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PENGARUH KUALITAS PRODUK, PROMOSI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN LE’KERZZ DI KABUPATEN WONOGIRI

A. Latar Belakang Masalah
Pemasaran adalah suatu proses perencanaan konsep, harga, promosi, dan pendistribusian ide-ide barang maupun jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan individu dan tujuan perusahaan. Menurut (Djaslim 2003) menyatakan bahwa pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi, mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan. Salah satu sektor makanan yang dari dulu sampai sekarang sering dicari yaitu leker. Leker salah satu makanan manis yang digemari berbagai kalangan masyarakat, dari anak-anak hingga orang dewasa.
Saat ini Industri makanan dan minuman di Indonesia terus mengalami perkembangan yang pesat, sehingga persaingan bisnis semakin ketat. Para pelaku bisnis bisa memenangkan persaingan, dengan perusahaan dituntut harus berusaha memenuhi kebutuhan  dan keinginan konsumen. Produk yang dihasilkan dapat dinikmati oleh para konsumen dengan senang dan puas. 
Produk merupakan elemen fundamental dalam bauran pemasaran, karena melalui produk tersebut konsumen berharap dengan kebutuhannya dapat terpenuhi. Konsumen cenderung menilai dan memilih produk berdasarkan sejauh mana produk tersebut mampu memberikan manfaat serta memenuhi keinginan mereka secara optimal (Aldyawan and Soedjoko 2021). Faktor kualitas produk sangat penting karena menentukan seberapa baik produk tersebut dapat memenuhi harapan konsumen. Kualitas produk dalam konteks ini tidak hanya mencakup cita rasa, tetapi juga bahan baku yang digunakan, keamanan produk, daya tahan, hingga penampilan kemasan.
Salah satu strategi utama untuk penentuan posisi pasar adalah kualitas produk (Philip n.d.). Kualitas produk dapat diartikan sebagai totalitas fitur ataupun layanan dari suatu produk ataupun jasa yang berdasarkan pada kemampuan produk tersebut dalam memenuhi kebutuhan pelanggan secara tersirat (Aditya, Ristanto, and Catur 2021). Semakin tinggi kualitas produk, maka konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.
Selain kualitas produk, harga dan promosi menjadi fokus lainnya yang mempengaruhi keputusan pembelian. Harga adalah jumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa (Keller and Kotler 2007).  Harga bersifat fleksibel, artinya dapat berubah dengan cepat. Harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan ataupun penggunaan suatu barang atau jasa (Tjiptono and Andrianombonana 2016). Dalam penjualan, uang sangat penting untuk memikirkan berapa harga suatu barang. Beberapa perusahaan banyak yang gulung tikar karena terlalu banyaknya uang untuk membeli bahan baku yang terbuang sia-sia.
Le’kerzz merupakan salah satu brand leker modern yang populer di Kota Surakarta dan kemudian berkembang melalui sistem franchise ke berbagai daerah, termasuk Kabupaten Wonogiri. Gerai Le’kerzz di Wonogiri yang berdiri pada Juli 2025 menawarkan berbagai varian topping, baik manis maupun asin, seperti pisang, coklat, keju, hingga susu kental manis dengan tampilan produk yang instagramable. Harga produk Le’kerzz juga cukup terjangkau, yaitu mulai dari harga Rp2.000 hingga Rp30.000, sehingga mampu menjangkau berbagai segmen konsumen, terutama pelajar, remaja, dan keluarga.
Namun, penjualan Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri masih menghadapi sejumlah tantangan. Berdasarkan observasi awal, terdapat beberapa keluhan pelanggan mengenai pelayanan yang kurang memuaskan, seperti waktu penyajian yang lama serta keramahan pelayanan yang belum konsisten. Di sisi lain, aktivitas promosi melalui Instagram dan TikTok belum dilakukan secara maksimal, baik dari sisi intensitas unggahan dan variasi konten, sehingga tidak sepenuhnya mampu meningkatkan eksposur dan minat beli konsumen. 
Selain itu, persaingan bisnis leker di Wonogiri semakin ketat. Banyak merek lain menawarkan produk dan harga serupa, salah satunya Kue Leker Itali yang lebih dulu dikenal oleh masyarakat. Tingginya tingkat persaingan ini membuat konsumen memiliki banyak pilihan, sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian terhadap Le’kerzz Wonogiri. Dalam konteks tersebut, kualitas produk, promosi, dan harga menjadi faktor yang sangat penting untuk diperhatikan.  
Pemilihan ketiga variabel tersebut didukung oleh berbagai penelitian sebelumnya yang menunjukkan bahwa kualitas produk, promosi, dan harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Kualitas produk menjadi faktor kunci karena rasa, tampilan, dan konsistensi produk menentukan kepuasan serta keputusan pembelian konsumen (Keller and Kotler 2009). Sementara itu, promosi yang efektif mampu menarik perhatian konsumen, meningkatkan minat beli, dan mendorong keputusan pembelian (Tjiptono 2015). Harga juga menjadi pertimbangan penting karena konsumen cenderung memilih produk yang menawarkan nilai sesuai dengan manfaat yang mereka terima, terutama dalam industri makanan yang bersifat pembelian berulang.
Selain kualitas produk yang baik, Le’kerzz juga menerima pesanan melalui WhatsApp, ShopeeFood, GrabFood, serta GoFood. Sehingga penjualan dalam platform tersebut berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan yang tanpa datang ke gerai. Selain itu, Le’kerzz menawarkan produk dalam WhatsApp (085129399615), Instagram (lekerzz.wng) dan TikTok (lekerzz.wng) untuk meningkatkan kesadaran, pengakuan, dan ingatan pelanggan dan bahkan bertindak terhadap merek, barang, perusahaan, individu atau kelompok.
Dalam masalah bisnis, masalah yang sering dijumpai yaitu kepuasan pelanggan dalam memaksimalkan ekspektasi pelanggan atau pembeli. Ada banyak cara yang telah dilakukan di Le’kerzz Wonogiri untuk meningkatkan keputusan pembelian, dengan cara mempertimbangkan kualitas produk. Secara umum, pelanggan akan memilih produk yang memiliki kualitas yang terbaik.
Berdasarkan latar belakang yang diuraikan diatas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut mengenai “Pengaruh Kualitas Produk, Promosi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri”

B. Rumusan Masalah Dan Batasan Masalah
1. Rumusan Masalah
Berdasarkan Uraian latar belakang di atas, maka penulis dapat merumuskan masalah sebagai berikut :
a. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri?
b. Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri?
c. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri?
2. Batasan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah dan identifikasi yang ada, dapat dilihat bahwa permasalahan yang terikat dengan topik penelitian ini sangat luas. Sebab itu perlu adanya batasan masalah yang digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut:
a. Objek penelitian ini adalah konsumen Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri
b. Variabel independen dalam penelitian ini meliputi Kualitas Produk, Promosi, dan Harga
c. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian konsumen
d. Periode penelitian ini dilakukan pada tahun 2025
e. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode Slovin dengan kriteria konsumen yang pernah membeli dan mengkonsumsi Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri

C. Tujuan Penelitian Dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah yang ada, tujuan yang hendak dicapai dari penelitian ini adalah untuk memberikan bukti empiris:
a. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap produk Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri
b. Untuk menganalisis pengaruh promosi produk terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap produk Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri
c. Untuk menganalisis pengaruh harga produk terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap produk Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri
2. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini:
a. Manfaat Secara Teoritis:
1) Penelitian ini dapat menambah referensi studi kasus tentang pengaruh variabel pemasaran (kualitas produk, promosi, harga) untuk penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan topik ini.
2) Penelitian ini mendorong untuk mengintegrasikan faktor budaya lokal atau ekonomi regional ke dalam model keputusan pembelian, sehingga memperkaya literatur ilmu sosial dan bisnis.
b. Manfaat Secara Praktis
1) Bagi perusahaan
Hasil analisis dapat membantu dalam pengambilan keputusan strategi, seperti alokasi anggaran untuk konsumen lokal, guna meningkatkan pangsa pasar dan keuntungan.
2) Bagi pelanggan atau pembeli
Meningkatkan kesadaran tentang pentingnya kualitas dan nilai produk, sehingga mendorong konsumsi yang lebih bijak dan mendukung produk lokal yang berkelanjutan.
3) Bagi akademik
Menyediakan data primer yang dapat diakses untuk analisis lebih lanjut, seperti studi longitudinal tentang evolusi perilaku konsumen di era digital.
D. Sistematika Pembahasan
Adapun sistematika penulisan dalam skripsi berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, Promosi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri” dapat disusun sebagai berikut:
BAB I      PENDAHULUAN
Bab ini menjelaskan tentang latar belakang masalah, perumusan masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan skripsi.
BAB II    TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini menjelaskan tentang landasan teori, penelitian terdahulu, kerangka konseptual, perumusan hipotesis.
BAB III  METODE PENELITIAN
Bab ini menjelaskan tentang lokasi penelitian, obyek penelitian, desain penelitian, variabel, definisi operasional variabel, populasi dan sampel, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data, metode analisis data.
BAB IV   HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini menjelaskan tentang gambaran umum obyek penelitian, hasil pengujian data, pembahasan, implikasi penelitian.
BAB V    PENUTUP
Bab ini menjelaskan tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian, saran.
DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN
E. Landasan Teori
1. Keputusan Pelanggan
a. Pengertian keputusan pelanggan
Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli (Kotler and Keller 2016). Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam memperoleh dan menggunakan barang yang ditawarkan.
Menurut (Alma 2011) mendefinisikan keputusan pembelian sebagai suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, process, sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa response yang muncul produk apa yang akan dibeli.
Berdasarkan pengertian dari tersebut dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah bagaimana pelanggan atau pembeli memutuskan membeli atau menggunakan suatu barang/jasa dengan mengenali dan memproses sebelum menentukan keputusan pembelian dilakukan.
b. Faktor-faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembelian
Kotler (dalam Indrasari 2019) menyatakan bahwa perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor berikut:
1) Faktor Budaya
Faktor-faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling dalam. Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling dasar. Sub budaya mencakup kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan wilayah geografis. Sedangkan kelas sosial adalah pembagian masyarakat yang relatif homogen dan permanen, yang tersusun secara hirarkis dan yang para anggotanya menganut nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Kelas sosial tidak hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan, pendidikan, dan wilayah tempat tinggal.
2) Faktor Sosial
Selain faktor budaya, perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status sosial masyarakat.
3) Faktor Pribadi
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep-diri pembeli.
4) Faktor Psikologis
Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikolog utama. Faktor-faktor tersebut terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap. Kebutuhan akan menjadi motif jika ia didorong hingga mencapai tahap intensitas yang memadai. Motif adalah kebutuhan yang memadai untuk mendorong seseorang bertindak. Persepsi adalah proses yang digunakan oleh individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti.
c. Indikator kepuasan pelanggan
Indikator yang digunakan untuk mengukur kepuasan pelanggan menurut Irawan (dalam Kumrotin 2021) sebagai berikut:
1) Perasaan puas (dalam arti puas akan produk dan pelayanannya), yaitu ungkapan perasaan puas atau tidak puas dari pelanggan saat menerima pelayanan yang baik dan produk yang berkualitas dari perusahaan.
2) Selalu membeli produk, yaitu pelanggan akan tetap memakai dan terus membeli suatu produk apabila tercapainya harapan yang mereka inginkan.
3) Akan merekomendasikan kepada orang lain, yaitu pelanggan yang merasa puas setelah memakai suatu produk atau jasa akan menceritakannya kepada orang lain serta mampu menciptakan pelanggan baru bagi suatu perusahaan.
4) Terpenuhinya harapan pelanggan setelah membeli produk, yaitu sesuai atau tidaknya kualitas suatu produk atau jasa pasca pembelian suatu produk dengan harapan yang diinginkan pelanggan.
d. Manfaat keputusan pelanggan
Menurut Sanjaya (dalam Mia 2020) manfaat dari keputusan pembelian yaitu membantu sejumlah pengetahuan tentang kategori produk dan kriteria yang relevan, mengevaluasi produk atau merek baru dan juga membandingkan berbagai pilihan yang ada untuk membantu evaluasi atas preferensinya.
2. Kualitas Produk
a. Pengertian kualitas produk
Kualitas produk adalah kebanyakan produk atau jasa disediakan pada satu diantara empat tingkatan kualitas, yaitu kualitas rendah, kualitas rata-rata sedang, kualitas bak dan kualitas sangat baik (Kotler et al. 2009). Beberapa dari keempat diatas dapat diukur secara objektif.
Pengertian tersebut dapat diartikan bahwa suatu perusahaan selalu berusaha memenuhi kepuasan konsumennya dengan mengupayakan hal-hal yang diinginkan oleh konsumen, hal ini dapat didasarkan pada evaluasi masukan-masukan yang diberikan oleh konsumen.
Kualitas produk adalah tingkat mutu yang diharapkan dan pengendalian keagamaan dalam mencapai mutu tersebut untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Dalam hal ini kualitas produk diukur dari bagaimana produk tersebut dapat memenuhi setiap kebutuhan yang dimiliki oleh setiap konsumen. Dimana perusahaan pemroduksi akan melakukan penyesuaian dengan produk-produk yang sudah beredar di pasaran dengan meningkatkan kualitasnya seturut dengan kebutuhan masyarakat.
Berdasarkan definisi menurut para ahli, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk adalah suatu bentuk barang atau jasa yang diukur dalam tingkatan standar mutu keandalan, keistimewaan, tambahan, kadar, rasa, serta fungsi kinerja dari produk tersebut yang dapat memenuhi ekspansi pelanggan.
b. Faktor yang mempengaruhi kualitas produk
Faktor yang mempengaruhi kualitas produk menurut Tjiptono (dalam Agustin 2016):
1) Keandalan (Reliability)
Keandalan suatu produk yang menandakan tingkat kualitas yang sangat berarti bagi konsumen dalam memilih produk.
2) Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance to Specifications)
Yaitu sejauh mana karakteristik desain dan operasi memenuhi standar-standar yang telah ditetapkan sebelumnya.
3) Daya tahan (Durability)
Berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus digunakan yang baik.
c. Indikator kualitas produk
Menurut (Kotler and Keller 2012), indikator-indikator yang mendukung pencapaian kualitas pada suatu produk yaitu:
1) Bentuk, yaitu meliputi ukuran atau struktur fisik produk.
2) Fitur, yaitu karakterisik sekunder yang melengkapi fungsi dasar produk.
3) Kesesuaian, yaitu sejauh mana kesesuaian kinerja dan kualitas produk memenuhi standar yang telah ditetapkan sebelumnya. 
4) Daya tahan, yaitu berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus digunakan. 
5) Keindahan, yaitu daya tarik produk terhadap panca indera seperti desain dan gaya.
d. Manfaat Kualitas Produk
Berdasarkan Kotler serta Amstrong pengembangan suatu produk melibatkan manfaat yang akan diberikan, manfaat tersebut dikonsumsikan melalui produk, yaitu:
1) Manfaat produk adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsi yang termasuk daya tahan, kehandalan, kecepatan, kemudahan operasi serta perbaikan serta lainnya. Kualitas produk memiliki dua dimensi yaitu tingkat dan konsisten. Jika suatu produk sudah bisa menjalankan fungsinya, dapat dikatakan menjadi produk yang memiliki kualitas yang baik.
2) Fitur produk sebuah produk yang ditawarkan dengan berbagai macam fitur artinya alat bersaing buat membedakan produk perusahaan dengan produk pesaing.
3) Rancangan produk buat menambah nilai pelanggan adalah menggunakan cara melalui rancangan produk yang tidak sinkron dari yang lain. Rancangan sudah ada konsep yang lebih luas asal gaya, gaya hanya menguraikan penampilan produk.
3. Promosi
a. Pengertian Promosi
Menurut (Assauri 2018) promosi adalah usaha dari perusahaan untuk mempengaruhi dan merayu para calon pembeli, melalui pemakaian segala unsur bauran pemasaran, kebijakan promosi ini tidak terlepas dari kebijakan terpadu bauran pemasaran, sehingga keberhasilan atau keefektifannya sangat tergantung pada kebijakan pemasaran lainnya sebagai satu kesatuan.
Promosi adalah berbagai kumpulan alat-alat insentif yang sebagian besar berjangka pendek yang dirancang untuk merangsang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih cepat dan lebih besar oleh konsumen atau pedagang menurut Kotler dan Keller (2007:266) (dalam Mandey n.d.)
Pernyataan diatas dapat kita simpulkan bahwa promosi merupakan aktivitas pemasaran yang memperkenalkan atau menginfokan barang supaya konsumen tertarik untuk melakukan kegiatan pembelian. 
b. Faktor-faktor yang mempengaruhi Promosi
Menurut Michael J. Etzel (dalam Arieca 2002) menyatakan faktor-faktor yang mempengaruhi bauran promosi adalah sebagai berikut:
a) Sifat Pasar
Faktor yang mempengaruhi bauran promosi bersifat pasaran meliputi tiga variabel, yaitu luasnya geografi pasar, tipe pelanggan, konsentrasi pasar. Jika berdasarkan luas geografis pasar, misalkan nasional dan internasional berarti promosi dapat dilakukan melalui televisi dan atau internet, karena akan lebih efektif dan efisien. Dikatakan efisien, seorang manajer pemasaran tidak usah memikirkan identitas para calon konsumennya yang terbesar di pelosok negeri dan luar negeri. Mereka (calon konsumen) akan melihat, membaca, dan mencari sendiri melalui kedua media tersebut. Dikatakan efisien, seorang manajer pemasaran tidak mengeluarkan bermacam-macam biaya untuk menjangkau para calon konsumen, cukup membayar biaya promosi di televisi dan internet saja.
b) Sifat Produk
Adapun faktor yang mempengaruhi bauran promosi bersifat produk ada tiga variabel penting, yaitu nilai unit barang, tingkat kebutuhan barang bagi konsumen, presale and post sale service.
c) Nilai Unit Barang
Pada umumnya barang-barang bernilai rendah akan mempergunakan periklanan, sedangkan barang-barang yang bernilai tinggi, umumnya menggunakan personal selling. Misalnya barang-barang kemudahan menggunakan periklanan, sedangkan barang-barang industri menggunakan personal selling.
a) Tingkat kebutuhan barang bagi konsumen
Barang-barang yang sangat dibutuhkan penyesuaian langsung dengan kebutuhan konsumen, maka dipergunakan personal selling, akan tetapi jika produk dengan standar yang menguntungkan, maka lebih efektif menggunakan personal selling.
b) Persale and post sale service
Barang-barang yang memerlukan pelayanan sebelum dan sesudah melakukan penjualan, maka biasanya dipergunakan personal selling.
c. Indikator Promosi
Menurut (Amstrong 2012) indikator promosi yaitu:
1) Aktivitas periklanan (advertising)
2) Penjualan perseorangan (personal selling)
3) Promosi penjualan (sales promotion)
4) Hubungan masyarakat (public relations)
5) Pemasaran mulut ke mulut (word of mouth)
6) Pemasaran langsung (direct marketing)
d. Manfaat Promosi
Berikut adalah beberapa manfaat promosi yang perlu diketahui:
1) Membangun Branding Usaha
Dengan membangun branding usaha dari suatu produk yang dijual semenarik dan seunik mungkin. Maka brand tersebut akan lebih mudah diingat oleh banyak orang daripada yang biasa-biasa saja.
2) Membangun Media Komunikasi antara Bisnis dengan Pelanggan
Di era digital ini, para pelaku bisnis lebih mudah membangun media komunikasi kepada pelanggannya melalui media sosial. Para pelaku bisnis dapat memanfaatkan kegiatan promosi untuk mengenalkan produk atau jasa yang mereka miliki kepada calon pelanggan.
3) Meningkatkan Awareness terkait Produk Baru
Secara tidak langsung, ketika melakukan promosi, bisa juga menciptakan awareness dan memberitahu kepada pelanggan bahwa ada produk yang baru dikeluarkan oleh merek usaha yang dibuat.
4) Menjaga Tingkat Retensi dan Loyalitas Pelanggan
Tingkat retensi dan loyalitas merupakan dua hal penting untuk memastikan bahwa bisnis tetap berjalan dan perkembangan perusahaan agar lebih maju lagi. Fungsi tingkat loyalitas adalah untuk menjelaskan seberapa besar pelanggan memilih brand bisnis jika adanya produk serupa di pasar atau kompetitor.
5) Membentuk Karakter Berbeda dengan Brand Lain
Dengan adanya inovasi dan kreativitas, ini juga bisa menciptakan perbedaan dengan produk lain. Adanya promosi terhadap produk baru atau lama, tentu akan membuat orang melirik produk tersebut. Jika pelanggan merasa penawaran harga dan kualitas suatu produk kita lebih menguntungkan, maka mereka akan membeli produk kita.
6) Mendatangkan Pelanggan Baru dari Pelanggan Lama
Selain lima penjelasan di atas, manfaat promosi yang terakhir juga bisa mendatangkan pelanggan baru. Siapa saja yang tidak tertarik jika melihat harga promo dari suatu produk yang ditawarkan.
4. Harga
a. Pengertian Harga
Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaatnya karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut (Kotler and Armstrong 2010).
Menurut (Keller and Kotler 2009) harga merupakan elemen dalam bauran pemasaran yang tidak hanya menentukan pendapatan maupun keuntungan namun harga juga dapat berupa cara mengkomunikasikan proporsi nilai dari suatu produk.
Menurut (Jannah, Nugroho, and Gitosudarmo 2019) harga adalah sejumlah uang yang digunakan untuk mendapatkan produk-produk tertentu berupa barang atau jasa. Harga tidak hanya diperuntukkan untuk pembelian yang di lakukkan di pasar maupun supermarket saja, harga juga dapat diperuntukan untuk proses jual beli secara online di marketplace maupun di media sosial.
b. Faktor yang mempengaruhi Harga
Faktor yang mempengaruhi penetapan harga perusahaan dipengaruhi oleh faktor internal dan faktor lingkungan eksternal perusahaan. Faktor-faktor internal yang mempengaruhi penetapan harga sebagai berikut:
1) Tujuan pemasaran
Perusahaan menetapkan kelangsungan hidup (survival) sebagai tujuan utama jika perusahaan menghadapi kesulitan-kesulitan seperti kelebihan kapasitas, persaingan ketat atau perubahan keinginan konsumen. Untuk menjaga agar perusahaan terus berjalan, perusahaan dapat menetapkan harga yang rendah, dengan harapan dapat meningkatkan permintaan.
2) Strategi bauran pemasaran
Harga hanyalah satu dari peralatan bauran pemasaran yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Keputusan harga harus dikoordinasikan dengan keputusan desain produk, distribusi dan promosi untuk membentuk program pemasaran yang konsisten dan efektif.
3) Biaya
Biaya menjadi landasan bagi harga yang dapat perusahaan tetapkan atas produk-produknya. Perusahaan menetapkan harga yang dapat menutup semua biaya untuk produksi, mendistribusikan, menjual produk tersebut dan menghasilkan tingkat hasil investasi yang memadai atas semua upaya dan risiko yang ditanggungnya. Biaya yang ditanggung perusahaan dapat menjadi unsur penting dalam strategi penetapan harga. Biaya yang ditanggung oleh perusahaan mempunyai dua bentuk yaitu:
a) Biaya tetap
Biaya tetap (juga sering dikenal sebagai overhead) adalah biaya-biaya yang tidak berubah-ubah mengikuti perubahan tingkat produksi atau penjualan.
b) Biaya variabel
Biaya yang secara langsung berubah-ubah mengikuti perubahan tingkat produksi.
4) Pertimbangan koorganisasian suatu perusahaan
Manajemen harus memutuskan siapa didalam organisasi tertentu yang harus menetapkan harga. Perusahaan-perusahaan menangani penentuan harga dalam berbagai cara. Di perusahaan-perusahaan kecil, harga sering ditetapkan oleh manajemen puncak bukan oleh departemen pemasaran atau penjualan. Di perusahaan-perusahaan besar, penetapan harga umumnya ditangani oleh manajer devisi atau manajer lini produk. Di pasar industri, tenaga penjualan mungkin diijinkan untuk tawar-menawar dengan para pelanggan dalam kisaran harga tertentu.
Faktor-faktor eksternal yang memempengaruhi penetapan harga antara lain:
a) Pasar dan permintaan
Biaya menjadi batas terendah harga, sedangkan pasar dan permintaan menjadi batas tertinggi harga. Baik konsumen maupun pembeli ndustri akan menyeimbangkan harga produk atau jasa dengan manfaat dari memiliki barang atau jasa tersebut. Dengan demikian, sebelum menetapkan harga, para pemasar harus memahami hubungan antara harga produk dan permintaan akan produk tersebut. Berikut ini penetapan harga dan jenis pasar yang berbeda-beda:
· Persaingan murni (pure competition)
Pasar terdiri dari banyak pembeli dan penjual yang memperdagangkan komoditas yang seragam. Tidak ada pembeli atau penjual tunggal yang mempunyai pengaruh besar pada harga pasar yang berlaku. Seorang penjual tidak dapat menetapkan harga yang relatif tinggi dari pada harga yang berlaku di pasar karena para pembeli dapat memperoleh sebanyak yang dibutuhkan pada harga yang berlaku.
· Persaingan monopoli (monopolistic competition)
Pasar terdiri dari banyak pembeli dan penjual yang berdagang pada kisaran harga tertentu, bukan pada satu harga pasar. Kisaran harga terjadi karena para penjual dapat melakukan diferensiasi atas tawarannya kepada para pembeli. Para pembeli melihat perbedaan-perbedaan di antara produk-produk yang ditawarkan penjual dan akan membayar harga yang berbeda atas produk yang berbeda tersebut.
· Monopoli murni (pure monopoly)
Pasar terdiri dari satu penjual. Penjual itu mungkin saja sebuah pemerintah. Perusahaan pemegang monopoli bisa menetapkan harga di bawah biaya karena produk itu penting bagi pembeli yang tidak mampu membeli pada biaya penuh dan dapat menetapkan harga yang sangat tinggi untuk menurunkan konsumsi.
b) Biaya, harga dan tawaran pesaing
Faktor eksternal lain yang mempengaruhi penetapan harga adalah biaya dan harga pesaing serta reaksi yang mungkin dilakukan oleh pesaing atas langkah-langkah penetapan harga yang dilakukan perusahaan tertentu.
c) Faktor-faktor eksternal lain
Kondisi perekonomian dapat berdampak kuat pada strategi-strategi penetapan harga oleh perusahaan. Faktor-faktor ekonomi seperti ledakan (bom) atas resesi, inflasi dan tingkat suku bunga yang mempengaruhi penetapan harga karena faktor-faktor tersebut mempengaruhi baik biaya untuk memproduksi maupun presepsi konsumen mengenai harga dan nilai produk.
c. Indikator Harga
Menurut (Kotler n.d. 2016), terdapat empat indikator yang berciri-cirikan harga yaitu:
1) Keterjangkauan harga
Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu merek harganya juga berbeda dari yang termurah sampai termahal.
2) Kesesuaian harga dengan kualitas
Produk harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas bagi konsumen, orang sering memilih harga yang lebih tinggi diantara dua barang karena mereka melihat adanya perbedaan kualitas. Apabila harga lebih tinggi orang cenderung beranggapan bahwa kualitasnya juga lebih baik.
3) Kesesuaian harga dengan manfaat
Konsumen memutuskan membeli produk jika manfaat yang dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan untuk mendapatkannya. Jika konsumen merasakan manfaat produk lebih kecil dari uang yang dikeluarkan maka konsumen akan beranggapan bahwa produk tersebut mahal dan konsumen akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian ulang.
4) Harga sesuai kemampuan atau daya saing
Harga Konsumen sering membandingkan harga suatu produk dengan produk lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya suatu produk sangat dipertimbangkan oleh konsumen pada saat akan membeli produk tersebut.
d. Manfaat Harga
Ada beberapa manfaat dalam pengambilan keputusan pembelian antara lain:
1) Indikator Kualitas
Harga sering digunakan sebagai indikator kualitas, dimana konsumen cenderung mengasosiasikan produk dengan harga yang lebih tinggi sebagai produk yang berkualitas baik
2) Daya Beli
Harga yang terjangkau akan mengakibatkan daya beli konsumen, konsumen akan lebih mudah mengambil keputusan pembelian jika harga sesuai dengan kemampuan finansial mereka.
3) Perbandingan Alternatif
Harga memudahkan konsumen untuk membandingkan berbagai alternatif produk dan menentukan mana yang paling sesuai dengan anggaran mereka.
4) Posisi Merek
Harga juga dapat memposisikan merek dibenak konsumen. Harga premium biasanya diasosiasikan dengan kualitas dan eksklusivitas merek.
5) Promosi
Strategi penetapan harga yang tepat, seperti diskon atau potongan harga, dapat menjadi promosi yang efektif untuk mendorong keputusan pembelian konsumen
6) Persepsi Nilai
Harga yang sesuai dengan manfaat yang diterima konsumen akan menciptakan persepsi nilai yang positif, sehingga konsumen lebih yakin untuk melakukan pembelian.

F. Penelitian Terdahulu
Beberapa penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti terdahulu yang disajikan pada tabel berikut ini:
Tabel 1. Penelitian Terdahulu Yang Relevan
	No
	Peneliti
	Judul Penelitian
	Alat Analisis
	Hasil Penelitian

	1. 
	Stiven Gunawan dan Elia Ardyan (2021)
Jurnal Manajemen dan Start-Up Bisnis, Vol. 6, No. 2, Hal. 104-113
	Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Mark.on.id
	Metode analisis regresi linear berganda
	1) Kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.
2) Harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.
3) Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

	2. 
	Larassati Pratiwi Supu, Bode Lumanauw, Jane Grace Poluan (2021)
Jurnal EMBA, Vol. 9, No. 3, Hal. 919-928
	Pengaruh Harga Produk, Promosi dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Produk Smartphone Samsung di Manado
	Metode analisis regresi linear berganda
	1) Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
2) Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
3) Kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

	3. 
	Yuyun Eka Wahyuningsih (2021)
Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen, Vol. 10, No. 6
	Pengaruh Kualitas Produk, Promosi, Harga dan Gaya Hidup (Lifestyle) Terhadap Keputusan Pembelian Kedai Hitz
	Metode analisis regresi linier berganda
	1) Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
2) Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
3) Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

	4. 
	Muwazirullah Iskandar Al Arif, Restin Meilina, Dodi Kusuma Hadi Soedjoko (2025)
Artikel Simanis, Vol. 4
	Pengaruh Kualitas Produk, Promosi, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Eat Sambel
	Metode Analisis Statistik Deskriptif
	1) Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
2) Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
3) Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

	5. 
	Gabriel Aprilia, Christian Hedinata, dan Liestya Padmawidjaja (2021)
Jurnal Manajemen dan Start-Up Bisnis, Vol. 5, No. 6
	Pengaruh Harga,Kualitas Produk dan Promosi Terhadap keputusan Pembelian Produk Graby Bites 
	Metode analisis regresi linier berganda
	1) Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
2) Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
3) Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

	6. 
	Yudhistira Adwimurti dan Sumarhadi (2023)
Jurnal Manajemen dan Bisnis, Vol. 3, No. 1, Hal. 74-90
	Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Dengan Kualitas Produk sebagai Variabel Moderasi
	Metode analisis statistik deskriptif
	1) Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
2) Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian



Berdasarkan matrik penelitian terdahulu yang relevan dengan tema penelitian, maka dapat disusun tabel kesenjangan penelitian terdahulu (Riset GAP) maupun kesenjangan teori (Teori GAP). Sehingga dari penelitian diatas sangat layak untuk diuji kembali, Adapun Riset Gap yang disajikan pada tabel berikut ini:
Tabel 2. Riset GAP
	No.
	Arah Hipotesis/Hasil Penelitian
	Berpengaruh Signifikan
	Berpengaruh Tidak Signifikan

	1. 
	Variabel Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
	Stiven Gunawan dan Elia Ardyan (2021)
Yuyun Eka Wahyuningsih (2021)
Muwazirullah Iskandar Al Arif, Restin Meilina, Dodi Kusuma Hadi Soedjoko (2025)
Gabriel Aprilia, Christian Hedinata, dan Liestya Padmawidjaja (2021)
Yudhistira Adwimurti dan Sumarhadi (2023)
	Larassati Pratiwi Supu, Bode Lumanauw, Jane Grace Poluan (2021)


	2. 
	Variabel Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
	Stiven Gunawan dan Elia Ardyan (2021)
Yuyun Eka Wahyuningsih (2021)
Muwazirullah Iskandar Al Arif, Restin Meilina, Dodi Kusuma Hadi Soedjoko (2025)
Gabriel Aprilia, Christian Hedinata, dan Liestya Padmawidjaja (2021)
Yudhistira Adwimurti dan Sumarhadi (2023)
	Larassati Pratiwi Supu, Bode Lumanauw, Jane Grace Poluan (2021)


	3. 
	Variabel Harga Terhadap Keputusan Pembelian
	Stiven Gunawan dan Elia Ardyan (2021)
Yuyun Eka Wahyuningsih (2021)
Muwazirullah Iskandar Al Arif, Restin Meilina, Dodi Kusuma Hadi Soedjoko (2025)
Gabriel Aprilia, Christian Hedinata, dan Liestya Padmawidjaja (2021)
Yudhistira Adwimurti dan Sumarhadi (2023)
	Larassati Pratiwi Supu, Bode Lumanauw, Jane Grace Poluan (2021)




G. Kerangka Pemikiran
Berdasarkan teori dan hasil penelitian secara empiris maka kerangka pemikiran dapat digambarkan sebagai berikut ini:
Kualitas Produk
(

H1
Keputusan Pembelian
(


H2
Promosi
(


H3
Harga
(



Gambar 1. Kerangka Pemikiran
Dari kerangka pemikiran diatas dapat dijelaskan bahwa Keputusan Pembelian (Y), Kualitas Produk (X1), Promosi (X2) dan Harga (X3) Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri.
1. Variabel Bebas (Independen Variabel)
Merupakan variabel yang mempengaruhi variabel terikat yaitu Kualitas Produk, Promosi dan Harga.
2. Variabel Terikat (Dependen Variabel)
Merupakan varaibel yang mempengaruhi variabel bebas dalam masalah ini yaitu Keputusan Pembelian.

H. Hipotesis Penelitian
Hipotesis merupakan dugaan sementara tentang perilaku, fenomena ataupun suatu keadaan yang telah atau akan berdasakan kerangka pemikiran yang telah diuraikan diatas, maka hipotesis dikemukakan adalah:
	H01    :
	Kualitas Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Le’kerzz

	H1        :
	Kualias Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Le’kerzz

	H02      :
	Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Le’kerzz

	H2        :
	Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Le’kerzz

	H03      :
	Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Le’kerzz

	H3        :
	Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Le’kerzz

	
	


I. Lokasi Dan Objek Penelitian
1. Lokasi
Lokasi penelitian merupakan tempat atau objek yang dimana akan melakukan sebuah penelitian. Penelitian ini berlokasi di Jl. Jendral Gatot Subroto No.59, Wonokarto, Kecamatan Wonokarto, Kabupaten Wonogiri, Jawa Tengah, 57612
2. Objek Penelitian
Menurut (Sugiyono 2012) objek penelitian adalah segala hal dalam bentuk apapun yang digunakan oleh peneliti untuk dapat dipelajari dan kemudian diambil kesimpulannya dari hasil informasi yang didapat. Dalam hal ini yang menjadi objek penelitian adalah pelanggan gerai Le’kerzz.

J. Desain Penelitian
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Menurut (Sugiyono 2019) penelitian kuantitatif yaitu metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat positivisme, sebagai metode ilmiah atau scientific karena telah memenuhi kaidah ilmiah secara konkrit atau empiris, obyektif, terukur, rasional serta sistematis. Peneliti yang menggunakan pendeketan kuantitatif akan menguji suatu teori dengan cara merinci suatu hipotesis-hipotesis yang spesifik, lali mengumpulkan data untuk mendukung atau membantah hipotesis-hipotesis tersebut. Pendekatan yang akan dilakukan dalam penelitian ini adalah pendekatan analisis kuantitatif berdasarkan informasi statistika. Pendekatan penelitian yang dalam menjawab permasalahan penelitian memerlukan pengukuran yang cermat terhadap variabel-variabel dari objek yang diteliti untuk menghasilkan kesimpulan yang dapat digeneralisasikan terlepas dari konteks waktu, tempat dan situasi.
Penelitian ini dimaksudkan untuk menguji pengaruh variabel bebas yang terdiri dari kualitas produk, harga, dan promosi dengan variabel terikat yaitu keputusan pembelian Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri.



1. Uji Validasi dan Reliabilitas
2. Uji Asumsi Klasik
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Gambar 2. Desain Penelitian

K. Variabel Dan Definisi Operasional Variabel
1. Variabel 
a. Variabel Independen
Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab terjadinya perubahan/timbulnya variabel dependen (terikat). Variabel independen yang digunakan adalah kualitas produk (X1), Promosi (X2), dan Harga (X3).
b. Variabel Dependen
Variabel dependen adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas. Variabel dependen yang digunakan adalah Keputusan Pembeli (Y).
2. Definisi Operasional Variabel
Tabel 3. Variabel dan Indikator Variabel
	Variabel
	Indikator
	Skala
	Sumber

	Kualitas Produk (X1) merupakan karakteristik dari suatu produk atau layanan yang bergantung pada kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau tersirat (Kotler et al. 2015)
	1. Bentuk
2. Fitur
3. Kesesuaian
4. Daya tahan
5. Keindahan 
	Likert 1-5
	Angket

	Promosi (X2) merupakan kegiatan yang mengkomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut (Kotler et al. 2015)
	1. Aktivitas periklanan
2. Penjualan perseorangan
3. Promosi penjualan
4. Hubungan masyarakat
5. Pemasaran mulut ke mulut
6. Pemasaran langsung
	Likert 1-5
	Angket

	Harga (X3) merupakan sejumlah uang yang dikeluarkan untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat atau kepemilikan atau penggunaan atas sebuah produk atau jasa(Kotler and Armstrong 2016).
	1. Keterangan harga
2. Kesesuaian harga dengan kualitas
3. Kesesuaian harga dengan manfaat
4. Harga sesuai kemampuan atau daya saing
	Likert 1-5
	Angket

	Keputusan Pembelian (Y) merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka (Kotler and Armstrong 2016). 
	1. Perasaan puas
2. Selalu membeli produk
3. Akan merekomendasikan kepada orang lain
4. Terpenuhinya harapan pelanggan setelah membeli
	Likert 1-5
	Angket



L. Populasi Dan Sampel
1. Populasi
Populasi dalam penelitian sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Sedangkan sampel adalah sebagian dari populasi itu Sugiyono (2014) (dalam Suriani and Jailani 2023). Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan dari gerai Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri.
Berdasarkan populasi dalam penelitian di Le’kerzz Wonogiri dengan data rata-rata operasionalnya, maka jumlah pelanggan yang berkunjung setiap harinya adalah sebanyak 63 orang. Dengan menggunakan periode 5 bulan terakhir, maka jumlah satu bulan diasumsikan terdapat 30 hari, dengan selama lima bulan sama dengan 150 hari. Dengan demikian, untuk ukuran populasi (N) adalah 63 pelanggan × 150 hari = 9.450 pelanggan. 
2. Sampel
Menurut (Sugiyono 2018) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut sampel yang diambil dari populasi tersebut harus betul-betul. Pengambilan sampel menggunakan rumus Slovin, yaitu rumus yang umum dipakai untuk menentukan jumlah sampel ketika jumlah populasi diketahui tetapi peneliti memiliki keterbatasan sumber daya, waktu, dan tenaga.
Jumlah populasi ini berjumlah sangat besar, maka tidak memungkinkan untuk dilakukan penelitian pada seluruh anggota populasi, maka peneliti perlu melakukan rumus Slovin dengan margin of eror sebesar 10%, maka e = 0,1 karena populasi yang besar dapat diteliti dengan sampel yang lebih kecil namun tetap representatif. Kemudian dihitung dengan perhitungan rumus Slovin, sebagai berikut:






Keterangan :
n	: Jumlah sampel
N	: Jumlah populasi yang tersedia (total keseluruhan subjek penelitian)
ⅇ	: batas toleransi kesalahan (margin of eror)
Berdasarkan perhitungan sampel tersebut tingkat keyakinan penelitian 95% dengan tingkat kepercayaan sampel berukuran 98,95. Diputuskan jumlah sampel menjadi 100 pelanggan dari gerai Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri.

M. Jenis Data Dan Sumber Data
1. Jenis Data
Jenis data yang digunakan pada penelitian ini berupa data kuantitatif. Menurut (Sugiyono 2018) data kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan positivistic (data konkrit), data penelitian berupa angka-angka yang akan diukur menggunakan statistik sebagai alat uji penghitungan, berkaitan dengan masalah yang diteliti untuk menghasilkan suatu kesimpulan. Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, promosi dan harga terhadap keputusan pembelian Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri.
2. Sumber Data
a. Data Primer
Sumber data primer merupakan data yang secara langsung diambil dari objek penelitian. Menurut (Sugiyono 2017) sumber data primer merupakan sumber data yang memberikan informasi atau data dari sumber pertama yang biasa disebt dengan responden melalui kuesioner tentang Kualitas Produk, Promosi dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri.
Data primer pada penelitian ini adalah data-data yang diambil secara langsung dari masyarakat Wonogiri yang sudah pernah melakukan transaksi pada Le’kerzz Wonogiri.
b. Data Skunder
Sumber daya sekunder adalah sumber data yag secara tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data (Sugiyono 2017). Data sekunder tidak langsung dalam penelitian ini, data sekunder diperoleh dari internet, jurnal ilmiah dan buku.

N. Metode Pengumpulan Data
1. Kuesioner
Menurut (Sugiyono 2019) kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Kuesioner yang peneliti gunakan bersifat tertutup yaitu pertanyaan yang tidak memberikan kebebasan dalam menjawab karena alternatif jawaban sudah disediakan oleh peneliti. Pemberian skor pada kuesioner kepada responden didasarkan pada kriteria skala Likert. Kuesioner yang bernilai positif, maka klarifikasi skornya sebagai berikut:
SS		Sangat Setuju		5
S 		Setuju			4
N 		Netral			3
TS		Tidak Setuju		2
STS		Sangat Tidak Setuju	1
2. Observasi 
Observasi dalam penelitian ini dilakukan untuk mempelajari hal-hal baru yang akan dilakukan pengamatan secara langsung pada objek penelitian guna mendapatkan informasi-informasi yang dibutuhkan untuk melanjutkan suatu penelitian.
3. Studi Pustaka
Studi pustka adalah teknik pengumpulan data memperoleh data yang berkaitan dengan penelitian menggunakan jurnal pendidikan, buku-buku, maupun internet.

O. Metode Analisis Data
1. Uji Instrumen Penelitian
a. Uji Validitas
Uji validitas adalah alat yang kita gunakan untuk melihat seberapa baik kuesioner bekerja dan apakah kuesioner tersebut mengukur apa yang seharusnya diukur. Uji validasi pada setiap pertanyaan apabil r hitung > tabel pada taraf signifikan (α = 0,05) maka instrumen itu dianggap tidak valid dan jika r hitung < r tabel maka instrumen dianggap tidak valid (Sugiyono 2018).
b. Uji Reliabilitas
Menurut (Sugiyono 2018) uji reliabilitas adalah derjat konsistensi dan stabilitas data atau temuan. Data yang tidak realiabel, tidak dapat di proses lebih lanjut karena akan menghasilkan kesimpulan yang bias. Uji reliabilitas dilakukan setelah uji valliditas dan di uji merupakan pernyataan atau pernyataan yang sudah valid. Cronbach’s alpha yang besarnya antara 0,50-0,60.
2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas dilakukan untuk menguji apakah terdapat korelasi antar variabel bebas dalam model regresi. Menurut (Ghozali et al. 2018) pengujian multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen (variabel bebas).
Untuk menemukan terdapat atau tidaknya multikolinearitas pada model regresi dapat diketahui dari nilai toleransi dan nilai variance inflation factor (VIF). Nilai tolerance rendah sama dengan nilai VIF tinggi, dikarenakan VIF = 1/tolerance, dan menunjukkan terdapat kolinearitas yang tinggi. Nilai cut off yang digunakan adalah untuk nilai tolerance 0,10 atau nilai VIF diatas angka 10.
b. Uji Normalitas
Uji Normalitas bertujuan untuk melihat seberapa baik kuesioner bekerja dan apakah kuesioner tersebut mengukur apa yang seharusnya diukur. Cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak dapat dilakukan dengan uji statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S) test yang terdapat di program SPSS. Jika signifikansi dibawah 0,05 maka data tidak berdistribusi normal, sedangkan jika signifikansi diatas 0,05 maka data berdistribusi normal.
c. Uji Autokorelasi
Menurut (Ghozali 2017) uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi linier ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya).
Uji Autokorelasi juga dapat dilakukan melalui Run Test. Tes ini merupakan cara untuk melihat apakah terdapat hubungan yang kuat antara suatu bilangan. Kami melihat angka yang disebut nilai Asymp untuk membuat keputusan. Jika nilai Asymp lebih besar dari 0,05 maka dapat dikatakan tidak ada hubungan. Tes lain yang disebut run test dapat memberi kita jawaban yang lebih jelas. Masalah dengan Durbin Watson Test adalah terkadang tes ini memberikan hasil yang tidak membantu kita mengambil ke uji run test akan memberikan kesimpulan yang lebih pasti jika terjadi masalah pada Durbin Watson Test yaitu nilai d terletak antara dL dan dU atau diantara (4-dU) dan (4-dL) yang akan menyebabkan tidak menghasilkan kesimpulan yang pasti atau pengujian tidak meyakinkan jika menggunakan Durbin Watson Test putusan dengan jelas.
d. Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain (Ghozali, 2018:120). Pengujian heteroskedastisitas dapat dengan melihat grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED yaitu ada atau tidaknya pola tertentu. Jika nilai probabilitas variabel independen lebih besar (>) dari 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas dan sebaliknya jika nilai probabilitas variabel independen lebih kecil (<) dari 0.05 maka terjadi heteroskedastisitas.
3. Pengujian Hipotesis
a. Analisis Regresi Linier Berganda
Menurut (Sugiyono 2017) mendefinisikan analisis linier berganda digunalan untuk meneliti keadaan (naik turunnya) variabel terikat, bila variabel bebasbnya dimanipulasi atau dinaik turunkan nilainya.
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier berganda. Analisis regresi digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh antara variabel bebas dan variabel terikat dan juga untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh kualitas produk, promosi dan harga terhadap keputusan pembelian pada gerai Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri. Rumus persamaan yang akan digunakan adalah sebagai berikut:
Y = α+b1X1+b2X2+b3+X3+e
Menurut (Sugiyono 2017),
Keterangan:
	Y          =
	Keputusan Pembelian

	α          =
	Konstanta

	b1         =
	Koefisien regresi dari Kualitas Produk

	b2         =
	Koefisien regresi dari Promosi

	b3         =
	Koefisien regresi dari Harga

	X1        =
	Kualitas Produk

	X2        =
	Promosi

	X3        =
	Harga

	e           =
	Error



b. Uji t
Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas atau independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali et al. 2018). Uji t melakukan pengujian terhadap koefisien regresi secara parsial, uji ini bertujuan untuk mengetahui signifikansi peran secara parsial antara variabel independen terhadap variabel dependen dengan mengasumsikan bahwa variabel independen lain dianggap konstan.
Pengujian hipotesis statistik ini untuk menguji ada tidaknya pengaruh antara variabel independen (X) yaitu Kualitas Produk (X1), Promosi (X2), dan Harga (X3) terhadap variabel dependen (Y) yaitu Keputusan Pembelian (Y), adapun yang menjadi hipotesis dalam penelitian ini adalah :
· H0: β = 0 : tidak terdapat pengaruh yang signifikan.
· Ha : β ≠ 0 : terdapat pengaruh yang signifikan.
Selanjutnya dengan dasar pengambilan keputusan kriteria yang digunakan adalah sebagai berikut: 
· Jika probablitas < 𝛼 (0.05), maka H0 diterima dan H0 ditolak. Hal ini menyatakan bahwa variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
· Jika probabilitas > 𝛼 (0.05), maka H0 ditolak dan H0 diterima. Hal ini menyatakan bahwa variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.
c. Uji F
Menurut (Ghozali et al. 2018) Uji F disini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel bebas (independen) secara bersama–sama berpengaruh terhadap variabel terikat (dependen). Dalam penelitian ini Uji statistik F tingkat signifikan yang digunakan adalag 5% (0.05) yang berarti tesiko kesalahan pegambilan 46 keputusan adalah 0.05. Uji ini sangat penting karena jika tidak lolos uji F maka hasil uji t tidak relevan. Keputusannya adalah:
· Nilai F hitung > F tabel atau nilai prob F-statistik < 0,05, maka artinya variabel independen mempengaruhi variabel dependen. secara bersama-sama 
· Nilai F hitung < F tabel atau nilai prob F-statistik > 0,05, maka artinya variabel independen secara bersama-sama tidak mempengaruhi variabel dependen.
d. Uji Koefisien Determinasi (R2)
Menurut (Sugiyono 2015) koefisien determinasi R2 bertujuan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan suatu model dalam mengakomodasi variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasinya antara 0 sampai dengan 1. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan menjelaskan variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen sangat terbatas. Namun nilai yang mendekati 1 berarti variabel independen hanya menjelaskan variabel dependen secara terbatas. Sebaliknya, nilai yang mendekati 1 berarti variabel independen memberikan hampir seluruh informasi yang diperlukan untuk memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali et al. 2018).
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PENGARUH KUALITAS PRODUK, PROMOSI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN LE’KERZZ DI KABUPATEN WONOGIRI

Assalamualaikum Wr. Wb.
Responden yang terhormat, perkenalkan saya Indira Guswa Saputri (2022515221) mahasiswa Program Studi S1 Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Dharma AUB Surakarta. Dengan ini saya memohon kesediaan responden untuk mengisi kuisioner pada penelitian terkait “Pengaruh Kualitas Produk, Promosi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Le’kerzz di Kabupaten Wonogiri”.
Peneliti ini dilakukan dalam rangka penyusunan tugas akhir salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Dharma AUB Surakarta. Dengan hormat meminta kesediaan saundara/i untuk meluangkan waktunya menjadi responden pada penelitian yang sedang saya lakukan.
Adapun kriteria responden dalam penelitian ini adalah:
1. Merupakan masyarakat Kabupaten Wonogiri
2. Sudah pernah melakukan transaksi pada pembelian produk Le’kerzz 
Saya ucapkan terimakasih banyak kepada saudara/i terhormat yang bersedia meluangkan waktunya untuk turut berpatisipasi dalam mengisi kuesioner ini. Sesuai dengan etika penelitian, bahwa identitas pribadi reponden akan dirahasiakan dengan sebaik-baiknya oleh peneliti.

Salam Hormat,


Indira Guswa Saputri


IDENTITAS RESPONDEN

Beri tanda centang (√ ) pada salah satu alternatif jawaban sesuai dengan pilihan anda.
1. Nama	= ……..
2. Domisili
· Wonogiri
· Lainnya : …….
4. Usia
· < 10 Tahun
· 11-30 Tahun
· 31-40 Tahun
· > 40 Tahun
5. Jenis Kelamin
· Laki – laki
· Perempuan
6. Profesi
· Pelajar/Mahasiswa
· Pegawai Negeri
· Karyawan Swasta
· Ibu Rumah Tangga
· Lainnya
7. Apakah anda pernah melakukan transaksi pada pembelian Le’kerzz?
· Ya
· Tidak
8. Seberapa sering anda membeli produk Le’kerzz?
· 1-3 kali
· Lebih dari 3 kali



PERTANYAAN KUISIONER

Petunjuk pengisian kuisioner:
1. Pilihlah jawaban pada kolom sesuai dengan pengalaman anda.
2. Setiap pernyataaan hanya membutuhkan satu jawaban saja.
3. Beri tahu centang (√) pada pernyataan yang dipilih.
Pernyataan memiliki alternatif pilihan yaitu:
1. Sangat Tidak Setuju	STS
2. Tidak Setuju		TS
3. Netral			N
4. Setuju			S
5. Sangat Setuju		SS

A. Keputusan Pembelian
	No
	Pernyataan
	STS
	TS
	N
	S
	SS

	1. 
	Saya merasa puas setelah membeli produk Le’kerzz.
	
	
	
	
	

	2.
	Saya selalu membeli produk Le’kerzz ketika ingin membeli leker.
	
	
	
	
	

	3. 
	Saya bersedia merekomendasikan produk Le’kerzz kepada orang lain.
	
	
	
	
	

	4. 
	Produk Le’kerzz mampu memenuhi harapan saya sebagai pelanggan.
	
	
	
	
	



B. Kualitas Produk
	No.
	Pernyataan
	STS
	TS
	N
	S
	SS

	1. 
	Produk Le’kerzz memiliki bentuk yang menarik dan konsisten.
	
	
	
	
	

	2. 
	Produk Le’kerzz memiliki varian rasa yang sesuai dengan kebutuhan saya.
	
	
	
	
	

	3. 
	Produk Le’kerzz sesuai dengan standar kualitas yang saya harapkan.
	
	
	
	
	

	4. 
	Produk Le’kerzz memiliki daya tahan (tidak cepat lembek/menurun kualitasnya).
	
	
	
	
	

	5. 
	Produk Le’kerzz memiliki tampilan dan penyajian yang indah atau menarik.
	
	
	
	
	



C. Promosi
	No.
	Pernyataan
	STS
	TS
	N
	S
	SS

	1. 
	Iklan atau informasi mengenai Le’kerzz mudah saya temukan di media sosial atau media lainnya.
	
	
	
	
	

	2.
	Penjual Le’kerzz memberikan penjelasan produk yang jelas ketika saya membeli.
	
	
	
	
	

	3. 
	Le’kerzz sering memberikan penawaran atau promosi menarik di ShopeeFood.
	
	
	
	
	

	4. 
	Le’kerzz memiliki citra yang baik di masyarakat melalui kegiatan atau hubungan publik.
	
	
	
	
	

	5. 
	Saya mengetahui Le’kerzz dari rekomendasi atau cerita orang lain (word of mouth).
	
	
	
	
	

	6. 
	Le’kerzz memberikan informasi produk secara langsung kepada pelanggan dengan efektif.
	
	
	
	
	



D. Harga
	No.
	Pernyataan
	STS
	TS
	N
	S
	SS

	1. 
	Harga produk Le’kerzz terjangkau bagi saya.
	
	
	
	
	

	2.
	Harga produk Le’kerzz sesuai dengan kualitas yang saya terima.
	
	
	
	
	

	3. 
	Harga produk Le’kerzz sesuai dengan manfaat yang saya rasakan.
	
	
	
	
	

	4. 
	Harga produk Le’kerzz kompetitif dibandingkan leker merek lain.
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