertentu, misalnya melalui media sosial atau aplikasi khusus yang digunakan untuk membeli barang.
b. Faktor yang mempengaruhi Electronic Word Of Mouth
[bookmark: _Hlk217946823]Terdapat banyak faktor ang mendorong terjadinya electronic word of mouth. Menurut (Cheung dan Lee, 2012), faktor yang paling signifikan adalah rasa memiliki, reputasi,dan kebersediaan untuk membantu. Electronic Word Of Mouth memiliki peran yang penting terhadap perilaku konsumen sebelum memutuskan membeli produk. Saat ini e-WOM dianggap sebagai alat pemasaran yang paling efektif daripada alat pemasaran seperti personal selling dan media iklan (Thurau, 2004).
c. [bookmark: _Hlk217946882]Indicator yang mempengaruhi Electronic word of mouth
[bookmark: _Hlk217946917]Indicator electronic word of mouth menurut (Thurau, 2004) terdiri dari delapan dimensi utama,yaitu :
1) [bookmark: _Hlk217946952]Platfrom Assistance, yaitu bantuan yang dirasakan konsumen akibat adanya media sosial 
2) Veting Negative Feeling, yaitu ekspresi perasaan negative maupun keluhan terhadap produk
3) Concern for Other, yaitu kepedulian terhadap sesama untuk menginformasikan atau rekomendasi tempat yang bagus dan pernah dikunjungi 
4) Expressing Positive Feelings, yaitu ungkapan ataupun ekspresi perasaan positif pelanggan yang berkaitan dengan produk atau layanan
5) Helping the Company, yaitu ungkapan rasa puas konsumen terhadap suatu tempat atau produk sehingga konsumen tersebut memperkenalkan tempat ataupun produk ke public
6) Social Benefit, yaitu manfaat sosial yang diperoleh dari komunitas virtual untuk mempromosikan produk yang dijual
7) Advive Seeking, yaitu pencarian ketika individu mencari saran ataupun membaca ulasan produk atau komentar yang ditulis oranglain 
8)  Extraversion/positife self-enhancement, yaitu focus yang mencangkup manfaat psikologis komunitor terhadap e-wom yang mengintegrasikan kategori motif asli “perasaan positif”’ dan “peningkatan diri”
3. Perceived Price Fairness
a. Teori dan Konsep Dasar Variabel Perceived Price Fairness
[bookmark: _Hlk217947123]Perceived Price Fairness adalah cara konsumen memandang apakah harga suatu produk atau layanan terasa adil, sesuai dan dapat di terima berdasarkan penilaian mereka. Konsep ini menekankan bahwa faktor yang mempengaruhi respon konsumen tidak hanya terletak pada jumlah harga secara langsung, tetapi juga pada rasa adil yang muncul Ketika konsumen membaningkan harga tersebut dengan berbagai acuan seperti kualitas produk, manfaat yang diperoleh serta pengalaman berbelanja sebelumnya. 
[bookmark: _Hlk217947146]Harga yang adil dan dirasakan konsumen menjadi dasar penilaian mereka dalam membeli produk tertentu. Konsumen akan mengevaluasi apakah harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas atau nilai produk yang diberikan. Menurut (Xia et al, 2004) Fairness dalam artian lebih mengedepankan penilaian subjektif dibandingkan penilaian objektif, karena yang lebih penting adalah yang dipersepsikan oleh konsumen, terlepas apakah persepsi tersebut benar atau salah. 
Menurut Xia et al (2004) Price Fairness adalah penilaian subjektif dari konsumen mengenai apakah terdapat perbedaan harga antara satu penjual dengan penjual lainnya yang dianggap wajar dan masuk akal. Kewajaran harga merupakan suatu penilaian terhadap hasil dan proses yang dilakukan agar mencapai suatu hasil yang masuk akal dan dapat diterima. Dari segi aspek kognitif, definisi ini menunjukkan bahwa penelitian mengenai kewajaran harga melibatkan prosedur penetapan harga. 
b. Faktor yang mempengaruhi Price Fairness
[bookmark: _Hlk217947218]Dalam penelitan yang lain harga yang dirasakan oleh konsumen merupakan faktor penting yang digunakan konsumen dalam menilai harga. Menurut (Herman et al., 2017) faktor yang menunjukkan pelanggan mengidentifikasi nilai dengan cara :
1) [bookmark: _Hlk217947251]Apa yang diinginkan pelanggan dari sebuah produk baru
2) Harga yang murah
3) Korelasi harga dan kualitas
4) Apa yang di lepaskan pelanggan sehubungan dengan apayang di dapat
[bookmark: _Hlk217947317]Konsep perceived price fairness didasarkan pada teori dual entitlement, yang berpendapat bahwa kesan adil dalam harga dipengaruhi oleh prinsip bahwa perusahaan berhak mendapatkan laba, sementara pelanggan berhak memperoleh harga yang wajar. Tujuannya adalah agar salah satu pihak tidak mendapat keuntungan sementara pihak lain mengalami kerugian (Beldona & Kwansa, 2008; Hermann, Xia, Monroe, & Huber, 2007). 
c. Indicator Perceived Fairness
[bookmark: _Hlk217947400]Penilaian tentang harga yang adil melibatkan perbandingan harga barang dengan berbagai standar, referensi, atau norma tertentu. Terdapat indikator menurut (Kotler dan Keller (2018:27) 
1) [bookmark: _Hlk217947431]Keterjangkauan harga
2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk
3) Kesesuaian harga dengan manfaat
4) Harga sesuai kemampuan ataupun daya saing harga
4. Product Quality
a. Teori dan Konsep Dasar Product Quality
[bookmark: _Hlk217947527]Product Quality atau kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk memenuhi kebutuhan atau harapan konsumen yang mencangkupaspek ketahanan, keandalan,fitur,kesesuaian standar serta nilai yang dirsakan oleh konsumen. Produk yang berkualitas tidak hanya memenuhi standar teknis yang ditentukan, tetapi juga mampu memberikan manfaat sesuai dengan keinginan dan selera konsumen, sehingga menciptakan kesan yang memuaskan dan meningkatkan ketertarikan pelanggan terhadap produk tersebut.
[bookmark: _Hlk217947547]Kualitas produk adalah keseluruhan karakteristik dari suatu barang yang mampu memenuhi kebutuhan pelanggan sesuai dengan harapan mereka. Penjelasan mengenai kualitas produk seperti yang telah dijelaskan sebelumnya menunjukkan bahwa apabila sebuah perusahaan mampu menyediakan produk makanan yang berkualitas, maka perusahaan tersebut akan dapat menciptakan kepuasan bagi konsumen. Seorang pelanggan biasanya merasa puas karena memiliki pengalaman positif dalam membeli produk yang dikonsumsi atau digunakan. Kualitas produk memiliki peran yang sangat penting dalam mempengaruhi tingkat kepuasan pelanggan serta membentuk loyalitas pelanggan terhadap produk yang ditawarkan oleh Perusahaan (Susanti, 2017).
[bookmark: _Hlk217947568]Menurut (Kotler dan Keller 2012:142) Kualitas Produk adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsinya termasuk di dalamnya keawetan, kehandalan, ketepatan,kemudahan yang dipergunakan dan diperbaiki serta atribut yang bernilai. Kualitas produk merupakan hal penting yang harus dimiliki oleh sebuah produk, sehingga produsen dituntut untuk menciptakan produk yang berkualitas agar mampu menarik perhatian konsumen dan memperoleh kepercayaan di pasar Kotler dan Armstrong (2004: 354).
b. Faktor yang mempengaruhi Product Quality
[bookmark: _Hlk217947603]Menurut (Prawirosentono, 2002) terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi kualitas produk, yaitu:
1) [bookmark: _Hlk217947635]Manusia, yaitu unsur utama yang memungkinkan terjadinya proses penambahan nilai
2) Metode, yaitu meliputi prosedur kerja yang dimana setiap orang harus melakukan kerja sesuai dengan tugas yang dibebankan pada masing-masing individu
3) Mesin, yaitu peralatan yang digunakan dalam proses penambahan nilai yang menjadi output
4) Bahan, yaitu bahan baku yang diproses agar menghasilkan nilai tambah yang menjadi output dan jenisnya beragam
5) Ukuran, yaitu setiap tahap produksi harus ada ukuran sebagai standar penilaian agar setiap tahap produksinya dapat dinilai kinerjanya
6) Lingkungan, yaitu lingkungan dimana proses produksi yang berada sangat mempengaruhi hasil atau kinerja produksi apabila lingkungan kerja berubah maka kinerja pun akan berubah pula
c. Indikator yang mempengaruhi Product Quality
[bookmark: _Hlk217947702]Menurut (Namkung,Y & Jang, 2007), (Sulek, J.M. & Hensley, 2009) dan (Qin, H & Prybuutok, V, 2009) apabila perusahaan ingin mempertahankan keunggulan persaingan di dalam pasar, maka perusahaan harus mengerti indikator apa saja yang digunakan oleh konsumen untuk membedakan produk yang dijual perusahaan tersebut dengan pesaing nya:
1) [bookmark: _Hlk217947760]Exposure (rasa makanan), mempengaruhi kepuasan pelanggan dimana kombinasi bumbu dan cita rasa yang pas menciptakan pengalaman positif
2) Observasi Visual (tampilan/penyajian makanan), tampilan makanan dinilai dari penampilan, porsi, dan bentuk yang menarik termasuk warna cerah dan penyajian yang rapi
3) Observasi Indikasi (kesegaran bahan), indikasi seperti tekstur renyah, aroma, dan suhhu yang tepat menandakan kualitas bahan baku yang baik
4) Konsisten Rasa dan Keamanan Makanan, konsisten rasa memastikan variasi minimal antar porsi, sementara kebersihan dan keamanan makanan menjamin bebas kontaminan dan higienis


F. Penelitian Terdahulu
[bookmark: _Hlk217947948]Dalam penelitian ini, hasil dari penelitian terdahulu akan dijadikan bahan referensi dan perbandingan. Penelitian terdahulu sangatlah penting dan bermanfaat bagi penulis.
Adapun penelitian terdahulu yang digunakan dalampenulisan ini sebagai berikut :
	[bookmark: _Hlk217948003]No.
	Penelitian dan Tahun
	Judul
	Persamaan dengan penelitian ini
	Perbedaan dengan penelitian ini
	Hasil Penelitian

	1.
	Rifqi Mahrus1, Dian Meliantari2
(2023)
	PENGARUH PERCEIVED QUALITY, PERCEIVED PRICE, DAN ELECTRONIC WORD OF MOUTH TERHADAP PURCHASE INENTION MOBIL BEKAS DI MASA PANDEMI COVID-19 (Studi Kasus Showroom Mobil Bekas di Kota Bekasi)
	Sama dengan Variabel Electronic Word of Mouth, Perceived Price dengan Purchase Intention 
	Perbadaan nya yaitu pada Variabel perceived quality dan Objek penelitian
	Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi kualitas,harga, dan electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli

	2.
	Myzxi Ch. L. Sarayar¹, Djurwati Soepeno², Michael Ch. Raintung³ (2021)
	PENGARUH E-WOM, HARGA DAN KUALITAS PRODUCT TERHADAP MINAT BELI “FOLCIS PUDDING” MANADO
	Sama dengan Variabel E-WOM dan Kualitas Produk dengan Minat Beli
	Perbedaan nya yaitu pada Objek dan Lokasi penelitian
	Hasil penelitian menunjukkan bahwa e-wom, harga dan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli

	3.
	Ferdiyan Hamdi, Dhian Tyas Untari, Heni Rohaeni (2025)
	Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Electronic Word Of Mouth Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Pada Produk Kopi Keliling Merek Sejuta Jiwa di Desa Wanajaya, Kabupaten Bekasi
	Sama dengan Variabel Electronic Word of Mouth, dan Kualitas Produk Terhadap Minat beli ulang
	Perbedaan nya yaitu pada Objek dan Lokasi penelitian nya 
	Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga, kualitas produk dan electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang

	4.
	Oliefia Ruthly Kawalo¹, Rudy Steven Wenas², Mirah H Rogi³ (2022)
	PENGARUH ELECTRONIC WORD OF MOUTH, HARGA, DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN (STUDI PADA ETSUKO KITCHEN MANADO)
	Sama dengan Variabel Electronic Word of Mouth Terhadap Minat beli konsumen
	Perbedaan nya yaitu pada Objek dan Lokasi penelitian nya
	Hasil penelitian menunjukkan bahwa electronic word of mouth, harga, dan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen

	5.
	Reiza Dessy Aprianty1, Kustiadi Basuki2
(2021)
	PENGARUH ELECTRONIC WORD OF MOUTH TERHADAP PURCHASE INTENTION MELALUI CONSUMER TRUST PADA ONLINE SHOP FASHION WANITA DI MEDIA SOSIAL INSTAGRAM (STUDI PADA GENERASI MILENIAL DI DKI JAKARTA)
	Sama dengan Variabel Electronic Word of Mouth Terhadap Purchase Intention
	Perbedaan nya yaitu pada Lokasi dan Objek penelitian dan menggunakan variabel perceived price fairness
	Hasil penelitian ini menunjukkan bawa e-wom berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention

	6.
	Ferdiyan Hamdi1, Dhian Tyas Untari2, Heni Rohaeni3
(2025)
	PENGARUH HARGA, KUALITAS PRODUK, DAN ELECTRONIC WORD OF MOUTH TERHADAP MINAT BELI ULANG PADA KOPI KELILING MEREK SEJUTA JIWA DI DESA WANJAYA, KABUPATEN BEKASI
	Sama dengan Variabel Kualitas Produk, Electronic Word of Mouth Terhadap Minat beli ulang
	Perbedaan nya yaitu pada Objek dan Lokasi penelitian nya
	Hasil penelitian menunjukkan variabel harga,kualitas produk dan electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang

	7.
	Brigitta K.M Pandelaki¹, Silvya L. Mandey², Michael Ch. Raintung³ (2023)
	PENGARUH ELECTRONIC WORD OF MOUTH, LOKASI DAN HARGA TERHADAP MINAT BELI DI R-ZONE CAFE LANGOWAN
	Sama dengan Variabel Electronic Word of Mouth Terhadap Minat beli
	Perbedaan nya yaitu pada variabel Lokasi dan objek penelitian serta tidak menggunakan variabel product quality
	Hasil penelitian menunjukkan Electronic Word of Mouth (EWOM), Lokasi, dan Harga berpengaruh positif terhadap Minat Beli




Kesimpulannya 
Penelitian ini memiliki persamaan dengan berbagai penelitian terdahulu karena sama meneliti pengaruh Electronic Word of Mouth, Perceived Price Fairness dan Product Quality Terhadap Purchase Intention. Seluruh penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa posisi e-WOM dapat meningkatkan minat beli, persepsi harga yang dianggap wajar mendorong keputusan pembelian, serta kualitas produk yang baik berkontribusi langsung pada tingginya purchase intention. Selain itu, peneliti terdahulu juga menggunakan pendekatan kuantitatif dan analisis regresi. Meski objeknya berbeda kesemuaannya berada pada konteks konsumsi yang memiliki karakteristik yang sama dalamperilaku pembeli.

G. Kerangka Pemikiran
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan maka untuk memerikan gambaran yang jelas dalam penelitian ini diberikan kerangka berpikir. Kerangka berfikir merupakan sebuah model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting (Prof. Dr. Sugiyono, 2017)







[bookmark: _Hlk217948302]Gambar 1.1 Kerangka Konseptual
E-WOM (X1)

	
PURCHASE INTENTION (Y)

PERCEIVED PRICE FAIRNESS (X2)


PRODUCT QUALITY (X3)

                 
Sumber: (Pandelaki et al., 2023) (Kawalo & Rudy 2022 et.all,.) (Ch Sarayar et al., 2021) (Mahrus & Meliantari, 2023)
H. Hipotesis Penelitian
[bookmark: _Hlk217948905]Hipotesis merupakan dugaan sementara yang perlu dibuktikan kebenarannya. Menurut (Prof. Dr. Sugiyono, 2017) hipotesismerupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian. Berdasarkan hubungan anatara tujuan penelitian serta kerangka pemikiran terhadap perumusan masalah,maka dapat dirumuskan sebagai berikut :
1. [bookmark: _Hlk217948964]Electronic Word Of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention
2. [bookmark: _Hlk217949012]Perceived Price Fairness berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention
3. [bookmark: _Hlk217949068]Product Quality berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention

I. Lokasi dan Objek Penelitian
[bookmark: _Hlk217949324]Lokasi penelitian ini dilakukan dengan mengambil lokasi di Warung Pedas Cak Kend Solo, yang beralamat di Jl. Dr. Rajiman No.375, Sriwedari, Kec, Laweyan, Kota Surakarta dan yang menjadi objek penelitian ini adalah para pelanggan di Warung Pedas Cak Kend Solo.

J. Desain Penelitian
Desain penelitian ini adalah suatu kerangka kerja yang digunakan untuk melakukan riset pemasaran yang disusun untuk memberikan prosedur untuk mendapatkan informasi (Aaker, 2001). Dalam desain penelitian ini pelaksanaan metode penelitian yang dilakukan adalah survey, yaitu penelitian dilakukan terhadap suatu populasi dengan menganalisis data yang diperoleh langsung dari populasi tersebut. Obyek penelitian adalah individu yaitu para pelanggan di Warung Pedas Cak Kend Solo.
Maka dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat dikembangkan suatu teori yang mampu menjelaskan, meramaikan serta mengontrol suatu gejala tertentu. Dalam penelitian ini, terdapat minimal berapa variabel yang saling terkait satu sama lain.
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Gambar 2 Desain Penelitian
K. Variabel dan Definisi Operasional Variabel
1. Variabel Penelitian
Variabel penelitian adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan penelitian untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2017). Terdapat dua variabel penelitian yaitu variabel terikat (Dependent variable) dan variabel bebas (Independent variable). Variabel terikat adalah variabel yang tidak bergantung pada variabel lainnya atau variabel yang dipengaruhi dan menjadi akibat karena adanya variabel bebas. Berkaitan dengan penelitian ini, variabel yang digunakan sebagai berikut :
a. Variabel Indipenden (Independent variable)
Variabel independent atau variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya berpengaruh positif maupun berpengaruh negative (Sugiyono, 2017). Variabel Indpenden dalam penelitian ini adalah :
1) Electronic Word Of Mouth (X1)
2) Perceived Price Fairness (X2)
3) Product Quality (X3)
b. Variabel Dependen (Dependent variable)
Variabel dependen atau variabel terikat adalah variabel yang dapat dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel yang dipengaruhi adanya variabel bebas (Sugiyono, 2017). Variabel dependen sering juga disebut dengan variabel respon yang dilambangkan dengan Y. Variabel dependen dalam penelitian ini yaitu Purchase Intention, dalam penelitian ini variabel dependennya adalah Purchase Intention pelanggan di Warung Pedas Cak Kend Solo.
2. Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional adalah penjelasan yang jelas dan bisa diukur tentang variabel yang digunakan dalam penelitian untuk memahami dengan tepat cara variabel tersebut diukur atau diamati dalam konteks penelitian tersebut dan kemudian dapat ditarik kesimpulannya. Adapun variabel beserta operasionalnya dijelaskan berikut ini :
a. Purchase Intention (Y)
Purchase Intention atau minat beli adalah keinginan seseorang untuk memiliki suatu produk. Minat beli muncul ketika konsumen sudah terpengaruh oleh kualitas dan mutu produk tersebut, serta mendapatkan informasi mengenai produk. Konsumen yang memiliki kebutuhan tertentu akan semakin termotivasi untuk mencari informasi lebih lanjut tentang produk tersebut. Indikator minat beli menurut (Schiffman dan Kanuk, 2010) sebagai berikut :
1. Attention (Perhatian)
2. Intereset (Ketertarikan)
3. Desire (Keinginan)
4. Action (Tindakan)
Kuesioner (Skala Likert 1-5)
1. Setelah mendapatkan informasi saya merasa penasaran untuk mencoba menu yang ditawarkan di Warung Pedas Cak Kend 
2. Saya tertarik untuk mengunjungi Warung Pedas Cak Kend Solo 
3. Saya menempatkan Warung Pedas Cak Kend Solo sebagai alternatif tempat makan yang akan saya kunjungi
4. Saya berencana melakukan pembelian di Warung Pedas Cak Kend Solo
b. Electronic Word Of Mouth (X1)
Electronic Word Of Mouth atau e-WOM adalah sebuah pernyataan positif maupun negatif yang muncul dari opini para konsumen terhadap sebuah produk yang mereka minati untuk digunakan, termasuk variasi harga serta diferensiasi dari penampilan fisik produk tersebut. e-WOM merupakan bentuk komunikasi pemasaran antara penjual dan pembeli yang dilakukan di media digital seperti media sosial, ulasan online, komentar pelanggan, dan lainnya. Indikator electronic word of mouth menurut Henning Thurau et al. (2004) :
1. Platform Assistance
2. Veting Negative Feeling
3. Concern for Other
4. Expressing Positive Feeling
5. Helping the Company
6. Social Benefit 
7. Advive Seeking
8. Extraversiong/self-enhancement
Kuesioner (Skala Likert 1-5)
1. [bookmark: _Hlk216557615]Informasi dari ulasan online tentang Warung Pedas Cak Kend mudah saya temukan melalui berbagai platform
2. [bookmark: _Hlk216557419]Saya menemukan ulasan online yang berisi keluhan atau pengalaman negative terkait Warung Pedas Cak Kend
3. Ulasan online tentang Warung Pedas Cak Kend menunjukkan kepedulian pengguna lain untuk membantu calon pembeli
4. Saya menemukan banyak ulasan online yang mengekspresikan kepuasan terhadap Warung Pedas Cak Kend
5. Ulasan online tentang Warung Pedas Cak Kend terlihat dibuat  untuk membantu atau mendukung perusahaan 
6. Interaksi dan diskusi online mengenai Warung Pedas Cak Kend memberikan manfaat sosial bagi saya sebagai calon pembeli
7. Saya memperoleh saran atau rekomendasi dari pengguna lain melalui ulasan sebelum memutuskan membeli
8. Beberapa ulasan onine meunjukkan bahwa penulis ingin menampilkan pengalaman atau citra dirinya kepada orang lain
c. Perceived Price Fairness (X2)
Perceived price fairness adalah pengertian konsumen tentang sejauh mana harga suatu produk atau layanan dianggap adil, wajar, atau dapat diterima dibandingkan dengan harga referensi yang mereka miliki, seperti harga sebelumnya, harga pesaing, atau harga yang mereka harapkan. Konsep ini mencakup penilaian yang bersifat emosional maupun rasional dari konsumen terhadap harga yang ditawarkan oleh penjual, di mana perbedaan antara harga yang dianggap masuk akal dan harga yang dapat diterima akan membentuk persepsi tentang kesesuaian harga tersebut. Indikator price fairnes menurut (Kotler dan Keller (2018:27) :
1.  Keterjangkauan harga
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
3. Kesesuaian harga dengan manfaat
4. Harga sesuai kemampuan ataupun daya saing harga
Kuesioner (Skala Likert 1-5)
1. Harga makanan yang di Warung Pedas Cak Kend ini memiliki harga yang masih terjangkau bagi konsumen seperti saya
2. Harga pada menu sebanding dengan kualitas makanan yang disajikan 
3. Harga produk terlihat sesuai dengan manfaat yang akan saya dapatkan
4. Dibandingkan warung makan sejenis, harga makanan di Warung Pedas Cak Kend ini sesuai dengan kemampuan saya dan cukup bersaing
d. Product Quality (X3)
Product quality adalah kemampuan suatu barang untuk menjalankan fungsi yang diharapkan oleh pengguna, baik sesuai harapan maupun melebihi keinginan mereka. Kualitas ini mencakup berbagai aspek fisik, karakteristik, serta kemampuan produk, seperti ketahanan, konsistensi, akurasi, kepraktisan, serta faktor-faktor lain yang mampu memenuhi kebutuhan dan memberikan kepuasan kepada pelanggan. Kualitas produk menjadi salah satu faktor penting dalam operasi bisnis dan strategi pemasaran, karena semakin baik kualitasnya, semakin tinggi tingkat kepuasan dan kesetiaan pelanggan terhadap produk tersebut. Indikator product quality menurut (Namkung,Y & Jang, 2007) (Sulek, J.M. & Hensley, 2009) dan (Qin, H & Prybuutok, V, 2009) :
1. Exposure (Rasa Makanan)
2. Observasi visual (Tampilan/penyajian makanan)
3. Observasi indiksi (Kesegara bahan makanan)
4. Konsisten rasa
5. Kebersihan dan keamanan makanan
Kuesioner (Skala Likert 1-5)
1. [bookmark: _Hlk216558026]Dari informasi yang saya lihat dari rekomendasi ulasan orang lain makanan di Warung Pedas Cak Kend ini tampak memiliki rasa yang enak
2. Dari tampilan foto maupun penyajian yang saya lihat makanan di Warung Pedas Cak Kend terlihat menarik dan menggugah selera
3. Dari yang saya amati bahan makanan di Warung Pedas Cak Kend terlihat segar dari kondisi warna, bahan baku maupun menu
4. Banyaknya rekomendasi maupun ulasan yang serupa membuat saya percaya rasa makanan di Warung Pedas Cak Kend sangat konsisten
5. Kondisi tempat, cara penyajian dan kebersihan yang saya lihat membuat saya yakin makanan di Warung Pedas Cak Kend aman untuk dikonsumsi

L. Populasi dan Sampel
1. Populasi
[bookmark: _Hlk218028293]Menurut (Sugiyono, 2017) definisi populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. populasi adalah keseluruhan dari subjek penelitian. Jadi yang dimaksud dengan pupulasi individu yang memiliki sifat yang sama walaupun prosentase kesamaan itu sedikit, atau dengan kata lain seluruh individu yang akan dijadikan objek penelitian (Arikunto, 2013). Jadi yang dimaksud populasi adalah individu yang memiliki sifat yang sama walaupun presentase kesamaan lebih sedikit. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat atau yang pernah melihat iklan atau mengetahui Warung Pedas Cak Kend Solo.
2. Sampel
[bookmark: _Hlk218028584]Karena jumlah pelanggan Warung Pedas Cak Kend tidak diketahui secara pasti maka, maka peneliti menggunakan rumus Lemeshow (Levy, 2013), untuk menentukan jumlah sampel minimal yang representative. Rumus Lemeshow banyak digunakan dalam penelitian sosial dan perilaku konsumen dengan populasi besar dan tidak teridentifikasi secara spesifik.
[bookmark: _Hlk218028621]Teknik sampling yang digunakan adalah non-probability sampling dengan metode purposive sampling. Teknik ini dipilih karena peneliti menetapkan kriteria tertentu bagi responden yang dianggap relevan dengan tujuan penelitian. Rumus yang diguanakan sebagai berikut :
[bookmark: _Hlk218028639]                                     n - 
[bookmark: _Hlk218028666]                       Keterangan:
· n = jumlah sampel minimal
· Z = nilai Z pada tingkat kepercayaan 95% (1,96)
· p = proporsi populasi yang dianggap memiliki karakteristik tertentu (karena tidak diketahui, digunakan 0,5)
· d = margin of error (tingkat kesalahan yang ditoleransi, digunakan 0,1 atau 10%)
[bookmark: _Hlk218028719]Dengan demikian perhitungannya adalah:
                                    n - 
                                   n - 
Dengan menggunakan rumus Lemeshow maka nilai sampel (n) didapatkan sebesar 96,04 maka dibulatkan menjadi 100 orang.

M. Jenis dan Sumber Data
Jenis dan sumber data dalam penelitian ini dijelaskan sebagai berikut :
1. [bookmark: _Hlk218028901]Data primer: Data primer adalah data yang mengacu pada informasi yang diperoleh dari tangan pertama oleh peneliti yang berkaitan dengan variabel minat untuk tujuan spesifik studi. Dalam penelitian ini data primer yang diperoleh dari kuesioner penelitian yang disebarkan kepada seluruh masyarakat yang mengetahui Warung Pedas Cak Kend Solo.
2. Data sekunder adalah data yang mengacu pada informasi yang dikumpulkan dari sumber yang telah ada. Sumber data sekunder adalah catatan atau dokumentasi perusahaan, publikasi pemerintah, analisis industri oleh media, situs Web, internet dan seterusnya.

N. Pengumpulan Data
[bookmark: _Hlk218029241]Penelitian ini menggunakan instrumen kuesioner atau angket yaitu menyebarkan angket kuesioner berupa daftar pertanyaan mengenai Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Purchase Intention. Kuesioner berupa daftar pertanyaan akan ditujukan kepada pelanggan Warung Pedas Cak Kend Solo. Menurut (Sugiyono, 2017) yang dimaksud dengan daftar pertanyaan atau angket adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang pribadinya atau hal-hal yang ia ketahui. Kuesioner dalam penelitian ini melakukan pengumpulan data melalui penyebaran daftar pertanyaan yang disusun secara berjenjang berdasarkan skala pengukuran Likert, dengan urutan empat yaitu 1, 2, 3, 4, 5 dan mempunyai kriteria jawaban sebagai berikut :
Jawaban Sangat Setuju (SS)            = skor 5
Jawaban Setuju (S)                          = skor 4
Jawaban Netral (N)                          = skor 3
Jawaban Tidak Setuju (TS)              = skor 2
Jawaban Sangat Tidak Setuju (TS)  = skor 1
O. Metode Analisis Data
1. Uji Instrumen
[bookmark: _Hlk218029917]Uji instrument penelitian adalah menguji kualitas data. Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui konsistensi dan akurasi data yang dikumpulkan dengan penggunaan instrument. Prosedur pengujian kualitas data harus memenuhi dua persyaratan yang penting dalam instrumen yakni valid dan reliabel adalah sebagai berikut :
a. Uji Validitas
[bookmark: _Hlk218030022]Pengujian validitas merupakan pengujian yang dilakukan untuk mengukur apakah instrument yang digunakan dalam penelitian benar-benar mampu mewakili semua aspek yang dianggap sebagai kerangka konsep. Untuk menguji validitas akan digunakan uji korelasi Pearson product moment dengan bantuan Program SPSS (Statistical Packcage and Social Solution). Apabila nilai r hitung instrument lebih besar dari r table maka dinyatakan valid.
[bookmark: _Hlk218030075]Secara manual rumus uji tersebut adalah:
[bookmark: _Hlk218030101]
                                   Keterangan :
r     = Koefisien korelasi
n    = Jumlah Sampel
∑x = Jumlah Pengamatan variabel (x)
∑y  = Jumlah Pengamatan variabel (y)
[bookmark: _Hlk215240038]∑xy = Jumlah antara skor x dan y
x      = Variabel bebas
y      = Variabel terikat


b. Uji Reabilitas
[bookmark: _Hlk218030278]	Uji Reliabilitas digunakan untuk mengukur bahwa instrument penelitian bebas dari kesalahan persepsi sehingga menghasilkan hasil yang konsisten dan dapat digunakan pada kondisi yang berbeda-beda. Untuk menguji reliabilitas akan digunakan Cronbach alpha dengan program SPSS (Statistical Packcage and Social Solution). Instrumen dinyatakan valid atau reliable apabila nilai alpha lebih besar dari 0,6. Rumus koefisien alpha (Sugiyono, 2017).
[bookmark: _Hlk218030330]                                         r =  (1 - )
                                          Keterangan :
r	     = Reliabilitas instrumen
K       = Banyaknya butiran pernyataan
∑ab2   = Jumlah variasi butir
      = Varian total
2. Asumsi Klasik
[bookmark: _Hlk218030427]Uji asumsi klasik dilakukan untuk mendapatkan model regresi yang baik dan bisa memberikan estimasi yang handal. Ada empat uji asumsi klasik, yaitu uji normalitas, uji Multikolinearitas, uji Heterosdastisitas dan uji Autokorelasi (Ghozali, 2018). 
a. [bookmark: _Hlk218030483]Uji Normalitas Data
[bookmark: _Hlk218030538]Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variable pengganggu (e) memiliki distribusi normal atau tidak(Ghozali, 2018). Untuk menguji normalitas, dapat digunakan Kolmogorov-Smirnov Test. Setelah pengujian dilakukan dengan bantuan program SPSS, output dapat dilihat pada baris paling bawah yang berisi Asymp. Sig. (2- tailed). Interprestasinya adalah jika pada α = 5% p > 0,05, maka distribusi data dinyatakan memenuhi asumsi normalitas, sebaliknya jika p < 0,05 maka diinterpretasikan sebagai tidak normal.
b. [bookmark: _Hlk218030600]Uji Multikolinieritas
[bookmark: _Hlk218030662]Menurut (Ghozali, 2018:107) Multikolinearitas merupakan korelasi yang nyata diantara variable independen dalam sebuah model. Untuk mendeteksi adanya multikolinearitas dapat dilihat dari nilai Variance Inflation Factor (VIF) atau Tolerance < 0,1 maka hal tersebut menunjukkan bahwa multikolinearitas terjadi antar variabel bebas. Sebaliknya, apabila VIF < 10 atau tolerance > 0,1 maka tidak terjadi multikolinearitas. Secara manual perhitungan VIF dapat dilakukan dengan rumus :
[bookmark: _Hlk218030695]                                   VIF    = 1/((1-R_j^2)) : j = 1,2,…...k
                           Keterangan:
VIF   = angka VIF
j        = jumlah sampel 1,2,….k
R_j^2 = koefisien determinasi variabel bebas ke-j dengan variabel lain
c. [bookmark: _Hlk218030786]Uji Heteroskedastisitis
[bookmark: _Hlk218030808]Uji heteroskedastisitas merupakan prosedur statistik yang digunakan untuk mengecek apakah varians residual atau error dalam model regresi linier bersifat tetap (homoskedastisitas) atau tidak tetap (heteroskedastisitas) pada semua pengamatan. Heteroskedastisitas terjadi ketika varians error berbeda antar pengamatan, hal ini dapat menyebabkan estimasi koefisien regresi menjadi tidak efisien dan uji signifikansi menjadi tidak tepat. Uji ini menjadi bagian dari asumsi klasik dalam regresi linier yang bertujuan memastikan keandalan model analisis, terutama dalam penelitian kuantitatif seperti pemasaran dan perilaku konsumen. Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidakseimbangan varians residual dari satu pengamatan ke pengamatan lain, jika varians residual sama maka disebut homoskedastisitas, dan jika berbeda maka disebut heteroskedastisitas (Ghozali, 2018:105).
d. [bookmark: _Hlk218030873]Uji Autokorelasi
[bookmark: _Hlk218030898]Uji autokorelasi bertujuan untuk mengetahui adanya hubungan antara residual (kesalahan) pada satu periode dengan residual pada periode sebelumnya, dalam model regresi linier. Tujuan dari uji ini adalah memastikan bahwa residual tidak saling berkorelasi dan bersifat independen. Uji ini penting untuk memvalidasi asumsi klasik dalam regresi bahwa tidak terjadi autokorelasi. Jika asumsi ini dilanggar, maka estimasi koefisien bisa menjadi bias, standar error tidak akurat, serta uji signifikansi tidak dapat diandalkan, terutama pada data time series atau data cross-section yang berurutan. Model regresi yang baik adalah adalah yang bebas dari autokorelasi. Patokan adanya autokorelasi merupakan angka D-W (Durbin-Watson) dibawah -2 berarti ada autokorelasi positif dan bila angka D-W diantara -2 sampai dengan +2 berarti autokorelasi negatif atau tidak terdapat autokorelasi(Ghozali, 2018:110).
3. [bookmark: _Hlk218030955]Analisis regresi linier berganda
a. [bookmark: _Hlk218031028]Persamaan regresi linier berganda
[bookmark: _Hlk218031072]Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel independen (lingkungan kerja, motivasi kerja dan insentif) terhadap variabel dependen (kinerja pegawai). Regresi linier berganda adalah suatu teknik yang digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel terkait (Sugiyono, 216:275). Rumusan yang digunakan adalah :
 = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e
                               Keterangan:
Y      = Purchase Intention Pelanggan Warung Pedas Cak Kend
α       = Konstanta
X1        = Electronic Word of Mouth
X2     = Perceived Price Fairness
X3       = Product Quality
β1, β2, β3   = koefisien regresi masing-masing variabel
e              = Error Disturbance


b. [bookmark: _Hlk218031251]Uji t (Parsial)
[bookmark: _Hlk218031273]Menurut  uji parsial (t test) digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh masing-masing variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen. Uji parsial dalam data penelitian ini menggunakan tingkat signifikasi sebesar 0,05. Dengan tingkat signifikansi 5% maka kriteria pengujian adalah sebagai berikut :
1) [bookmark: _Hlk218031332]Bila nilai signifikan < 0,05 dan t hitung > t tabel, artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap variabel dependen.
2) Bila nilai signifikansi > 0,05 dan t hitung < t tabel, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap variabel dependen.
4. [bookmark: _Hlk218031417]Uji Simultan (F test)
[bookmark: _Hlk218031487]Dalam penelitian ini, uji F digunakan untuk mengetahui tingkat signifikansi pengaruh variabel-variabel independen secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel dependen (Ghozali, 2018). Dalam penelitian ini, hipotesis yang digunakan adalah:
[bookmark: _Hlk218031562]Ho : Variabel-variabel bebas yaitu electronic word of mouth, perceived price fairness, product quality tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secara bersama sama terhadap variabel terikatnya yaitu purchase intention.
Ha : Variabel-variabel bebas electronic word of mouth, perceived price fairness, product mempunyai pengaruh yang signifikan secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya yaitu purchase intention. 
Dasar pengambilan keputusannya adalah dengan menggunakan angka probabilitas signifikansi, yaitu :
1) Apabila probabilitas signifikansi > 0.05, maka Ho diterima dan Ha ditolak.
2) Apabila probabilitas signifikansi < 0.05, maka Ho ditolak dan Ha diterima.
5. Uji koefisisien Determinasi (uji Adjusted R2)
Koefisien determinasi merupakan suatu nilai yang menggambarkan total variasi dari Y (variabel dependen) dari sebuah persamaan regresi. Nilai koefisien determinasi ini mencerminkan seberapa besar variabel dari variabel dependen dapat dijelaskan oleh variabel independen. Apabila nilai koefisien determinasi sama dengan 0 maka variasi dari variabel dependent tidak dapat dijelaskan oleh variabel independen. Sebaliknya apabila nilai koefisien determinasi sama dengan 1 maka semua variasi variabel dependen dapat dijelaskan secara sempurna oleh variabel independen.

                                  Keterangan:
x = Skor pertanyaan
 y = Skor total
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KUESIONER
PENGARUH ELECTRONIC WORD OF MOUTH, PERCEIVED PRICE FAIRNESS, PRODUCT QUALITY TERHADAP PURCHASE INTENTION
DI WARUNG PEDAS CAK KEND SOLO

I. Identitas Responden
1. Nama Responden  :
2. Usia Responden    :
a. Dibawah 20 tahun
b. 20 tahun sd 29 tahun
c. 30 tahun sd 39 tahun
d. > 40 tahun
3. Jenis Kelamin       
a. Perempuan
b. Laki - laki
4. Apakah anda pernah membeli di Warung Pedas Cak Kend   
a. SUDAH
b. BELUM
5. Berapa kali anda membeli makan di luar setiap minggu nya
a. 2 kali
b. 3 sd 5 kali
c. Lebih dari 5 kali
6. Uang yang anda keluarkan setiap kali membeli makanan  
a. Dibawah Rp 50.000
b. Antara Rp 50.000 sd Rp 100.000
c. Diatas Rp 100.000
7. Apakah anda berminat membeli di Warung Pedas Cak Kend
a. YA
b. TIDAK
II. Petunjuk Pengisian
1. Kuesioner ini terdiri atas kolom pertanyaan dan kolom jawaban dengan empat pilihan jawaban, yaitu :
a. Sangat Setuju (SS)
b. Setuju (S)
c. Netral (N)
d. Tidak Setuju (TS)
e. Sangat Tidak Setuju (STS)
2. Pilih salah satu jawaban yang paling sesuai dengan persepsi dan pengalaman anda dengan memberi tanda (√) pada kolom yang sesuai.
3. Isilah semua nomor dalam kuesioner ini dan mohon jangan ada yang terlewatkan.












III. Daftar Kuesioner
Electronic Word of Mouth (X1)
	
No.
	
Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	1.
	Informasi dari ulasan online tentang Warung Pedas Cak Kend mudah saya temukan melalui berbagai platform
	
	
	
	
	

	2.
	Saya menemukan ulasan online yang berisi keluhan atau pengalaman negative terkait Warung Pedas Cak Kend
	
	
	
	
	

	3.
	Ulasan online tentang Warung Pedas Cak Kend menunjukkan kepedulian pengguna lain untuk membantu calon pembeli
	
	
	
	
	

	4.
	Saya menemukan banyak ulasan online yang mengekspresikan kepuasan terhadap Warung Pedas Cak Kend
	
	
	
	
	

	5.
	Ulasan online tentang Warung Pedas Cak Kend terlihat dibuat  untuk membantu atau mendukung perusahaan 
	
	
	
	
	

	6.
	Interaksi dan diskusi online mengenai Warung Pedas Cak Kend memberikan manfaat sosial bagi saya sebagai calon pembeli

	
	
	
	
	

	7.
	Saya memperoleh saran atau rekomendasi dari pengguna lain melalui ulasan sebelum memutuskan membeli
	
	
	
	
	

	8.
	Beberapa ulasan onine meunjukkan bahwa penulis ingin menampilkan pengalaman atau citra dirinya kepada orang lain
	
	
	
	
	






Perceived Price Fairness (X2)
	
No.
	
Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	1.
	Harga makanan di Warung Pedas Cak Kend ini memiliki harga yang masih terjangkau bagi konsumen seperti saya
	
	
	
	
	

	2.
	Harga pada menu sebanding dengan kualitas makanan yang di sajikan
	
	
	
	
	

	3.
	Harga produk terlihat sesuai dengan manfaat yang akan dapatkan sebagai
	
	
	
	
	

	4.
	Dibandingkan warung makan sejenis, harga makanan di Warung Pedas Cak Kend ini sesuai dengan kemampuan saya dan cukup bersaing
	
	
	
	
	



[bookmark: _Hlk215599761]Product Quality (X3)
	
No.
	
Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	1.
	Dari informasi yang saya lihat rekomendasi ataupun ulasan orang lain makanan di Warung Pedas Cak Kend ini tampak memiliki rasa yang enak
	
	
	
	
	

	2.
	Dari tampilan foto maupun penyajian yang saya lihat makanan di Warung Pedas Cak Kend terlihat menarik dan menggugah selera
	
	
	
	
	

	3.
	Dari yang saya amati bahan makanan di Warung Pedas Cak Kend terlihat segar dari kondisi warna, bahan baku maupun menu
	
	
	
	
	

	4.
	Banyaknya rekomendasi maupun ulasan yang serupa membuat saya percaya rasa makanan di Warung Pedas Cak Kend sangat konsisten
	
	
	
	
	

	5.
	Kondisi tempat, cara penyajian dan kebersihan yang saya lihat membuat saya yakin makanan di Warung Pedas Cak Kend aman untuk dikonsumsi
	
	
	
	
	



[bookmark: _Hlk215599780]Purchase Intention (Y)
	
No.
	
Indikator Pertanyaan
	Alternatif Jawaban

	
	
	SS
	S
	N
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	1.
	Setelah mendapatkan infomasi saya merasa penasaran untuk mencoba menu yang ditawarkan di Warung Pedas Cak Kend
	
	
	
	
	

	2.
	Saya tertarik untuk mengunjungi Warung Pedas Cak Kend
	
	
	
	
	

	3.
	Saya menempatkan Warung Pedas Cak Kend sebagai alternatif tempat makan yang akan saya kunjungi
	
	
	
	
	

	4.
	Saya berencana melakukan pembelian di Warung Pedas Cak Kend
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