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ABSTRAK

Zendrato Lois Ichasia, 2024, Pengaruh Kepuasan Pelanggan terhadap

Keputusan Pembelian Konsumen pada Produk Catering di CV.
'y Group Kota Gunungsitoli. Skripsi Program Studi Manajemen,
Konsentrasi Manajemen Pemasaran, Fakultas Ekgggmi, Universitas
Nias. Dibawah bimbingan Bapak Otanius Laia, S.E., M.M.
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kepuasan
pelanggan terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk
catering yang ditawaﬂﬁ oleh CV. Wery Group di Kota
Gunungsitoli. Dalam penelitian ini, digunakan pendekatan
kuantitatif dengan metode analisis statistik guna mengidgntifikasi
hubungan antara variabel kepuasan pelanggan (X) dan keputusan
pembelian (Y). Hasil analisis determinasi menunjukkan bahwa nilai
Adjusted R Square yang diperoleh adalah sebesar 0,672, yang
mengindikasikan bahwa variabel kepuasan pelanggan (X) memiliki
kontribusi sebesar 67,2%,dalam menjelaskan variabel keputusan
pembelian (Y) setelah disesuaikan an jumlah sampel dan
variabel independen yang digunakan. Sementara itu, sebesar 32.8%
keputusan pembelian dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
tercakup dalam penﬁan ini.
Temuan wutama dalam penelitian ini menunjukkan bahwa
peningkatan tingkat kepuasawelanggan berbanding lurus dengan
kecenderungan pelanggan untuk melakukan pembelian ulang
adap produk catering yang ditawarkan oleh CV. Wery Group.
Oleh karena itu, perusahaan perlu secara konsisten meningkatkan
kualitas layanan dan produk guna mem%ahankan loyalitas
pelanggan serta mendorong peningkatan keputusan pembelian

konsumen.

Kata Kunci: Kepuasan Pelanggan, Keputusan Pembelian.
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ABSTRACT

Zendrato Lois Ichasia, 2024. The Effect of Customer Satisfaction on

Consumer Purchasing Decisions on Catering Products aﬁV.
Wery Group Gunungsitoli City. Thesis Management Study
Program, Marketing Management Concentration, Faculty of
Economigs, University of Nias. Under the guidance of Mr. Otanius
Laia,S.E., M.M.

This study aims to analyze the effect of customer satisfaction on
consumer purchasing decisions on caggring products offered by
CV. Wery Group in Gunungsitoli City. In this study, a quantitative
approach is used with statistical analysis methods to identify the
relationship between cu er satisfaction variables (X) and
purchasing decisions (Y). The results of the determination agalysis
show that the Adjusted R Square value obtained is 0.672, which
indicates that the customer satisfaction wvariable (X) has a
contribution 7.2% in explaining the purchasing decision
variable (YY) %r adjusting for the number of ples and
independent variables used. Meanwhile, 32.8% of purchasing
decisions are influenced by other factors not included in this stu%
The main findings in this study indicate that an increase in the
level of customer satisfaction is directly proportional to the
tendency of customers to make repeat purchases of catering
products offered by CV. &'y Group. Therefore, companies need
to consistently improve service and product quality in order to
maintain customer loyalty and encourage increased consumer

purchasing decisions.

Keywords: Customer Satisfaction, Purchasing Decision.
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1.1

BAB1

PENDAHULUAN

Latar Belakang
Kemajuan teknologi sebagai pendorong utama globalisasi

telah mempercepat dinamika persaingan dalam dunia bisnis,
menciptakan lingkungan yang semakin kompetitif dan menuntut
adaptasi strategis yang berkelanjutan. Kondisi ini menuntut
perusahaan dan pelaku usaha untuk berkompetisi secara aktif di
pasar guna menarik pelanggan serta mempertahankan loyalitas
mereka. Dinamika perubahan dalam lingkungan bisnis menuntut
perusahaan untuk terus berinovasi dalam membangun strategi vang
adaptif dan kompetitif. Oleh karena itu, persaingan di antara
perusahaan dalam sektor yang sama semakin meningkat. Melalui
strategi pemasaran yang efektif, perusahaan diharapkan mampu
beradaptasi dengan perubahan zaman agar tujuan bisnisnya dapat
tercapai secara optimal.

Dalam konteks bisnis saat ini, setiap perusahaan harus
mengerahkan seluruh kapasitas dan strategi terbaiknya agar tetap
bertahan serta mampu memenangkan persaingan pasar. Para pelaku
usaha kini dihadapkan pada tuntutan untuk terus mengembangkan
kreativitas dan inovagigdalam menciptakan produk yang dapat
memenuhi kebutuhan konsumen, sehingga produk tersebut dapat
menjadi pilihan utama di pasar. Oleh karena itu, perusahaan perlu
mengimplementasikan berbagai strategi pemasaran yang efektif
dan adaptif ala mempertahankan posisi dan keberlanjutan
eksistensinya dalam menghadapi tingkat persaingan bisnis yang
semakin ketat. Keunggulan dalam persaingan bisnis dapat dicapai
apabila perusahaan berhasil menarik konsumen sebanyak mungkin,
sehingga tidak hanya meningkatkan pangsa pasar tetapi juga
meraih keuntungan yang lebih besar sesuai dengan tujuan

bisnisnya.




Berbagai upaya terus dilakukan oleh perusahaan untuk

menghasilkan produk dengan nilai tambah yang tinggi. Untuk
mencapai tujuan tersebut, manajemen merumuskan keputusan
ﬁategis yang menghubungkan peluang pasar dengan keunggulan
produk atau jasa yang ditawarkan. Salah satu strategi utama yang
dapat diterapkan adalah peningkatan kepuasan pelanggan, yang
memainkabperan krusial dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen.

Menurut Peter J. Paul dan Jerry C (2010), sebagaimana
dikutip dalam penelitian Cesariana (2022:213), kepuasan pelanggan
dapat diartikan sebagai suatu bentuk evaluasi menyeluruh yang
didasarkan pada pengalaman individu dalam membeli dan
mengonsumsi suatu produk atau jasa. Konsep kepuasan pelanggan
bersifat relatif, bergantung pada ekspektasi masing-masing
individu. Kepuasan ini memiliki dampak signifikan terhadap
perilaku konsumen di masa mendatang, termasuk kecenderungan

k melakukan pembelian ulang serta penyebaran informasi
melalui komunikasi dari mulut ke mulut (% of mouth). Dengan
demikian, kepuasan pelanggan merupakan hasil dari perbandingan
antara harapan konsumen terhadap suatu produk atau jasa dengan
pengalaman aktual yang diperoleh setelah menggunakannya.
Apabila kinerja produk melampaui ektasi konsumen, maka
tingkat kepuasan akan meningkat. Oleh karena itu, kepuasan
pelanggan menjadi elemen fundamental dalam strategi bisnis
perusahaan, karena berkontribusi terhadap kgputusan pembelian di
masa depan serta mendorong terciptanya word of mouth yang
positif.

Peningkatan kepuasan pelanggan dapat menjadi faktor utama

am membangun keunggulan kompetitif suatu perusahaan.
Pelanggan yang puas memiliki kecenderungan untuk tetap loyal

dan terus melakukan pembelian berulang, yang pada akhirnya




berkontribusi teghadap pertumbuhan profitabilitas dalam jangka

jang. Selain itu, pelanggan yang merasa puas lebih berpotensi
memberikan rekomendasi positif kepada orang lain, sehingga
memperkuat citra darhreputasi perusahaan di pasar. Dalam
menghadapi dinamika persaingan bisnis yang semakin intensif,
manajemen perusahaan dituntut untuk mengelola operasionalnya
dengan tingkat efektivitas dan efisiensi yang optimal. Pemanfaatan

ber daya yang tersedia secara strategis menjadi aspek krusial
dalam mencapai tujuan perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan
perlu mengedepankan kualitas layanan, yang unggul sebagai upaya
berkelanjutan untuk meningkatkan kepuasan pelanggan terhadap
produwn jasa yang ditawarkan.

Strategi yang dapat di implementasikan oleh perusahaan
untuk mempertahankan keunggulan adalah dengan memberikan
pelayanan yang berkualitas serta memastikan standar mutu produk
tetap terjaga. Dengan demikian, kepuasan pelanggan dapat
mendorong peningkatan profitabilitas perusahaan dalam jangka
panjang. Selain itu, perusahaan juga harus terus berupaya
memahami kebutuhan dan harapan pelanggan serta menyediakan

layanan dan produk yang sesuai dengan preferensi mereka.

Menurut Fandy Tjiptono (2012), sebagaimana dikutip dalam
penelitian Hendra Poerwanto (2018:4), keputusan pembelian
nggan merupakan suatu proses yang mencakup tahapan
pengenalan masalah, pencarian informasi terkait produk atau merek
tertentu, evaluasi terhadap berbagai alternatif yang tersedia,
pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian, serta respons
pasca pcmlﬁan. Tjiptono juga mengemukakan bahwa keputusan
pembelian dipengaruhi oleh berbagai faktor, yang secara umum
dapat dikategorikan ke dalam faktor eksternal dan internal. Faktor
eksternal mencakup pengaruh lingkungan sosial, seperti teman,

keluarga, dan kelas sosial, sementara faktor internal meliputi




persepsi, sikap, kepribadianﬁerta gaya hidup individu. Proses
pengambilan keputusan ini terdiri dari lima tahap utama, yakni
identifikasi masalah, pencarian informasi, evaluasi terhadap
alternatif, pengambilan keputusan pembelian, dan perilaku pasca
pembelian.

Keputusan pembelian pelanggan sangat dipengaruhi oleh
bagaimana perusahaan membangun daya tarik terhadap produknya.
Keputusan pembelian dapat dipahami sebagai perilaku individu
dalam memilih apakah akan melakukan pembelian suatu produk
atau tidak. Salah satu determinan utama dalam proses pengambilan
keputusan pembelian konsumen adalah citra merek yang telah

ikenal luas di masyarakat. Kotler (2001) mengemukakan bahwa
keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan
keputusan di mana konsumen secara nyata melakukan pembelian
suatu produk atau jasa. Oleh karena itu, perusahaan dapat
menerapkan berbagai strategi guna memengaruhi keputusan
pembelian pelanggan, salah satunya melalui penguatan citra merek
yang selaras dengan karakteristik produk yang ditawarkan. Selain
itu, aspek desain kemasan juga menjadi elemen penting yang turut
dipertimbangkan oleh konsumen dalam memilih suatu produk.

Lebih lanjut, proses pengambilan keputusan pembelian
dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik yang bersumber dari dalam
diri konsumen (faktor internal) maupun yang berasal dari
lingkuEn eksternal. Pemahaman mendalam terhadap faktor-
faktor ini menjadi kunci bagi pemasar dalam merancang strategi
pemasaran yang lebih efektif, selaras dengan preferensi dan
kebutuhan konsumen. Dengan demikian, perusahaan dapat
mengoptimalkan upayanya dalam menarik, mempertahankan, serta
meningkatkan loyalitas pelanggan secara berkelanjutan.

CV. Wery Group merupakan perusahaan yang bergerak di
industri makanan, dengan berbagai produk unggulan seperti kue

basah, kue kering, keripik, dodol, kue tar, serta layanan catering




sebagai produk utama. Meskipun perusahaan telah berupaya
menjaga kualitas produknya agar diterima dengan baik oleh
pelanggan, mereka menghadapi tantangan signifikan yang
berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan serta keputusan
pembelian konsumen. Beberapa tantangan utama yang dihadapi
CV. Wery Group dalam layanan catering meliputi perubahan rasa
makanan yang tidak konsisten serta keterlambatan dalam
pengantaran pesanan. Meskipun perusahaan telah berusaha
menonjolkan keunggulan produk cateringnya, permasalahan dalam
kualitas dan layanan mengakibatkan penurunan jumlah pembelian
serta berdampak pada reputasi perusahaan. Untuk memahami dan
mengatasi tantangan ini, CV. Wery Group perlu meningkatkan cita
rasa yang unik dan konsisten guna mempertahankan serta
memperluas basis pelanggannya sehingga dapat bersaing secara
efektif di pasar.

Berdasarkan temuan penelitian, teridentifikasi sejumlah
permasalahan utama yang dihadapi oleh CV. Wery Group dalam
operasional produk kateringnya. Masalah utama yang berdampak
negatif pada kepuasan pelanggan dan keputusan pembelian
meliputi ketidakkonsistenan rasa makanan serta ketepatan waktu
pengantaran. Ketidaksempurnaan dalam aspek pelayanan ini
berdampak langsung terhadap keputusan pembelian pelanggan.
Keterlambatan dalam pengantaran semakin memperburuk tingkat
kepuasan pelanggan, yang pada akhirnya menyebabkan penurunan

permintaan produk catering mereka.

Masalah-masalah ini secara keseluruhan telah mengakibatkan
penurunan kepuasan pelanggan terhadap produk catering CV. Wery
Group. Dampaknya terlihat langsung pada berkurangnya keputusan
pembelian konsumen, yang semakin menantang perusahaan dalam
mempertahankan serta mengembangkan bisnis cateringnya. Oleh

karena itu, diperlukan upaya perbaikan yang komprehensif,
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mencakup optimalisasi manajemen kualitas produk, peningkatan
efisiensi operasional, serta penegakan standar kebersihan dan
sanitasi yang lebih ketat. Langkah-langkah ini bertujuan untuk
membangun kembali kepercayaan pelanggan, meningkatkan
kepuasan konsumen, serta mendorong keputusan pembelian yang

lebih konsisteﬁrhadap produk katering CV. Wery Group.

Sejalan dengan latar belakang tersebut, penelitian ini akan
menganalisisasecara mendalam mengenai Pengaruh Kepuasan
Pelanggan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada

Produk Catering di CV. Wery Group Kota Gunungsitoli.

Identifikasi Masalah
Berdasarkan analisis latar belakang yang telah diuraikan,

permasalahan utama dalam penelitian ini dapat dirumuskan dan
diidentifikasi sebagai berikut:

1. Kualitas Produk yang kurang memuaskan di CV. Wery Group.

2. Pengantaran Produk yang tidak tepat waktu.

Batasan Masalah
Dengan mempertimbangkan identifikasi permasalahan yang

telah diuraikan sebelumnya, tidak semua aspek permasalahan dapat
dianalisis secara mendalam dalam penelitian ini. Hal tersebut
disebabkan oleh keterbatasan dalam hal waktu, kapasitas, tenaga,
serta sumber daya finansial. Oleh karena itu, penelitian ini
difokuskan pada k kepuasan pelanggan dan keputusan
pembelian sebagai variabel utama yang menjadi perhatian dalam
kajian ini.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan,
permasalahan utama yang akan dianalisis dalam penelitian ini
dirumuskan sebagai berikut:
1. Sejauh mana kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap keputusan
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pembelian konsumen terhadap produk catering di CV. Wery Group
Kota Gunungsitoli?

2. Bagaimana mekanisme dan bentuk pengaruh kepuasan pelanggan
terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk catering di

CV. Wery Group Kota Gunungsitoli?

Tujuan Penelitian
Sejalan dengan rumusan masalah yang telah ditetapkan,

penelitian ini bertujuan untuk:

I. Untuk mengetahui sejauh mana kepuasan pelanggan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap
produk catering di CV. Wery Group Kota Gunungsitoli.

2. Untuk mengetahui baﬁlimana mekanisme dan bentuk pengaruh
kepuasan pelanggan terhadap keputusan pembelian konsumen

pada produk catering di CV. Wery Group Kota Gunungsitoli.

Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian ini dapat diklasifikasikan sebagai berikut:

1. Manfaat Teoretis
Penelitian ini diharapkan dapat berkontribusi dalam pengembangan
dan memperkaya khazanah keilmuan di bidang manajemen,
khususnya dalam disiplin manajemen pemasaran, dengan memberikan
perspektif empiris mengenai hubungan antara kepuasan pelanggan dan
keputusan pembelian konsumen.
. Manfaat Praktis
a. Bagi Penulis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pemahaman
dan mcmpﬁs wawasan penulis mengenai pengaruh kepuasan
pelanggan terhadap keputusan pembelian konsumen, khususnya
dalam konteks produk catering di CV. Wery Group Kota

Gunungsitoli.




b i CV. Wery Group

Temuan penelitian ini dapat berfungsi sebagai dasar evaluasi dan
pertimbangan strategis bagi CV. Wery Group dalam merancang
kebijakan yang lebih efektif guna meningkatkan kepuasan
pelanggan dan mendorong keputusan pembelian yang lebih positif.
c. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Nias

Diharapkan bahwa penelitian ini dapat menambah referensi
akademik serta memperkaya sumber kajian bagi mahasiswa dalam
memahami konsep dan implementasi strategi pemasaran yang
berbasis pada kepuasan pelanggan.
d. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini dapat menjadi referensi konseptual bagi studi
mendatgng yang ingin mengeksplorasi lebih lanjut faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, serta
memberikan landasan bagi penelitian lanjutan di bidang

manajemen pemasaran dan perilaku konsumen.
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TINJAUAN PUSTAKA

21 Kepuasan Pelanggan
2.1.1 Pengertian Kepuasan Pelanggan

Mempertahakankan pelanggan adalah kunci bagi perusahaan
untuk mencapaikesuksesan jangka panjang dan pertumbuhan yang
berkelanjutan. Oleh karena itu, fokus utama perusahaan harus pada
upaya untuk memahami dan memenuhi kepuasan pelanggan secara
konsigign.

Kepuasan pelanggan dapat didefinisikan sebagai suatu
kondisi di mana kebutuhan, keinginan, serta ekspektasi pelanggan
terpenuhi melalui produk atau layanan yang disediakan oleh
perusahaan. Kepuasan ini merupakan hasil dari evaluasi
pascapembelian, di mana pelanggan yang merasa puas cenderung
menunjukkan loyalitas terhadap perusahaan. Dengan demikian,
kepuasan pelanggan menjadi elemen fu ental dalam
memastikan keberlanjutan dan daya saing bisnis. Salah satu strategi
yang paling efektif dalam mcningkatkﬁ kepuasan pelanggan
adalah dengan mengoptimalkan kualitas layanan yang diberikan
oleh perusahaan, sehingga dapat memenuhi atau bahkan melampaui
ekspektasi pelanggan. Baik kualitas pelayanan maupun kualitas
pelanggan  merupakan elemen fundamental yang harus
dipertanggungjawabkan guna mendukung pencapaian tujuan
perusﬁan (Ismail & Haron, 2006; Sulistyawati, 2015).

Kepuasan pelanggan merupakan salah satu tujuan utama yang
ingin dicapai oleh banyak perusahaan, mengingat pelanggan yang
merasa puas cenderung memiliki loyalitas yang tinggi_serta
berkontribusi dalam menyebarkan rekomen@ positif kepada
pihak lain. Oleh karena itu, pemahaman yang mendalam mengenai
faktor-faktor yang memengaruhi kepuasan pelanggan serta upaya

untuk memenuhinya menjadi aspek strategis dalam memastikan

22




23

keberlanjutan dan kesuksesan bisnis dalam jangka panjang. Karena
pelanggan yang puas dapat memberikan manfaat seperti
peningkatan penjualan profitabilitas, dan daya saing di pasar.
Kepuasap,pelanggan dapat didefinisikan sebagai kondisi emosional
positif yang timbul ketika pelanggan mengevaluasi kinerja atau
hasil suatu produk dan membandingkannya dengan ekspektasiyang
mereka miliki. Kepuasan ini juga mencerminkan sejauh mana suatu
produk atau layanan mampu memenuhi, atau bahkan melampaui,
harapan pelanggan, sehingga berkontribusi terhadap loyalitas dan
persepsi positif terhadap perusahaan.

Menurut Tjiptono (2012) dalam Poerwanto (2018:4),
keputusan pembelian pelanggan merupakan suatu prgses yang
dimulai dari identifikasi permasalahan yang dihadapi konsumen,
diikuti dengan pencarian informasi mengenai produk atau merek
tertentu, serta analisis terhadap berbagai atif yang tersedia
guna menentukan pilihan terbaik. Tahap akhir dari proses ini
adalah keputusan pembelian yang gdiambil berdasarkan evaluasi
menyeluruh. Lebih lanjut, Tjiptono mengemukakan bahwa faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian dapat dikategorikan
menjadi dua, yaitu faktor eksternal, seperti pengaruh teman,
keluarga, dan kelas sosial, serta faktor internal, yang meliputi
ﬁscpsi, sikap, kepribadian, dan gaya hidup konsumen. Adapun
proses pengambilan keputusan pembelian ini terdiri dari lima
tahapan utama, yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi,
evaluasi  alternatif, keputusan pembelian, serta tahapan

pascapembelian.

Sementara itu, Tijjang (2020) mendefinisikan kepuasan
nggan sebagai suatu kondisi emosional yang muncul akibat
perbandingan antara ekspektasi pelanggan terhadap suatu produk
atau layanan dengan kinerja aktual yang diterima. Tingkat

kepuasan yang tinggi memainkan peran krusial dalam
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keberlangsungan bisnis suatu sahaan, terutama dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan. Pelanggan yang merasa puas
cenderung melakukan pembelian ulang, membangun hubungan
jangka panjang dengan perusahaan, serta memberikan rekomendasi
positif kepada calon konsumen lainnya. Selain itu, kepuasan
pelanggan juga berkontribusi terhadap penguatan citra perusahaan
melalui testimoni dan ulasan yang baik, yang pada akhirnya
meningkatkan daya saing perusahaan di pasar.

Tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi berperan strategis
dalam mendorong pertumbuhan pangsa pasar serta meningkatkan
profitabilitas perusahaan dalam jangka panjang. Pelanggan yang
mengalami tingkat kepuasan tinggi cenderung melakukan
pembelian berulang serta berperan dalam memperluas jangkauan
pasar perusahaan melalui rekomendasi positif dan loyalitas yang
mereka tunjukkan. Selain itu, loyalitas pelanggan yang kuat juga
ncipta]can hambatan masuk (barrier to entry) bagi pesaing baru.
Pelanggan yang telah memiliki keterikatan emosional dan
kepercayaan terhadap suatu merek atau perusahaan cenderung lebih
sulit untuk beralih ke kompetitor. Kondisi ini tidak hanya
memperkuat posisi pasar perusahaan, tetapi juga berfungsi sebagai
penghalang bagi pendatang baru yang ingin bersaing dalam industri

yang sama.

2.1.2 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Kepuasan Pelanggan

Menurut Cesariana et al. (2022),&151131“ empat faktor
fundamental yang perlu diperhatikan oleh perusahaan serta pelaku
usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) dalam menganalisis
tingkat kepuasan pelanggan. Faktor-faktor tersebut mencerminkan
aspek-aspek krusial yang berperan dalam menentukan pengalaman
serta persepsi pelanggan terhadap produk atau layanan yang
diberikan.

1. Kualitas Produk
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1. Pelanggan akan merasa puas apabila produk yang diterima
sesuai atau bahkan melebihi kualitas yang diharapkan.

2. Kualitas produk dapat dievaluasi berdasarkan beberapa
dimensi, seperti kinerja, fitur, keandalan, daya tahan, serta
aspek estetika.

2. Kualitas Layanan

1. Layanan yang berkualitas, sesuai atau melampaui ekspektasi
pelanggan, akan berkontribusi terhadap peningkatan
ﬁuasan pelanggan.

2. Dimensi kualitas layanan mencakup keandalan, daya tanggap,
jaminan, empati, serta bukti fisik yang dapat dirasakan oleh
pelanggan.

3. Emosional

Jika pelanggan merasa bangga, percaya diri atau nyaman saat
menggunakan suatu produk, maka akan timbul perasaan puas.
1. Emosi positif yang di alami pelanggan dapat mempengaruhi
persepsi mereka terhadap produk.
4. H
1. Pelanggan akan marasa puas jika harga produk sesuai dengan

mantaat yang di terima.

2. Persepsi nilai yang baik atas harga produk akan menimbulkan

kepuasan pelanggan.

5. Biaya Dan Kemudahan
1. Pelanggan akan merasa puas jika proses pembelian dan
penggunaan produk mudah dan tidak membutuhkan biaya
tambahan yang tidak terduga.
2. Kemudahan dalam mengakses dan menggunakan produk juga

dapat meningkatkan kepuasan.

2.1.3 Indikator Kepuasan Pelnggan

Kepuasan pelanggan merupakan indikator yang digunakan
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untuk mengevaluasi serta mengukur sejauh mana pelanggan merasa
puas terhadap produk, layanan, atau pengalaman yang disediakan
oleh suatu perusahaan atau organisasi. Parameter ini menjadi tolok
ukur penting dalam menilai efektivitas suatu bisnis dalam
memenuhi atau melampaui ekspektasi konsumennya. Evaluasi ini
bertujuan untuk menentukan sejauh mana ekspektasi pelanggan
terpenuhi, sehingga dapat menjadi indikator keberhasilan dalam
menciptakan  nilai dan  loyalitas  pelanggan. Menurut
(Tjiptono,2008) dalam (Erdyansyah, 2024:17), terdapat indikator
kepuasan pelanggan sebagai berikut:
1. Memenuhi Harapan
Berkaitan dengan seberapa baik klien melihat kinerja penyedia
layanan dan seberapa baik bakat mereka memenihi harapan
mereka.
2. Niat Berkunjun mbali
Menunujukan keinginan pelanggan untuk kembali atau
memanfaatkan layanan yang bersangkutan.
3. Kesiapan untuk Menyarankan
Menunjukkan tingkat kesiapan pelanggan dalam
merekomendasikan layanan yang telah mereka gunakan kepada
teman, keluarga, atau kerabat, yang mencerminkan kepuasan

serta loyalitas mereka terhadap layanan tersebut.

.2 Keputusan Pembeli

2.2.1 Pengertian Keputusan Pembeli
Keputusan pembelian, sebagaimana dijelaskan oleh Pane
(2018) dalam penelitian Fitriani Latief et al. (2022:3), merupakan
tu tahapan di mana konsumen mengevaluasi berbagai faktor
sebelum akhirnya memutuskan untuk membgli, atau tidak suatu
produk atau jasa. Proses ini menggambarkan bagaimana individu,
kelompok, maupun organisasi dalam memilih, membeli, serta

memanfaatkan barang, jasa, ide, atau pengalaman guna memenuhi
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kebutuhan dan keinginan mereka.

Supu et al. (2021) dala enelitian Fitriani Latief et al.
(2022:3) menegaskan bahwa keputusan pembelian merupakan
suatu rangkaian proses yang diawali dengan identifikasi masalah
oleh konsumen, dilanjutkan dengan pencarian informasi terkait
produk atau merek tertentu, serta evaluasi terhadap berbagai
alternatif yang tersedia. Tahapan ini bertujuan untuk menemukan
solusi yang paling optimal sebelum akhirnya konsumen membuat

keputusan akhir dalam pembelian.

Semeptara itu, Buchari dalam jurnal Pratama et al.
(2022:328) mendefinisikan keputusan belian sebagai tindakan
yang diambil oleh konsumen dalam melakukan pembelian atas
suatu produk atau barang yang ditawarkan oleh perusahaan (Fatih
et al., 2023). Sementara itu, Drumond dan Gautama (2012) dalam
penelitian Anang Sudi Ahmadi (2020:116) menjelaskan bahwa
keputusan pembelian melibatkan identifikasi berbagai pilihan yang
tersedia untuk menyelesaikan suatu permasalahan, disertai dengan
evaluasi yang sistematis dan objektif terhadap keuntungan serta
kerugian masinﬁlasing alternatif. Keputusan pembelian
merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang melibatkan
pemilihan di antara dua atau lebih alternatif tindakan, di mana
individu perlu memiliki beberapa opsi yang tersedia sebelum
menentukan pilihan akhir.

Gautama (2012:171) menjelaskan lebih lanjut bahwa
keputusan pembelian merupakan suatu proses integratif yang
menggabungkan aspek kognitif dan afektif konsumen, di mana
sikap dan pengetahuan mereka berperan dalam mengevaluasi
berbagai alternatif sebelum akhirnya menetapkan pilihan akhir.
Dengan demikian, keputusan pembelian merupakan tahapan krusial

dalam perilaku konsumen, yang tidak hanya mencakup
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pertimbangan rasional tetapi juga aspek psikologis dan sosial yang

memengaruhi preferensi individu.

2.2.2 Struktpg Keputusan Pembeli
Menurut Basu Swastha D. dan T. Hani Handoko (2010:102),

sebagaimapa.dikutip dalam penelitian Aldoko et al. (2016:19),

keputusan konsumen untuk membeli suatu produk pada dasarnya

merupakan hasil dari serangkaian keputusan yang saling berkaitan.

Setiap keputusan pembelian terdiri atas Jgujuh komponen utama

yang menentukan pilihan konsumen, yaitu sebagai berikut:

1. Keputusan mengenai jenis produk
Konsumen memilih jenis produk yang akan dibeli dengan
tujuan memenuhi kebutuhannya serta memperoleh tingkat
kepuasan yang diharapkan.

2. Keputusan mengenai Bentuk Produk
Konsumen memilih bentuk atau variasi produk tertentu yang
sesuai dengan preferensi dan selera pribadinya.

3. Keputusan mengenai Merek
Konsumen menetapkan pilihan merek produk yang akan dibeli
dengan mempertimbangkan perbedaan serta karakteristik unik
yang melekat pada setiap merek.

4. Keputusan mengenai Penjual
Konsumen menetapkan tempat atau pihak penjual dari mana
produk akan dibeli, sesuai dengan ketersediaan dan
kepercayaannya terhadap penjual tersebut.

5. Keputusan mengenai jumlah Produk

Konsumen menentukan jumlah atau kuantitas produk yang
akan dibeli dengan mempertimbangkan kebutuhan serta

berbagai faktor pendukung lainnya.
6. Keputusan mengenai Waktu Pembelian
Konsumen menetapkan waktu yang optimal untuk melakukan

pembelian, yang dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti
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tingkat urgensi kebutuhan, dinamika harga, serta ketersediaan
produk di pasaran.
7. Keputusan mengenai Metode Pembayaran
Konsumen memutuskan cara pembayaran yang akan
digunakan dalam transaksi pembelian, baik secara tunai
maupun melalui sistem kredit. Keputusan ini turut
memengaruhi pola penjualan dan jumlah produk yang dibeli.
Dengan demikian, setiap keputusan pembelian yang diambil
oleh konsumen tidak bersifat tunggal, melainkan merupakan hasil
dari berbagai pertimbangan yang saling berinteraksi dalam

menentukan prodak yang akan didapatkan.

2.2.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembeli
Pride & Ferrel berpendapat dalam penelitian yang dikutip

oleh Sopia 17:19), terdapat berbagai faktor yang memberikan

kontribusi terhadap keputusan pembelian y diambil oleh

konsumen. Faktor-faktor ini dapat dikategorikan sebagai berikut:

1. Faktor Pribadi

Faktor pgibadi merupakan aspek yang berasal dari individu
itu sendiri dan dapat diklasifikasikan ke dalam tiga kategori utama:

a. Faktor Demografi, yang mencakup karakteristik individu
yang memengaruhi keputusan pembelian, seperti jenis
kelamin, usia, etnis, dan faktor demografi lainnya.

b. Faktor Situasional, yaitu kondisi atau latar belalﬁng yang
memengaruhi individu dalam proses pengambilan keputusan
pembelian.

c. Faktor Tingkat Keterlibatan, yang mencerminkan sejauh

mana seseorang mempertimbangkan suatu produk sebelum

membuat keputusan pembelian.

Faktor Psikologis

Faktor psikologis merupakan aspek internal yang berperan

dalam membentuk perilaku konsumen sebagai pembeli. Beberapa
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faktor utama dalam kategori ini meliputi:

d.

Motivasi, yaitu faktor pendorong intrinsik yang mengarahkan
individu dalam memenuhi kebutuhan atau mencapai tujuan
tertentu sesuai dengan preferensi dan aspirasinya.

Persepsi, yang mencakup proses individu dalam mengenali,
mengelompokkan, dan  menafsirkan  informasi  guna
membentuk makna terhadap suatu produk atau layanan.
Kemampuan dan Pengetahuan, di mana kemampuan
merujuk pada kesiapan individu dalam mengeksekusi suatu
tindakan dengan efisiensi, sedangkan pengetahuan berperan
dalam membentuk pemahaman kognitif terhadap produk
melalui informasi yang diberikan oleh pemasar.

Sikap, yang terbentuk berdasarkan bagaimana individu
menerima informasi dan mengevaluasi suatu produk atau
layanan dalam konteks baik atau buruk.

Kepribadian, yaitu karakteristik unik individu yang
membedakannya dari orang lain dan memengaruhi pola

pengambilan keputusan.

3. Faktor Sosial

Interaksi sosial dan faktor lingkungan memainkahperan

penting dalam membentuk gaya hidup serta memengaruhi perilaku

konsumen dalam proses pewbilan keputusan pembelian. Faktor-

faktor sosial yang berperan antara lain:

HH

Peran dan Pengaruh Keluarga. di mana setiap keluarga
memiliki pola pikir yang berbeda dalam menentukan
kebutuhan, keinginan, dan preferensi konsumsi, sehingga
memengaruhi keputusan pembelian.

Kelompok Referensi, yang berfungsi sebagai acuan bagi
individu dalam membandingkan dan memperoleh informasi
terkait suatu produk sebelum mengambil keputusan pembelian.

Kelas Sesial, yang terdiri dari individu dengan tingkat sosial
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yang serupa, di mana status sosial seseorang turut
memengaruhi pola konsumsi dan preferensi terhadap suatu
produk atau layanan.

d. Budaya dan Subbudaya, yang mempengaruhi pola konsumsi
individu, mulai dari cara memperoleh barang, memanfaatkan

produk, hingga mencapai kepuasan dalam penggunaannya.

2.2 .4 Indikator Kepuasan Pembeli
Pemecahan masalah dalam proses mengambil keputusan

dapat dibedakan berdasarkan tingkat kompleksitasnya. Pada tingkat
yang lebih sederhana, proses pemecahan masalah bersifat terbatas
karena individu telah memiliki tahapan penyelesaian yang dikuasai
sebelumnya. Dalam situasi ini, keputusan yang diambil menjadi
lebih sederhana, karena individu cenderung mengandalkan jalan
pintas kognitif dalam menilai suvatu produk. Ciri khas dari pola
pemecahan masalah ini adalah minimnya perhatian terhadap
informasi baru; individu lebih mengutamakan kriteria yang telah
terbentuk sebelumnya untuk mengevaluasi produk,
mempertimbangkan tingkat kepuasan terhadap suatu merek, serta
membandingkan berbagai alternatif dalam kategori produk yang
sama. Informasi yang tersedia hanya dimanfaatkan sejauh

diperlukan untuk membedakan satu merek dengan merek lainnya.

Sebaliknya, dalam situasi yang menuntut pemecahan masalah
yang lebih kompleks, individu cenderung menjalani proses
pengambilan  keputusan  secara  lebih  cermat  dengan
mempertimbangkan berbagai faktor yang relevan. Pendekatan yang
lebih mendalam ini mengharuskan konsumen untuk mengumpulkan
informasi yang lebih luas dan komprehensif, sehingga
memungkinkan mereka menyusun kriteria evaluasi yang lebih
objektif sebelum membuat keputusan akhir. Pendekatan ini
terutama diterapkan dalam konteks produk yang bersifat tampak

oleh orang lain dan berpotensi memengaruhi citra sosial individu.
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Dalam situasi ini, pengaruh dari significant others—yaitu individu
yvang memiliki signifikansi dalam kehidupan seseorang dan
memberikan rekomendasi—memegang peran penting dalam
pengambilan keputusan konsumen.

Untuk mengidentifikasi pola perilaku konsumen dalam proses
pengambilan keputusan pembelian, digunakan serangkaian
indikator sebagaimana dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2012)
dalam penelitian yang dilakukan oleh Tanady dan Fuad (2020:116).
Indikator tersebut mencakup lima tahapan utama yang berfungsi
sebagai kerangka analisis dalam memahami dinamika keputusan
pembelian konsumen.

1. Pengenalan Masalah
Konsumen mengidentifikasi kebutuhan terhadap suatu produk
ang dapat memenuhi kebutuhannya secara optimal.

2. Pencarian Informasi
Konsumen mencari informasi mengenai produk melalui
berbagai media guna memahami keunggulan dan karakteristik
produk tersebut.

3. Evaluasi Alternatif
Konsumen membandingkan berbagai pilihan dan menilai
produk yang paling sesuai dengan kebutuhannya dibandingkan
dengan alternatif lain.

4. Keputusan Pembelian
Konsumen menetapkan pilihan dan mengambil keputusan untuk
membeli produk tertentu berdasarkan keyakinan yang telah
terbentuk.

5. Perilaku Setelah Pembelian
Konsumen mengevaluasi pengalaman pasca pembelian, di mana
persepsi positif terhadap produk yang telah dibeli dapat

meningkatkan loyalitas terhadap merek tersebut
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23 Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu
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Metode
Nama Judul Penelitian Hasil penelitian
Anisa Faktor yang Metode Hasil penelitiann
Rizkitania memengaruhi penelitian menunjukkan
(2022) keputusan Kuantitatif bahwa faktor
pembelian eksternal dan
konssumen internal dapat
terhadap catering mempengaruhi
sehat kepuasan dan
keputusan pada
pembelian
konsumen
:
Dilan Hatma | Dampak kualitas | Metode Temuan
(2021) produk, strategi | penelitian penelitian
promosi, dan | Kuantitatif mengindikasikan
kualitas layanan bahwa  kualitas
terhadap layanan serta
keputusan kualitas  produk
pembelian pada memiliki
layanan katering pengaruh
YVONNE’S. signifikan
terhadap tingkat
kepuasan
konsumen.
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Kholifah garuh mutu Metode Esil penelitian
Mailani produk dan penelitian mengindikasikan
Komariah strategi promosi Kuantitatif bahwa mutu
(2023) terhadap produk memiliki
keputusan dampak
pembelian pada signifikan
Muxay Lebieb terhadap
Catering di Desa keputusan
Sumber Pinang, pembelian.
Kecamatan
Milandingan.
Febi pak kualitas) Metode Hasil penelitiann
Rahmawati F;}?:l?:n L t:rl:]a;g:; penelitian menunjukkan
tingkat kepuasan Kuantitatif bahwa kualitas
I —
akademik. pelayanan sangat
catering Ar- berpengaruh
Risalah (2024) terhadap
keputusan
pembelian
Naharuddin Pengaruh kualitas Metode Word of mouth,
(2022) pelayanan dan penelitian pelayanan sangat
word of mouth Kuantitatif berpengaruh pada
(WOM) terhadap kepuasan
keputusan pelanggan
pembelian melalui terhadap
kepercayaan keputusan
sebagai variabel pembelian
intervening pada konsumen

catering Cv. Narsa

makassar

Sumber: Di olah penulis, 2024
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Kerangka Berpikir
Menurut Sugiyono (2019:72), sebagaimana dikutip dalam

penelitian yang dilakukan oleh Syahputri et al. (2023), kerangka
berpikir diartikan se i suatu model konseptual vyang
menjelaskan keterkaitan antara teori dengan berbagai faktor yang
telah teridentifikasi sebagai isu yang relevan dalam penelitian.
Berdasarkan kajian ri yang telah diuraikan sebelumnya,
kerangka berpikir dalam penelitian ini dirancang untuk
menggambarkan hubungan antara variabel independen, yakni
Kepuasan Pelanggan (X), dengan variabel dependen, yaitu
Keputusan Pembelian (Y). Dari hubungan antara kedua variabel

sebut, dapat disimpulkan bahwa Kepuasan Pelanggan sebagai
variabel independen memiliki pengaruh terhadap Keputusan

Pembelian sebagai variabel dependen.

Kepuasan Pelanggan Keputusan Pembelian

) > ¥)

Gambar 2.1 Kerangkap Konseptual
Sumber : olah penelitian, 2025

2.5 Hipotesis

Hipotesis merupakan suatu proposisi sementara yang diajukan

sebagai jawaban atas rumusan masalah penelitian. Pernyataan ini
dikategorikan sebagai sementara karena validitasnya masih
memerlukan pembuktian melalui proses pengumpulan data serta
analisis yang didasarkan pada teori.

Menurut Moh. Nazir (1998:182), sebagaimana dikutip dalam
penelitian yang dilakukan oleh Rusdaniah (2019), hipotesis

didefinisikan sebagai jawaban tentatif terhadap permasalahan
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penelitian yang validitasnya harus diuji secara empiris.

merumuskan hipotesis sebagai berikut:

Berdasarkan landasan konseptual tersebut, penelitian ini

Hipotesis alternatif (Ha);, Terdapat pengaruh signifikan antara
Kepuasan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian konsumen
pada produﬁtering di CV. Wery Group.

Hipotesis nol (Ho): Tidak terdapat pengaruh signifikan antara
Kepuasan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian konsumen

pada produk katering di CV. Wery Group.
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BAB III
METODE PENENLITIAN

1.1 Pendekatan dan Jenis Penelitian 85

Menurut Sigit Sapto Nugroho et al. (2020:75), penelitian

merupakan suatu aktivitas ilmiah yang berlandaskan pada analisis

dan konstruksi yang harus dilaksanakan secara sistematis,

metodologis, serta konsisten, dengan tujuan untuk mengungkap

suatu kebenaran. Secarwum, penelitian dapat dikategorikan ke

dalam tiga jenis utama, yaitu:

I.

Penelitian kualitatif, yaitu penelitian yang bersifat deskriptif
dengan penekanan pada analisis mendalam. Dalam pendekatan
ini, proses serta makna menjadi aspek utama yang dikaji.
Kerangka teori berfungsi sebagai acuan dalam menentukan
fokus penelitian berdasarkan temuan empiris di lapangan.

Penelitian kuantitatif, yaitu penelitian yang dilakukan melalui
investigasi sistematis guna mengkaji suatu fenomena dengan
mengumpulkan data yang dapat dianalisis secara statistik,
matematis, atau komputasional. Tujuanﬁma penelitian
kuantitatif adalah untuk mengembangkan teori atau menguji
hipotesis yang berhubungan dengan berbagai fenomena alam

maupun sosial.

. Penelitian campuran (mixed methods), yaitu pendekatan

penelitian yang mengombinasikan metode kuantitatif dan
kualitatif secara simultan. Pendekatan ini lebih kompleks
dibandingkan kedua metode sebelumnya karena tidak hanya
mencakup pengumpulan serta analisis data, tetapi juga
mengintegrasikan prinsipﬁsip dari kedua metode tersebut.
Penggunaan kombinasi ini diharapkan dapat memberikan
pemahaman yang lebih holistik dan mendalam terhadap

fenomena yang diteliti.
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1.

1.2 Variabel Penelitian

Variabel penelitian merupakan elemen esensial dalam suatu
studi akademik yang berfungsi sebagai objek analisis dan
pengamatan oleh peneliti, serta menjadi fokus utama dalam proses
investigasi ilmiah. Secara umum, variabel penelitian dapat diartikan
sebagai aspek yang diuji dalam penelitian guna mengonfirmasi
hipotesis, menarik kesimpulan, atau menguji dugaan sementara.
Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi sejauh mana
keselarasan antara teori yang telah dikembangkan dengan realitas
empiris yang terobservasi dalam konteks faktual.
Arikunto (2010), sebagaimana dikutip oleh Noor (2 s
mendefinisikan variabel penelitian sebagai objek kajian -1-
menjadi pusat perhatian dalam suatu penelitian. Dalam studi ini,
terdapat dua kategori variabel yang dianalisis, yaitu:
Variabel Bebas (X)
Variabel bebas merujuk pada faktor yang berperan dalam memengaruhi
atau menimbulkan perubahan terhadap variabel terikat (Y). Dalam
penelitian ini, variabel bebas yang dianalisis adalah Kepuasan
Pelanggan, yang dievaluasi berdasarkan indikator berikut:

o Pemenuhan harapan pelanggan

o Niat untuk melakukan kunjungan kembali

o Kesiapan dalam memberikan rekomendasi
Variabel Terkait (Y)

Variabel terikat merujuk cla aspek yang mengalami perubahan
sebagai akibat dari pengaruh variabel bebas atau independen. Dalam
penelitian ini, variabel terikat yang dianalisis adalah Keputusan

Pembelian, yang diukur berdasarkan indikator berikut:

<

Pengenalan terhadap suatu masalah

v arian informasi terkait produk

v' Evaluasi terhadap berbagai alternatif yang tersedia
v Pengambilan keputusan pembelian
v

Perilaku konsumen setelah pembelian
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Dengan  demikian, penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis sejauh mana kepuasan pelanggan (variabel X)
berpengaruh terhadap keputusan pembelian (variabel Y)
berdasarkan indikator yang telah ditetapkan.

1.3 Populasi dan Sampel

13.1 Populasi

Menurut Sugiyono (2019:126), sebagaimana dikutip alam
penelitian yang dilakukan ﬁl Permana et al. (2021). populasi
didefinisikan sebagai suatu wilayah generalisasi yang terdiri atas
objek atau subjek dengan karakteristik tertentu dalam jumlah yang
telah ditetapkan oleh peneliti sebagai fokus kajian untuk dianalisis
dan disimpulkan.

Selanjutnya, Arikunto (2012:104), sebagaimana dikutip
dalam penelitian yang dilakukan oleh Maulana et al. (2020),
yatakan bahwa jika jumlah populasi dalam suatu penelitian
kurang dari 100 individu, maka seluruh ulasi dapat digunakan
sebagai sampel penelitian. Namun, apabila jumlah populasi
melebihi 100 individu, maka dapat dilakukan pengambilan sampel
sebcsﬁ)—lS% atau 20-25% dari total populasi yang ada.

Dalam penelitian ini, populasi yang menjadi objek kajian
adalah konsumen yang memiliki pengalaman berbelanja di CV.
Wery Group, yang berlokasi di Kota Gunungsitoli, dengan jumlah

responden yang ditetapkan sebanyak 50 orang.

1.3.2 Sampel
Menurut Sugiyono (2017:81), sebagaimana dikutip dalam

penelitian yang dil an oleh Permana et al. (2021), sampel
didefinisikan sebagai bagian dari populasi yang dijadikan sumber
data dalam penelitian. Populasi itu sendiri merujuk pada
keseluruhan individu atau karakteristik yang terdapat dalam suatu
kelompok yang menjadi objek kajian.

Handayani (2020) menjelaskan bahwa teknik pengambilan
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sampel, atau yang dikenal sebagai sampling, merupakan proses
seleksi sejumlah elemen dari populasi untuk dijadikan sampel
penelitian. Melalui metode ini, peneliti dapat memperoleh
pemahaman mengenai karakteristik subjek penelitian, sehingga
memungkinkan dilakukan generalisasi terhadap populasi yang
lebih luas.

Lebih lanjut, Arikunto (2006:l3dﬁmenyatakan bahwa
apabila penelitian dilakukan hanya pada sebagian dari populasi,
maka penelitian tersebut dikategorikan sebagai penelitian sampel.
Sampel sendiri merupakan bagian atau representasi dari populasi
yang diteliti. Dalam konteks jumlah subjek penelitian yang kurang
dari 100 individu, disarankan untuk menggunakan seluruh
populasi ﬁbagai sampel, sehingga penelitian dikategorikan
sebagai penelitian populasi. Namun, apabila jumlah subjek
penelitian lebih besar, maka pengambilan sampel dapat berkisar
antara 10-15% atau 20-25% dari total populasi, atau bahkan
lebih, tergantung pada kemampuan peneliti dalam melakukan
observasi, mengingat besarnya jumlah data yang perlu
dikumpulkan dan dianalisis.

Berdasarkan pertimbangan tersebut, dalam penelitian ini,
seluruh populasi yang terdiri atas S0 responden digunakan sebagai

sampel penelitian. (Afriansyah, 2021).

1.4 Instrumen Penelitian
Dalam proses pengumpulan data penelitian. instrumen

penelitian merupakan komponen esensial yang berfungsi sebagai
alat bantu untuk memastikan efektivitas dan ketepatan
pengumpulan data, baik ﬁalui metode observasi, wawancara,
maupun teknik lainnya. Menurut Sugiyono (2018), "instrumen
penelitian adalah suatu alat yang diamati." Dalam studi ini,
instrumen yang digunakan berupa lembar kuesioner yang
dikembangkan berdasarkan indikator penelitian yang telah

ditetapkan.
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Instrumen penelitian ini dirancang secara sistematis untuk

memperoleh data yang valid dan relevan, dengan menerapkan
skala Likert sebagai metode pengukuran utama. Mengacu pada
pendapat Spgiyono (2016), sebagaimana dikutip oleh Good
(2015:26), skala Likert digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, serta persepsi individu maupun kelompok terhadap
suatu fenomena sosial.

Dalam penelitian ini, kuesioner atau angket disusun deggan
sistem penilaian berbasis skala Likert, yang memberikan skor
sebagai berikut:

1. S8 (Sangat Setuju) — Skor 5

2. S (Setuju) — Skor 4

3.RG (Ragu-ragu) — Skor 3

4. TS (Tidak Setuju) — Skor 2

5. ST (Sangat Tidak Setuju) — Skor 1

1.5 Teknik Pengumpulan Data

Menurut  Sugiyono (2020)qebagaimana dikutip oleh
Abdurahman et al. (2020:11), metode penelitian kuantitatif
merupakan suatu pendekatan yang berakar pada filsafat
positivisme. Pendekatan ini diterapkan untuk menganalisis populasi
dan sampel tertentu dengan menggunakan instrumen penelitian
dalam proses pengumpulan data. Data yang dikupulkan
selanjutnya dianalisis secara kuantitatif melalui teknik statistik
dengan tujuan utama untuk menguji hipotesis yang telah
diru an.

1.5.1 Sumber Data

Dalam penelitian ini, pendekatan yang digunakan didasarkan

pada metodologi kuantitatif, yang mengandalkan dua kategori

utama sumber data, yaitu:
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1. Data Primer

Data primer merupakan informasi yang diperoleh langsung
dari sumber pertama di lokasi penelitian atau dari objek yang
menjadi fokus kajian. Menurut Sekaran dan Bougie (2019),
data primer mencakup informasi yang dikumpulkan langsung
dari rggponden, individu, kelompok diskusi terfokus, atau
panel yang telah ditetapkan oleh liti untuk memberikan
wawasan dan opini terkait isu penelitian. Dalam konteks
penelitian ini, data primer diperoleh melalui penyebaran
kuesioner kepada pegawai yang telah ditetapkan sebagai objek
penelitian.

Data Sekunder

B
i N

Data sekunder merujuk pada informasi yang telah tersedia
sebelumnya dan diperoleh dari berbagai__sumber yang
terdokumentasi (Sekaran & Bougie, 2019). Dalam penelitian
ini, data sekunder dikumpulkan melalui studi literatur, jurnal
ilmiah _laporan penelitian, artikel dalam majalah atau surat
kabar, serta sumber lain yang memiliki relevansi dengan topik

yang dikaji.

1.5.1 Teknik pengumpulan data
Pengumpulan data adalah proses sistematis yang bertujuan

untuk memperoleh informasi yang diperlukan untuk penelitian.
Berbagai metode pengumpulan data digunakan dalam penelitian

ini, antara lain:

1. Observasi

Observasi merupakan teknik pengumpulan data ara
langsung yang dilakukan b lokasi  penelitian  untuk
mengidentifikasi dan men informasi yang relevan sesuai
dengan tujuan penelitian. Melalui metode ini, peneliti dapat

memperoleh data yang obyektif untuk dijadikan sebagai dasar

dalam melakukan analisis lebih lanjut.
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2. Kuesioner (metode survei)

Kuesioner adalah metode pengumpulan data yang banyak
digunakan di mana daftar pertanyaan terstruktur didistribusikan
kepada karyawan yang terpilih sebagai responden. Pertanyaan-
pertanyaan  dirancang  berdasarkan skala  Likert, yang
memungkinkan para peserta untuk menyatakan tingkat persetujuan
mereka terhadap pernyataan-pernyataan tertentu. Hal ini
memastikan pencatatan yang sistematis atas opini dan persepsi
sehubungan dengan variabel-variabel yang diteliti, sehingga
memungkinkan analisis yang komprehensif dan terukur.

3. Analisis dokumen

Analisis dokumen melibatkan pengumpulan, peninjauan,
dan analisis berbagai catatan tertulis dan dokumen yang
dikumpulkan selama proses penelitian. Metode ini berfungsi untuk
melengkapi dan memvalidasi data yang diperoleh melalui observasi
dan kuesioner dengan menyediakan sumber informasi tambahan

yang memungkinkan analisis mendalam tentang topik yang diteliti.

3.1 Teknik Anlisis Data
Teknik analisis data adalah proses yang terstruktur dan

sistematis dalam mengkaji dan memproses data yang terkumpul
dengan tujuan untuk mengidentifikasi pola, hubungan, dan
informasi yang relevan. Tujuan mendasar dari proses analisis ini
adalah untuk mendapatkan pemahaman mendalam tentang data
yang diteliti dan untuk mendukung pengambilan keputusan

berbasis bukti berdasarkan temuan empiris.

3.1.1 Uji Coba Penelitian
3.1.2 Uji Validitas

Uji validitas bertujuan untuk mengevaluasi sejauh mana
instrumen kuesioner yang digunakan dalam penelitian mampu
mengukur data secara akurat dan sesuai dengan tujuan penelitian.

Pengujian ini dilakukan dengan menganalisis korelasi antara skor
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setiap butir pertanyaan dengan skor total menggu n rumus
korelasi Product Moment. Sebuah instrumen dianggapl%?d apabila
nilai korelasi (r) menunjuk]% angka positif dan r-hitung lebih
besar dibandingkan dengan r-tabel. Sebaliknya, apabila korelasi
antara suatu butir pertanyaan dan skor total lebih kecil dari r-tabel
atau bernilai negatif, maka butir tersebut dinyatakan tidak
memenuhi kriteria validitas.

Sebagaimana dijelaskan oleh Sugiyono (2019) dalam
penelitian yang dikutip oleh Ardista (2021:41), validitas instrumen
penelitian wantung pada kemampuannya dalam mencerminkan
kesesuaian antara data yang diperoleh dari objek penelitian dengan
data yang dikumpulkan oleh peneliti, Sehingga%at memberikan
hasil yang kredibel dan dapat dipertanggungjawabkan secara
ilmiah.

NZXF-ZXZF
VINZXZ—(ZX)TH{NZFZ—(ZF)D)}

Rhitung =

Keterangan:
e  =Koefisien validitas item soal

X = variabel bebas (Kepuasan
Pelanggan) Y = variabel terikat (
Keputusan Pembelian) N =Jumlah

responden (banyaknya sampel)

3.1.3 Uji Realibilitas
Uji reliabilitas bertujuan untuk mengevaluasi konsistensi dan

keandalan suatu instrumen pengukuran, dala al ini kuesioner,
ketika digunakan dalam pengukuran berulang. Dalam penelitian ini,
reliabilitas diukur dengan menggunakan koefisien Cronbach’s
Alpha. Sebuah kuesioner dikategorikan sebagai reliabel apabila
nilai alpha yang diperoleh mencapai 0,6 atau lebih. Semakin
mendekati angka 1, semakin tinggi pula tingkat konsistensi internal

instrumen tersebut, yang menunjukkan bahwa alat ukur mampu
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memberikan hasil yang stabil dan dapat dipercaya.

Sebagaimana dinyatakan oleh Sugiyono (2017:130),
reliabilitas mencerminkan sejauh mana suatu instrumen mampu
menghasilkan data yang konsisten ketika ditcrapkw)ada objek
yang sama dalam kondisi yang serupa. Instrumen yang memiliki
tingkat reliabilitas tinggi akan memberikan hasil yang dapat
direproduksi, schingga meningkatkan validitas keseluruhan
penelitian.

=)
Keterangan:

h= lndekyrelasi antara dua belahan

instrumen X= Jumlah item ganjil

Y=Jumlah item
genap N= Jumlah

responden

S.E Uji hipotesis
a. Regresi Linear Sederhana
Pengujian ini bertujuan untuk mengukur besarnya kontribusi
suatu iabel terhadap variabel lainnya dengan menggunakan
model regresi linear sederhana. Persamaan yang digunakan dalam

analisis ini adalah sebagai berikut:

Y=a+bX
Keterangan:
- Y : Variabel dependen (Keputusan Pembelian)

- X : Variabel independen (Kepuasan Pelanggan)
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- o : Konstanta (nilai Y ketika X = 0)

- b : Koefisien regresi, yang menunjukkan arah serta besaran
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen, baik

dalam arah positif maupun negatif.
Model ini digunakan untuk mengidentifikasi hubungan antara

variabel-variabel yang diteliti dan memberikan pemahaman
kuantitatif mengenai pengaruh faktor independen terhadap hasil

yang diamati.

b. Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien Determinasi (R?) merupakan ameter statistik
yang digunakan untuk mengukur sejauh mana variabel independen
dalam suatu model dapat menjelaskan variasi yang terjadi pada
variabel dependen. Nilai R? berkisar antara 0 hingga 1, di mana
nilai yang mendekati 1 menunjukkan bahwa model memiliki
kemampuan prediktif yang sangat baik terha data yang
dianalisis. Sebaliknya, jika nilai R? rendah, maka proporsi variasi
variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh gariabel independen
menjadi semakin terbatas. Dengan demikian, semakin tinggi nilai
R2, semakin besar kontribusi variabel independen dalam

memprediksi perubahan pada variabel dependen.

c. Uji t (Uji Parsial)

Uji t merupakan metode statistik yang digunakan untuk
menguji signifikansi koefisienw:gresi parsial secara individual,
dengan tujuan menentukan apakah variabel independen (X)
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependga (Y).
Proses pengujian ini dilakukan dengan perumusan hipotesis sebagai

berikut:

I. Pengaruh Kepuasan Pelanggan
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o Hipotesis Nol (Ho): b: = 0, yang mengindikasikan bahwa secara

parsial, variabel Kepuasan Pelanggan tidak memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan

Pembelian.

o Hipotesis Alternatit (Hi): b: # 0, yang menunjukkan bahwa

secara parsial, variabel Kepuasan Pelanggan berpengaruh positif

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

2. Pengaruh terhadap Keputusan Pembelian

o Hipotesis %natif (Hi): bi # 0, yang berarti Kepuasan

Pelanggan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap

Keputusan Pembelian.

Dalam _pengambilan keputusan, nilai #hitung akan
dibandingkan dengan t-tabel pada tin signifikansi (o) sebesar

5%. Kriteria pengujian yang digunakan adalah sebagai berikut:
» Ho diterima jika t-hitung < t-tabel pada u = 5%.
e H. diterima jika t-hitung > t-tabel pada o = 5%.

Dengan demikian, uji t memungkinkan evaluasi terhadap
sejauh mana variabel independen secara individual memberikan
kontribusi yang signifikan terhadap variabel dependen dalam model

regresi yang dianalisis.

3.2 Lokasi dan Jadwal Penelitian

3.2.1 Lokasi

Penelitian ini dilaksanakan di CV. Wery Group yang
berlokasi di Kota Gunungsitoli, dengan alamat di Jalan Pelud

Binaka Kilometer 6, Simpang Miga, Gunungsitoli.

3.2.2 Jadwal Penelitian

Untuk melaksanakan penelitian ini, peneliti telah membuat
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jadwal sebagai panduan penelitian sebagai berikut :

Tabel 3.1 Jadwal Penelitian

JADWAL

Kegiatan April Mei Juni Juli Agustus
2024 2024 2024 2024 2024

201314 (1{2/3[4|1|2|3

Kegiatan

Proposal Skripsi

Konsultasi
Kepada Dosen

Pembimbing

Pendaftaran
Seminar

Proposal Skripsi

Pengumpulan

Data

Penulisan

Naskah

Ujian Skripsi

Sumber : Diolah Oleh Peneliti 2025
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(8]
BABIV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Temuan Penelitian
4.1.1 Sejarah Singkat CV. Wery Group Kota Gunungsitoli

CV. Wery Group adalah sebuah perusahaan yang di
dirikan pada tanggal 17 Desember 2001 oleh Ibu YUSLIAN
HAREFA, S.Km, yang berlokasi di Desa Lolofaoso. Pada awal
pendiriannya, usaha ini hanya berfokus pada produksi dua jenis
makanan khas, yaitu Pia dan Dodol durian. Namun, lokasi
usaha yang kurang strategis menyebabkan bisnis ini kurang
berkembang.

Seiring berjalannya waktu, Ibu Yuslian memutuskan
untuk memindahkan usaha CV. Werry Group ke Lokasi yang
lebih strategis di sebuah rumah kontrakan yang beralamat di
Simping Faekhu Km.7 Desa Faekhu. Lokasi ini lebih ramai di
lalui orang, sehingga usaha CV. Werry Group mulai
mendapatkan perhatian lebih dari masyarakat sekitar. Dengan
meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap produk Wery
Group, volume penjualan pun semakin meningkat, dan ini
mendorong perusahaan untuk menambah kapasitas produksi
serta mengembangkan variasi produksi.

Pada bulan Oktober 2008, CV. Wery Group ikut serta
dalam sebuah pameran yang diadakan di Lapangan Merdeka
Kota Gunungsitoli. Pameran ini menjadi tonggak penting
dalam perjalanan perusahaan, karena CV. Wery Group berhasil
meraih juara Pertama, yang semakin memperkuat Citra dan
Eksistensi Perusahaan di mata masyarakat.

Pertumbuhan dan perkembangan terus berlanjut,
dengan penambahan berbagia peralatan elektronik yang

mendukung kegiatan produksi harian. Beberapa perlatan yang
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di impor, seperti Universal Mixer dan Universal Oven,
layaknya peralatan industri besar yang ada di luar sana. Bisa di
katakana CV. Wery Group memiliki peralatan elektronik yang
cukup memadai.

CV. Wery Group terus mengembangkan portofolio
produknya dengan semakin beragam jenis, mencakup Dodol
Durian, Bak Pia, Catering, Jajanan Pasar, berbagai jenis Roti,
Bolu, serta Keripik Gamumu. Selain itu, perusahaan juga
memproduksi Abon lkan, Abon Ayam, dan sabun berbahan
alami. Seluruh produk yang dihasilkan telah mengantongi izin
resmi, termasuk Sertifikat Halal dan BPOM, yang menjamin
kualitas serta keamanan produk bagi konsumen.

Sejalan dengan pertumbuhan bisnis yang pesat, CV.
Wery Group juga mengalami peningkatan jumlah sumber daya
manusia. Untuk memenuhi permintaan produksi yang terus
meningkat, perusahaan melakukan perekrutan tenaga kerja
secara bertahap. Hingga saat ini, perusahaan telah
mempekerjakan sekitar 30ﬁryawan yang berperan dalam
berbagai aspek operasional, mulai dari proses produksi hingga
distribusi produk ke berbagai wilayah. Rekrutmen tenaga kerja
ini tidak hanya bcﬂjuan untuk meningkatkan kapasitas
produksi, tetapi juga untuk memastikan bahwa setiap produk
yang dihasilkan tetap memenuhi standar kualitas yang tinggi.
Dengan tim yang semakin besar dan kompeten, CV. Wery
Group mampu menjaga konsistensi produk serta memperluas
pangsa pasar, menjadikannya salah satu pelaku usaha kuliner
terkemuka di wilayah Nias.

Mengikuti perkembangan y esat, pada tahun 2019
CV. Wery Group membuka cabang baru yang berlokasi di JL.
Yos, Sudarso No. 180 Gunungsitoli. Hingga saat ini, kedua
unit usaha yang dijalankan oleh CV. Wery Group terus

beroperasi dengan stabil dan menunjukkan perkembangan
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yang positif. Perusahaan ini telah berhasil membangun reputasi
sebagai salah satu entitas bisnis kuliner terkemuka di Pulau
Nias. Keberhasilan tersebut merupakan hasil dari komitmen
yang kuat serta inovasi berkelanjutan dalam menghadirkan
produk unggulan yang sesuai dengan preferensi dan kebutuhan

masyarakat.

4.1.2 Visi dan Misi
Memiliki usaha yang membuat produk yang berkualitas
tinggi, unggul, dari segi cita rasa, serta memperdayakan hasil
bumi, dan menjadi saluran berkat bagi sesama.

Misi:

1. Menggunakan  bahan-bahan  bermutu, berkualitas
tinggi, serta menggunakan bahan halal dan bersitifikat
halal.

2. Meningkatkan kualitas karyawan dan karyawati melalui
pelatuhan rutun.

3. Kerja sama dengan pengusaha lainnya untuk
memperoleh bahan bermutu.

4. Mengikuti perkembangan mesin dan alat-alat penunjang
usaha.

5. Meningkatkan potensi pangan lokal agar semakin
di kenal masyarakat dalam dan luar negri

6. Menjaga kualitas dan terus berinovasi.

7. Bekerja sama dengan instansi terkait dalam hal

pengawasan internal dan eksternal.

4.1.3 Katakteristik Responden
A. Identitas Responden
Subjek penelitian ini terdiri dari pelanggan CV.
Wery Group di Kota Gunungsitoli, yang memiliki
beragam karakteristik demografis, mencakup perbedaan

dalam aspek usia, jenis kelamin, profesi, serta tingkat
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pendidikan. Mayoritas responden adalah individu atau
instansi yang menggunakan jasa katering CV. Wery Group
untuk berbagai keperluan, seperti acara keluarga,
pernikahan, pertemuan resmi, dan kegiatan sosial lainnya.
Dalam konteks ini, pengumpulan data dilakukan untuk
mendapatkan gambaran mengenai karakteristik pelanggan
yang mencakup rentang usia, dengan kategori muda
(18-25 tahun), dewasa (26-45 tahun), dan lanjut usia (>45
tahun), serta distribusi jenis kelamin yang mencerminkan
keberagaman pelanggan. Selain itu, responden juga
berasal dari berbagai profesi, seperti pegawai swasta,
wiraswasta, PNS, hingga ibu rumah tangga, yang
menunjukkan luasnya cakupan segmen pasar CV. Wery
Group. Tingkat pendidikan responden bervariasi, mulai
dari sekolah menengah hingga pendidikan tinggi,
memberikan wawasan mengenai preferensi dan ekspektasi
mereka terhadap layanan katering. Penjabaran identitas
responden ini penting untuk memahami pola keputusan
pembelian berdasarkan latar belakang yang berbeda-beda.
Responden terdiri dari:

Tabel 4.1 Data Responden

Laki-laki Perempuan | Jumlah
15 35 50

Berdasarkan ﬁa yang disajikan dalam Tabel 4.1,

jumlah responden yang menjadi sumber informasi dalam
penelitian ini berjumlah 50 orang. Dari keseluruhan
responden tersebut, 15 orang merupakan laki-laki,
sementara 35 lainnya adalah perempuan, yang semuanya

merupakan pelanggan CV. Wery Group.
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B. Identitas Responden Berdasarkan Usia

Responden dalam  penelitian  ini  merupakan
pelanggan CV. Wery Group Kota Gunungsitoli, yang
terdiri dari 50 orang dengan variasi kategori usia.
Berdasarkan hasil pengumpulan data, onden dalam
penelitian ini dikategorikan ke dalam empat kelompok
usia, yaitu di bawah 20 tahun, 21-30 tahun, 31-40 tahun,

ta di atas 40 tahun. Temuan survei mengindikasikan
bahwa sebagian besar responden berasal dari kelompok
usia 21-30 tahun, dengan total 20 orang atau setara
dengan 40% dari keseluruhan responden. Sementara itu,
responden berusia 31-40 tahun berjumlah 15 orang atau
30%, sedangkan kelompok usia di atas 40 tahun terdiri
dari 10 orang atau 20% dari total partisipan. Sementara itu,
kelompok usia di bawah 20 tahun terdiri dari 5 orang atau
10%. Data ini mengindikasikan bahwa pelanggan CV.
Wery Group didominasi oleh kelompok dewasa muda
hingga dewasa produktif, yang kemungkinan besar
memiliki preferensi terhadap layanan katering yang praktis

dan berkualitas.

(69
Tabel 4.1 Identitas Responden Berdasarkan Usia

Usia
No Frekuensi Presentase
Responden

1 18 - 25 tahun 5 10%

2 26 — 35 tahun 20 40%

3 36- 45 tahun 15 30%

4 46- 55 tahun 10 20%
Jih 50 Orang 100.0 100 %

Sumber: Olahan Peneliti, 2025
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C. pﬂﬁsponden Berdasarkan Pendidikan

Tabel 4.3
Daftar Responden Berdasarkan Pendidikan
No Status Guru Jumlah Persentase %
1 SLTA 25 orang 50%
2 D-11 8 orang 30%
3 S1 10 orang 20%
Total 50 orang 100 %

Sumber: Olahan Peneliti, 2025

Tingkat pendidikan responden merupakan salah satu
aspek krusial yang berpotensi memengaruhi preferensi
serta keputusan pembelian pelanggan terhadap produk
katering di CV. Wery Group Kota Gunungsitoli. Dari total
50 responden, tingkat pendidikan dikategorikan ke dalam
tiga kelompok, yakni pendidikan menengah (SMA/SMK),
pendidikan diploma (D3), dan pendidikan sarjana (S1).
Berdasarkan hasil survei, mayoritas responden berada
pada tingkat pendidikan menengah, yaitu 25 orang (50%).
Selanjutnya, sebanyak 15 orang responden (30%)
memiliki tingkat pendidikan diploma, sedangkan 10 orang
responden (20%) merupakan lulusan sarjana (S1). Temuan
ini mengindikasikan bahwa pelanggan CV. Wery Group
sebagian besar berasal dari kelompok pendidi
menengah, yang menunjukkan bahwa layanan katering ini
memiliki daya jangkau yang luas. Selain itu, hasil ini juga
membuka peluang bagi perusahaan untuk memperluas
segmentasi pasar dan menarik pelanggan dari kelompok
pendidikan yang lebih tinggi melalui strategi pemasaran
yang lebih terarah.

4.2 Analisa Hasil Penelitian
4.2.1 Varifikasi Data

Berdasarkan tahapan dalam pengolahan hasil penelitian
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yang diawali dengan verifikasi data yaitu untuk memastikan
dan mengecek semua daftar pernyataan angket yang telah
disiapkan. Selanjutnya, peneliti melakukan analisis angket
tersebut guna mengetahui apakah angket tersebut telah diisi
dan memenuhi syarat dengan prosedur yang telah ditentukan.
Berdasarkan verifikasi data yang dilakukan peneliti, diperolah
bahwa angket yang telah disebarkan kepada 50 responden telah
dikembalikan secara utuh dalam keadaan kondisi baik serta
telah diisi sesuai dengan petunjuk pengisian yang diberikan.
Untuk itu, angket yang diterima peneliti selanjutnya diolah

sebagai bahan analisa dalam penelitian ini.

4.2.2 Tabulasi Data

Pcneﬁn ini berfokus pada tiga variabel utama, yaitu
kepuasan pelanggan (vasiabel X) dan keputusan pembelian
(variabel Y). Instrumen penelitian berupa kuesioner disebarkan
kepada 50 responden, di mana pernyataan dalam kuesioner
disusun berdasarkan masing-masing variabel. Variabel X
(Kepuasan Pelanggan) terdiri atas 6 pernyataan, sedangkan

iabel Y (Keputusan Pembelian) mencakup 7 pernyataan.
Seluruh pernyataan dw kuesioner telah diisi secara lengkap
oleh para rggponden sesuai dengan instruksi yang diberikan.
Data yang diperoleh dari hasil pengisian kuesioner tersebut

disajikan dalam tabel berikut.

1. Rekapitulasi Hasil Angket Kepuasan Pelanggan (Variabel
X)

Tabel 4.5
Hasil Kepuasan Pelanggan
)
Kepuasan Pelanggan (X
N1 x| x3| xa| x5 | x¢ | Jomlah
R1 4 4 4 4 4 4 24
R2 3 4 4 3 3 3 20
R3 5 5 5 5 5 5 30
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20
18
17

30

21

20
23

22

24
29
22

30
24

30
24
29
30
25

26

29
30
30
29
27
29
25

25

29
29
29
24
29
25

29
23

29

5

R4

RS

R6

R7

R8

| B89

RI10
RI11

RI2

RI13

R14
RI5

R16

R17

RI9
R20
R21

R22
R23
R24
R25
R26
R27
R28
R29
R30
R31

R32
R33
R34
R35
R36
R37
R38
R39
R40
R41
R42
R43
R44
R45
R46
R47
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23

23

20

R48
R49

R50

Sumber: Olahan Peneliti, 2024

Keputusan Pembelian

Angket

“I' abel 4.6

Hasil Angket Keputusan Pembelian (Y)

Hasil

2. Rekapitulasi

(Variabel Y)
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_932 5 5 5 4 5 5 5 34
R33 4 4 5 4 5 4 5 31
R34 4 4 4 4 4 5 4 29
R35 4 4 4 5 4 4 4 29
R36 4 4 5 5 4 4 4 30
R37 4 4 4 4 4 4 4 28
R38 5 5 5 4 4 4 4 31
R39 5 5 5 5 5 5 5 35
R40 5 5 5 4 4 4 5 32
R41 5 5 4 5 4 5 5 33
R42 5 5 4 4 4 4 4 30
R43 5 5 4 4 4 4 4 30
R44 5 5 4 4 4 4 4 30
R45 5 5 4 4 4 4 4 30
R46 5 5 4 4 4 4 4 30
R47 5 5 4 4 4 4 4 30

5 5 4 4 4 4 4 30
R49 5 5 4 4 4 4 4 30
R50 5 5 4 4 4 4 -+ 30

Sumber: Olahan Peneliti, 2024

€1

4.3.1 Uji Validitas Data

Menurut  Sugiyono (2019: 267), uji validitas
merupakan prosedur ya tujuan untuk memastikan bahwa
data yang dikumpulkan oleh peneliti sesuai dengan data yang
diperoleh langsung dari subjek penelitian. Pengujian ini
diperlukan guna menilai sejauh mana ﬁtrurncn penelitian,
dalam hal ini kuesioner, dapat mengukur variabel yang hendak
diteliti secara akurat. Dalam penelitian ini, uji validitas

ilakukan dengan memanfaatkan perangkat lunak SPSS, yang
merupakan salah satu alat analisis statistik yang umum

digunakan dalam penelitian ilmiah.

5

Metode yang diterapkan dalam uji validitas ini adalah
korelasi Pearson Product Moment, dengan melibatkan 50
responden yang tidak termasuk dalam sampel utama penelitian.

Validitas suatu pernyataan dalam kuesioner ditentukan dengan
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membandingkan nilai Korelasi Item-Total Koreksi terhadap
nilai r-tabel sebesar 0.278. Jika nilai r-hitung dari Co ed
Item-Total Correlation lebih tinggi dari r-tabel (0,278), maka
butir pernyataan dalam kuesioner dinyatakan valid.
Sebaliknya, jika nilai r-hitung lebih rendah dari batas tersebut,
maka pernyataan tersebut dianggap tidak memenuhi standar

validitas.

@ngujian instrumen penelitian ini bertujuan untuk
mengevaluasi tingkat validitas dan reliabilitas kuesioner
sebelum digunakan dalam proses pengumpulan data. Hasil uji
validitas variabel dalam penelitian ini disajikan dalam tabel
berikut:

1. Uji Validitas Kepuasan Pelanggan (Variabel X)
Untuk menghitung validitas variabel kepuasan
pelanggan, peneliti mempersiapkan hasil item angket

dengan tabel sebagai berikut:

Tabel 4.7
Validitas Variabel Kepuasan Pelanggan (g)

No Item
r hitung r tabel Keterangan
Pertanyaan
1 0.860 0278 Valid
2 0941 0278 Valid
3 0924 0,278 Valid
4 0937 0.278 Valid
5 0,787 0,278 Valid
6 0714 0,278 Valid

Sumber: Diolah Peneliti Menggunakan SPSS, 2024

seluruh pernyataan dalam kuesioner yang digunakan untuk

Berdasarkan Tabel 4.7, dapat disimpulkan bahwa

mengukur variabel kepuasan pelanggan telah memenuhi
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kriteria validitas. Hal ini dibuktikan dengan nilai Korelasi
Pearson (r-hitung) pada setiap butir perta n yang lebih
besar dibandingkan dengan nilai r-tabel (0,278), sehingga
seluruh item dalam instrumen penelitian ini dinyatakan

valid.

2. Uji Validitas Variabel Keputusan Pelmbelian

Tabel 4.8 8
Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)
No Item
r hitung r tabel Keterangan
Pertanyaan
1 0.382 0278 Valid
2 0,882 0278 Valid
3 0,864 0,278 Valid
4 0,869 0,278 Valid
5 0,869 0278 Valid
6 0890 0,278 Valid
B 0,760 0,278 Valid

Sumber: Diolah Peneliti Menggunakan SPSS, 2024
Berdasarkan Tabel 4.8, dapat diketahui bahwa
seluruh pernyataan dalam kuesi yang digunakan untuk
variabel keputusan pembelian dinyatakan valid. Hal ini
dikarenakan setiap item pertanyaan memiliki nilai Pearson
Correlation (r-hitung) yang lebih besar daripada nilai r-

tabel (0,278), sehingga memenuhi kriteria validitas.

4.3.2 Uji Reliabilitas

Menurut  Sugiyono (2019 130), uji reliabilitas
merupakan suatu metode yang bertujuan untuk menilai sejauh

mana suatu instrumen pengukuran dapat menghasilkan data




yang konsisten ketikagditerapkan pada objek yang sama dalam
kondisi yang serupa. Pengujian reliabilitas dilakukan terhadap
item-item pertanyaan yang telah dinyatakan valid, dengan
tujuan untuk menentukan apakah variabel yang diteliti dapat
dikategorikan sebagai reliabel berdasarkan konsistensi jawaban
responden. Reliabilitas mencerminkan tingkat kestabilan serta
konsistensi data atau temuan, sehingga berperan penting dalam

menilai keandalan dan kejelasan suatu instrumen penelitian.

Tingkat reliabilitas suatu ﬁtrumen diukur melalui
koefisien reliabilitas d nilai berkisar antara 0 hingga 1.
Dalam penelitian ini, metode Cro ’s Alpha digunakan
untuk menguji reliabilitas, dengan analisis yang dilakukan

menggunakan perangkat lunak SPSS versi 26.
Hasil dari pengujian reliabilitas instrumen dapat dilihat

dalam Tabel 4 .9 berikut:
Tabel 4.9

Perhitungan Reliabilitas tiap Variabel

Variabel Cronbach's Alpha | N of Item
Latar Belakang Pendidikan 0,936 6
Kinerja Guru 0,940 7

Sumber: Diolah Peneliti Menggunakan SPSS, 2024

Hasil pengujian reliabilitas terhadap instrumen
penelitian menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha yang
iperoleh melebihi ambang batas 0,7. Secara spesifik,
variabel kepuasan pelanggan memiliki nilai Cronbach’s
Alpha sebesar 0,936, sedangkan variabel keputusan
pembelian me ai 0940. Suatu instrumen dianggap
reliabel apabila nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,7.
Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa seluruh
pernyataan dalam kuesioner penelitian ini memiliki tingkat

reliabilitas yang tinggi, sehingga layak digunakan sebagai alat
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ukur dalam penelitian ini.

44 Uji Asumsi Klasik
4.4.1 Uji Normalitas
Dalam penelitian ini, uji normalitas data dilakukan
dengan menggunakan perangkat lunak SPSS for Windows
melalui de Kolmogorov-Smirnov. Kriteria yang
digunakan dalam pengujian ini didasarkan pada tingkat
signifikansi untuk uji dua sisi. Jika nilai signifikansi yang
diperoleh lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa

data berdistribusi normal.

Menurut Ghozali (2017: 160), uji normalitas bertujuan

untuk menentukan apakah suatu variabel memiliki distribusi
normal atau tidak, yang dalam hal ini dianalisis menggunakan
metode Kolmogorov-Smirnov. Pendekatan yang sama
diterapkan dalam penelitian ini guna memastikan bahwa data
yang digunakan memenuhi asumsi normalitas sebelum

dilakukan analisis lebih lanjut.

Tabel 4.10

Perhitungan Reliabilitas tiap Variabel

@'le-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 50
Normal Mean .0000000
Paramet Std. Deviation 229485314
ers®?

Most Absolute 140
Extreme Positive .100
Differen Negative -.140
ces

Test Statistic 140
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Asymp. Sig. (2-tailed) .016°

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

c. Lilliefors Significance Correction.
Sumber: diolah dari data primer melalui spss satatistic26,
2025

Berdasarkan hasil uji Kolmogorov-Smirnov, nilai
Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,016. Dalam metode
ﬁngujian ini, suatu dataset dianggap berdistribusi normal
jika nilai signifikansi yang diperoleh lebih besar dari 0,05,
yang menunjukkan bahwa data tidak memilg perbedaan
yang signifikan dibandingkan dengan distribusi normal.

De nilai signifikansi sebesar 0,016, yang lebih
kecil dari 005, tidak terdapat cukup bukti untuk menolak
hipotesis nol. Hal ini mengindikasikan bahwa data residual
mengikuti distribusi normal, sehingga uji normalitas tidak
menunjukkan adanya penyimpangan yang signifikan dari

asumsi normalitas.

ji Multikolinearitas
Menurut Ghozali (2017), tujuan utama dari pengujian ini
lah untuk mengevaluasi adanya korelasi yang signifikan
antara variabel independen dalam suatu model regresi. Dalam
model regresi yang optimal, seharusnya tidak terdapat korelasi
yang kuat antara variabel independen. Deteksi keberadaan
multikolinearitas dalam model regresi dapat dilakukan dengan

mengamati nilai tolerance dan variance inflation factor (VIF).

Identifikasi multikolinearitas dalam model regresi

dilakukan melalui beberapa tahapan berikut:

1) Nilai R? yang sangat tinggi, tetapi terdapat variabel

independen tertentu yang tidak memberikan pengaruh

signifikan terhadap variabel dependen.
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2) Analisis matriks korelasi antarvariabel independen. Jika
ditemukan korelasi yang sangat tinggi (lebih dari 09)
antara  variabel independen, maka hal tersebut

mengindikasikan kemungkinan adanya multikolinearitas.

3) Evaluasi terhadap nilai tolerance dan VIF. Jika nilai

tolerance kurang dari 0,10 dan VIF lebih besar dari 10,
maka dapat disimpulkan bahwa model mengalami

multikolinearitas.

Hasil pengujian multikolinieritas dalam penelitian ini
disajikan pada Tabel 4.10 berikut.
Tabel 4.11

Uji multikolinieritas

Ct:@if—mtsa
andardiz
ed
Coefficient| Collinearity
Model s t Sig. Statistics
Beta Tolerance VIF
1 (Constant) 7.319 2.27M 3.223 0.002]
Kepuasan 0.869 0.086 0.824] 10.066 0.000] 1.000 1.000

Pelanggan
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: diolah dari data primer melalui spss satatistic26, 2025

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas yang ditampilkan dalam

Tabel 4.11, nilai toleransi untuk kedua variabel inde en
menunjukkan angka di atas 0,1. Temuan ini mengindikasikan bahwa
tidak terd korelasi antar variabel independen yang melebihi 95%,
sehingga tidak terjadi hubungan linear yang sangat tinggi di antara
variabel tersebut. Selain itu, nilai Variance Inflation Factor (VIF)
yang diperoleh berada di bawah 5, yang mengonfirmasi bahwa

odel regresi yang digunakan bebas dari permasalahan

multikolinearitas antar variabel independen.

4.4.3 Uji Heteroskedastisitas
Menurut Ghozali (2017: 47), heteroskedastisitas merujuk
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pada kondisi di mana varians residual dalam model regresi

tidak bersifat konstan. Pengujian heteroskedas%ls dilakukan
untuk mendeteksi adanya ketidakseimbangan varians residual
antara satu pengamatan deng ngamatan lainnya. Jika
ditemukan perbedaan varians yang signifikan, maka dapat
disimpulkan bahwa model regresi mengalami
heteroskedastisitas. =~ Dalam  penelitian  ini, nalisis
heteroskedastisitas dilakukan dengan memanfaatkan perangkat
lunak SPSS versi 26 guna memastikan validitas model yang

digunakan.

MNormal PP Plot of Regression Standardized Residual
X Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Sumber: diolah dari data primer melalui spss satatistic26,
202

Berdasarkan gambar diatas maka dapat kita simpulkan
bahwa titik titik dalam gambar diatas rnenyebaﬁada setiap
titik O, maka dapat di simpulkan bahwa tidak terjadi

heteroskedastisitas.

4.44 Uji Regresi Linear Sederhana
Menurut Sugiyono (2019), analisis regresi linear berganda

merupakan  teknik  statistik yang digunakan untuk




mengevaluasi hubungan antara satu variabel dependen dengan

dua atau lebih variabel independen. Sebaliknya, regresi linear

sederhana diterapkan ketika analisis hanya melibatkan satu

variabel

independen dan satu variabel dependen. Dalam

penelitian ini, pendekatan regresi ligear sederhana digunakan

untuk mengkaji apakah terdapat pengaruh yang signifikan

antara latar belakang pendidikan (X) terhadap kinerja guru (Y).

Tabel 4.12

Uji Regresi Linear Sederhana
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Coefficients?

Model

Standardiz
ed
Coefficient

Sig.

1

(Constant) 7.319 2.271 3.223

0.002

Kepuasan 0.869 0.086 0.82s 10.066
Pelanggan 4

0.000

a. !Jependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: diolah dari data primer melalui spss satatistic26, 2024

Berdasarkan hasil output SPSS diatas, maka dapat di
rumuskan oleh persamaan regresinya sebagai berikut:

Y=7.319 (a)+0.869 (x)+e

Model model regresi tersebut bermakna:

constantan (a)=7.319 inya apabila Kepuasan
Pelanggan itu constant atau tetap, maka Keputusan
Pembelian se 7319.

koefesien ke arah regresi /B (X) =0.869 (bernilai
positif) artinya,melpabila kepuasan pelanggan
meningkat 1 (satu) satuan maka keputusan
pembelian juga akan mengalami peningkatan
sebesar, 0.868.

44.5 Uji Koefesien Determinasi

Dalam penelitian ini, digunakan adjusted R square,
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204
di mana setiap penam n satu variabel independen akan

menyebabkan nilai R* meningkat. Oleh karena itu, banyak
peneliti menyarankan penggunaan adjusted R square
dalam evaluasi model regresi, karena metrik ini
emberikan gambaran yang lebih akurat mengenai
kemampuan model dala l;ss' enjelaskan variabel dependen.
Berbeda dengan R?, nilai adjusted R square dapat
mengalami peningkatan atau penurunan ketika variabel

independen baru ditambahkan ke dalam model.

Tabel 4.13 Uji Determinasi

Model Summary®
Std. Eror
% Adjusted R| ofthe | Change
el R Square | Estimate| Statistics
R Square Sig. F
R Square Change | F Change|  dft df2 | Change
1 gog| 0679 0672  2319) 0679 101.332 1 48 0000

edictors: (Constant), Kepuasan Pelanggan
. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: diolah dari data primer melalui spss satatistic26, 2025

Berdasarkan Tabel 4.13, nilai Adjusted R Square yang
diperoleh sebesar 0,672, yang menunjukkan bahwa variabel
Kepuasan Pelanggan (X) berkontribusi dalam menjelaskan
672% variasi pada Keputusan Pembelian (Y), setelah
mempertimbangkan jumlah sampel dan variabel independen
dalam el penelitian ini. Sementara itu, sebesar 32,8% variasi
dalam Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh faktor lain yang
tidak dianalisis dalam penelitian ini. Salah satu faktor yang
berpotensi memengaruhi keputusan pembelian tetapi tidak

dimasukkan dalam analisis ini adalah faktor harga.

I
4.5 Uji Hipotesis
451 UjiT

Uji statistik T merupakan metode analisis yang

digunakan untuk menilai sejauh mana suatu variabel




independen secara individu berkontribusi dalam menjelaskan
variasi pada variabel dependen. Dalam penelitian ini, uji
statistik T diterapkan untuk menguji signifikansi pengaruh
dimensi kepuasan idikan terhadap keputusan pembelian.
Proses pengujian dilakukan dengan merujuk pada metode
Quick Look serta membandingkan nilai statistik T dengan nilai

kritis dalam tabel pada tingkat signifikansi o = 5%.

Dalam menentukan kepyfusan berdasarkan hasil

pengujian, kriteria yang digunakan adalah sebagai berikut:

1. Apabila nilai T hitung lebih besar dari T tabel dan tingkat
signifikansi kurang dari 0,05, maka variabel independen
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel
dependen.

2. Sebaliknya, jika nilai T hitung lebih kecil dari T tabel
dan tingkat signifikansi lebih dari 0,05, maka variabel
independen tidak nunjukkan pengaruh yang signifikan
terhadap variabel dependen.

Hasil pengujian uji F berdasarkan SPSS26 adalah sebagai

berikut: Tabel 4.14

Uji Determinasi
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Coefficients®
Standardiz
ed
Coefficient
Model 4@ t Sig.
ta
1 (Constant) 7.319 2.271 3.223 0.002
Kepuasan 0.869 0.086 0.824 10.066 0.000
49 Pelanggan
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: diolah dari data primer melalui spss satatistic26, 2024

berdasarkan dengan tabel diatas, maka interpreﬁasinya adalah:

# Diketahui nilai sign variabel X 000>0.05 dan nilai t

hitung 10.066<2.054 schingga dapat disimpulkan
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bahwa Ha diterima dan berpengaruh terhadap variabel

keputusan pembelian (Y).

4.6. Hasil Penelitian

1.

Hasil pengujian validitas terhadap instrumen kuesioner yang
mengukur variabel Kepuasan Pelanggan (X) dan Ke an
Pembelian (Y) menunjukkan bahwa nilai signifikansi (Sig.) berada
di bawah 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh
i dalam kuesioner memenuhi kriteria validitas.

Uji reliabilitas terhadap instrumen penelitian menghasilkan nilai
Cronbach’s Alpha yang melebihi ambang batas 0,7, yakni 0,936
untuk variabel Kepuasan Pelan dan 0,940 untuk variabel
Keputusan Pembelian. Instrumen dinyatakan relﬁ:l apabila nilai
Cronbach’s Alpha > 0,7. Oleh karena itu, seluruh pernyataan dalam
kuesioner memiliki tingkat reliabilitas yang tinggi dan layak

digunakan dalam penelitian ini.

. Berdasarkan hasil uji normalitas Kolmogorov-Smirnov, diperoleh

nilai Asymp. Sig.éZ-tailed) sebesar 0,016. Dalam pengujian
normalitas, apabila nilai signifikansi lebih besar dari 0,05, maka
data dianggap mengikuti distribusi normal. Dengan _pilai
signifikansi sebesar 0,016, yang masih berada di atas batas 0,05,
tidak terdapat cukup bukti untuk menolak hipotesis nol. Hal ini
menunjukkan bahwa distribusi residual dalam model regresi
mengikuti pola normal tanpa indikasi penyimpangan yang
signifikan.

Pengujian multikolinearitas sebagai ditunjukkan dalam Tabel
4.11 mengindikasikan bahwa kedua variabel independen memiliki
nilai toleransi > 0,1, yang berarti tidak terda orelasi yang
sangat tinggi antara variabel independen (di atas 95%). Selain itu,
nilai Varian Inflation Factor (VIF) vyang diperoleh <5
menunjukkan bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas dalam
model regresi yang digunakan.

Uji heteroskedastisitas yang dilakukan melalui analisis visual

terhadap grafik residual menunjukkan bahwa titik-titik data
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tersebar secara acak di sekitar angka O tanpa membentuk pola

tertentu. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa model regresi
tidak  mengalami  heteroskedastisitas,  sehingga  asumsi
homoskedastisitas telah terpenuhi.

. Pengujiap tegresi linear sederhana yang dilakukan menggunakan
analisis %:S menghasilkan model persamaan regresi sebagai
berikut:

Y=7319+0860X+eY = 7,319 + 0.869X + eY=7,319+0,860X +e
Interpretasi dari model regresi ini adalah:

» Konstanta (a) = 7319 m jukkan bahwa apabila variabel
Kepuasan Pelanggan (X) bernilai tetap atau tidak
mengalami perubahan, maka nilai Keputusan Pembelian
(Y) adalah 7.319.

s Koefisien regresi ) = 0869 yang bersifat positif
mengindikasikan bahwa setiap peningkatan satu satuan
pada variabel Kepuasan Pelanggan (X) akan meningkatkan
Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,869.

Uji koefisien determinasi, sebagaimana ditampilkan dalam Tabel
4.13, menunjukkan bahwa nilai Adjusted R Square adalah 0,672.
Hal ini berarti variabel Kepuasan Pelanggan (X) mampu
; enjelaskan 67,2% variasi dalam Keputusan Pembelian (Y) setelah
disesuaikan dengan jumlah sam an variabel independen dalam
penelitian ini. Sementara itu, 32,8% sisanya dijelaskan oleh faktor
in yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini.

. Hasil uji t menunjukkan bahwa:
Nilai signifikansi variabel adalah 0,000 < 005, serta nilai t-
hitung sebesar 10.066 lebih besar dibandingkan nilai t-tabel sebesar
2,054.

gan demikian, hipotesis alternatif (Ha) diterima, yang
menunjukkan bahwa variabel Kepuasan Pelanggan (X) memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y).




4.7 Pembahasan
garuh Kepuasan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian
konsumen pada produk Catering di CV. Wery Group Kota

Gunungsitoli.

Kepuasan pelanggan merupakan elemen mendasar dalam
dunia bisnis, khususnya dalam industri jasa seperti katering.
Kotler dan Keller (2020) mendefinisikan kepuasan pelanggan
sebagai sejauh mana perasaan individu terbentuk setelah
membandingkan kinerja aktual suvatu produk atau layanan
dengan ekspektasi yang telah ditetapkan sebelumnya. Dalam
operasional CV. Wery Group, memastikan tingkat kepuasan
pelanggan menjadi aspek esggsial dalam mempertahankan
loyalitas serta mendorong keputusan pembelian ulang.
Pelanggan yang merasa puas cenderung memberikan
rekomendasi kepada calon konsumen lain, yang pada akhirnya
berkontribusi pada peningkatan volume penjualan secara
substansial.

Selain itu, menurut Zeithaml et al. (2021), kepuasan
pelanggan merupakan hasil dari evaluasi emosional yang
dilakukan konsumen terhadap pengalaman mereka dalam
menggunakan suatu produk atau layanan. Oleh karena itu, CV.
Wery Group perlu secara konsisten mengelola pengalaman
pelanggan guna menciptakan kesan positif vang berkelanjutan
dan mendorong loyalitas jangka panjang. Wery Group perlu
memperhatikan berbagai dimensi layanan, seperti kualitas
makanan, ketepatan waktu pengiriman, serta sikap dan
keramahan staf dalam memberikan pelayanan. Faktor-faktor ini
berperan dalam membentuk pengalaman positif yang tidak
hanya berdampak pada peningkatan jumlah pesanan dalam
jangka pendek, tetapi juga memperkuat kepercayaan pelanggan
terhadap merek dalam jangka panjang.

Keputusan pembelian konsumen secara umum sangat
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dipengaruhi oleh tingkat kepuasan yang telah mereka alami
sebelumnya. Menurut Schiffman dan Wisenblit (2019),
pelanggan yang memperoleh kepuasan dari layanan yang
diterimanya lebih cenderung untuk melakukan pembelian ulang
serta membagikan pengalaman pos%nercka kepada orang lain.
Dalam konteks CV. Wery Group, pelanggan yang merasa puas
terhadap layanan katering yang diberikan akan memiliki
kecenderungan lebih tinggi untuk kembali melakukan
pemesanan dalam berbagai acara, seperti pernikahan, kegiatan
perusahaan, dan pertemuan sosial lainnya.

Beberapa determinan utama yang memengaruhi tingkat
kepuasan pelanggan dalam industri katering mencakup kualitas
makanan, variasi menu, harga, serta layanan pelanggan.
Parasuraman et al. (2020) menegaskan bahwa kualitas layanan
yang prima memiliki dampak signifikan terhadap peningkatan
kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, CV. Wery Group perlu
memastikan bahwa setiap aspek layanan dijaga dengan standar
yang tinggi agar dapat memenangkan loyalitas konsumen.

Dalam industri katering, kualitas makanan merupakan
faktor dominan yang menentukan tingkat kepuasan pelanggan.
Oliver (2019) menyatakan bahwa pelanggan mengevaluasi
kualitas makanan berdasarkan cita rasa, kebersihan, dan cara
penyajian. Untuk memenuhi standar tersebut, CV. Wery Group
harus secara konsisten menggunakan bahan baku berkualitas
tinggi serta menerapkan prosedur pengolahan makanan yang
higienis guna menjamin kepuasan pelanggan. Selain itu, harga
yang kompetitif juga memainkan peran strategis dalam
keputusan pembelian. Sejalan dengan pandangan Kotler dan
Armstrong (2021), konsumen tidak hanya mencari produk
berkualitas, tetapi juga mempertimbangkan kesesuaian harga
dengan manfaat yang diperoleh. Oleh sebab itu, CV. Wery

Group harus menawarkan harga yang sepadan dengan kualitas
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layanan guna menarik lebih banyak pelanggan.

Aspek layanan pelanggan juga menjadi faktor pembeda
utama dalam industri katering. Bitner dan Zeithaml (2020)
menekankan bahwa interaksi langsung antara staf dan pelanggan
berkontribusi terhadap tingkat kepuasan yang dirasakan oleh
konsumen. Untuk itu, CV. Wery Group perlu mengembangkan
program pelatihan bagi karyawannya agar mereka dapat
memberikan pelayanan yang responsif dan ramah. Konsistensi
dalam menjaga kepuasan pelanggan akan membentuk loyalitas
yang merupakan aset strategis bagi perusahaan. Homburg et al.
(2021) menyatakan bahwa loyalitas pelanggan berimplikasi pada
efisiensi biaya pemasaran dan peningkatan pendapatan secara
berkelanjutan. Dengan mempertahankan standar kepuasan
pelanggan yang tinggi, CV. Wery Group dapat memastikan
bahwa pelanggan akan terus menggunakan jasa mereka di masa
mendatang.

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi, nilai adjusted
R square yang diperoleh adalah 0,672. Hal,ini menunjukkan
bahwa variabel "Kepuasan Pelanggan" (X) memiliki kontribusi
sebesar 672% dalam menjelaskan variasi yang terjadi pada
variabel "Keputusan Pembelian" (Y), setelah memperhitungkan
jumlah sampel dan variabel independen dalam penelitian ini.
Sementara itu, sebesar 32.8% variasi dalam keputusan
pembelian dipengaruhi oleh faktor lain yang berada di luar

cakupan penelitian ini.




BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

n
Berdasarkan hasil analisis uji koefisien determinasi, nilai adjusted R
square yang diperoleh adalah 0.672. Temuan ini mengindikasikan
bahwa variabel "Kepuasan Pelanggan" (X) berkontribusi sebesar
672% dalam menjelaskan variasi pada variabel "Keputusan
Pembelian" (Y), setelah mempertimbangkan koreksi terhadap ukuran
sampel dan variabel independen dalam penelitian iré Sementara itu,
sebesar 32.8% dari variasi keputusan pembelian dipengaruhi oleh

faktor lain yang berada di luar cakupan penelitian ini.

Untuk menilai validitas ggggrumen penelitian, nilai korelasi yang telah
dikoreksi antara setiap item dengan skor total dibandingkan dengan
nilai r-tabel yang ditetapkan sebesar (0,278. Perbandingan ini bertujuan
untuk menentukangapakah nilai r-hitung dari korelasi terkoreksi antar
item dan skor total lebih besar dari nilai r-tabel (0,278). Apabila nilai r-
hitung melebihi 0,278, maka item dalam kuesioner dapat dikategorikan

sebagai instrumen yang valid.

3
5.2 Saran

Berdasarkan temuan penelitian yang telah dipaparkan, peneliti

menyarankan agar CV. Wery Group Kota Gunungsitoli melakukan

langkah-langkah strategis untuk meningkatkan kepuasan pelanggan.

Hendaknya CV. Wery Group Kota Gunungsitoli memberikan
pelatihan kepada karyawan, terutama yang terlibat dalam
pengantaran, mengenai pentingnya ketepatan waktu dan cara
menghindari keterlambatan.

Hendaknya CV. Wery Group Kota Gunungsitoli melakukan uji
coba rasa. Dalam arti, karyawan harus tetap melakukan uji coba
rasa berkala untuk memastikan produk yang di hasilkan tetap
sesuai dengan standar, sehingga konsumen akan merasa lebih

puas.

55




DAFTAR PUSTAKA

Abdurahman, D., Budiman, B., & Encum, E. (2020). Analisa Kepuasan
Pengguna Aplikasi Rumah Sakit Majalengka Mobile Menggunakan
Metode End-User Computing Statisfaction. INFOTECH journal,
6(2),10-17.

Afriansyah, M. F. (2021). Tingkat kepuasan members fitness terhadap
pelayanan di tempat kebugaran balai kesehatan olahraga dan pusat
informasi pencegahan penyakit metabolik (Bkor-Pippm) Kabupaten
Lumajang. Jurnal Kesehatan Olahraga, 6(2),370-377.

Aldoko, D., Yuliyanto, E., & Suharyon. (2016). Pengaruh Green
Marketing Terhadap Citra Merek dan Dampaknya pada Keputusan
Pembelian (Survei pada Mahasiswa Fakultas Ilmu Administrasi
2012/2013 Universitas Brawijaya yang Melakukan Pembelian
Produk  Tupperware). Administrasi  Bisnis, 40(2), 17-23.
www.kompasiana.com

Ardista, R. (2021). Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan
Pelanggan PT. Langit Membiru Wisata Bogor. Parameter, 6(1), 38—
49 https://doi.org/10.37751/parameter.v6il .160

Cesariana, C., Juliansyah, F., & Fitriyani, R. (2022). MODEL
KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI KEPUASAN KONSUMEN
PADA MARKETPLACE : KUALITAS PRODUK DAN KUALITAS
PELAYANAN (  LITERATURE  REVIEW  MANAJEMEN
PEMASARAN ). 3(1),211-224.

Erdyansyah,2024. (nd.).

Fatih, M. R. 1., Winarso, W., & Anas, H. (2023). Pengaruh Promosi Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Kedai Kopi
Kawula Muda Bekasi Timur. Jurnal Economina, 2(10), 2756-2774.
https://doi.org/10.5568 1/economina.v2i10.902

GOOD, G. (2015). ;% #& No Title No Title No Title. Angewandte Chemie
International Edition, 6(11),951-952., 1(April), 22-34.

Hendra Poerwanto. (2000). Mengevaluasi Kualitas Layanan Jasa

56




Dengan

Menggunakan Model 4D. Jurnal Manajemen dan Kewirausahaan,
2(2),pp.59-67.
http://puslit2 petra.ac.id/ejournal/index.php/man/article/view/15603

Maulana, M., Ismaya, B., & Hidayat, A. S. (2020). Minat

Siswi Dalam
Pembelajaran Pendidikan Jasmani Senam Lantai Sman 1 Cikampek.
Jurnal Literasi Olahraga, (1), 66-76.
https://doi.org/10.35706/jlo.v1i1.3766

Noor,J. (2011). Metodologi Penelitian. Jakarta: Kencana. 1-23.

Pembelian, M. K., Indrawati, M., Wijaya, U., & Surabaya, P. (nd.).
Jurnal Manajerial Bisnis ISSN 2597 — 503X.

Permana, H. D., Hapsari, A. A., Nugraha, D., & Jaenul, A. (2021).
Evaluasi Kinerja  Sistem  Aplikasi E-commerce Shopee
menggunakan Metode PIECES Framework. Jurnal ICT
Information Communication & Technology, 20(2), 202-209.
https://doi.org/10.36054/jict-ikmi.v20i2.358

Promosi, M., Menu, R., & Kunci, K. (2022). Keputusan Pembelian
Konsumen Catering Rumahan di Makassar. 5(2), 1095-1105.

Rusdaniah, R. D. (2019). Analisis Pengaruh Struktur Modal, Likuiditas
dan Ukuran Perusahaan Terhadap Nilai Perusahaan dengan
Profitabilitas Sebagai Variabel Mediasi. Prosiding Seminar ..., 1-
152.

Sigit sapto nugroho dkk. (2020). Metodologi Riset Hukum. In
Angewandte Chemie International Edition, 6(11), 951-952. (Vol. 2).

Sopiah, E. M. S. dan. (2017). Etta Mamang Sangadji dan Sopiah,
Perilaku Konsumen , (Yogyakarta: Andi Offset, 2013), 327. 10. 10—
42.

Sulistyawati, N. M. (2015). Kepuasan Pelanggan Restoran Indus. E-
Jurnal Manajemen Unud, 4(8), 2318-2332.

Syahputri, A. Z., Fallenia, F. Della, & Syafitri, R. (2023). Kerangka

berfikir penelitian kuantitatif. Tarbiyah: Jurnal llmu Pendidikan dan

57




58

Pengajaran, 2(1), 160-166.

Tanady, E. S., & Fuad, M. (2020). Analisis Pengaruh Citra Merek Dan
Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Tokopedia Di
Jakarta. Jurnal Manajemen, 9(2), 113-123.
https://doi.org/10.46806/jm.v9i2.663

Tijjang, B. (2020). Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Pelanggan.
Amsir Management Journal, 1(1),46-58.
https://doi.org/10.56341/amj.v1il1.202




KUESIONER PENELITIAN

Kepada Yth:

Konsumen CV. Wery Group Kota Gunungsitoli

Saya Lois Ihcasia Zendrato, mahasiswa Universitas Nias jurusan
Manajemen (Konsentrasi Manjemen Pemasaran) Fakultas Ekonomi saat
ini sedang melakukan penelitian untuk Skripsi saya yang berjudul
“Pengaruh Kepuasan pelanggan terhadap Keputusan Pembelian
konsumen pada produk Catering di CV. Wery Group Kota
Gunungsitoli”.

Segala informasi yang diberikan kuesioner ini hanya untuk
kepentingan penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh
karena itu, saya meminta kesediaan saudara/i untuk dapat meluangkan
waktu untuk mengisi kuesioner ini dengan tepat dan teliti. Atas perhatian

dan partisipasinya saya mengucapkan banyak terimakasih.

Hormat Saya,

Lois Ihcasia Zendrato
NPM : 232170




IDENTITAS RESPONDEN

7. Nama

8.  Jenis Kelamin : Laki-laki [__]Perempuar [__]v)
10. Pendidikan Terakhir ettt eeneaae e e a——en et senaen saaesenaneeennnnean
11. Status Perkawinan : Menikah [__] Belum Menikah

12.  Pekerjaan et err et e e s e e aene e eneran s

Coret yang tidak perlu

PETUNJUK PENGISIAN
Untuk semua pernyataan berikut ini, berilah tanda Ceklis (v') dari

salah satu alternatif jawaban yang paling sesuai menurut

bapak/ibu.
Setiap item Pernyataan memiliki 5 (lima) alternatif jawaban,
yakni:
SS =SANGAT SETUJU
S =SETUJU
RG =RAGU-RAGU
TS =TIDAK SETUJU

STS = SANGAT TIDAK SETUJU




DAFTAR

PERTANYAAN

KEPUASAN
PELANGGAN

No

Instrumen/
Pernyataan

SS

RG

TS

STS

Menurut saya,

produk CV.Wery

harapan saya

Group sesuai dengan

Menurut Saya,CV.
Wery Group
memberikan

pelayanan yang

memuaskan

Menurut saya,
CV .Wery Group
memberikan kesan
baik, saat pertama
kali berbelanja di

tempat tersebut

Menurut saya,
CV.Wery Group

memberikan

pelayanan yang




responsive

Menurut saya,CV.
Wery Group
memiliki kualitas
produk yang baik,
sehingga sangat di
sarankan kepada

kerabat

Menurut saya,
produk CV.Wery
Group memberikan
promo dan diskon
atau progam
loyalitas yang dapat
menarik pelanggan,
dan sangat
direkomendasikan

kepada teman




KEPUTUSAN
PEMBELIAN

Instrumen/ SS S RG TS STS

Pernyataan

Saya menemukan

perubahan rasa pada

produk Catering CV.
Wery Group

Saya pernah
memesan produk
Catering CV. Wery
Group, tetapi tidak

di antar tepat waktu

Saya selalu mencari
infomasi mengenai
menu pada produk
Catering CV. Wery
Group

Saya selalu yakin
bahwa, prouk
Catering CV. Wery
Group, memiliki

kualitas yang baik




Saya selalu
merekomendasikan
produk Catering
kepada teman dan
keluarga pasca

pembelian

Produk catering

selalu menjadi
pilihan utama saya,
ketika mengadakan

suatu acara

Saya akan membeli
produk Catering di
masa yang akan

datang




Dokumentasi

CV. Werry Group Kota Gunungsitoli

Gambar 0.2

Pemberian dan pembagian Kuesioner




Gambar 0.3 _

-

Pemberian dan pembagian Kuesioner

Pemberian dan pembagian Kuesioner




Gambar 0.5

Foto bersama karyawan CV. Werry Group Kota Gunungsitoli




PENGARUH KEPUASAN PELANGGAN TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN PADA PRODUK CATERING DI CV.
WERY GROUP KOTA GUNUNGSITOLI

ORIGINALITY REPORT

35y

SIMILARITY INDEX

PRIMARY SOURCES

ﬁt[:e)rzie?ts.iain-surakarta.ac.id 490 words — 3%
I|L(teepr)n(e)tsitory.uin-suska.ac.id 150 words — 1 %
Ilrittzr.ipnes.ac.id 130 words — 1 %
Jl'nLtJermne?I.itscience.org 114 words — 1 %
Lteea(e)tsitory.radenintan.ac.id 112 words — 1 %
n Irniﬁgsitori.uin—aIauddin.ac.id 105 words — 1 0/0
IIzttee|rc:]§>tsitory.umsu.ac.id 105 words — 1 %

repository.ar-raniry.ac.id 95 words — 1 %

Internet

, . : 0
repository.ubharajaya.ac.id 94 words — '] /0

Internet



N N — —_ —_ — Y — — — — —
— o O (00] ~ (o) Ul NN w [\ — o

adoc.pub

Internet

www.scribd.com

Internet

digilibadmin.unismuh.ac.id

Internet

id.123dok.com

Internet

123dok.com

Internet

repository.umpalopo.ac.id

Internet

j-innovative.org

Internet

repository.upbatam.ac.id

Internet

core.ac.uk

Internet

repositori.usu.ac.id

Internet

repository.unwira.ac.id

Internet

digilib.unila.ac.id

Internet

89 words — 1 %
77 words — 1 %
75 words — 1 %

74 words — 1 %

63 words — < 1%
59 words — < 1%
56 words — < 1%
52 words — < 1%

50 words — < 1 %

50 words — < 1 %
50 words — < 1 %

47 words — < 1 %



N N N N
Ul NN W N

26

27

28

29

30

w w w
w N =

digilib.uin-suka.ac.id

Internet

eprints.uny.ac.id

Internet

repository.stiewidyagamalumajang.ac.id

Internet

repository.uinjkt.ac.id

Internet

etheses.uin-malang.ac.id

Internet

repository.eka-prasetya.ac.id

Internet

docplayer.info

Internet

eprints.polsri.ac.id

Internet

journal.ipm2kpe.or.id

Internet

pt.scribd.com

Internet

repository.usd.ac.id

Internet

eprints.walisongo.ac.id

Internet

jurnal.anfa.co.id

46 words — < 1%
43 words — < 1%
42 words — < 1%

42 words — < 1 %

39 words — < 1 %

38 words — < 1 %

37 words — < 1 %
37 words — < 1 %

37 words — < 1 %

37 words — < 1 %
37 words — < 1 %

35 words — < 1 %



Internet 35 words < 1 %

35 Moh I\/IasnL.Jr,.Julla Ressi Irrenoya Y'L'J|IStIa, Mutiara 34 words — < 1 %
Widya Pertiwi, Angela Dea Devina. "Pemahaman

nilai pancasila dan prinsip continuous improvement terhadap
implementasi cost reduction dalam mengurangi cost of quality

PT. X", Jurnal Teknik Industri Terintegrasi, 2025

Crossref

1!!E;ary'net 33 words — < ] %
I(iltiegrrihlg‘itb.iain—paIangkaraya.ac.id 39 words — < ] 06
Jl'get:naetnnessimatupang.wordpress.com 32 words — < 1 %
Irn1tce)r\n/glfiryalIian14.b|ogspot.com 32 words — < 1 %
Irnteeﬁwce)tsitory.unj.ac.id 39 words — < 1 0%
itkeggsistie.ﬂIes.wordpress.com 32 words — < 1 %
text-id.123dok.com 39 words — < 1 0%

Internet

&
w

Sglﬂa Alkemega, I\/I Fikri Ramadhan. "Pengaruh 29 words — < 'I %
Citra Merek, Kualitas Produk dan Harga Terhadap

Keputusan Pembelian Iphone (Studi Kasus pada Mahasiswa

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Bandar Lampung)",

Jurnal EMT KITA, 2023

Crossref



o . 0
Y repository.its.ac.id 29 words — < '] /0

Internet

E

L 0
¥y dspace.uii.ac.id 28 words — < 1 /O

Internet

B
(@)

. : 0
www.journal.yrpipku.com 28 words — < ] )

Internet

B

g /nisa Widiastuti, Anak Agung Ketut Diatmika. . < 1 06
"Pengaruh Kualitas Layanan, Kepuasan

Pelanggan, Dan Loyalitas Pelanggan Terhadap Niat Beli Ulang

Pada Marketplace", Journal of Economic, Bussines and

Accounting (COSTING), 2024

Crossref

o : 0
Stlﬂiltb‘esaunggu"ac'ld 27 words — < 1 /0

. o 0
ﬁggﬂtrnal.unsrl.ac.ld 27 words — < 1 /O
journal.lembagakita.org < %

Internet 27 Words o

0

Johda Rumasukun, Edward Gland Tetelepta, 26 words — < ’] /0

Susan E Manakane. "The Influence of the Jingsaw
Learning Model on Students' Learning Interests at SMA MAN 2
Central Maluku", Jurnal Pendidikan Geografi Unpatti, 2024

Crossref

- 0
byl digilib.k.utb.cz 26 words — < 1 /0

Internet

e Mmustakim.org 25 words — < 1 %

Internet



54

Ul
Ul

56

57

Ul 9)
O 00

61

L?eag.stie—pembangunan.ac.id 24 words — < 1 %
I|;tee[r3n§>tsitory.unhas.ac.id 23 words — < ] 0%
I\ggrcn)ectuments.site 23 words — < ] 06
ﬁtgrzi?ts.unmas.ac.id 29 words — < ] 06
repository.upi.edu 29 words — < ] 06

Internet

. . . . " _ O
Yopi Handrlan'Fo, Nurul Roblatgl Latifa. An§I|S|§ 21 words — < 1 /0
Pengaruh Kualitas Layanan Klaim Pada Aplikasi
TOOS Terhadap Kepuasan Nasabah Menggunakan Metode
Servqual", Jurnal Infortech, 2023

Crossref

. : 0
repo.undiksha.ac.id 20 words — < ] 0

Internet

, o 0
repository.usni.ac.id 20 words — < ] )

Internet

Cesilia Nowtz'a' Simarmata, Suwandi Ng, Fran5|skus19 words — < 1 /0
E. Daromes. "UKURAN PERUSAHAAN DAN

TINGKAT LEVERAGE SEBAGAI PENDORONG PENERAPAN

HEDGING UNTUK MENEKAN RISIKO IDIOSINKRATIK", AJAR,

2019

Crossref

'\'(enlta Flowrenza Lie, Arop Ria Saulina Panjaitan. 19 words — < 1 /0
PENGARUH CUSTOMER EXPERIENCE, CUSTOMER
SATISFACTION, DAN WORD OF MOUTH TERHADAP CUSTOMER



~J (o)) (o)) (@)
(@) ~ Ul NN

71

72

LOYALTY PADA APLIKASI TIKET BIOSKOP", Jurnal Riset
Akuntansi Politala, 2024

Crossref

Egrnnl‘terence.binadarma.ac.id 19 words — < 1 %
ﬂt?rﬁime”ts'mx 19 words — < 1 %
I(iceranre'?pus.bungabangsacirebon.ac.id 19 words — < 1 %
ﬁtErELrt]ts.uns.ac.id 19 words — < 1 0%
Jl'rgelﬁnre?aI.universitaspahlawan.ac.id 19 words — < 1 %
pdfcookie.com 19 words — < 1 %

Internet

Ayu Krisnawati, Linda Wa.h';'/u Widiastuti, Justita 18 words — < 1 %
Dura, Mochamad Renaldi. "PENGARUH

PELATIHAN AKUNTANSI, DAN LAMA USAHA TERHADAP

PERENCANAAN DAN PENGGUNA INFORMASI AKUNTANSI PADA

UMKM KECAMATAN LOWOKWARU KOTA MALANG", RISTANSI:

Riset Akuntansi, 2023

Crossref

: : 0
ejournal.unesa.ac.id 18 words — < 1 )

Internet

: : 0
jurnal.yudharta.ac.id 18 words — < ] )

Internet

repository.widyatama.ac.id

Internet



18 words — < 1%

Ellz.abeth, Anindya Putri .Pradlp.tha, Devit Setiono, 17 words — < 1 %
Dhika Purnama Putra, Ricky Widyananda Putra.

"Pengaruh Komunikasi Pemasaran, Kualitas Produk, dan Label

Halal terhadap Keputusan Pembelian di TikTok Shop", Jurnal

Indonesia : Manajemen Informatika dan Komunikasi, 2024

Crossref

Nandika Yuda Pratama Ohoimas, Daud B. 17 words — < 1 0%
Madmuar, Ansar Putra Iryanti Jabir, Johanis

Nifanngeljau. "Peran Kepuasan Konsumen dalam Memediasi

Pengaruh Harga, Citra Merk, dan Kualitas Produk Terhadap

Minat Beli Ulang Produk Scarlett di Timika", JEMSI (Jurnal

Ekonomi, Manajemen, dan Akuntansi), 2025

Crossref

Reni Furwar:tl, Dini Maulana Lestari, Hardiyono 17 words — < 1 %
Hardiyono. "PENGUNGKAPAN CORPORATE

SOCIAL RESPONSIBILITY DAN PERSEPSI RISIKO: PREFERENSI
MASYARAKAT DALAM BERINVESTASI PADA PERUSAHAAN

EMITEN YANG TERDAFTAR DI JII", Jurnal IlImiah Al-Tsarwah, 2020

Crossref

Yenny Yen!ﬂy, Verawatl Verawati, Sherln.e Sherlhe, 17 words — < 1 %
Devy Mestika, Wilsa Road Betterment Sitepu, Rika

Dinarianti. "Pengaruh Due Professional Care, Kompleksitas

Audit, dan Integritas Auditor terhadap Kualitas Audit pada

Kantor Akuntan Publik di Medan", Owner, 2019

Crossref

. : 0
irsansuhaefri.blogspot.com 17 words — < '] /0

Internet

jim.unisma.ac.id 17 words — < 1 %

Internet



HE B B
N . —

83

84

85

H B
~

Irrim?.unimal.ac.id 17 words — < 1 %
Irmee|i)n(e)tsitory.nobel.ac.id 17 words — < 1 %
I(;Itie%itlgitb.uinkhas.ac.id 16 words — < 1 0%
Iec:r:’taerrnl(.:tda.kemdikbud.go.id 16 words — < 1 %
Ii:ilerr;wt(;ltin-antasari.ac.id 16 words — < 1 00
Irgt(e):eitaryanti.wordpress.com 16 words — < 1 %
|:tee[rance)tsitory.ub.ac.id 16 words — < 1 %
Anisa Anisa, Kodirun Kodirun, Busnawir 15 words — < 1 %

Busnawir, Rahmat Rahmat. "Pengaruh

Pengetahuan Dasar Matematika Terhadap Hasil Belajar
Matematika Siswa Kelas X SMA Negeri 1 Lawa", Jurnal
Pendidikan Matematika, 2019

Crossref

Hamdani"Hamdani, Rita Yuni Mulyanti, Fatimah 15 words — < 1 %
Abdillah. "PENGARUH MOTIVASI INTRINSIK DAN

EKSTRINSIK TERHADAP KINERJA PENGEMUDI GRABBIKE", Jurnal

Ekobis : Ekonomi Bisnis & Manajemen, 2020

Crossref

:!_Itln Irawati Na.ln'gg.olan, Sampitmo H{:\beahgn. 15 words — < 1 /0
Pengaruh Kedisiplinan terhadap Hasil Belajar



B

1

O O O O
Ul NN W N

Siswa pada Mata Pelajaran PPKn di Kelas X SMA Negeri 14
Medan", AS-SABIQUN, 2024

Crossref

Tjokorda Qde Aguhg Wijaya Kesuma Sgryawan, N|1 £ words — < 'I %
Made Yuli Cahyani, | Kadek Sara Mandiyasa.

"PENGARUH KELENGKAPAN PRODUK DAN STORE

ATMOSPHERE TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

UD.ARYAWAN DENPASAR SELATAN", Jurnal Manajemen dan

Bisnis Equilibrium, 2023

Crossref

ﬁi?fectribd'com 15 words — < 1 %
meaitm.info 15 words — < 1 %
I:f:'fnce)tsitory.ipb.ac.id 15 words — < 1 %
IEfreﬁ?tsitory.uma.ac.id 15 words — < 1 %
Mardalena Ardiyani, Ana Noor Andriana. 124 words — < 1 0%

"Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Pelayanan,

dan Kepercayaan Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian
Ulang melalui Kepuasan Pelanggan Mixue Ice Cream & Tea
Samarinda", Journal of Economic, Bussines and Accounting
(COSTING), 2024

Crossref

'L'Jtl Wiyuda Fachreza, Samsuddin Samsuddin. 14 words — < 1 A)
Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap

Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Vario Techno di PD

Meteor Motor Sekadau", Jurnal Produktivitas, 2021

Crossref



£

: : , 0
ejournal.iba.ac.id 14 words — < 1 /0

Internet

, : : 0
repository.unwim.ac.id 12 words — < 1 /0

Internet

. . n 0
Chle'ntya .Putrle, Hary Hermawan. I.Dengaruh_ 13 words — < 'I /0
Partispasi Orang Tua terhadap Motivasi Belajar
Siswa SMP Negri 35 Kota Bekasi dimasa Pandemi Covid-19",

JUSIE (Jurnal Sosial dan llmu Ekonomi), 2021

Crossref

Pahml Ritonga, Ré?'dlf Khotamir Rusli, Fikni 13 words — < '] %
Mutiara Rachma. "ANALISIS PERBANDINGAN

PENGARUH METODE MUHADATSAH DAN METODE DRILL

TERHADAP KETERAMPILAN BERBICARA BAHASA ARAB SISWA

KELAS 11 DI SMA CAHAYA RANCAMAYA ISLAMIC BOARDING

SCHOOL", AL - KAFF: JURNAL SOSIAL HUMANIORA, 2024

Crossref

?Itl Aisyah, Sahnan Rangkuti, Budi Antoro. 13 words — < 1 /0
PENGARUH PERSEDIAAN BAHAN BAKU DAN

TENAGA KERJA TERHADAP VOLUME PRODUKSI PADA PT BUKIT

INTAN ABADI DI MEDAN", Bisnis-Net Jurnal Ekonomi dan Bisnis,

2024

Crossref

Trllana I\/Iur’tlnlngt'?/as, Devindra Vanny Pratiwi, 13 words — < 1 %
Lailatus Sa’adah. "PREFERENSI RISIKO

MEMODERASI PENGAMPUNAN PAJAK, PEMAHAMAN

PERPAJAKAN DAN KUALITAS PELAYANAN FISKUS TERHADAP
KEPATUHAN WAJIB PAJAK", JOURNAL of APPLIED BUSINESS and
BANKING (JABB), 2024

Crossref

. . O
eprints.unm.ac.id 13words — < 1 )0

Internet



105
106
107
108

109

ﬁtpe);ie?ts.unpak.ac.id 13 words — < 1 %
llrittzr.ri]gs.ac.id 13 words — < 1 %
Irnf:fn?tsitori.stiamak.ac.id 13 words < 1 %
Irn(tee[rance)tsitori.umrah.ac.id 13 words — < 1 %
Ilrniagtsitory.iainkudus.ac.id 13 words — < 1 %
Agung Wijaya, Jeni Wulandari, Prasetya 19 words — < 1 %

Nugeraha. "KAJIAN TENTANG KEPUTUSAN

PEMBELIAN PRODUK RAMAH LINGKUNGAN DALAM
PERSPEKTIF THEORY OF PLANNED BEHAVIOR", JURNAL SOSIAL
HUMANIORA, 2020

Crossref

D.ea ‘I\/Iarllane'a' Putri, Ridlwan I\/Igttaqm, Ridho 12 words — < 1 %
Riadi Akbar. "Pengaruh Work Life Balance,

Disiplin Kerja dan Lingkungan Kerja terhadap Kinerja Karyawan

pada PT PrimaJaya Putra Sentosa", JEMSI (Jurnal Ekonomi,

Manajemen, dan Akuntansi), 2025

Crossref

. . . " 0
Harries .I\/Iadnstrlyatno. Peran Harga Pan 12 words — < 1 /0
Promosi Mendukung Loyalitas Melalui Kepuasan
Pada UMKM Laundry “Harfia" Jakarta Pusat", Journal of
Economic, Bussines and Accounting (COSTING), 2024

Crossref



—_—
El
(08

—_—
—_—
N

—_
N
U1

— —
H B
~ (@)

—_—
—_—
(09)

—_—
—_—
LO

Yayang I\/quglahfa, Hasblanq Dallmunthe. 12 words — < 1 %
"Pengaruh Sistem Informasi Akuntansi,

Partisipasi Penyusunan Anggaran dan Pengendalian Internal

Terhadap Kinerja Manajerial pada Perumda Air Minum Tirta

Tamiang Kabupaten Aceh Tamiang", AL-MIKRAJ Jurnal Studi

Islam dan Humaniora (E-ISSN 2745-4584), 2024

Crossref

I(:tgrl;ie?ts.umsb.ac.id 19 words — < 1 06
ﬁtgrzie?ts?).upgris.ac.id 12 words — < 1 0%
ﬁg\nises.uinmataram.ac.id 12 words — < 1 %
fﬁji”bd'com 12 words — < 1 %
I|L:tteJrE)eItikasiilmiah.unwahas.ac.id 12 words — < 1 0%
www.docstoc.com 12 words — < 1 0%

Internet

SItFI Alsyg, S'.'arah Eliza, Fatma Fatma, Moh: Anwar 11 words — < 'I /0
Zainuddin. "Pengaruh Harga Dan Promosi

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Toko Nimshop

Palu", Jurnal Ilmu Ekonomi dan Bisnis Islam, 2020

Crossref

digilib.uns.ac.id 11 words — < 1 0%

Internet

| | 0
etd.repository.ugm.ac.id 11 words — < 1 %

Internet



125

128
129

130

|rnrt1:3nce1|tia.neliti.com 11 words — < 1 0%
I:f:eﬁ](e)tsitory.unej.ac.id 11 words — < 1 0%
ﬁgmrrltbiedoc.com 11 words — < 1 0%
Anita Simanungkalit, Sampitmo Habeahan. 10words — < 1 06

"Pengaruh Implementasi Nilai Kebinekaan
terhadap Pembentukan Perilaku Toleransi Siswa", AS-SABIQUN,
2024

Crossref

DlsFya RISkI' Hap;arl, InFan KL'Js”umar.\mgrum, Siti 10 words — < 1 %
Aminah, Sri Dewi Puspitasari. "Studi Kasus

Pengaruh Logo Halal dan Kesadaran Halal terhadap Keputusan
Pembelian Bakso Sapi di Ciawi - Bogor", JURNAL

AGROINDUSTRI HALAL, 2019

Crossref

. . . . . " 0
Pratiwi Prlk.)adl' Putri, Emron.Edlson. Pengaruh 10 words — < '] /0
Travel Motivation dan Perceived Value Terhadap
Minat Berkunjung Kembali di Desa Wisata Lebakmuncang
Ciwidey", Manajemen dan Pariwisata, 2024

Crossref

: 0
docslide.us 10 words — < 1 /O

Internet

dokumen.tips 10 words — < '] %

Internet

. : 0
eprints.umpo.ac.id 10 words — < 1 Y

Internet



: 0
kXl issuu.com 10 words — < '] /0

Internet

. i O
152 Jlrgel;ln';?al‘StUdent.Uny'ac’ld 10 words — < | 0
133 Jmct)eLrJnre?aIs.uk|toraja.ac.|d 10 words — < 1 /0
/| . . . . 0
13 J”:ﬂerrrr]wetalskrlpS|te5|s.wordpress.com 10 words — < 1 /0
. H 0
135 I|r:tl2rrn?try.khpl.edu.ua 10 words — < 1 /0
. Al 1 O
136 ngr}fttle tdn.ac.id 10 words — < 1 /O
(€Y, openjournal.unpam.ac.id < 1%
Internet 10 Words B
‘ 0
138 IEf!e[ran(e)t.bunghatta.ac.|d 10 words — < 1 /0
(ele repositori.kemdikbud.go.id < 1%
Internet 10 Words B
140 Irn(tae|?neot5|tory.st|emahardhlka.ac.ld 10 words — < 1 /0
. H i O
141 Li[rar]35|tory.uta451akarta.ac.ld 10 words — < 1 /0
¥y, repository.widyamataram.ac.id 10 words — < 1 /0

Internet

sia-mm.stikesmm.ac.id



143
145
146

147

Internet

0
10 words — < 1 /0
0
I\r:tcilrc:ectuments.net 10words — < 1 )0
l\ﬂilr?:u|tehome.blogspot.com 10 words — < 1 /O
i 0
I\:}\:{\e/r\:]\é\tmm‘okomputer.com 10words — < 1 )0
Al Lut.s Tryas Syambogha, Er'i'e Hidayat Sukriadi, 9 words — < 'I %
Andhika Chandra Lesmana. "Pengaruh
Pembelajaran Daring Terhadap Efektivitas Belajar Siswa di SMK
Pariwisata Bina Satya Mandiri Sukabumi", Manajemen dan
Pariwisata, 2024
Crossref
. o 0
Ana Septiani. "PENGARUH PRAKTIK AKUNTANSI 9 words — < 1 /0
DENGAN PRINSIP KEHATI-HATIAN (PRUDENTIAL
PRINCIPLE) TERHADAP KUALITAS LABA DAN TINGKAT
PENGEMBALIAN SAHAM (STUDI EMPIRIS PADA PERUSAHAAN
MANUFAKTUR YANG TERDAFTAR DI BEI)", Akuisisi: Jurnal
Akuntansi, 2017
Crossref
'I':ernanda Yeronica, N'asar Buntu Laulita: | 9 words — < 1 %
Kepuasan Dan Loyalitas Pelanggan Logistik
Internasional Di Indonesia: Peran Timeliness Dan Information
Quality", Jurnal Manajerial, 2024
Crossref
Kiki Kurnia Sari, Jaryanto Jaryanto, Binti Muchsini. 9 words — < 1 /0

"Pengaruh Persepsi Siswa tentang Kompetensi
Kepribadian Guru terhadap Motivasi Belajar Siswa Akuntansi



157

dan Keuangan Lembaga", Jurnal Akuntansi, Manajemen, dan
Perencanaan Kebijakan, 2024

Crossref

Lathifah Indah Cahya Ningrum, Gugup Tug o words — < ] 0%
Prihatma. "The Influence of Compensation,

Workload, and Work Stress on Job Satisfaction of Library and

Archives Service Employees in Banten Province", Jurnal

Akuntansi Manajemen (JAKMEN), 2024

Crossref

Muhammad Randi Satrio, Chalil Chalil, Ira Nuriya <1 06
: 9 words —

Santi. "PENGARUH KEPUASAN DAN KEPERCAYAAN

TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN RUMAH MAKAN DUA PUTRI

DI KELURAHAN MATANO KECAMATAN BUNGKU TENGAHRH",

Jurnal IImu Manajemen Universitas Tadulako (JIMUT), 2020

Crossref

. T 0
Santo Sugiyono, Achmad Fauzi. "PENGARUH 9 words — < 1 )0
HARGA, PROMOSI, DAN CITRA MEREK TERHADAP
KEPUASAN PELANGGAN", Jurnal Akuntansi dan Manajemen
Bisnis, 2024

Crossref

. . . . . " .. . 0
Surlyar\Q| Suriyandi, .Han‘o!ra Tipa. "Analisis Rasio 9 words — < 'I /0
Solvabilitas dan Profitabilitas Terhadap Harga
Saham Perusahaan Manufaktur di Bursa Efek Indonesia", eCo-

Buss, 2022

Crossref

adoc.tips owords — < ] 0/0

Internet

. : 0
bidawithss4ever.blogspot.com 9 words — < '] /0

Internet

. . . . 0
ejournal.stiesia.ac.id 9 words — < ] 0

Internet



—_
00

Y
U
O

—
(o))
(@)

—_
(@)

—
o
N

Y
(@)
(U9)

Y
(@)}

— —_ —_—
H H H
~] (@) U1

—
(0,0)

journal.unesa.ac.id

Internet

repositori.obuddhidharma.ac.id

Internet

repositori.unsil.ac.id

Internet

repository.fe.unj.ac.id

Internet

repository.stiegici.ac.id

Internet

repository.umy.ac.id

Internet

repository.unpas.ac.id

Internet

www.must.edu.mo

Internet

www.ptpn4.co.id

Internet

www.readbag.com

Internet

9 words — < 1%
9 words — < 1%
9 words — < 1%
9 words — < 1%
9 words — < 1%
9 words — < 1%
9 words — < 1%
9 words — < 1%
9 words — < 1%

9 words — < 1%

. H n 0
Aqgidah Nuril Salma. "PENGARUH SPONSORSHIP 3 words — < '] /0

DALAM MENINGKATKAN BRAND AWARENESS

(Studi pada Sponsorship Garuda Indonesia Terhadap Liverpool

FC sebagai Global Official Airline Partner)", INJECT
(Interdisciplinary Journal of Communication), 2018

Crossref



E . . . H . n 0
ric Hermawan, Vitri Marliana. "Pengaruh Harga 3 words — < 1 /0
dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan

Penggunaan Jasa Layanan pada JNE Express Tanjung Priok

Jakarta Utara", Jurnal Logistik Indonesia, 2024

Crossref

Erizal Nazarudd'!n, Ferdinant Nuru', Du'dl 3 words — < 1 %
Yudhakusuma. "Pengaruh Komunikasi Pemasaran

melalui Motivasi Konsumen pada Keputusan Pengguna Kartu

Halo: Studi Kasus di Kota Padang, Sorong, dan Bandung", Jurnal

EMT KITA, 2024

Crossref

. - . " 0
Mardiyah Aini, Sampir Andrean Sukoco. "Pengaruh g < 1 )0
Budaya dan Sosial Terhadap Keputusan Pembelian
Smartphone Merek Vivo", Journal of Economic, Bussines and
Accounting (COSTING), 2024

Crossref

. C . . 0
Nur Kh'allfah, Luh Nadi. "Pengaruh Insentif Pajak, 3 words — < 1 /0
Literasi Keuangan Terhadap Keberlangsungan
Usaha Pelaku UMKM di Parungpanjang", eCo-Fin, 2024

Crossref

Shufla AIaW|‘yah, Mochammad Mukti Ali. "Pengaruh8 words — < 1 %
Live Streaming dan Kualitas Produk terhadap

Keputusan Pembelian Melalui Kepercayaan Konsumen pada

Aplikasi TikTokShop", Jurnal Nasional Manajemen Pemasaran &

SDM, 2024

Crossref

Tatik Mulyati, Saraswati Budi Utami. "EFFECT of 3 words — < 1 %
COMPETENCE, WORK PLACEMENT and

ACHIEVEMENT on CAREER DEVELOPMENT (Study at BPN

Madiun Municipality )", Capital: Jurnal Ekonomi dan

Manajemen, 2019

Crossref



Y
~
Ul

—_—
~l
(@)

— —_— —_—
H H B
O (0,9) ~|

—
(00]
(@)

181
182
183
185

186

bagusekoharyono.wordpress.com

Internet

digilib.uinsby.ac.id

Internet

docobook.com

Internet

ejournal.asaindo.ac.id

Internet

etheses.iainkediri.ac.id

Internet

fegyanacitra.wordpress.com

Internet

journal.fkpt.org

Internet

journal.yrpipku.com

Internet

jurnal.batan.go.id

Internet

jurnal.narotama.ac.id

Internet

mafiadoc.com

Internet

mediaindonesia.com

Internet

ojs.unida.ac.id

8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%
8 words — < 1%

8 words — < 1%



—_— —_— —_—
H H H
LO (09) ~]

—_—
O
(@)

—
O

—
O
N

—
O
(U9)

—_
O

—
O
Ul

—
O
(@)

—
E
~

—_
(0,9)

Internet

8 words — < 1%

. . 0
Etcejrii“de'tlps 8 words — < 1 %0
rosiding.pnj.ac.id 0
Etemet &P 8 words — < 1 /0
repository-feb.unpak.ac.id <1 0%

Internet 8 WOI’dS —

. . . 0
I|;(tae|?n§)t5|tory.lbs.ac.ld 8 words — < 1 /0
Irmee|?nce)t5|tory.trlsaktl.ac.ld 8 words — < 1 /0

. . . O
iigfjma.stlbsa.ac.ld 8 words — < 1 A)
' 0
Vibdoc.com g words — < 190

WWW.coursehero.com 0
Internet 8 WOI’dS — < 1 /0
www.harjonidesky.com 8 words — < 1 06

Internet

www.indonesiashippingline.com 8 words — < '] /0

Internet

Dicky Chandra. "DETERMINANTS OF THE P/B RATIO < 1 %
: 7 words —

IN THE COSMETIC SUBSECTOR IN INDONESIA",

Finansha: Journal of Sharia Financial Management, 2024

Crossref



199

Hurriyati Ra'.tlh,. TJahJorTo"Benny, GafarAbc!uIIah 7 words — < 1 /0
Ade, Sulastri, Lisnawati. "Advances in Business,
Management and Entrepreneurship”, CRC Press, 2020

Publications

Tika Umilatul Muniroh, Fareis AIthz?Iets.."Pengaruh 7 words — < ’I %
Kepuasan Konsumen Dan Promosi Penjualan

Terhadap Keputusan Pembelian Ulang Produk MS Glow Di Kota
Samarinda", Journal of Economic, Bussines and Accounting

(COSTING), 2024

Crossref

doku.pub 7 words — < %

Internet

repository.uinjambi.ac.id 7 words — < '] /0

Internet

Grace Natalia, Parama Kartika Dewa. "Analisa < 1 %
: : 6 words —

Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Persepsi Harga

Terhadap Kepuasan Pelanggan Dan Pembelian Berulang Pada

Marketplace Indonesia (Studi Pada Marketplace Blibli)", Journal

of Economic, Bussines and Accounting (COSTING), 2023

Crossref

. . H H " O
Nevi I_.alla Khasanah, Taufik Mukmin. "Pengaruh 6 words — < 'I /0
Pembiayaan Mudharabah, Musyarakah, dan
Murabahah Terhadap Profitabilitas Bank Umum Syariah
Periode 2015-2019", EL-Ghiroh, 2020

Crossref

Nurhaliza, Astuti, Zulfah. "Validitas Instrumen <1 0%
. : 6 words —

Penelitian: Pengaruh Metode Scaffolding terhadap

Kemampuan Computational Thinking Peserta Didik Kelas VIII di

SMP Negeri 1 Bangkinang", Jurnal Pengabdian Masyarakat dan

Riset Pendidikan, 2023

Crossref



, : 0
plole afidburhanuddin.wordpress.com 6 words — < '] /0

Internet

. ) - 0
jurnal.untag-sby.ac.id 6 words — < 1 /0

Internet

OFF OFF
O OFF



