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ABSTRAKSI

PENGARUH KUALITAS LAYANAN, TESTIMONI DAN HARGA
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN “BAWANG HITAM BINTANG
SOLO” di SURAKARTA

Brigitta Shinta Pasca Kusuma
NIM : 2022515198
Dr. Yosephien Angelina Yulia Patria Ekaputri, S.E., M.M.
Email : sintasi866@gmail.com
Program Studi Manajemen
Universitas Dharma AUB Surakarta

Tujuan penelitian ini adalah Untuk mengetahui secara empiris secara
parsial maupun simultan pengaruh kualitas layanan, testimoni dan harga terhadap
keputusan pembelian Bawang Hitam Bintang Solo di Surakarta. Dalam
penelitian ini tidak menggunakan teori sampel karena populasi hanya 100
konsumen atau dengan teknik Convinience Sampling. Jenis dan sumber data
diperoleh dari sumber data primer. Data dikumpulkan dengan cara membuat
kuesioner mengenai kualitas layanan, testimoni dan harga dan keputusan
pembelian. Data hasil penelitian dianalisis dengan uji analisis regresi linier
berganda, uji t, uji F dan koefesien determinasi. Hasil analisis menunjukkan
bahwa secara parsial maupun simultan pengaruh kualitas layanan, testimoni dan
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil
perhitungan koefisien determinasi menunjukkan bahwa variabel kualitas layanan,
testimoni dan harga dapat menerangkan variabel keputusan pembelian sebesar
69.5%, sisanya 30.5% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam
penelitian ini.

Kata kunci: kualitas layanan, testimoni, harga, keputusan pembelian.
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ABSTRACT

THE EFFECT OF SERVICE QUALITY, TESTIMONIALS AND PRICE ON
PURCHASE DECISIONS FROM ”BINTANG SOLO BLACK GARLIC” IN
SURAKARTA

Brigitta Shinta Pasca Kusuma
NIM : 2022515198
Dr. Yosephien Angelina Yulia Patria Ekaputri, S.E., M.M.
Email : sintasi866@gmail.com
Program Studi Manajemen
Universitas Dharma AUB Surakarta

The purpose of this study is to empirically determine, partially or
simultaneously, the influence of service quality, testimonials, and price on
purchasing decisions at Bintang Solo Black Garlic in Surakarta. This study does
not use sample theory because the population is only 100 consumers or uses the
Convenience Sampling technique. The type and source of data are obtained from
primary data sources. Data were collected by creating a questionnaire regarding
service quality, testimonials, and prices and purchasing decisions. The research
data were analyzed using multiple linear regression analysis, t-test, F-test, and
coefficient of determination. The results of the analysis show that, partially or
simultaneously, the influence of service quality, testimonials, and prices has a
positive and significant effect on purchasing decisions. The results of the
calculation of the coefficient of determination show that the variables of service
quality, testimonials, and prices can explain the purchasing decision variable by
69.5%, the remaining 30.5% is influenced by other variables not included in this
study.

Keywords: service quality, testimonials, prices, purchasing decisions.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan industri pangan fungsional di Indonesia mengalami
peningkatan signifikan dalam satu dekade terakhir. Masyarakat semakin
menyadari pentingnya konsumsi makanan yang tidak hanya bernutrisi, tetapi
juga memiliki manfaat kesehatan tambahan. Salah satu produk pangan
fungsional yang mengalami pertumbuhan permintaan adalah bawang hitam
(black garlic), yaitu hasil fermentasi bawang putih tunggal pada suhu dan
kelembapan tertentu sehingga menghasilkan perubahan sifat kimia, rasa, dan
khasiatnya. Bawang hitam dikenal memiliki kandungan antioksidan tinggi,
membantu menjaga daya tahan tubuh, serta bermanfaat bagi kesehatan jantung
dan metabolisme. Tren ini membuka peluang bagi pelaku usaha, terutama
UMKM, untuk mengembangkan produk bawang hitam sebagai komoditas
bernilai ekonomi tinggi.

Di tengah perkembangan tersebut, Kota Surakarta menjadi salah satu
wilayah yang memiliki potensi besar dalam pengembangan usaha berbasis
pangan fungsional. Surakarta merupakan pusat distribusi bahan pangan dan
herbal di Jawa Tengah, serta memiliki tingkat konsumsi masyarakat yang
cukup tinggi terhadap produk-produk kesehatan. Kondisi ini menjadi peluang
strategis bagi UMKM lokal untuk memproduksi dan memasarkan produk
inovatif berbahan dasar bawang. Salah satu UMKM yang hadir dalam konteks

ini adalah ”Bawang Hitam Bintang Solo” , yang berfokus pada pengolahan



bawang putih menjadi bawang hitam melalui proses fermentasi modern yang
memprioritaskan kualitas, higienitas, serta nilai gizi produk.

Kehadiran ”Bawang Hitam Bintang Solo” tidak hanya bertujuan
memenuhi kebutuhan pasar akan produk pangan sehat, tetapi juga berperan
dalam peningkatan nilai tambah komoditas pertanian lokal. Melalui proses
fermentasi, bawang putih yang umumnya bernilai jual rendah dapat
ditingkatkan menjadi produk bernilai ekonomi tinggi. Hal ini dapat berdampak
positif terhadap sektor pertanian, khususnya bagi petani bawang di sekitar
wilayah Surakarta yang membutuhkan diversifikasi dan inovasi pengolahan
hasil panen. Selain itu, pengembangan UMKM seperti ini juga berkontribusi
pada peningkatan perekonomian lokal, penciptaan lapangan kerja, serta
penguatan daya saing produk daerah. Melihat peluang tersebut, berbagai
UMKM mulai mengembangkan produk bawang hitam, termasuk Bawang
Hitam Bintang Solo”, sebuah usaha yang bergerak dalam produksi dan
pemasaran bawang hitam dengan metode fermentasi modern. Meskipun
permintaan meningkat, persaingan antarprodusen bawang hitam semakin
ketat, sehingga keberhasilan usaha tidak hanya bergantung pada kualitas
produk, tetapi juga pada faktor-faktor pemasaran yang memengaruhi
keputusan konsumen dalam membeli.

Untuk tetap dapat meningkatkan penjualan, maka perusahaan harus
berupaya menggunakan berbagai cara dan metode untuk membuat konsumen
lebih tertarik dan lebih cepat mengambil keputusan dalam pembelian produk.

Dengan pengambilan keputusan pembelian oleh konsumen yang merasa puas



akan metode yang ditawarkan oleh perusahaan, diharapkan konsumen dapat
memberikan informasi ke konsumen lainnya agar terpengaruh untuk ikut
mengambil keputusan dalam pembelian produk ”Bawang Hitam Bintang
Solo”. Adapun salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
diantaranya adalah kualitas layanan.

Menurut Alma, (2016) mengemukakan bahwa keputusan pembelian
adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan,
teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence,
people, process. Sehingga membentuk sikap pada konsumen untuk mengolah
segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respons yang muncul
produk apa yang akan dibeli. Kualitas pelayanan adalah ukuran seberapa
bagus tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi
pelanggan, kualitas pelayanan merupakan suatu keharusan yang harus
dilakukan perusahaan agar mampu bertahan dan mendapat kepercayaan
pelanggan terhadap produk dan jasa Tjiptono, (2017). Jika tingkat pelayanan
yang diterima sesuai dengan tingkat pelayanan yang diharapkan maka dapat
dikatakan perusahaan telah memiliki kualitas pelayanan yang baik dan mampu
memberikan kepuasan terhadap konsumen. Dengan kepuasan konsumen akan
mendorong untuk melakukan pembelian ulang dan nantinya dapat menjadi
pelanggan setia pada suatu perusahaan.

”Bawang Hitam Bintang Solo” menerapkan strategi untuk memberikan
pelayanan dengan kualitas yang baik dan prima kepada para pelanggan agar

hubungan dengan para pelanggan dapat terjaga dengan baik. Berdasarkan hasil



penelitian dari Nafiisah (2021) kualitas layanan berpengaruh signfikan
terhadap keputusan pembelian, sedangkan penelitian dari Ramadani, (2019)
berpengaruh tidak signfikan terhadap keputusan pembelian. Faktor lainnya
yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah Testimoni. Testimonial
adalah suatu bentuk ulasan dari konsumen atau pelanggan setelah pemakaian
guna mempengaruhi orang lain. Testimonial dapat berupa hal positif ataupun
negatif tergantung dari ulasan tersebut. Testimoni menurut Griffiths, (2014)
menyatakan bahwa testimoni adalah cara membangun kredibilitas, informasi
yang dipublikasikan di media harus memihak kepada orang banyak
dibandingkan dengan kepentingan pribadi.

Berdasarkan wawancara awal dengan beberapa konsumen “Bawang
Hitam Bintang Solo”, memberikan testimoni bahwa harga di ”Bawang Hitam
Bintang Solo” relatif lebih murah dibanding penjual bawang hitam lainnya
dan pelayanan yang diberikan ”Bawang Hitam Bintang Solo” sangat baik
seperti respon yang cepat dan sangat informatif. Berdasarkan hasil penelitian
dari Chaniagara, (2021) menyatakan bahwa testimoni berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, sedangkan penelitian dari Nafiisah (2021)
testimoni berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Faktor
lainnya yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah harga. Harga adalah
sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya
(Swastha, 2010). Harga produk yang bervariasi antara satu toko dengan toko

lainnya jelas akan menentukan pilihan konsumen dalam berbelanja. Oleh



karenanya, ”Bawang Hitam Bintang Solo” senantiasa mengupayakan untuk
memberikan harga yang relatif lebih murah daripada penjual bawang hitam
lainnya atau minimal bersaing dengan harga pasar guna meningkatkan
pelanggan dalam mengambil keputusan pembelian di ”Bawang Hitam Bintang
Solo”. Pada penelitian Hibatullah (2019) harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, sedangkan penelitian dari Chaniagara, (2021)
harga berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan fenomena dan gap di atas, dapat ditarik kesimpulan
bahwa tidak setiap kejadian empiris sesuai dengan teori yang ada. Hal ini
diperkuat oleh adanya research gap dalam penelitian terdahulu yang telah
diuraikan diatas menunjukkan hasil yang tidak konsisten dan dengan adanya
research gap tersebut maka perlu dilakukan penelitian lanjutan tentang
keputusan pembelian, sehingga dalam penelitian ini akan dikaji ulang dengan
harapan hasil penelitian nantinya akan mempertegas dan memperkuat teori
yang ada. Berdasarkan uraian latar belakang di atas peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH KUALITAS LAYANAN,
TESTIMONI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

BAWANG HITAM BINTANG SOLO di SURAKARTA”.



B. Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka rumusan

masalah dalam penelitian ini adalah:

1. Apakah kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo” di Surakarta?

2. Apakah testimoni berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo” di Surakarta?

3. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

”Bawang Hitam Bintang Solo” di Surakarta?

C. Batasan Masalah
Agar penelitian ini tidak terlalu luas dan jelas ruang lingkupnya, maka
dikemukakan pembatasan masalah sebagai berikut:
1. Penelitian dilakukan di kota Surakarta. Dengan obyek penelitian adalah
konsumen ”Bawang Hitam Bintang Solo” di Surakarta.
2. Variabel yang dipakai dalam penelitian ini adalah variabel independen:
kualitas layanan, testimoni dan harga sedangkan keputusan pembelian

sebagai variabel dependen.

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Tujuan yang hendak dicapai dari pelaksanaan penelitian ini adalah

untuk mengetahui dan memberikan bukti empiris bahwa:



a. Kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo” di Surakarta.

b. Testimoni berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo” di Surakarta.

c. Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ”Bawang
Hitam Bintang Solo” di Surakarta.

2. Manfaat Penelitian

a. Bagi peneliti
Dapat menambah pengetahuan sebagai bekal dalam menerapkan ilmu
yang telah diperoleh dibangku kuliah dalam dunia kerja yang
sesungguhnya.

b. Bagi Instansi
Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan informasi yang
berharga bagi instansi dalam pengelolaan manajemen pemasaran beserta
segala kebijakan yang berkaitan langsung dengan aspek-aspek
manajemen pemasaran secara lebih baik.

c. Bagi peneliti selanjutnya
Sebagai sumber data dan informasi untuk peneliti lanjutan yang berkaitan

dengan manajemen pemasaran.



E. Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan skripsi akan memberikan gambaran mengenai isi materi

dalam penelitian, sehingga lebih memudahkan pembaca untuk mengetahui isi

dan maksud skripsi secara jelas. Adapun susunannya adalah sebagai berikut:

BAB |

BAB Il

BAB Il

PENDAHULUAN

Pada bab ini penulis menguraikan pendahuluan yang terdiri dari
latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan dan kegunaan

penelitian, dan sistematika penulisan.

TINJAUAN PUSTAKA

Pada bab ini diuraikan tentang materi-materi dan tinjauan pustaka
berdasarkan sumber-sumber data yang digunakan oleh penulis
berkaitan dengan masalah yang diteliti. Landasan teori terbagi atas
empat bagian, yaitu kerangka teori, penelitian terdahulu, kerangka
pemikiran, dan hipotesis.

METODE PENELITIAN

Pada bab ini diuraikan tentang Objek penelitian, definisi
operasional variabel yang digunakan, populasi dan sampel, jenis
dan sumber data, metode pengumpulan data, dan metode analisis

data.

BAB IV ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini penulis menguraikan mengenai hasil penelitian dan
pembahasan yang diperoleh dalam proses penelitian. Berdasarkan

rumusan masalah yang diteliti, terdapat pokok masalah yang



BAB V

dibahas dalam bab ini, yaitu pengaruh kualitas layanan, testimoni
dan harga terhadap variabel keputusan pembelian.

PENUTUP

Dalam bab ini diterangkan dari keseluruhan uraian yang telah
dipaparkan ke dalam bentuk kesimpulan dan saran yang dapat
penulis kemukakan kepada para pihak yang terkait dengan

penulisan skripsi ini.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA
A. Landasan Teori
1. Keputusan Pembelian
a. Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut Alma, (2016) mengemukakan bahwa keputusan
pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh
ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi,
promosi, physical evidence, people, process. Sehingga membentuk
sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan
mengambil kesimpulan berupa respons yang muncul produk apa yang
akan dibeli.

Menurut Fandy Tjiptono, (2017) mendefinisikan keputusan
pembelian konsumen merupakan sebuah proses dimana konsumen
mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek
tertentu.

Sedangkan menurut Kotler, (2016) menyatakan keputusan
pembelian konsumen 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.

Keputusan pembelian tidak terpisahkan dari bagaimana sifat seorang
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konsumen (consumer behavior) sehingga masing-masing konsumen

memiliki kebiasaan yang berbeda dalam melakukan pembelian.

. Faktor-Faktor Yang Keputusan Pembelian

Untuk memahami perilaku konsumen adalah tugas penting bagi

pemasar. Untuk memahami hal ini, perlu diketahui faktor-faktor yang

mempengaruhi konsumen sampai di tahap keputusan pembelian

menurut Kotler, (2016):

1)

2)

3)

Faktor Budaya

Budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku
pembelian. Budaya adalah determinan dasar keinginan dan
perilaku seseorang. Budaya merupakan penentu keinginan dan
perilaku pembentuk paling dasar.

Faktor Sosial

Selain faktor budaya, faktor sosial seperti, kelompok referensi,
keluarga, serta peran sosial dan status mempengaruhi perilaku
pembelian.

Faktor Pribadi

Keputusan pembeli jua dipengaruhi oleh karakteristik pribadi,
penting bagi pemasar untuk mengikuti mereka secara seksama agar

produk yang ditawasrkan pemasar dapat diterima oleh mereka.
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Indikator Keputusan Pembelian

Indikator keputusan pembelian menurut Kotler (2016: 188)

mengemukakan keputusan pembelian memiliki dimensi sebagai

berikut:

1)

2)

3)

4)

Pilihan produk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah
produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. Dalam
hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-
orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif yang
mereka pertimbangkan.

Pilihan merek

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek nama yang
akan dibeli setiap merek memiliki perbedaan tersendiri. Dalam hal
ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih
sebuah merek.

Pilihan penyalur

Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyalur mana
yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam hal
menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat,
harga yang murah, persediaan barang yang lengkap, kenyamanan
dalam belanja, keluasan tempat dan lainlain.

Waktu pembelian
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Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa
berbeda-beda misalnya ada yang membeli setiap hari, satu minggu
sekali, dua minggu sekali dan lain sebagainya.

5) Jumlah pembelian
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak
produk yang akan dibelanjakan pada suatu saat. Pembelian yang
dilakukan mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan harus
mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang
berbeda-beda.

6) Metode pembayaran
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang metode
pembayaran yang akan dilakukan dalam pengambilan keputusan
menggunakan produk atau jasa. Saat ini keputusan pembelian
dipengaruhi oleh tidak hanya oleh aspek lingkungan dan keluarga,
keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh teknologi yang
digunakan dalam transaksi pembelian.

2. Kualitas Layanan
a. Pengertian Kualitas Layanan
Menurut Fandy Tjiptono, (2017) mendefinisikan kualitas
pelayanan atau kualitas jasa sebagai ukuran seberapa bagus tingkat
layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi pelanggan.
Menurut Schiffman (2015) menyatakan bahwa it is more

difficult for consumers to evaluate the quality of service than the
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quality of products. This is true because of certain distinctive
characteristic of service: they are intangible, they are variable, they
are pershable, and they are simultaneouly produced and consumed.
Yang artinya bahwa lebih sulit bagi konsumen untuk mengevaluasi
Kualitas pelayanan daripada kualitas produk. Ini benar karena
karakteristik khusus layanan tertentu: mereka tidak berwujud, mereka
berupa variabel, mereka mudah rusak karena harus mempertahankan
reputasi, dan mereka secara bersamaan diproduksi dan dikonsumsi.

Menurut Sangadji  (2013) menyatakan bahwa kualitas
pelayanan atau jasa merupakan kondisi dinamis yang berhubungan
dengan produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi
atau melebihi harapan.

Berdasarkan teori di atas maka dapat diambil bahwa kualitas
pelayanan adalah perbandingan layanan yang berkaitan dengan
produk, jasa, manusia, proses yang diberikan oleh produsen untuk
memenuhi harapan konsumen.

Indikator Kualitas Layanan

Menurut Kotler, (2016) , mengemukakan terdapat lima

indikator kualitas pelayanan antara lain:

1) Keandalan (Reliability)
Keandalan adalah kemampuan perusahaan untuk memberikan
pelayanan sesuai Yyang dijanjikan, terpercaya, akurat serta

konsisten.
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2) Ketanggapan (Responsiveness)
Ketanggapan adalah suatu kemampuan untuk memberikan
pelayanan ke konsumen dengan cepat serta mendengar dan
mengatasi keluhan konsumen.
3) Jaminan (Assurance)
Jaminan adalah mengukur kemampuan dan kesopanan karyawan
serta sifat yang dapat dipercaya yang dimiliki karyawan.
4) Empati (Empathy)
Empati adalah memberikan perhatian yang tulus dan bersifat
individual atau pribadi yang diberikan kepada para konsumen
dengan berupaya memahami keinginan konsumen.
5) Berwujud (Tangibles)
Berwujud adalah penampilan fasilitas fisik, peralatan yang baik
yang digunakan untuk memberikan pelayanan kepada konsumen.
3. Testimoni
a. Pengertian Testimoni
Testimoni menurut Griffiths (2014) menyatakan bahwa
testimoni adalah cara membangun kredibilitas, informasi yang
dipublikasikan di media harus memihak kepada orang banyak
dibandingkan dengan kepentingan pribadi. Testimoni sangat
membantu konsumen untuk menimbulkan rasa percaya atau bahkan
mengambil keputusan membeli produk/jasa karena mendapatkan

rekomendasi positif dari pihak ketiga dan akan lebih dipercaya jika
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ada seorang pelanggan yang mau membagikan pengalaman karena
sudah menggunakan produk/jasa tersebut.

Menurut Henning Thurau dalam Chaniagara (2021)
Testimonial atau Review yaitu merupakan pendapat langsung dari
seseorang dan bukan sebuah iklan atau review seseorang. Testimoni
merupakan pernyataan positif atau negatif yang dibuat oleh konsumen
potensial, konsumen riil, atau konsumen yang sebelumnya sudah
pernah menggunakan produk tentang sebuah produk atau perusahaan
yang dapat diakses oleh banyak orang atau institusi melalui internet.

Berdasarkan pengertian di atas dapat diambil kesimpulan
bahwa testimoni merupakan komentar atau rekomendasi yang
disebarkan pelanggan berdasarkan pengalaman yang diterimanya dan
memiliki pengaruh yang kuat terhadap pengambilan keputusan yang
dilakukan oleh pihak lain.

b. Indikator Testimoni

Indikator testimoni menurut Griffiths (2014) indikator atau

tolak ukur sebuah testimoni antara lain:

1) Daya Tarik
Meliputi isi pesan yang disampaikan mengutamakan hal-hal yang
faktual dan logis

2) Kredibilitas
Meliputi isi pesan yang disampaikan kepada khalayak berasal dari

sumber yang terpercaya berasal dari pelanggan sebelumnya.
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3) Rekomendasi
Merupakan isi pesan yang disampaikan kepada khalayak
menimbulkan  kepercayaan yang diberikan oleh  pembeli
sebelumnya.
4, Harga
a. Pengertian Harga

Menurut Kotler, (2016), harga merupakan sejumlah uang yang
dikeluarkan untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang
ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat, kepemilikan
atau penggunaan atas produk atau jasa. Tjiptono (2017: 2151)
menyebutkan bahwa harga merupakan satu-satunya unsur bauran
pemasaran yang mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi
perusahaan.

Dari definisi tersebut menjelaskan bahwa harga adalah unsur
penting dalam sebuah peusahaan dimana dengan adanya harga maka
perusahaan akan mendapatkan income bagi keberlangsungan
perusahaan, selain itu harga juga merupakan alat yang nantinya
dijadikan proses pertukaran terhadap suatu barang atau jasa oleh

konsumen.
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Indikator Harga

1)

2)

3)

4)

Indikator harga menurut Kotler (2016:112) sebagai berikut:
Keterjangkauan harga.
Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh
perusahaan. Produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu merek
dan harganya juga berbeda dari termurah sampai termahal. Dengan
harga yang ditetapkan para konsumen banyak yang membeli
produk.
Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga.
Konsumen sering membandingkan harga suatu produk dengan
produk lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya harga suatu produk
sangat dipertimbangkan oleh konsumen pada saat akan membeli
produk tersebut.
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.
Kesesuaian harga dengan manfaat
Konsumen memutuskan membeli suatu produk jika manfaat yang
dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan

untuk mendapatkannya. Jika konsumen merasakan manfaat produk
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lebih kecil dari uang yang dikeluarkan maka konsumen akan

beranggapan bahwa produk tersebut mahal dan konsumen akan

berpikir dua kali untuk melakukan pembelian ulang.

B. Penelitian Terdahulu

Peneliti Terdahulu

Tabel 1

No | Peneliti dan tahun Judul Alat Analisis Hasil Penelitian (Kesimpulan)
1. Setyarko, (2016) Analisis Persepsi -regresi  linier | Harga berpengaruh tidak signifikan
Harga, Promosi, berganda terhadap keputusan pembelian.
Kualitas Layanan, -ujit Promosi berpengaruh signifikan terhadap
Dan Kemudahan -Uji F keputusan pembelian.
Penggunaan Kualitas layanan berpengaruh signifikan
Terhadap Keputusan terhadap keputusan pembelian.
Pembelian Produk Kemudahan berpengaruh  signifikan
terhadap keputusan pembelian.
2. Ramadani (2019) Pengaruh Kualitas -regresi  linier | Kualitas layanan berpengaruh tidak
Pelayanan, Promosi berganda signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dan Lokasi Terhadap | - ujit Promosi berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian | - uji F keputusan pembelian.
Di Toko HHP Lokasi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.
3. Hibatullah (2019) | Pengaruh Lokasi, -regresi  linier | Lokasi berpengaruh signifikan terhadap
Kualitas Pelayanan, berganda keputusan pembelian.
Keragaman Produk -ujit Kualitas layanan berpengaruh signifikan
Dan Harga Terhadap | - Uji F terhadap keputusan pembelian.
Keputusan Pembelian Keragaman produk berpengaruh signifikan
Di TB. Rejeki Agung terhadap keputusan pembelian.
Surabaya Harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.
4. Nafiisah (2021) Pengaruh Kualitas | -regresi  linier | Kualitas layanan berpengaruh signifikan
Pelayanan Dan | berganda terhadap keputusan pembelian.
Testimoni Produk | - ujit Testimoni berpengaruh tidak signifikan
Terhadap Keputusan | - Uji F terhadap keputusan pembelian
Pembelian (Studi Di
Toko Kosmetik Griya
Ayu Gresik)
5 Chaniagara (2021) | Pengaruh  Kualitas | -regresi  linier | Kualitas produk berpengaruh tidak
Produk,  Testimoni | berganda signifikan terhadap keputusan pembelian
Dan Harga -ujit Testimoni berpengaruh signifikan terhadap
Terhadap Keputusan | - uji F keputusan pembelian.

Pembelian Produk

Ma-Sum

Harga berpengaruh tidak
terhadap keputusan pembelian

signifikan
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C. Kerangka Penelitian

Berdasarkan tinjauan pustaka dan penelitian terdahulu, maka dapat

disusun kerangka pemikiran sebagai berikut:

Kualitas layanan

(X1) Hi

eputusan Pembehan

estimoni
(X2)

Gambar 1
Kerangka Pemikiran

Sumber: Setyarko (2016), Ramadani (2019), Hibatullah (2019), Nafiisah (2021),
Chaniagara (2021)

D. Hipotesis
Hipotesis merupakan dugaan sementara yang akan diuji kebenarannya
dengan fakta yang ada (Jogiyanto, 2004). Berdasarkan landasan teori dan
beberapa hasil penelitian peneliti terdahulu, maka hipotesis dalam penelitian ini
adalah:
Hi: Kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo” di Surakarta.
H>: Testimoni berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ”Bawang
Hitam Bintang Solo” di Surakarta.
Hs: Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ”Bawang

Hitam Bintang Solo” di Surakarta.



BAB I
METODE PENELITIAN
A. Lokasi Penelitian
Penelitian ini mengambil lokasi di Bawang Hitam Bintang Surakarta
yang beralamat Gg. Talok 3, RT.06/RW.07, Dusun IlI, Manang, Kec.
Grogol, Kabupaten Sukoharjo, Jawa Tengah 57552.
B. Desain Penelitian
Rancangan atau desain penelitian ini termasuk penelitian
eksplanatori, yaitu penelitian yang bertujuan menganalisis hubungan-
hubungan antara satu variabel dengan variabel lain atau bagaimana suatu
mempengaruhi variabel lain. Desain Penelitian diuraikan sebagai berikut:

1. Tujuannya untuk menguji hipotesis tentang pengaruh antar variabel
penelitian yaitu kualitas layanan, testimoni dan harga terhadap
keputusan pembelian.

2. Data atau informasi yang dibutuhkan di dapat dari dokumen dan
respon para konsumen Bawang Hitam Bintang Surakarta. Sampel yang
digunakan memenuhi jumlah kaidah penelitian. Dalam penelitian ini
jumlah sampel sebanyak 100 responden.

3. Data diolah dan dianalisis menggunakan alat analisis regresi linier
berganda dengan berbagai asumsi maupun proses pengujian yang
berlaku.

4. Hasil penelitian dinteprestasikan dan diimplikasikan untuk menjawab

masalah, tujuan dan kegunaan penelitian.
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Konsumen POPULASI
Bintan

terpilih sebagai responden dengan teknik SAMPEL
Convinience Sampling

1T

v
konsumen yang konsurrYen yang
menjawab l menjawab OBYEK
kuesigrer kugsioner

Variabel Independen

1T

kualitas layanan, testimoni
dan harga
Variabel Dependen: VARIABEL

| Keputusan pembelian —l

=T ©

. Uji Validitas dan
Reliabilitas : ALAT
Uji Asumsi Klasik Model Regresi ANALISIS

gl w

Uji t dan Uji F
Uji Determinasi l

. Uji Model
. Pengaruh variabel Independe
erhadap Dependen

Analisis Regresi Linier Berganda
: NTEPRETASI

3. Kesimpulan ,1nalisis

Laporan

Skripsi

Gambar 2
Desain Penelitian
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C. Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional digunakan untuk mengetahui lebih jelas tentang
definisi masing-masing variabel. Adapun definisi operasional adalah
sebagai berikut:

1. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah 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, 2016). Indikator
keputusan pembelian menurut Kotler, (2016) sebagai berikut:

a. Pilihan produk
b. Pilihan merek
c. Pilihan penyalur
d. Waktu pembelian
e. Jumlah pembelian
f. Metode pembayaran
2. Variabel independen
a. Kualitas layanan (X1) adalah ukuran seberapa bagus tingkat
layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi
pelanggan (Tjiptono, 2017). Menurut Kotler, (2016),
mengemukakan terdapat lima indikator kualitas pelayanan

antara lain:
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1) Keandalan (Reliability)

2) Ketanggapan (Responsiveness)

3) Jaminan (Assurance)

4) Empati (Empathy)

5) Berwujud (Tangibles)

Testimoni (X2) adalah cara membangun kredibilitas, informasi
yang dipublikasikan di media harus memihak kepada orang
banyak dibandingkan dengan kepentingan pribadi (Griffiths,
2014). Indikator testimoni menurut Griffiths (2014) indikator
atau tolak ukur sebuah testimoni antara lain:

1) Daya Tarik

2) Kredibilitas

3) Rekomendasi

Harga (X3) adalah merupakan sejumlah uang yang dikeluarkan
untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang
ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat,
kepemilikan atau penggunaan atas produk atau jasa (Kotler,
2016). Indikator harga menurut Kotler (2016) sebagai berikut:
1) Keterjangkauan harga.

2) Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga.

3) Kesesuaian harga dengan kualitas produk

4) Kesesuaian harga dengan manfaat
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D. Populasi dan Sampel

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek
yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono,
2010). Populasi yang diambil adalah konsumen ”Bawang Hitam Bintang
Solo” di Surakarta pada bulan November 2025 yang rata-rata per-hari 35
konsumen dikali 30 hari, maka populasi pada penelitian ini berjumlah
1050 konsumen.

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut (Arikunto, 2014). Teknik yang digunakan untuk
penarikan sampel pada penelitian ini adalah teknik Convinience Sampling
dimana pengambilan sampel yang dilakukan dengan memilih sampel
secara bebas sekehendak peneliti. Berdasarkan populasi yang ada maka
untuk menghitung jumlah sampel digunakan rumus Slovin dengan presisi

10% sebagai berikut:

B N
T Ne2) + 1

Keterangan:

n = Jumlah Sampel

N = Jumlah Populasi

g2 = Persen kelonggaran, tingkat kesalahan pengambilan sampel
n = 1050 /1+(1050 (0.12))

n =91.30

Jadi jJumlah sampel sebanyak 91.30 atau dibulatkan menjadi 100
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E. Jenis dan Sumber Data

Jenis dan sumber data dari dalam penelitian ini dijelaskan sebagai

berikut:

1.

Data Primer

Dalam penelitian ini data primer diperoleh dari kuesioner penelitian
yang disebarkan kepada konsumen ”Bawang Hitam Bintang Solo” di
Surakarta.

Data Sekunder

Data sekunder penelitian ini diperoleh dari literatur-literatur, junal

penelitian dan data-data kepustakaan lainnya.

F. Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner

kepada responden. Kuesioner berisi pernyataan mengenai keputusan

pembelian, kualitas layanan, testimoni dan harga. Pengukuran terhadap

variabel dengan menggunakan skala likert untuk keperluan analisis. Skala

likert ini digunakan untuk mengukur respons subyek ke dalam 5 (lima)

poin skala dengan interval yang sama, dengan ketentuan sebagai berikut:

(Jogiyanto, 2004), Pernyataan variabel sebagai berikut:

1.

2.

Alternatif jawaban Sangat Setuju, dengan skor 5
Alternatif jawaban Setuju, dengan skor 4
Alternatif jawaban Netral, dengan skor 3
Alternatif jawaban Tidak Setuju, dengan skor 2

Alternatif jawaban Sangat Tidak Setuju, dengan skor 1
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G. Metode Analisis Data
1. Uji Kualitas Kuesioner
a. Uji Validitas

Validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur,
mengukur yang ingin diukur. Dalam penelitian ini akan
menggunakan pengujian validitas dengan corrected item-total
corelation, yaitu dengan cara mengkorelasikan skor tiap item
dengan skor totalnya. Teknik statistik yang digunakan untuk
mencari koefisien korelasi adalah teknik product moment dari
Pearson, menggunakan alat bantu komputer dengan program SPSS

17.00 for windows.

Dengan rumus sebagai berikut (Sugiyono, 2010):

(- n(xy) (xy)

Jnx® (x)? ny* (y)*
Keterangan:
r = Koefisien korelasi product moment

X =Jumlah masing-masing butir variable independen
y =Jumlah skor total variable dependen

Xy =Jumlah antara skor x dan y n

= Jumlah subyek/sampel

Jika nilai r nitung™> I tanel maka dapat dikatakan valid

Jika nilai r nitung< I tanel Maka dapat dikatakan tidak valid
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b. Uji Realibilitas
Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban
seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari
waktu ke waktu. Masing-masing pernyataan diuji konsistensinya
terhadap variabel penelitian dengan menggunakan Cronbach Alpha.
Teknik ini dipilih karena merupakan pengujian konsistensi yang

cukup sempurna. Persamaan Cronbach Alpha, sebagai berikut
(Sugiyono, 2010):

2

ri= ﬁiﬁ b

K1 2
Keterangan:
ra = Reliabilitas instrumen
K = Banyaknya butir pertanyaan
2 = Jumlah varian butir
Z = Varian total

Instrumen penelitian dikatakan reliabel apabila nilai
Cronbach Alpha> 0,60 dan sebaliknya penelitian dikatakan tidak
reliabel apabila nilai Croanbach Alpha< 0,60 (Ghozali, 2018).
2. Uji Asumsi Klasik
Sebelum dilakukan analisis regresi linier berganda, maka model
regersi linier berganda dengan dua variabel bebas tersebut harus lolos
uji asumsi klasik, yang merupakan syarat berlakunya analisis regresi.

Oleh karena itu harus dilakukan uji asumsi klasik, yang terdiri dari uji
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multikolonieritas, uji autokorelasi, uji heteroskedastistas, dan uji
normalitas (Ghozali, 2018).
a. Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas dimaksudkan untuk menguji apakah
model regresi bebas multikolinieritas atau tidak. Memperhatikan
nilai toleransi dan nilai VIF (Variance Inflation factor), apabila nilai
VIF > 10 dan nilai tolerance < 0,10, maka variabel tersebut terjadi
multikolinearitas, sebaliknya apabila nilai VIF < 10 dan nilai
tolerance > 0,10 maka variabel tersebut bebas multikolinearitas.
b. Uji Autokorelasi
Bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi linear
ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t, dengan
kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Jika terjadi
korelasi, maka dinamakan ada problem autokorelasi. Jika d nilainya
antara 1,5 sampai 2,5 maka data tidak mengalami autokorelasi.
Tetapi, jika d = 0 sampai 1,5 disebut memiliki autokorelasi positif
dan jika d > 2,5 sampai 4 disebut memiliki autokorelasi negatif.
c. Uji Heteroskedastisitas
Uji heterokedastisitas berfungsi untuk mengetahui apakah
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual
suatu pengamatan ke pengamatan lain. Bila variance dari residual
satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka dapat disebut

Homoskedastisitas dan bila berbeda disebut Heteroskedastisitas.
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Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak

ada heteroskedastisitas.

Cara yang paling sering digunakan untuk mengetahui adanya
heteroskedastisitas adalah dengan melihat grafik scatterplot antara
nilai prediksi variabel terikat yakni ZPRED dengan residualnya
yakni SRESID. Deteksi tersebut dilakukan dengan melihat ada
tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara ZPRED dan
SRESID di mana sumbu Y yakni Y yang telah diprediksi, sedangkan
sumbu X yakni residual (Y prediksi — Y sesungguhnya) yang telah
distudentized. Dasar analisisnya adalah sebagai berikut (Ghozali,
2018):

1) Bila ada pola tertentu, seperti titik-titik membentuk pola yang
teratur  (bergelombang, melebar kemudian menyempit),
mengindikasikan terjadinya heteroskedastisitas.

2) Bila tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas
dan di bawah angka nol pada sumbu Y, berarti tidak ada
heterokedastisitas.

. Uji Normalitas

Uji normalitas dimaksudkan untuk mengetahui normalitas data
dari masing-masing variabel. Penelitian ini digunakan uji normalitas
Kolmogrov-Smirnov dengan Kkriteria, jika nilai signifikansi hitung

lebih besar dari 0,05, maka model regresi memenuhi asumsi
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normalitas dan sebaliknya jika nilai signifikansinya < 0,05 maka
tidak lolos uji.
3. Pengujian Hipotesis
a. Uji Regresi Linier Berganda

Uji ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh variabel
independen (kualitas layanan, testimoni dan harga) terhadap
variabel dependen (keputusan pembelian). Menurut Sugiyono,
regresi linier berganda adalah suatu teknik analisis yang digunakan
untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat
(Sugiyono, 2010). Persamaan regresi linier berganda adalah sebagai
berikut:

Y=o+ BiX1+ B2Xz + B3Xs +e

Keterangan:
Y = Keputusan Pembelian
a = Konstanta
X1 = Kualitas Layanan
X2 = Testimoni
X3 = Harga
B1, B2, B3 = koefisien regresi masing-masing variabel
e = Error Disturbance
b. Ujit

Uji t atau uji parsial dimaksud untuk mengetahui apakah

variabel bebas secara individu mempunyai pengaruh terhadap
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variabel terikat (Y) dengan asumsi variabel yang lain konstan.

Dasar pengambilan keputusan:

1) Jika probabilitas (signifikan) > 0.05 maka Ho diterima

2) Jika probabilitas (signifikan) < 0.05 maka Ho ditolak dan Ha
diterima.

Uji t juga digunakan untuk mengukur seberapa jauh
pengaruh satu variable independen secara individual dalam
menerangkan variasi variable dependen.

Hipotesis statistik:

1) Ho: secara parsial variabel bebas memiliki pengaruh yang tidak
signifikan terhadap variable terikat.

2) Ha: secara parsial variabel bebas memiliki pengaruh signifikan
terhadap variabel terikat.

Uji F

Uji F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel
independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh
secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Tingkat
signifikansi yang digunakan 5% dengan kriteria:

1) Jika probabilitas < 0.05 maka Ho ditolak
2) Jika probabilitas > 0.05 maka Ho diterima

Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel

independen secara simultan atau bersama-sama mempengaruhi

variabel dependen secara signifikan.



33

1) Ho: secara keseluruhan variabel bebas memiliki pengaruh yang
tidak signifikan terhadap variabel terikat.
2) Ha: secara keseluruhan variabel bebas memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap variabel terikat.
d. Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinansi merupakan suatu nilai yang
menggambarkan total variasi dari y (variabel dependen) dari sebuah
persamaan regresi. Nilai koefisen determinasi ini mencerminkan
seberapa besar variasi dari variabel dependen dapat dijelaskan oleh
variabel independen. Apabila nilai koefisien determinansi sama
dengan 0 maka variasi dari variabel dependen tidak dapat dijelaskan
oleh wvariabel independen. Sebaliknya apabila nilai Koefisien
determinansi sama dengan 1 maka semua variasi variabel dependen

dapat dijelaskan secara sempurna oleh variabel independen.



BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Obyek Penelitian

”Bawang Hitam Bintang Solo” merupakan usaha lokal yang bergerak
di bidang pengolahan pangan kesehatan berupa bawang hitam (black
garlic) yang berdiri pada tahun 2020 di Kota Surakarta, yang beralamat
Gg. Talok 3, RT.06/RW.07, Dusun Il, Manang, Kec. Grogol, Kabupaten
Sukoharjo, Jawa Tengah 57552. Usaha ini didirikan dengan tujuan
memanfaatkan potensi bawang putih sebagai komoditas pertanian menjadi
produk olahan bernilai tambah tinggi yang bermanfaat bagi kesehatan.
Melalui proses fermentasi alami dengan pengaturan suhu dan kelembapan
tertentu, ”Bawang Hitam Bintang Solo” menghasilkan produk bawang hitam
berkualitas dengan rasa yang lebih manis, tekstur lembut, serta kandungan
nutrisi yang tetap terjaga.

B. Deskripsi Responden

Pada bagian ini diuraikan dan dijelaskan mengenai hasil dari penelitian
yang telah dilakukan dan diolah untuk mengetahui pengaruh kualitas layanan,
testimoni dan harga terhadap keputusan pembelian ”Bawang Hitam Bintang
Solo” di Surakarta. Penulis menyebar kuesioner sebanyak 100, dimana
respoden merupakan konsumen “Bawang Hitam Bintang Solo” di Surakarta.
Profil responden yang ditanyakan pada kuesioner adalah jenis kelamin, usia
dan tingkat pendidikan. Berikut adalah data yang penulis peroleh mengenai

profil responden:
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Tabel IV.1

Respon Responden

35

Kuesioner yang disebar 100
Kuesioner yang kembali 100
Tingkat pengembalian kuesioner 100%
Kuesioner yang tidak dapat diolah -
Kuesioner yang dapat diolah 100
Persentase kuesioner yang diolah 100%

Sumber : Data primer yang diolah 2026

1. Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel IV.2

Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah Persentase
Perempuan 68 68%
Laki-laki 32 32%
Jumlah 100 100%
Sumber : Data primer yang diolah 2026

2. Berdasarkan Usia
Tabel IV.3
Responden Berdasarkan Usia
Usia Jumlah Persentase
17th—-25th 20 20%
26 th —35th 37 37%
> 36 th 43 43%
Jumlah 100 100%

Sumber : Data primer yang diolah 2026

3. Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Tabel IV .4

Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Tingkat Pendidikan Jumlah Persentase
SD - -
SLTP 28 28%
SLTA 38 38%
DIPLOMA 22 22%
SARJANA 12 12%
MAGISTER - -
Jumlah 100 100%

Sumber : Data primer yang diolah 2026
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C. Hasil Pengujian Data
1. Uji Instrumen Penelitian
a. Uji Validitas
Uji validitas adalah uji yang digunakan untuk menunjukkan
sejauh mana alat ukur yang digunakan dalam suatu mengukur apa yang
diukur atau uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid
tidaknya suatu kuesioner.
Hasil uji validitas untuk variabel kualitas layanan dapat dilihat

pada tabel berikut ini:

Tabel IV. 5
Hasil Uji Validitas kualitas layanan
ltem Pertanyaan | Thiwng I'tabel Kesimpulan
X11 0.650 0.1966 Valid
X1 2 0.670 0.1966 Valid
X1 3 0.770 0.1966 Valid
X1 4 0.702 0.1966 Valid
X15 0.613 0.1966 Valid

Sumber: Data primer yang diolah 2026

Berdasarkan pada tabel hasil uji validitas di atas, besarnya
koefisien korelasi (rnitung) UNtuk semua item pernyataan variabel kualitas
layanan lebih besar dari riane (0.1966). Berdasarkan hasil tersebut, maka
dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan dinyatakan valid,
dengan demikian dari jumlah item pernyataan yang valid dapat
digunakan untuk pengolahan data selanjutnya. Berdasarkan hasil analisis
uji validitas nilai indikator tertinggi terletak pada item pernyataan ke 3, 4
dan 2 hal tersebut menandakan bahwa butir atau item tersebut yang

paling berperan membentuk  persepsi kualitas layanan.
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Hasil uji validitas untuk variabel testimoni dapat dilihat pada

tabel berikut ini:

Tabel IV. 6
Hasil Uji Validitas Variabel testimoni
Item Pertanyaan Mhitung ltabel Kesimpulan
X2 1 0.626 0.1966 Valid
X2 2 0.711 0.1966 Valid
X2 3 0.630 | 0.1966 Valid

Sumber : Data primer yang diolah 2026

Berdasarkan pada tabel hasil uji validitas di atas, besarnya
koefisien Kkorelasi (rniung) UNtuk semua item pernyataan variabel
testimoni lebih besar dari rwaner (0.1966). Berdasarkan hasil tersebut,
maka dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan dinyatakan
valid. Dengan demikian, dari jumlah item pernyataan yang valid dapat
digunakan untuk pengolahan data selanjutnya. Berdasarkan hasil
analisis uji validitas nilai indikator tertinggi terletak pada item
pernyataan ke 2, 3 dan 1 hal tersebut menandakan bahwa butir atau
item tersebut yang paling berperan membentuk persepsi testimoni.

Hasil uji validitas untuk variabel harga dapat dilihat pada tabel

berikut ini:
Tabel IV. 7
Hasil Uji Validitas Variabel harga
Item Pernyataan | Thitung Itabel Kesimpulan
X3 1 0.648 0.1966 Valid
X3 2 0.661 0.1966 Valid
X3 3 0.690 0.1966 Valid
X3 4 0.648 0.1966 Valid
X35 0.590 0.1966 Valid

Sumber : Data primer yang diolah 2026



38

Berdasarkan pada tabel hasil uji validitas di atas, besarnya
koefisien korelasi (rnitung) UNtuk semua item pernyataan variabel harga
lebih besar dari rapel (0.1966). Berdasarkan hasil tersebut, maka dapat
disimpulkan bahwa semua item pernyataan dinyatakan valid, dengan
demikian dari jumlah item pernyataan yang valid dapat digunakan
untuk pengolahan data selanjutnya. Berdasarkan hasil analisis uiji
validitas nilai indikator tertinggi terletak pada item pernyataan ke 3, 2
dan 1 hal tersebut menandakan bahwa butir atau item tersebut yang
paling berperan membentuk persepsi harga.

Hasil uji validitas untuk variabel keputusan pembelian dapat

dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel IV.8
Hasil Uji Validitas Variabel keputusan pembelian
Item Pernyataan | rhitung ltabel Kesimpulan
Y1l 0.641 0.1966 Valid
Y2 0.765 0.1966 Valid
Y3 0.787 0.1966 Valid
Y4 0.592 0.1966 Valid
Y5 0.667 0.1966 Valid
Y6 0.787 0.1966 Valid

Sumber : Data primer yang diolah 2026
Berdasarkan pada tabel hasil uji validitas di atas, besarnya
koefisien korelasi (rniung) UNtuk semua item pernyataan variabel
keputusan pembelian lebih besar dari rapel (0.1966). Berdasarkan hasil
tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa semua item pernyataan
dinyatakan valid, dengan demikian dari jumlah item pernyataan yang
valid dapat digunakan untuk pengolahan data selanjutnya.Berdasarkan

hasil analisis uji validitas nilai indikator tertinggi terletak pada item
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pernyataan ke 3, 5 dan 2 hal tersebut menandakan bahwa butir atau
item tersebut yang paling berperan membentuk persepsi keputusan
pembelian.
b. Uji Reliabilitas
Hasil dari uji reliabilitas ini dinyatakan dengan koefisien alpha
yang mencerminkan koefisien reliabilitas dari seluruh item yang terdapat
dalam suatu variabel yang sedang diuji. Uji reliabilitas dalam penelitian

ini dapat dilihat pada tabel di bawah ini:

Tabel IV.9
Rangkuman Uji Reliabilitas VVariabel Penelitian
Variabel Alpha Kriteria Keterangan
Cronbach
Kualitas Layanan 0.859 Alpha Cronbach> 0,60 Reliabel
Testimoni 0.804 maka reliabel Reliabel
Harga 0.841 Reliabel
Keputusan Pembelian 0.888 Reliabel

Sumber: Data yang diolah, 2026

Berdasarkan besarnya Cronbach Alpha untuk ke empat variabel
tersebut berada di atas 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa alat
pengukur yang digunakan untuk mengukur ke empat variabel tersebut

dapat diandalkan atau dengan kata lain reliabel.

2. Uji Asumsi Klasik

Dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi sehingga ada
persyaratan yang harus dipenuhi sebelum analisis dilaksanakan. Persyaratan
itu adalah uji asumsi klasik yang meliputi: uji multikolinieritas, uji
autokorelasi, uji heteroskedastisitas, dan uji normalitas. Berikut ini adalah

hasil perhitungan masing-masing uji asumsi klasik:
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a. Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas dimaksudkan untuk menguji apakah model
regresi bebas multikolinieritas atau tidak. Hasil uji multikolinieritas dapat

ditunjukkan sebagai berikut:

Tabel 1V.10
Hasil Uji Multikolinearitas

Model Collinearity Statistics

Tolerance VIF
1. (Constant)
Kualitas layanan 0.700 1.429
Testimoni 0.656 1.525
Harga 0.656 1.525

Sumber: Data yang diolah, 2026
Berdasarkan tabel di atas, maka dapat dikatakan bahwa variabel
tersebut terbebas dari multikolonieritas karena nilai Variance Inflasion
Factor (VIF) < 10 dan nilai Tolerance > 0,10.
b. Uji Autokorelasi
Bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi linear ada
korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t, dengan kesalahan
pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Hasil uji Autokorelasi dapat
ditunjukkan sebagai berikut:

Tabel IV.11
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Adjusted Std. Error of Durbin-
Model R R Square R Square the Estimate Watson
1 ,8392 , 704 ,695 2,317 1,816

a. Predictors: (Constant), Harga , Kualitas Layanan , Testimoni
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data yang diolah, 2026
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Dari uji autokorelasi menunjukkan nilai sebesar 1.816. Nilai dw

berada diantara 1.5 sampai 2.5 maka data tersebut tidak mengalami

autokorelasi.

c. Uji Heteroskedastisitas

Regression Studentized Residual

Tabel 1V.12
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Regression Standardized Predicted Value

Sumber: Data yang diolah, 2026

w—

Hasil output perhitungan uji heteroskedastisitas menggunakan

grafik scatterplot menunjukkan tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik

menyebar di atas dan di bawah angka nol pada sumbu Y, berarti tidak

ada heteroskedastisitas.

d. Uji Normalitas

Penelitian ini digunakan uji normalitas Kolmogrov-Smirnov

dengan Kriteria, jika nilai signifikansi hitung lebih besar dari 0,05, maka

model regresi memenuhi asumsi normalitas dan sebaliknya jika nilai
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signifikansinya < 0,05 maka tidak lolos uji. Hasil uji normalitas dapat

ditunjukkan sebagai berikut:

Hasil Uji Normalitas

Tabel IVV.13

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual
N 100
Normal Parameters 2P Mean ,0000000
Std. Deviation 2,28146754
Most Extreme Absolute ,068
Differences Positive ,068
Negative -,039
Kolmogorov-Smirnov Z ,682
Asymp. Sig. (2-tailed) 742

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Sumber: Data yang diolah, 2026

Hasil pengolahan data diperoleh nilai asymp.sig (2-tailed)

adalah 0.742 lebih besar dari 0.05 maka menunjukkan data terdistribusi

normal.

3. Pengujian Hipotesis

a. Uji Regresi Linier Berganda

Uji ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh variabel

independen (kualitas layanan,

testimoni,

harga) terhadap variabel

dependen (Keputusan Pembelian) yang diperoleh dari 100 responden

melalui kuesioner, setelah dianalisis dengan menggunakan uji regresi

linier berganda melalui program SPSS dapat ditunjukkan hasil sebagai

berikut:
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Tabel IV. 14
Hasil Uji Regresi

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) -4,192 1,742 -2,406 ,018
Kualitas Layanan 729 ,089 ,545 8,223 ,000 ,700 1,429
Testimoni ,517 ,155 ,229 3,342 ,001 ,656 1,525
Harga ,336 ,098 ,235 3,435 ,001 ,656 1,525

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data Primer yang diolah 2026

Dengan demikian diperoleh persamaan regresi linier berganda, yaitu:

Y =-4.192 + 0.729 (X1) + 0.517 (X2) + 0.336 (Xa)

Dari persamaan tersebut di atas dapat diuraikan sebagai berikut.

a) a: -4.192 menunjukkan konstanta keputusan pembelian negatif.
Artinya apabila variabel kualitas layanan, testimoni, harga sama
dengan nol atau tetap, maka keputusan pembelian negatif.

b) p1: 0.729, menunjukkan koefisien kualitas layanan positif. Artinya
apabila kualitas layanan ditingkatkan, maka keputusan pembelian juga
akan meningkat dengan asumsi variabel lain yaitu testimoni dan harga
konstan.

c) P2: 0.517, menunjukkan koefisien testimoni positif. Artinya apabila
testimoni semakin positif, maka keputusan pembelian juga akan
meningkat dengan asumsi variabel lain yaitu kualitas layanan dan
harga konstan.

d) Bs: 0.336, menunjukkan koefisien harga positif. Artinya apabila harga

semakin menguntungkan konsumen, maka keputusan pembelian akan
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meningkat dengan asumsi variabel lain yaitu kualitas layanan dan

testimoni konstan.

b. Ujit

Uji t atau uji parsial dimaksud untuk mengetahui apakah variabel

bebas secara individu (parsial) mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap variabel terikat. Hasil uji t dapat ditunjukkan sebagai berikut:

Tabel IV.15
Hasil Uji t
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) -4,192 1,742 -2,406 ,018
Kualitas Layanan 729 ,089 ,545 8,223 ,000 ,700 1,429
Testimoni ,517 ,155 ,229 3,342 ,001 ,656 1,525
Harga ,336 ,098 ,235 3,435 ,001 ,656 1,525

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data yang diolah, 2026

a) Kualitas layanan mempunyai nilai signifikansi 0.000 < 0.05, sehingga

dapat disimpulkan bahwa kualitas layanan berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian, dengan demikian hipotesis 1 diterima.

b) Testimoni mempunyai nilai signifikansi 0.001 < 0.05, sehingga dapat

disimpulkan bahwa Testimoni

keputusan pembelian, dengan demikian hipotesis 2 diterima.

berpengaruh signifikan terhadap

c) Harga mempunyai nilai signifikansi 0.001 < 0.05, sehingga dapat

disimpulkan bahwa Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian,

dengan

demikian

hipotesis

3

diterima.
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c. UjiF
Uji F menunjukan apakah semua variabel independen yang
dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama
(simultan) terhadap variabel dependen. Hasil pengujian dengan
menggunakan program SPSS dapat dilihat pada tabel berikut dengan

tingkat signifikansi 5% (a = 0,05).

Tabel IV.16
Hasil Uji F
ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1228,086 3 409,362 76,263 ,0002
Residual 515,304 96 5,368
Total 1743,390 99

a. Predictors: (Constant), Harga , Kualitas Layanan , Testimoni
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data Primer yang diolah 2026
Berdasarkan hasil perhitungan F test diperoleh signifikansi sebesar
0.000 lebih kecil dari 0,05. Berarti variabel kualitas layanan, testimoni,
harga secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.
d. Koefisien Determinasi
Nilai koefisen determinasi ini mencerminkan seberapa besar
variasi dari variabel dependen dapat dijelaskan oleh variabel independen
atau sumbangan pengaruh yang diberikan variabel independen terhadap
variabel dependen. Berdasarkan hasil pengolahan data dengan

menggunakan SPPS diperoleh hasil dibawah ini:
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Tabel IV.17
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

Adjusted Std. Error of Durbin-
Model R R Square R Square the Estimate W atson
1 ,8392 , 704 ,695 2,317 1,816

a. Predictors: (Constant), Harga , Kualitas Layanan , Testimoni
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data Primer yang diolah 2026
Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan program SPSS
tersebut, diperoleh nilai adjusted R square sebesar 0.695, hal ini berarti
diketahui bahwa pengaruh yang diberikan oleh variabel independen
terhadap variabel dependen sebesar 69.5% sedangkan sisanya 30.5%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini

misalnya lokasi, promosi dan word of mouth.

D. Pembahasan
1. Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo”.

Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”, artinya apabila
kualitas layanan ditingkatkan, maka keputusan pembelian ”Bawang Hitam
Bintang Solo” akan meningkat secara nyata, hal ini dikarenakan kualitas
layanan di UMKM ”Bawang Hitam Bintang Solo” sangat baik seperti
pelayanan yang cepat tanggap, handal, sopan dan lokasinya yang strategis.

Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian yang dilakukan
oleh Nafiisah (2021) menyatakan dalam hasil penelitianya bahwa kualitas

layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Berbeda temuan dengan peneliti sebelumnya penelitian ini tidak mendukung
hasil penelitian yang dilakukan oleh Ramadani (2019) menyatakan dalam
hasil penelitianya bahwa kualitas layanan berpengaruh positif tetapi tidak
signifikan Terhadap keputusan pembelian.

. Testimoni berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo”.

Testimoni berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”, artinya apabila testimoni
ditingkatkan, maka keputusan pembelian di ”Bawang Hitam Bintang Solo”
akan meningkat secara signifikan, hal ini dikarenakan testimoni di ”Bawang
Hitam Bintang Solo” sangat baik seperti testimoni dari konsumen yang
kredibel dan testimoni dari orang dikenal.

Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian yang dilakukan
oleh Chaniagara (2021) menyatakan dalam hasil penelitianya bahwa
testimoni berpengaruh positif dan signifikan Terhadap keputusan pembelian.
Berbeda temuan dengan peneliti sebelumnya penelitian ini tidak mendukung
hasil penelitian yang dilakukan oleh Nafiisah (2021) menyatakan dalam
hasil penelitianya bahwa testimoni berpengaruh positif tetapi tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian.

. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo”.
Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”, artinya apabila harga semakin
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menguntungkan konsumen, maka keputusan pembelian di ”Bawang Hitam
Bintang Solo” akan meningkat secara signifikan, hal ini dikarenakan harga
di ”Bawang Hitam Bintang Solo” sangat baik seperti harga yang terjangkau,
harga yang bersaing dan harga yang sesuai dengan kualitas produk yang
dijual.

Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian yang dilakukan
oleh Hibatullah (2019) menyatakan dalam hasil penelitianya bahwa harga
berpengaruh positif dan signifikan Terhadap keputusan pembelian. Berbeda
temuan dengan peneliti sebelumnya penelitian ini tidak mendukung hasil
penelitian, yang dilakukan oleh Chaniagara (2021) menyatakan dalam hasil
penelitianya bahwa harga berpengaruh positif tetapi tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Implikasi Manajerial
Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa kualitas layanan,
testimoni dan harga sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo”, maka implikasi manajerial sebagai berikut:
1. Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”.

Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo™, artinya apabila
kualitas layanan ditingkatkan, maka keputusan pembelian ”Bawang Hitam
Bintang Solo” akan meningkat secara signifikan. Maka upaya peningkatan

kualitas layanan dilakukan dengan memperhatikan hasil uji validitas nilai
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indikator tertinggi terletak pada item pernyataan ke 3, 4 dan 2 hal tersebut

menandakan bahwa butir atau item tersebut yang paling berperan

membentuk persepsi kualitas layanan, antara lain dengan langkah:

a. Meningkatkan keramahan dan kesopanan karyawan dalam melayani
konsumen

b. Meningkatkan perhatian dan kepekaan dalam memahami keinginan
konsumen

c. Meningkatkan cepat tanggap dalam menangani dan merespon keluhan
konsumen

. Testimoni berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”.

Testimoni berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”, artinya apabila testimoni
ditingkatkan, maka keputusan pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”
akan meningkat secara signifikan. Maka upaya peningkatan testimoni
dilakukan dengan memperhatikan hasil uji validitas nilai indikator
tertinggi terletak pada item pernyataan ke 2, 3 dan 1 hal tersebut
menandakan bahwa butir atau item tersebut yang paling berperan
membentuk persepsi testimoni, antara lain dengan langkah:

a. Mengajak orang yang dikenal untuk memberikan testimoni yang
positif.
b. Mengajak orang yang direkomendasi untuk memberikan testimoni

yang positif.
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c. Meningkatkan kualitas pelayanan sehingga memberikan testimoni
yang positif.
3. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo”.

Harga Dberpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”, artinya apabila harga semakin
menguntungkan konsumen, maka keputusan pembelian ”Bawang Hitam
Bintang Solo” akan meningkat secara signifikan. Maka upaya peningkatan
harga dilakukan dengan memperhatikan hasil uji validitas nilai indikator
tertinggi terletak pada item pernyataan ke 3, 1 dan 2 hal tersebut
menandakan bahwa butir atau item tersebut yang paling berperan
membentuk persepsi harga, antara lain dengan langkah:

a. Mengendalikan harga “Bawang Hitam Bintang Solo” agar lebih
ekonomis dibanding produsen bawang fermentasi yang lain

b. Mengendalikan harga bawang hitam yang dijual ”Bawang Hitam
Bintang Solo” agar terjangkau

c. Mengendalikan harga bawang hitam di ”Bawang Hitam Bintang Solo”

agar dapat bersaing dengan produsen bawang fermentasi yang lain.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil uji regresi linier berganda, uji t, uji F dan uji koefesien
determinasi dihasilkan:

1. Hasil uji regresi linier berganda menunjukkan bahwa kualitas layanan,
testimoni dan harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
”Bawang Hitam Bintang Solo”.

2. Kualitas layanan merupakan variabel yang paling dominan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”.

3. Secara parsial kualitas layanan, testimoni dan harga berpengaruh signfikan
terhadap keputusan pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”.

4. Kualitas layanan, testimoni dan harga secara bersama-sama berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian ”Bawang Hitam Bintang Solo”.

5. Berdasarkan hasil perhitungan koefisien determinasi (R?) menunjukkan nilai
adjusted R square sebesar 0.695, hal ini berarti diketahui bahwa pengaruh
yang diberikan oleh variabel independen terhadap variabel dependen
sebesar 69.5% sedangkan sisanya 30.5% dipengaruhi oleh variabel lain yang
tidak termasuk dalam penelitian ini misalnya lokasi, promosi dan word of

mouth.
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. Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini telah direncanakan dan dilaksanakan dengan sebaik-

baiknya, namun masih terdapat keterbatasan penelitian, antara lain :

1. Penelitian ini menggunakan metode kuesioner, sehingga peneliti tidak

dapat mengantisipasi terjadinya kesalahan atau ketidakmampuan responden

dalam menjawab pertanyaan.

2. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari kualitas layanan,

testimoni dan harga perlu diuji pada obyek penelitian yang lainya, misalnya

counter handphone, mini market dan dealer kendaraan.

. Saran

1.

”Bawang Hitam Bintang Solo”, di sarankan untuk tetap meningkatkan dan
mempertahankan kualitas layanan seperti, Jaminan pelayanan karyawan
ramah dan sopan terhadap konsumen, Pelayanan karyawan di ”Bawang
Hitam Bintang Solo” perhatian dan peka dalam memahami keinginan
pembeli dan Pelayanan di ”Bawang Hitam Bintang Solo” cepat tanggap
dalam menangani dan merespon keluhan konsumen.

”Bawang Hitam Bintang Solo”, hendaknya meningkatkan testimoni
dengan cara seperti, Menyediakan kotak saran dan kritik, Meminta
konsumen untuk mengisi testimonial di google maps dan Memberikan
bingkisan atau hadiah bagi konsumen yang memberi testimoni.

”Bawang Hitam Bintang Solo”, di sarankan untuk meningkatkan dan
mempertahankan harga dengan cara seperti, ”Bawang Hitam Bintang

Solo” lebih ekonomis dibanding produsen bawang fermentasi yang lain,
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harga ”Bawang Hitam Bintang Solo” yang dijual terjangkau dan harga
”Bawang Hitam Bintang Solo” dapat bersaing dengan produsen bawang
fermentasi yang lain.

Peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan variabel penelitian
maupun indikator penelitian yang lain agar penelitian semakin lengkap

dan lebih baik.
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KATA PENGANTAR

Kepada Yth. Bp/lbu/Sdr/i
Konsumen Bawang Hitam

Bintang Solo di Surakarta

Dengan hormat,

Saya mengharapkan kesediaan Bp/lbu/Sdr/i untuk dapat memberikan jawaban
yang benar sesuai dengan hati nurani, atas daftar pernyataan yang saya ajukan di
bawah ini. Adapun daftar pernyataan yang saya ajukan untuk membantu penyusunan
skripsi yang berjudul :
PENGARUH KUALITAS LAYANAN, TESTIMONI DAN HARGA
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN "BAWANG HITAM BINTANG
SOLO" di SURAKARTA.

Jawaban yang Bp/Ibu/Sdr/i berikan akan sangat bermanfaat bagi kepentingan
ilmu pengetahuan. Data yang kami peroleh bersifat terbatas dan tidak dipublikasikan.

Atas kerjasama yang saudari berikan saya ucapkan terima kasih.

Hormat Saya

Brigitta Shinta Pasca Kusuma



Petunjuk pengisian :
Jawablah beberapa pernyataan dibawah ini dengan memberikan tanda pada kolom
yang telah disediakan
PERTANYAAN UNTUK BIODATA RESPONDEN
1. Jenis kelamin anda adalah:
a. Laki-laki
b. Perempuan
2. Umur anda saat ini:
a. 17th—-25th
b. 26 th—-35th
c. 36 th ke atas
3. Tingkat pendidikan terakhir yang Anda miliki saat ini:

a. SD d. Diploma
b. SLTP e. Sarjana
c. SLTA f. Magister

Berilah Tanda cross (X) pada pilihan di bawah ini sesuai kondisi

Keterangan jawaban

SS = Sangat setuju
S = setuju
N = Netral

TS = Tidak Setuju

STS =sangat Tidak Setuju



A. KEPUTUSAN PEMBELIAN

No Butir Peryataan SS TS| STS
1 |Saya cenderung memilih produk ini karena informasinya
tentang kandungan/nilai gizi jelas
2 |Saya memilih merek Bintang Surakarta karena reputasi
merek yang baik
3 [Saya lebih memilih membeli Bintang Surakarta karena|
cepat dan responsif dalam melayani pesanan
4 |Pembelian bawang hitam di Bintang Surakarta bisa setiap
hari
5 |Pembelian bawang hitam Bintang Surakarta bisa satuan
(eceran) dan jumlah besar (partai)
6 |[Pembayaran bawang hitam Bintang Surakarta sangat]
mudah bisa cash maupun debit
B. KUALITAS LAYANAN
No Butir Peryataan SS TS| STS
1 Bawang Hitam Bintang Surakarta handal dalam

memberikan informasi dan melayani pesanan konsumen

2 |Bawang Hitam Bintang Surakarta cepat tanggap dalam
menangani dan merespon keluhan konsumen

3 |Bawang Hitam Bintang Surakarta dijamin karyawan
ramah dan sopan terhadap konsumen

4 |Bawang Hitam Bintang Surakarta perhatian dan pekal
dalam memahami keinginan pembeli

5 |Bawang Hitam Bintang Surakarta lokasinya strategis dan

tersedia tempat parkir yang luas




C. TESTIMONI

No

Butir Peryataan

SS

TS

STS

1

Saya tertarik membeli Bawang Hitam Bintang Surakarta
karena testimoni dari konsumen lain

Testimoni yang disampaikan berasal dari orang yang saya|
kenal.

Saya membeli Bawang Hitam Bintang Surakarta karena|
rekomendasi dari orang yang saya kenal.

D. HARGA

No

Butir Peryataan

SS

TS

STS

1

Harga bawang hitam yang dijual Bawang Hitam Bintang
Surakarta terjangkau

Harga bawang hitam di Bawang Hitam Bintang Surakartal
dapat bersaing dengan penjual bawang hitam yang lain

Harga bawang hitam di Bawang Hitam Bintang Surakartal
lebih ekonomis dibanding penjual bawang hitam yang lain

Harga bawang hitam di Bawang Hitam Bintang Surakartal
sesuai dengan kualitas produk

Harga bawang hitam di Bawang Hitam Bintang Surakartal
sesuai dengan manfaat yang saya rasakan




