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ABSTRAK  
 

Kepuasan konsumen merupakan salah satu topik yang menarik untuk diteliti 

karena menjadi hal yang sangat penting bagi suatu perusahaan yang bergerak di 

bidang apapun. Kepuasan konsumen menjadi awal terciptanya hubungan baik 

antara perusahaan serta dapat mempertahankan konsumen secara jangka panjang. 

Apabila konsumen merasa puas atas produk maupun jasa yang ditawarkan, maka 

tidak menutup kemungkinan untuk melakukan pembelian kembali. 

Penelitian yang berjudul Pengaruh Promosi, Kualitas Makanan, dan Harga 

Terhadap Kepuasan Konsumen dengan Keputusan Pembelian Sebagai Variabel 

Mediasi Pada IKM CV Bolu Ketan Mendut ini merupakan hasil dari penelitian 

kuantitatif yang bertujuan untuk menjawab pertanyaan yang berkaitan dengan 

promosi, kualitas makanan, harga, keputusan pembelian, dan kepuasan konsumen 

pada konsumen keripik brownies it’s me time snack. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan teknik pengambilan 

sampel purposive sampling dengan pertimbangan tertentu yaitu responden yang 

pernah melakukan pembelian keripik brownies it’s me time snack minimal 1 kali. 

Data dikumpulkan dengan penyebaran kuisioner secara online dan offline kepada 

384 responden. Data yang telah terkumpul dianalisis menggunakan software 

SmartPLS 3.0 

Hasil penelitian yang didapatkan menunjukkan bahwa kualitas makanan 

dan harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Sedangkan promosi tidak 

berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Kemudian variabel promosi, kualitas 

makanan, dan harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Pada variabel keputusan pembelian berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. 

Pada variabel promosi, kualitas makanan, dan harga berpengaruh terhadap 

kepuasan konsumen yang dimediasi keputusan pembelian. Dengan adanya hasil 

penelitian tersebut, peneliti selanjutnya diharapkan mengembangkan variabel-

variabel lain yang dapat mempengaruhi variabel kepuasan konsumen dan keputusan 

pembelian, selain promosi, kualitas makanan, dan harga sehingga dapat 

memberikan gambaran penelitian yang lebih luas. 

Kata Kunci : Promosi, Kualitas Makanan, Harga, Keputusan Pembelian, 

Kepuasan Konsumen 
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ABSTRACT 

Consumer satisfaction is an interesting topic to study because it is very 

important for a company engaged in any field. Consumer satisfaction is the 

beginning of creating good relations between companies and being able to retain 

consumers in the long term. If consumers are satisfied with the products or services 

offered, then they do not rule out repurchasing. 

The research entitled The Effect of Promotion, Food Quality, and Price on 

Consumer Satisfaction with Purchasing Decisions as a Mediating Variable in IKM 

CV Bolu Ketan Mendut is the result of quantitative research that aims to answer 

questions related to promotion, food quality, price, purchasing decisions, and 

consumer satisfaction on consumers of brownie chips it's me time. 

This study uses a quantitative method with a purposive sampling technique 

used is purposive sampling, namely respondents who have purchased brownie chips 

it's me time at least once. Data was collected by distributing online and offline 

questionnaires to 384 respondents. The collected data was analyzed using 

SmartPLS 3.0 software. 

The research results showed that food quality and price have a significant effect on 

consumer satisfaction. While promotions have no effect on consumer satisfaction. 

Then the promotion, food quality, and price variables have a significant influence 

on purchasing decisions. The purchase decision variable has a significant effect on 

consumer satisfaction. On the variable promotion, food quality, and price have a 

significant effect on consumer satisfaction which is mediated by purchasing 

decisions. With the results of this study, future researchers are expected to develop 

other variables that can influence consumer satisfaction and purchase decisions, in 

addition to promotion, food quality, and price so that they can provide a broader 

research picture. 

 

Keywords: Promotion, Food Quality, Price, Purchase Decision, Consumer 

Satisfaction 
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BAB 1 

PENDAHULUAN  
1.1 Latar Belakang  

Pertumbuhan dan perkembangan pada era globalisasi ini memicu 

persaingan bisnis dari berbagai sektor termasuk sektor bisnis food & beverages. 

Persaingan yang ketat membuat seorang pelaku usaha harus terus menciptakan 

produk yang dapat membuat konsumen puas. Menurut Supranto & Limakrisna 

(2011) dalam bukunya menjelaskan bahwa tujuan utama pemasaran yaitu dapat 

memenuhi kebutuhan maupun keinginan konsumen secara memuaskan dengan 

adanya produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan. Ketika seorang 

konsumen melakukan pembelian produk atau jasa lalu menurutnya sesuai 

dengan harapan, maka konsumen akan merasa puas karena adanya kesesuaian 

antara harapan dan realita atas produk atau jasa tersebut.  

Kepuasan yang dirasakan seorang konsumen atas produk atau jasa yang 

telah mereka beli menjadi awal terciptanya hubungan baik antara perusahaan 

dan konsumen. Hal tersebut tentunya akan memberikan kesan yang baik pada 

konsumen, sehingga tidak menutup kemungkinan jika konsumen akan 

melakukan pembelian kembali. Menurut Kotler & Keller (2016) kepuasan 

konsumen adalah respon yang timbul pasca pembelian yaitu berupa perasaan 

senang atau kecewa, puas atau tidak puas terhadap suatu barang atau jasa yang 

ditimbulkan akibat membandingkan kinerja yang diharapkan dengan keadaan 

produk atau jasa sebenarnya.  
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Setiap konsumen pasti akan memiliki harapan ataupun ekspektasi terhadap 

barang atau jasa yang mereka beli dan tentunya berharap bahwa uang yang mereka 

keluarkan sebanding dengan produk atau jasa yang dibeli. Menurut Broetzmann et 

al (1995) mengatakan “Consumer want to experience the joy of every hard earned 

dollar they spend on products and services” artinya konsumen ingin merasakan 

pengalaman yang menyenangkan ketika mereka harus mengeluarkan uang untuk 

sebuah produk atau jasa. Jadi seorang konsumen tidak hanya sekedar melakukan 

pembelian atas produk atau jasa hanya untuk memenuhi kebutuhan maupun 

keinginannya, melainkan ingin merasakan kepuasan atas produk atau jasa yang 

mereka beli. Kepuasan konsumen menjadi sasaran utama untuk dapat 

mempertahankan konsumen dalam jangka panjang, sehingga perusahaan dapat 

mencapai keberhasilan. 

 Beberapa faktor yang perlu diperhatikan perusahaan untuk memastikan 

tahapan kepuasan yaitu kualitas produk makanan, harga, kualitas layanan, biaya, 

perasaan emosional dan hubungan pemasaran (Lupiyoadi, 2013). Namun sebelum 

konsumen mengetahui berapa harga produk, bagaimana kualitas makanan dll, 

perusahaan harus terlebih dahulu melakukan kegiatan promosi guna 

memperkenalkan produk atau jasa, seperti yang dikemukakan oleh Lupiyoadi 

(2013) bahwa salah satu variabel yang berpengaruh terhadap kepuasan konsumen 

ialah dilakukannya promosi yang tepat dan sesuai dengan keinginan sehingga 

perusahaan mampu mengenalkan produk atau jasa yang ditawarkannya. 

Salah satu hal yang penting untuk dapat mendorong konsumen melakukan 

pembelian adalah dengan cara mempromosikan produk atau jasa yang ditawarkan. 
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Promosi adalah hal yang sangat penting karena hal tersebut bertujuan untuk 

mengenalkan, memengaruhi serta mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian sehingga dapat memuaskan konsumen. Menurut Tjiptono & Chandra, 

(2017) promosi merupakan salah satu bagian dari bauran pemasaran yang memiliki 

tujuan untuk dapat menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali 

konsumen maupun target pasar yang telah ditentukan akan sebuah merek maupun 

produk perusahaan. Pendapat lain mengenai promosi juga dikemukakan oleh Kotler 

& Keller (2016) merupakan segala bentuk upaya kegiatan yang dilakukan 

perusahaan maupun pelaku usaha untuk dapat mengenalkan produk atau jasa 

ditawarkan, menginformasikan detail produk, membujuk konsumen serta 

mengingatkan target pasar yang telah ditentukan perusahaan terhadap produk.  

  Promosi dilakukan sebagai proses pengenalan produk yang ditawarkan 

dengan melalui beberapa cara seperti melalui periklanan, pemasaran langsung, 

penjualan perorangan dll. Promosi yang tepat akan berdampak pada penjualan 

produk yang meningkat, karena konsumen akan mengetahui informasi produk 

secara lengkap dan akurat. Hal tersebut didukung dengan hasil penelitian (Budiono, 

2020) yang menyebutkan bahwa promosi berpengaruh terhadap kepuasan 

konsumen. 

Selain melakukan upaya promosi untuk mengenalkan produk, kualitas 

produk itu sendiri menjadi hal penting karena akan mempengaruhi kepuasan 

konsumen. Menurut Sudaryono (2016) kualitas produk merupakan kemampuan 

dalam memberikan kebutuhan sehingga menimbulkan kepuasan pada konsumen, 

termasuk pada produk makanan. Menurut Assauri (2015) kualitas produk sangat 
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penting bagi perusahaan karena kualitas atau sifat suatu produk sangat berkaitan 

dengan masalah kepuasan pembeli. Menurut Kotler & Keller, (2008) tingkat 

kepuasan konsumen akan mengikuti tingkat kualitas yang ditawarkan oleh 

perusahaan. Berdasarkan penelitian terdahulu variabel kualitas makanan juga 

berpengaruh terhadap kepuasan konsumen (Lionarto et al., 2022). 

Harga menjadi salah satu pertimbangan konsumen ketika akan membeli 

sebuah produk atau jasa, karena tinggi atau rendahnya harga akan mempengaruhi 

kepuasan. Ketika konsumen membayar dengan harga tertentu, maka akan berharap 

mendapatkan produk yang sebanding dengan harga yang dibayarkan. Menurut 

Aslam dkk (2018) dalam (Ali Qalati et al., 2019) harga memilki korelasi positif 

terhadap kepuasan konsumen. Kotler & Amstrong (2015) mendefinisikan harga 

merupakan sejumlah uang yang dibebankan oleh seseorang untuk mendapatkan 

sebuah produk atau jasa yang diinginkan sesuai dengan yang ditentukan 

perusahaan, atau sejumlah nilai yang dipertukarkan konsumen sehingga dapat 

merasakan manfaat saat memiliki atau menggunakan produk atau jasa.Menurut 

penelitian Cardia et al (2019) harga dapat mencerminkan nilai kualitas dari suatu 

produk. Ketika konsumen menganggap harga atas suatu produk atau jasa tersebut 

sebanding dengan nilai yang diterimanya, maka konsumen cenderung akan merasa 

puas. Berdasarkan penelitian Rahayu & Syafe’i (2022) menunjukkan bahwa adanya 

pengaruh harga terhadap kepuasan. 

Penulis menggunakan keputusan pembelian sebagai variabel mediasi 

karena konsumen harus terlebih dahulu melakukan pembelian sebelum merasa puas 

dengan produk atau jasa yang ditawarkan. Menurut Tjiptono (2008) mengatakan 
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Keputusan pembelian adalah proses dimana konsumen mengenali masalah dan 

mencari serta mengevaluasi informasi tentang produk dan merek tertentu, tetapi 

salah satu alternatif ini dapat memecahkan masalah. Alasan lain menjadikan 

variabel keputusan pembelian sebagai variabel mediasi adalah penelitian-penelitian 

terdahulu masih sangat jarang untuk menjadikan variabel ini sebagai mediasi antara 

variabel promosi, kualitas makanan, dan harga terhadap kepuasan konsumen. 

Berdasarkan penelitian terdahulu menyebutkan bahwa Keputusan pembelian juga 

berpengaruh positif dan siginifikan terhadap kepuasan konsumen (Kadi et al., 

2021). 

CV. Bolu Ketan Mendut telah menerapkan GMP (Good Manufacture 

Practice), yaitu dalam bentuk prosedur untuk menghasilkan produk sesuai standar 

keamanan pangan suatu negara sehingga kualitas produk yang dihasilkan tentunya 

berkualitas. Kepuasan konsumen akan dirasakan ketika membeli suatu produk 

dengan kualitas yang bagus, harga yang terjangkau, dan sesuai dengan ekspektasi 

konsumen terhadap produk. Menurut Sciffman & Kanuk (2015) mengungkapkan 

bahwa pandangan konsumen mengenai harga (tinggi, rendah, wajar) 

mempengaruhi pengaruh kuat terhadap maksud membeli dan kepuasan membeli. 

Namun beberapa hal tersebut tidak akan maksimal jika tidak dibarengi dengan 

strategi promosi yang tepat agar produk It’s Me Time Snack dapat sampai ke tangan 

konsumen, karena menurut Cannon (2008) mengatakan bahwa promosi adalah 

kegiatan manusia yang bertujuan untuk membuat pelanggan senang dengan 

merasakan puas serta memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka melalui proses 

pertukaran. Pemasaran produk It’s Me Time ini melalui cara offline dan online. 
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Pemasaran secara offline bisa melalui beberapa cara yaitu melalui seminar, event, 

ataupun festival lainnya. Pemasaran offline juga dilakukan penyebaran brosur, 

pemasangan baliho, maupun bekerjasama dengan reseller dan penjualan melalui 

beberapa outlet oleh-oleh maupun di supermarket. Pemasaran online biasanya 

dilakukan melalui media sosial instagram dan facebook. Namun dalam hal ini CV. 

Bolu Ketan Mendut memang tidak terlalu berfokus pada penjualan secara online. 

Berdasarkan wawancara owner menyebutkan bahwa pengelolaan akun instagram 

maupun facebook memang tidak terlalu aktif. CV. Bolu Ketan Mendut juga tidak 

memiliki akun official pada e-commerce dalam memasarkan produknya. 

 

Gambar 1. 1 Grafik Penjualan CV Bolu Ketan Mendut 

Sumber : Data Penjualan CV. Bolu Ketan Mendut 

Berdasarkan data diatas, produk It’s Me Time Snack yang terjual 

baik melalui offline ataupun secara online, yaitu melalui marketplace, sosial 

media terhitung dari mulai tahun 2019 hingga 2022. Pada tahun 2019 

jumlah produk yang terjual sebanyak 208.150 pcs. Namun pada tahun 2020 

jumlah penjualan produk It’s Me Time Snack menurun menjadi sebanyak 
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99.638 pcs. Hal tersebut dikarenakan adanya pandemi covid-19 serta 

penerapan PSBB yang membuat penurunan jumlah pembelian. Jumlah 

penjualan pada produk It’s Me Time snack pada tahun 2021 juga semakin 

menurun hingga 28.374 pcs. Seiring waktu berjalan jumlah penjualan 

produk It’s Me Time mulai meningkat seperti pada data penjualan pada 

tahun 2022 yaitu terjual sebanyak 63.890 pcs. Adanya pandemi covid-19 ini 

memang sangat berdampak secara langsung pada penjualan produk It’s Me 

Time snack. Promosi, kualitas produk, dan harga merupakan faktor yang 

perlu ditingkatkan sehingga dapat menciptakan kepuasan konsumen agar 

penjualan It’s me time snack dapat meningkat kembali. 

Peneliti memilih CV. Bolu Ketan Mendut dengan produk It’s Me 

Time snack dikarenakan perkembangan bisnis yang dilakukan sangat pesat 

dilihat dari hasil penjualan yang terus meningkat meskipun pada saat terjadi 

pandemi covid penjualan menurun, namun pasca pandemi penjualan produk 

It’s Me Time Snack berangsur-angsur meningkat, dapat dilihat mulai dari 

tahun 2020 – 2022. Penerapan GMP (Good Manufactures Practice) juga 

menunjang terciptanya produk yang berkualitas, sehingga sangat menarik 

untuk diteliti. Berdasarkan wawancara pada salah satu karyawan yang telah 

bekerja di CV. Bolu Ketan Mendut sejak pertama kali pembukaan 

mengungkapkan bahwa harga produk It’s Me Time Snack sempat 

mengalami kenaikan namun secara berangsur. Berdasarkan wawancara 

pada owner, perkembangan CV. Bolu Ketan Mendut tidak hanya didalam 

negeri, melainkan sudah melakukan pameran di beberapa negara seperti 
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Hongkong, Turki, Jeddah, Australia, dan Singapura. Berdasarkan 

pemaparan diatas diketahui bahwa perkembangan bisnis yang dilakukan 

CV. Bolu Ketan Mendut sangat pesat dikarenakan adanya beberapa variabel 

seperti strategi promosi dan juga keunggulan dalam kualitas produk It’s Me 

Time Snack yang tidak dimiliki oleh produk kompetitor, seperti dalam hal 

rasa dan bahan baku, serta penetapan harga yang tepat bagi berbagai 

kalangan.  

Review dari tiga konsumen dari CV. Bolu Ketan Mendut yaitu 

saudara Novia Harum (22) menyebutkan bahwa kualitas terutama rasa dari 

produk Its Me time sangat enak meskipun harga agak mahal dan 

keputusannya untuk membeli karena adanya promosi dari temannya 

(reseller). Selanjutnya review dari Ibu Dina (38) mengungkapkan bahwa 

promosi menarik karena dalam promosi tersebut juga memberikan wawasan 

tentang suatu bisnis, harga dengan kualitas produk sebanding, namun untuk 

memang isi per pcs hanya sedikit. Selanjutnya review dari saudara Oktasya 

(22) menyebutkan bahwa harusnya ada official akun e-commerce dari It’s 

me time snack agar lebih mudah ketika membeli dan mencari produk, alasan 

lainnya yaitu karena masih adanya hasil penelitian terdahulu yang 

mengatakan tidak adanya pengaruh antar variabel, sehingga perlu adanya 

pengkajian ulang. Berdasarkan pernyataan diatas peneliti ingin menetapkan 

fokus penelitian dan menggunakan variabel independen yaitu Promosi, 

kualitas produk, harga, serta menggunakan kepuasan konsumen sebagai 

variabel dependen, dan keputusan pembelian sebagai variabel mediasi. Dari 
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latar belakang di atas maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Promosi, Kualitas Makanan, Dan Harga 

Terhadap Kepuasan Konsumen Dengan Keputusan Pembelian Sebagai 

Variabel Mediasi Pada IKM CV. Bolu Ketan Mendut“ 

1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini sebagai berikut.  

1. Apakah Promosi berpengaruh terhadap Kepuasan Konsumen ?  

2. Apakah Promosi  berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian? 

3. Apakah Kualitas Makanan berpengaruh terhadap Kepuasan Konsumen? 

4. Apakah Kualitas Makanan berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian? 

5. Apakah Harga  berpengaruh terhadap Kepuasan  Konsumen?  

6. Apakah Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian ?  

7. Apakah Keputusan Pembelian berpengaruh terhadap Kepuasan 

Konsumen? 

8. Apakah Promosi berpengaruh terhadap Kepuasan Konsumen dengan 

dimediasi oleh Keputusan Pembelian ? 

9. Apakah Kualitas Makanan berpengaruh terhadap Kepuasan Konsumen 

dengan dimediasi oleh Keputusan Pembelian? 

10. Apakah Harga berpengaruh terhadap Kepuasan Konsumen dengan 

dimediasi oleh Keputusan Pembelian? 
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1.3 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah yang ditentukan diatas, maka tujuan 

dari penelitian ini sebagai berikut. 

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap kepuasan konsumen   

2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas makanan terhadap kepuasan 

konsumen   

4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas makanan terhadap keputusan 

pembelian 

5. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap kepuasan konsumen  

6. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

7. Untuk mengetahui pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan 

konsumen   

8. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap kepuasan konsumen 

dengan dimediasi oleh keputusan pembelian 

9. Untuk mengetahui pengaruh kualitas makanan terhadap kepuasan 

konsumen dengan dimediasi oleh keputusan pembelian 

10. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap kepuasan konsumen 

dengan dimediasi oleh keputusan pembelian  
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1.4 Kegunaan Penelitian  

1. Bagi perguruan tinggi  

Mahasiswa dan pihak lain diharapkan dapat menggunakan 

hasil penelitian sebagai sumber informasi atau literatur terkait 

“Pengaruh Promosi, Kualitas Makanan, Dan Harga Terhadap 

Kepuasan Konsumen Dengan Keputusan Pembelian Sebagai 

Variabel Mediasi Pada IKM CV. Bolu Ketan Mendut”.  

2. Bagi peneliti  

Diharapkan dengan adanya penelitian ini, pengetahuan penulis dapat 

bertambah, yang juga dapat memperdalam teori-teori manajemen 

yang dipelajari di perkuliahan, khususnya teori-teori manajemen 

pemasaran yang berkaitan dengan promosi, kualitas makanan, dan 

harga, kemudian membandingkan teori yang dipelajari di 

perkuliahan dengan apa yang sebenarnya terjadi. 

3. Bagi perusahaan  

Kegunaan hasil penelitian bagi perusahaan diharapkan mampu 

memberikan masukan, informasi, pertimbangan serta evaluasi 

kepada perusahan maupun pelaku usaha lainnya tentang pentingnya 

pengaruh Promosi, Kualitas Makanan, Dan Harga Terhadap 

Kepuasan Konsumen Dengan Keputusan Pembelian Sebagai 

Variabel Mediasi. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 Landasan Teori  

2.1.1 Perilaku Konsumen 

a. Pengetian Perilaku Konsumen  

Perilaku konsumen, menurut American Marketing 

Association (AMA) adalah interaksi dinamis antara afeksi, kognisi, 

perilaku, dan lingkungan seseorang di mana mereka bertukar 

aktivitas dalam menjalani kehidupan dengan sesama manusia. 

(Supranto & Limakrisna, 2011). Menurut Kotler & Amstrong (2015) 

perilaku konsumen mengacu pada perilaku individu setelah 

menyelesaikan seluruh proses pembelian produk atau jasa untuk 

konsumsi pribadi. 

Pendapat lain mengenai perilaku konsumen yaitu menurut 

Sciffman & Kanuk (2015) yaitu merupakan suatu proses yang dilalui 

oleh seorang pembeli atau konsumen dalam hal mencari, membeli, 

menggunakan, mengevaluasi kebutuhan maupun keinginannya 

dalam bentuk produk atau jasa yang diharapkan dapat memenuhi 

kebutuhannya. Kesimpulan dari beberapa definisi diatas, yaitu 

perilaku konsumen merupakan segala bentuk tindakan yang 

dilakukan oleh seorang individu maupun kelompok dalam 

menjalankan proses penentuan hingga melakukan keputusan 

pembelian atas suatu produk atau jasa yang dipengaruhi oleh faktor-
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faktor tertentu yang mengarah pada menilai, memilih, mendapatkan 

dan menggunakan produk yang diinginkan. 

Konsumen menjadi orientasi penting bagi suatu perusahaan, 

sehingga mereka harus benar-benar memahami segala hal yang 

berkaitan dengan konsumen. hal tersebut tentunya dapat 

mempengaruhi kegiatan pembelian produk yang ditawarkan, 

memahami apa yang dipikirkannya, yang dirasakan, hingga apa 

yang mereka lakukan. Menurut Hamzah & Shamsudin, (2020) 

kepuasan adalah sikap yang dirasakan sedangkan loyalitas adalah 

perilaku konsumen. Memahami perilaku konsumen memang 

tidaklah mudah, namun hal tersebut dapat memberikan keuntungan 

lebih besar pada perusahaan karena ketika perusahan dapat 

memahami konsumen, maka akan mampu memberikan kepuasan 

pada konsumen. Vavra dalam (Afif et al., 2022) menunjukkan 

bahwa teori ini menjadikan kepuasan pelanggan sebagai hal yang 

sangat penting dan berguna untuk menilai manajemen pemasaran 

pada suatu perusahaan. 

2.1.2 Kepuasan Konsumen 

a. Pengertian Kepuasan Konsumen 

Kotler & Keller (2008) menyebutkan bahwa secara 

umum kepuasan konsumen (satisfaction) merupakan sikap 

purna beli yang ditunjukkan konsumen setelah melakukan 

pembelian barang maupun jasa dan dipersepsikan sesuai dengan 
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harapan mereka. Salah satu alasan seorang untuk memutuskan 

membeli suatu produk atau jasa pada suatu tempat tentunya 

dilihat dari seberapa besar tercapainya suatu kepuasan. Seorang 

konsumen yang merasakan puas dengan suatu produk atau jasa, 

cenderung akan melakukan pembelian ulang atau pembelian 

secara terus menerus serta membagi pengalaman baik mereka 

kepada orang lain mengenai produk atau jasa yang telah dibeli 

(Putra, 2021), sebagai bentuk evaluasi purna beli dimana 

beberapa alternatif pilihan yang ada harus sama atau melampaui 

harapan konsumen, sehingga timbullah perasaan puas. Hal 

sebaliknya terjadi ketika hasil yaitu berupa produk atau jasa yang 

ditawarkan tidak memenuhi ekspektasi atau harapan konsumen 

maka terjadilah ketidakpuasan. 

Dari beberapa definisi tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa kepuasan adalah suatu reaksi atau bentuk perasaan yang 

dirasakan oleh seseorang setelah melakukan pembelian suatu 

barang atau jasa. Reaksi tersebut dapat disertai rasa senang atau 

tidak. Konsumen lebih puas dengan produk atau jasa yang 

mereka terima jika memenuhi harapan mereka, sedangkan 

konsumen akan tidak puas jika produk atau jasa tidak memenuhi 

harapan mereka. Pelanggan akan lebih cenderung membeli atau 

menggunakan kembali produk atau layanan jika mereka puas 

dengannya.. Setiap transaksi yang dilakukan oleh konsumen, 
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akan memberikan pengalaman, entah baik atau buruk. Jika 

konsumen tersebut terus merasa puas atas setiap transaksinya, 

maka cenderung akan membagikan pengalamannya kepada 

orang lain sehingga orang lain tersebut akan menjadi calon 

pembeli produk tersebut. Konsumen yang loyal akan 

meningkatkan profit dan keuntungan bagi perusahaan. 

b. Manfaat Kepuasan Konsumen 

Kepuasan konsumen adalah hal perlu dilakukan demi 

keberlangsungan perusahaan serta dapat meningkatkan profit 

dan keuntungan perusahaan. Menurut Tjiptono, (2008) ada 

beberapa manfaat dari terciptanya kepuasan konsumen adalah 

sebagai berikut  

1) Terjalinnya hubungan baik antara perusahaan dan konsumen  

Terciptanya hubungan baik perusahaan dan 

konsumen tentunya salah satunya karena konsumen merasa 

puas atas produk maupun jasa yang ditawarkan. 

2) Dapat menciptakan sebuah loyalitas konsumen  

Rasa puas yang timbul dari kesesuaian antara 

harapan dan kenyataanya, tidak menutup konsumen untuk 

melakukan pembelian ulang, seperti yang dikatakan Fifin 

dan Anandhyta dalam penelitiannya, bahwa untuk 

menimbulkan loyalitas konsumen dibutuhkan rasa puas 
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konsumen terlebih dahulu terhadap suatu produk tertentu 

(Anggraini & Budiarti, 2020) 

3) Dapat menjadi media iklan melalui word of mouth 

Banyak keuntungan yang akan diterima perusahaan 

apabila konsumen menerima produk atau jasa secara 

memuaskan. Salah satunya adalah konsumen yang merasa 

puas terhadap produknya akan merekomendasikan dan 

berbagi pengalamannya kepada orang lain.  

c. Indikator Kepuasan Konsumen  

Adapun indikator dari kepuasan konsumen menurut 

Kotler & Keller, (2016) yaitu sebagai berikut: 

1) Merasakan puas  

Tingkat kepuasan yang dialami oleh pelanggan terhadap 

barang dan jasa yang ditawarkan. 

2) Selalu membeli produk  

Ketika produk atau layanan perusahaan diterima dengan 

baik oleh pelanggan, kemungkinan besar mereka akan 

membeli lagi dan lagi untuk memenuhi kebutuhan mereka. 

3) Merekomendasikan produk atau jasa kepada orang lain 

Perasaan senang dan puas dengan produk atau layanan 

yang disajikan oleh perusahaan, cenderung membuat 

konsumen akan sering membagikan pengalaman mereka dan 

merekomendasikannya kepada orang lain. 
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4) Tercapainya harapan konsumen  

Kepuasan konsumen akan dirasakan jika produk atau 

jasa yang ditawarkan sesuai dan bahkan melebihi ekpektasi 

atau harapan konsumen. Hal tersebut menjadi puncak dari 

rasa puas seorang konsumen.  

2.1.3 Keputusan Pembelian  

a. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah proses dimana konsumen 

mengenali masalah dan mencari serta mengevaluasi informasi 

tentang produk dan merek tertentu, tetapi salah satu alternatif ini 

dapat memecahkan masalah (Tjiptono, 2008). Definisi lain 

keputusan pembelian adalah tahapan terakhir dalam memilih 

produk atau layanan. Dalam hal ini, proses pembelian suatu 

produk yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari 

meliputi mencari tahu apa yang dibutuhkan pelanggan dengan 

mencari informasi, melihat pilihan lain, memutuskan apa yang 

akan dibeli, dan apa yang harus dilakukan setelah pembelian. 

(Drammesta & Handoko, 2000).  

Keputusan pembelian sebagai proses yang dilalui 

seseorang atau suatu kelompok yang akan menentukan pilihan 

atas beberapa alternatif dengan beberapa pertimbangan 
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sehingga dapat menentukan suatu pilihan dan mengevaluasinya. 

(Kotler & Keller, 2016). Berdasarkan beberapa definisi di atas 

peneliti menyimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan 

sikap yang dilakukan oleh seseorang untuk mempertimbangkan 

sebuah pilihan produk, mungkin dengan mengevaluasinya 

beberapa alternatif pilihan sebelum menentukan pilihan produk 

mana yang akan dibeli dengan melalui berbagai tahapan. 

b. Tahap Keputusan Pembelian  

Menurut Kotler & Keller, (2016) terdapat tahap-tahap 

sebelum terjadi keputusan pembelian, yaitu :  

1) Pengenalan masalah atau kebutuhan  

Tahap awal yaitu dengan mengenali kebutuhan atau 

masalah. Konsumen merasa membutuhkan atau 

menginginkan sesuatu produk. Pengenalan kebutuhan tidak 

secara langsung akan menimbulkan suatu tindakan, namun 

akan bergantung pada beberapa faktor. 

2) Pencarian informasi  

Seseorang yang merasa kebutuhannya belum tercapai 

cenderung akan melakukan pencarian informasi yang 

berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan tersebut. Pencarian 

informasi dapat bersumber dari pengetahuan dari ingatan diri 

sendiri, juga bisa melalui lingkungan luar. 
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3) Evaluasi alternatif 

Perolehan informasi dari berbagai sumber membuat 

seseorang akan memilki beberapa alternative pilihan, 

tentunya konsumen perlu mempertimbangkan dan 

membandingkan beberapa produk tersebut, bisa dilihat dari 

merek, harga atau kriteria lain. Kriteria-kriteria tersebut 

berbeda-beda tergantung individu dalam memenuhi 

kepentingannya.  

4) Keputusan membeli  

Sistem pembelian terjadi setelah menilai berbagai 

keputusan selektif, namun pembelian tidak terjadi begitu 

saja, namun ada beberapa hal yang dipertimbangkan seperti 

penyalur mana yang dipilih, m merek mana yang akan dibeli, 

jumlah barang yang dibeli, maupun metode pembayaran 

yang akan digunakan (Nurakhmawati et al., 2022) 

5) Tingkah laku purna beli  

Pelanggan akan puas atau tidak puas dengan produk yang 

mereka beli setelah melakukan pembelian. Pelanggan lebih 

cenderung melakukan pembelian berulang jika mereka puas, 

tetapi jika mereka tidak puas, mereka dapat beralih ke produk 

dari pesaing. 
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c. Faktor Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler & Keller, (2016) beberapa faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian yaitu:  

1) Faktor budaya  

Faktor ini memiliki arti yang sangat luas dan mendalam. 

Budaya adalah premis penentu perilaku pelanggan. Budaya 

dengan jelas memengaruhi setiap langkah dan pilihan seseorang 

untuk menindaklanjuti sesuatu. Faktor budaya meliputi 

subkultur, agama, ras, kelas sosial, dan lokasi. 

2) Faktor sosial  

Keluarga, kelompok, teman, saudara, atau bisa juga melalui 

peran dan status sosial seseorang dapat menjadi faktor sosial 

bagi seseorang dalam memutuskan pembelian. 

3) Faktor psikologi  

Faktor lain yang dapat mempengaruhi adalah faktor 

psikologi seseorang, bisa berupa pengalaman, motivasi, 

presepsi, serta keyakinan. 

4) Faktor pribadi  

Faktor pribadi dari seseorang juga sangat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini dipengaruhi oleh usia, 

pekerjaan, keadaan perekonomian, maupun life style. 

d. Struktur Keputusan Pembelian  

Menurut Kotler & Keller, (2016) terdapat tujuh struktur pada 

keputusan pembelian, yaitu: 
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1) Jenis produk  

Pemilihan jenis produk menjadi masalah pokok dalam 

keputusan pembelian karena produk yang dijual di pasaran 

sangat bermacam-macam, sehinggan konsumen harus 

menentukan pilihan produk yang akan dibeli.  

2) Bentuk produk  

Bentuk produk yang harus diputuskan seseorang yang akan 

membeli bisa dilihat dari bentuk, ukuran, corak, bahan dll 

3) Merek produk 

Seseorang harus menentukan merek apa yang akan dipilih 

dan setiap merek pasti memilki perbedaan masing-masing. 

Setiap orang juga akan memilki kesan merek masing-masing. 

4) Keputusan tentang penjualan  

Hal ini berkaitan dengan dimana seseorang atau konsumen 

akan membeli produk yang akan diinginkannya. 

5) Jumlah produk  

Jumlah produk berarti jumlah pembelian yang dilakukan 

seseorang. Hal ini berkaitan dengan jumlah atau kuantitas 

produk yang akan dibeli. 

6) Waktu pembelian  

Seseorang dapat menentukan waktu yang tepat untuk melakukan 

pembelian sesuai dengan keinginannya. 
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7) Cara membayar 

Seseorang harus memutuskan cara pembayaran apa yang 

akan dilakukan untuk membayar produk yang dibeli.  

e. Indikator Keputusan Pembelian  

Menurut Schiffman & Kanuk, (2010) indikator keputusan 

pembelian yaitu :  

1) Keinginan dan kebutuhan akan suatu produk.  

Konsumen membeli sebuah produk atau jasa sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginannya 

2) Mempertimbangkan produk lain  

Konsumen mempertimbangkan atau memikirkan 

perbandingan kualitas produk dengan produk sejenis lainnya. 

3) Yakin dalam memutuskan pembelian  

Keyakinan memilih produk berarti seseorang yang telah 

mempertimbangkan informasi-informasi yang telah didapatkan 

sebelumnya, yang akan dipergunakan untuk menentukan produk 

yang akan dipilih atau melakukan keputusan pembelian.  

2.1.4 Promosi  

a. Pengertian Promosi  

Menurut Tjiptono & Chandra, (2017) Kegiatan pemasaran 

yang harus dilakukan pelaku usaha yang bertujuan untuk 

menyebarluaskan informasi, serta membujuk dan memengaruhi 
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calon pembeli agar memutuskan untuk melakukan pembelian, 

serta mengingatkan konsumen lain yang menjadi sasaran atau 

target mengenai adanya produk yang ditawarkan agar konsumen 

tersebut bersedia menerima produk, kemudian membeli, dan 

loyal terhadap produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 

Menurut Kotler & Keller  (2016) segala bentuk kegiatan yang 

dilakukan perusahaan maupun pelaku usaha untuk dapat 

mengenalkan produk atau jasa ditawarkan, menginformasikan 

detail produk ,membujuk konsumen serta mengingatkan target 

pasar yang telah ditentukan perusahaan terhadap produk.  

Pendapat lain mengenai promosi yaitu menurut Lupiyoadi 

(2013) promosi tidak hanya bertujuan sebagai alat komunikasi 

antara pelaku usaha dan konsumen, melainkan juga bertujuan 

untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian 

produk atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhannya. Maka peneliti menyimpulkan bahwa promosi 

merupakan suatu kegiatan komunikasi yang dirancang oleh 

perusahaan atau pelaku usaha dengan berbagai cara yang 

bertujuan untuk memengaruhi, mengajak, menginformasikan, 

dan membujuk sasaran pemasaran untuk dapat menerima 

produk atau jasa, membelinya, serta loyal terhadap produk atau 

jasa yang ditawarkan.  
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b. Tujuan Promosi  

Menurut Novianti et al., (2018) tujuan dari promosi 

secara lebih rinci, yaitu:  

1) Menginformasikan (Informing) 

Perusahaan harus memberikan informasi kepada 

sasaran pemasaran mengenai produk yang dijual 

misalnya dengan menginformasikan cara kerjanya, 

harganya, maupun manfaat produk yang ditawarkan dll. 

2) Membujuk Konsumen Sasaran (Persuading) 

Hal ini dimaksudkan untuk mempengaruhi pemilihan 

merek produk perusahaan; perusahaan harus mampu 

meyakinkan pelanggan untuk membeli produk yang 

ditawarkannya. Perusahaan juga harus memberikan 

detail tentang produknya agar konsumen memiliki 

persepsi positif terhadapnya. 

3) Menjadi pengingat akan sebuah produk (Reminding)  

Mengingatkan pasar sasaran mengenai adanya 

produk yang ditawarkan, mengingatkan tempat-tempat 

yang menyediakan produk yang ditawarkan, serta 

membuat pasar sasaran tetap mengingat produk yang 

ditawarkan meskipun tidak ada iklan.  

 

 



digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id

25 
 

 
 

a. Strategi Bauran Promosi (Promotional Mix) 

Bauran promosi seperti yang didefinisikan oleh Drammesta, 

(2014) adalah kombinasi optimal dari variabel periklanan, penjualan 

pribadi, dan alat promosi lainnya yang dirancang untuk mencapai 

penjualan. Promosi yang efektif membutuhkan differensiasi produk, 

segmentasi pasar, melakukan jual beli, dan memberi merek, maka 

dari itu pembuatan bauran promosi yang efektif menyangkut 

pengambilan keputusan strategis. Strategi ini berupaya untuk dapat 

memberikan distribusi yang maksimal di setiap metodenya, namun 

hal ini tidaklah mudah karena efektivitas setiap motode juga 

berbeda. Menurut Assauri, (2015) faktor-faktor yang menentukan 

bauran promosi  yaitu :  

1) Besarnya jumlah dana  

2) Luas dan konsentrasi pasar 

3) Jenis dan sifat produk yang dipasarkan, ada berbagai macam 

jenis produk, seperti barang industri, ataupun barang konsumsi. 

4) Daur hidup produk  

5) Tipe dan perilaku konsumen  

b. Indikator Promosi  

Menurut Kotler & Keller, (2008) indikator yang digunakan 

untuk mengukur promosi yaitu : 

1) Periklanan (Advertising) 
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Perusahaan menggunakan periklanan, yang dapat dilakukan 

secara online atau offline sebagai bentuk komunikasi impersonal 

untuk mempromosikan barang dan jasa mereka.  

2) Promosi Penjualan 

Promosi penjualan merupakan kegiatan promosi yang 

bertujuan untuk menggugah atau menstimulasi pembelian, 

adapun contoh dari kegiatan ini adalah dengan memberikan 

potongan harga, sampel produk, kupon, dan promo pembelian 

lainnya (Assauri, 2015).  

3) Hubungan Masyarakat (Public  Relations) 

Setiap perusahaan akan berusaha untuk menciptakan 

hubungan baik dengan para konsumennya agar eksistensinya 

terjaga dengan baik di mata konsumen. Aktivitas pemasaran 

berupa hubungan masyarakat, juga dikenal sebagai upaya 

terencana untuk membentuk dan memengaruhi pandangan dan 

sikap orang. Adapun contoh dari penerapan hubungan 

masyarakat yaitu dengan adanya publikasi, acara-acara penting, 

pameran, maupun lainnya (Assauri, 2015). 

4) Penjualan Langsung (Direct Marketing)  

Penjualan langsung merupakan sistem pemasaran yang 

langsung ditujukan kepada para calon konsumen dengan tujuan 

agar pesan-pesan dan informasi dapat tersampaikan dan 

ditanggapi oleh konsumen secara langsung. 
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2.1.5 Kualitas Makanan 

a. Pengertian Kualitas Makanan   

Perusahaan yang bergerak pada bidang food & beverages 

menjadikan kualitas menjadi hal yang penting. Menurut 

Rozekhi et al., (2016) pada perusahaan makanan, tentunya 

kualitas menjadi sangat penting karena mengelompokkan semua 

atribut makanan dalam satu variabel yaitu kualitas makanan. 

Menurut Knight & Kotschevor, (2000) mendefinisikan kualitas 

makanan sebagai tingkat konsistensi kualitas menu yang dicapai 

suatu perusahaan maupun pelaku usaha dengan standar yang 

telah ditetapkan untuk produk dan kemudian memeriksa atau 

melakukan kontrol untuk melihat kualitas yang harus dicapai. 

Kotler & Keller (2016) menyebutkan bahwa kemampuan suatu 

produk, termasuk produk makanan, untuk menjalankan 

fungsinya berupa daya tahan, ketergantungan, akurasi, 

kemudahan pengoperasian, dan perbaikan. Kualitas makanan 

menjadi hal penting yang harus diperhatikan perusahaan, 

terutama perusahaan yang bergerak di bidang makanan. Hal 

tersebut dikarenakan kualitas makanan menjadi salah satu yang 

dipertimbangkan konsumen ketikan akan membeli. (Setiawan & 

Japarianto, 2012). 

West et al., (2007) menyatakan bahwa kualitas makanan 

merupakan hal yang sulit untuk dikarakterisasi dan tidak dapat 



digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id

28 
 

 
 

diperkirakan secara tepat, namun tetap dapat dinilai melalui 

manfaat kesehatannya, tingkat bahan yang digunakan, rasa dan 

keberadaan produk tersebut. Dapat ditarik kesimpulan bahwa 

kualitas makanan adalah nilai produk makanan yang ditawarkan 

perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

pelanggan. Keunggulan kualitas makanan merupakan alat 

pemasaran utama yang bertujuan untuk memuaskan dan 

mempertahankan pelanggan, dan  juga memantau respon 

pelanggan setelah melakukan pembelian, apakah memberi 

respon positif atau tidak (Sianipar, 2020). Kualitas makanan 

juga akan menunjang tingkat kepuasannya pada suatu barang 

atau jasa yang ditawarkan. Jika kualitas tidak  sesuai dengan 

yang diterima konsumen, konsumen akan cenderung memilih 

produk lain.  

b. Indikator Kualitas Makanan  

Menurut West et al., (2007) secara garis ada beberapa 

indikator pada kualitas makanan (food quality) adalah sebagai 

berikut :  

1) Penampilan, hal pertama yang akan dilihat adalah penampilan, 

apabila dari penampilan sudah terlihat menarik, konsumen 

cenderung akan tertarik untuk mencoba.  

2) Porsi, dalam setiap penyajian makanan itu disebut dengan 

standard portion size. Perusahaan harus menentukan standard 
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portion size dengan jelas dalam setiap penyajian produk sesuai 

dengan standar.  

3) Tekstur, ada banyak macam tekstur pada produk makanan, 

seperti renyah, tipis, kasar maupun halus, tentunya juga akan 

mempengaruhi kualitas produk makanan yang ditawarkan. 

4) Rasa, rasa menjadi hal yang sangat penting bagi produk 

makanan karena ketika konsumen merasa rasa produk tepat, 

maka akan cenderung puas dengan produk.  

2.1.6 Harga  

a. Pengertian Harga  

Menurut Kotler & Amstrong (2015) definisi harga adalah 

jumlah uang yang harus dibebankan oleh seseorang untuk 

mendapatkan sebuah produk atau jasa yang diinginkan sesuai 

dengan yang ditentukan perusahaan, atau sejumlah nilai yang 

dipertukarkan konsumen sehingga dapat merasakan manfaat saat 

memiliki atau menggunakan produk atau jasa. Harga adalah berapa 

banyak uang tunai yang akan dibayar pembeli sebagai bentuk 

pertukaran untuk memperoleh keuntungan dari sebuah produk atau 

jasa (Kaharuddin et al., 2022). 

Pendapat lain mengenai harga dikemukakan oleh Tjiptono & 

Chandra, (2017) yaitu berupa satuan moneter yang dibutuhkan 

konsumen untuk mendapatkan kepemilikan atas barang atau jasa 
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yang diinginkan. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa harga 

adalah nilai tukar yang dinyatakan sebagai jumlah uang untuk 

produk atau jasa yang diinginkan. Harga juga dipandang sebagai 

besar kecilnya nilai kepuasan konsumen ketika membeli sebuah 

produk (Woen & Santoso, 2021). Maka dari itu sebagian orang rela 

membayar mahal untuk memperoleh kepuasan.  

b. Tujuan Penetapan Harga 

Penetapan harga tentunya tidak boleh bertentangan dengan 

aturan-aturan perusahaan. Maka dari itu tujuan penetapan harga 

harus selaras dengan tujuan perusahaan atau pelaku usaha. Adapun 

tujuan harga menurut Asri, (1991) adalah sebagai berikut. 

1) Orientasi laba 

- Mengaharap adanya pengembalian, hal ini berarti  perusahaan 

menetapkan target tertentu berdasarkan biaya-biaya yang 

dikeluarkan perusahaan, yang tentunya harus ada pencapaian 

agar perusahaan mendapatkan laba yang ditentukan.   

- Tercapainya laba maksimal, semua bisnis atau pelaku usaha 

berharap dapat menghasilkan uang sebanyak-banyaknya, namun 

menghasilkan laba sebanyak-banyaknya tidak hanya berarti 

menaikkan harga atau menjual lebih banyak produk. Jika Anda 

menurunkan harga, Anda mungkin melihat peningkatan 

permintaan, yang akan menghasilkan keuntungan maksimum. 
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- Mengharapkan Laba Tertentu, beberapa perusahaan atau pelaku 

usaha memang hanya mengharapkan laba tertentu, artinya 

perusahaan menetapkan harga hanya untuk emmperoleh laba 

yang memadai saja. Perusahaan seperti ini memang lebih 

memikirkan kelangsungan kehidupan usahanya, karena memang 

daya beli konsumen yang rendah. 

2) Orientasi penjualan 

- Pertumbuhan Penjualan, beberapa bisnis lebih menekankan pada 

peningkatan volume penjualan karena mereka percaya bahwa 

hal ini akan meningkatkan keuntungan. 

- Pertumbuhan Market Share, beberapa bisnis lebih peduli untuk 

memperluas pangsa pasar mereka karena mereka tahu bahwa 

usaha kecil akan cepat hilang dari pasar. 

- Mempertahankan Market Share, perusahaan yang memiliki 

market share yang kecil cenderung akan memilih 

mempertahankan market share-nya. 

c. Indikator harga  

Menurut Kotler & Amstrong (2015) terdapat empat indikator yang 

digunakan pada penelitian ini :  

1) Harga yang terjangkau 
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Adanya harga yang sesuai dengan harapan konsumen dan jika 

baginya harga tersebut dapat dijangkau, tentunya akan membuat 

konsumen tertarik untuk melihat produk sehingga kemungkinan 

akan membelinya. 

2) Harga sesuai dengan kualitas 

Ketika harga yang ditawarkan sebanding dengan kualitas yang 

diberikan, cenderung membuat konsumen membeli produk tersebut. 

Konsumen menganggap harga yang mahal pasti memberikan 

kualitas yang bagus dan sebaliknya. Namun hal tersebut tidak bisa 

dijadikan patokan karena tidak selamanya begitu. Maka kesesuaian 

harga dengan kualitas yang didapatkan merupakan hal yang sangat 

penting.  

3) Daya saing harga  

Adanya produk dari perusahaan pesaing tentunya membuat 

konsumen akan membandingkan dan mempertimbangkan tingkat 

harga dari suatu produk. Setelah itu mereka akan memilih produk 

yang disukai. 

4) Harga sesuai dengan manfaat  

Konsumen yang membeli suatu produk pasti akan 

mempertimbangkan hal-hal yang menurutnya penting termasuk 

manfaat yang akan diterimanya. 
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2.2 Penelitian Terdahulu  

Penelitian terdahulu bertujuan untuk menemukan sebuah perbedaan 

maupun kesamaan dengan penelitian yang sedang dilakukan yang bertujuan 

untuk mendapatkan bahan referensi dan acuan sebagai bahan perbandingan 

alam mengkaji informasi. Referensi penelitian terdahulu dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut. 

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu 

No Nama dan 

Tahun 

Judul Hasil Persamaan Perbedaan  

1.   Sikander 

Ali Qalati, 

Li Wen 

Yuan, 

Shuja 

Iqbal 

Rana 

Yassir, 

Hussain 

Shaibu Ali  

(2019) 

Impact of 

Price on 

Customer 

Satisfaction; 

Mediating 

role of 

Cunsomer 

Buying 

Behaviour in 

Telecom 

Sector  

Hasil 

penelitian 

menunjukka

n bahwa 

harga 

bepengaruh 

positif 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 

konsumen 

dan 

keputusan 

pembelian. 

Harga juga 

berpengaruh 

terhadap 

kepuasan 

konsumen 

Menggunak

an penelitian 

kuantitatif 

Menggunak

an variabel 

independen 

harga  

Menggunak

an variabel 

dependen 

kepuasan  

Menggunak

an variabel 

mediasi 

keputusan 

pembelian  

Menggunak

an software 

Smart PLS 

Objek 

penelitian  

Tidak 

menggunak

an variabel 

independen 

promosi 

dan kualitas 

makanan. 
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melalui 

keputusan 

pembelian 

2.  Dani 

Adriansya

h dan 

Marheni 

Eka 

Saputri  

(2020) 

Pengaruh 

Promosi 

Penjualan 

Terhadap 

Kepuasan 

Konsumen 

Melalui 

Keputusan 

Pembelian 

Sebagai 

Variabel 

Intervening 

Pada 

Pengguna 

Go-Food di 

Kota 

Bandung 

Hasil 

penelitian 

menunjukka

n promosi 

penjualan 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 

konsumen 

dan 

keputusan 

pembelian. 

Promosi 

penjualan 

berpengaruh 

positif 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 

konsumen 

melalui 

keputusan 

pembelian. 

Menggunak

an penelitian 

kuantitatif 

Menggunak

an variabel 

independen 

promosi 

Menggunak

an variabel 

dependen 

kepuasan 

konsumen  

Menggunak

an variabel 

intervening 

keputusan 

pembelian  

Menggunak

an metode 

pengambilan 

sampel non-

probability 

sampling  

Objek 

penelitian 

Tidak 

menggunak

an variabel 

kualitas 

makanan 

dan harga 

sebagai 

variabel 

independen 
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3.  Meylani 

Tuti, Lily 

Aprilianti, 

Muhamm

ad Fahmi 

(2020) 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Kepuasan 

Pelanggan 

Melalui 

Keputusan 

Pembelian di 

Paul Bakery 

Patisserie 

Pasific Place 

Hasil 

penelitian 

menunjukka

n bahwa 

kualitas 

produk 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 

konsumen 

melalui 

keputusan 

pembelian. 

Menggunak

an penelitian 

kuantitatif 

Menggunak

an variabel 

kualitas 

produk 

(makanan) 

variabel 

independen  

Menggunak

an variabel 

kepuasan 

konsumen 

sebagai 

variabel 

dependen 

Menggunak

an variabel 

keputusan 

pembelian 

sebagai 

variabel 

mediasi  

Menggunak

an teknik 

pengambilan 

sampel Non-

probability 

sampling 

 

Objek 

penelitian  

Software 

yang 

digunakan 

SPSS 
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4.  Rosiana 

Sianipar 

(2020) 

Pengaruh 

Kualitas 

Makanan 

dan Harga 

Terhadap 

Kepuasan 

Pelanggan 

Pada Food 

Junction 

Canteen 

Universitas 

Pelita 

Harapan 

Karawaci 

Hasil 

penelitian 

menunjukka

n bahwa 

harga dan 

kualitas 

makanan 

mempunyai 

pengaruh 

yang positif 

dan 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 

konsumen   

Menggunak

an metode 

penelitian 

kuatitatif  

Menggunak

an variabel 

harga dan 

kualitas 

makanan 

sebagai 

variabel 

independen 

Menggunak

an teknik 

purposive 

sampling  

Menggunak

an analisis 

SEM 

Objek 

penelitian 

Tidak 

menggunak

an variabel 

keputusan 

pembelian 

sebagai 

variabel 

mediasi 

 

5.  Nova Lina 

Kristin 

Pardede 

dan 

Putu Nina 

Madiawati  

(2021) 

 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk, Citra 

Merek, dan 

Promosi 

Penjualan 

Terhadap 

Kepuasan 

Pembelian 

Konsumen 

Melalui 

Keputusan 

Hasil 

penelitian 

menunjukka

n bahwa 

kualitas 

produk, citra 

produk, dan 

promosi 

penjualan 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

Menggunak

an metode 

penelitian 

kuantitatif  

Menggunak

an promosi 

sebagai 

variabel 

independen  

Menggunak

an variabel 

kepuasan 

Objek 

penelitian  

Tidak 

menggunak

an variabel 

harga dan 

kualitas 

makanan 

sebagai 
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Pembelian 

Roti Kacang 

Rajawali 

Sebagai 

Oleh-Oleh 

Khas Tebing 

Tinggi 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

Keputusan 

pembelian 

berpengaruh 

positif 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 

pembelian. 

Kualitas 

produk, citra 

merek, dan 

promosi 

penjualan 

berpengaruh 

positif 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 

pembelian 

melalui 

keputusan 

pembelian  

sebagai 

variabel 

dependen  

Menggunak

an variabel 

keputusan 

pembelian 

sebagai 

variabel 

mediasi 

Software 

yang 

digunakan 

Smart PLS 

3.0 

Menggunak

an teknik 

pengambilan 

sampel non-

probability 

sampling  

variabel 

independen  

6.  Salman 

Paludi dan 

Siti 

Nurchori

mah 

(2021) 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk dan 

Citra Merek 

Terhadap 

Kepuasan  

Hasil 

penelitian 

menunjukka

n bahwa 

kualitas 

produk dan 

Menggunak

an metode 

penelitian 

kuantitatif  

Menggunak

an variabel 

Objek 

penelitian  

Tidak 

menggunak
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Konsumen 

Melalui 

Keputusan 

Pembelian 

Sebagai 

Intervening 

citra merek 

mempunyai 

pengaruh 

yang positif 

dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

dan 

kepuasan 

konsumen. 

Keputusan 

pembelian 

tidak dapat 

menjadi 

mediasi 

antara 

kualitas 

produk 

terhadap 

kepuasan 

konsumen.  

kepuasan 

sebagai 

variabel 

dependen 

Menggunak

an variabel 

keputusan 

pembelian 

sebagai 

variabel 

mediasi  

Menggunak

an teknik 

purposive 

sampling 

 

an variabel 

harga, 

kualitas 

makanan, 

dan 

promosi 

sebagai 

variabel 

independen  

7.  Yani 

Dahliani 

dan 

Rohmat 

Hasanul 

Ahwal  

(2021) 

Kajian 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk, 

Harga, 

Lokasi, dan 

Promosi 

Terhadap 

Hasil 

penelitian 

menunjukka

n bahwa 

kualitas 

produk dan 

lokasi 

berpengaruh 

Menggunak

an metode 

penelitian 

kuantitatif 

Menggunak

an variabel 

harga, 

kualitas 

Objek 

penelitian 

Tidak 

menggunak

an variabel 

mediasi 
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Kepuasan 

Konsumen 

Pada 

Gieselin 

Food Sukses 

Makmur di  

Jember 

positif 

signifikan 

terhadap 

kepuasan 
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kualitas 

layanan 

terhadap 

kepuasan  

athmospher

e 

Mengguna

kan analisis 

MRA 

Sumber : Data yang diolah (2023) 

Dari data penelitian terdahulu diatas menjelaskan bahwa terdapat 

perbedaan variabel dan objek penelitian. Variabel yang digunakan oleh 

penelitian terdahulu menggunakan variabel pengiriman, ketersediaan 

variasi, kualitas pelayanan, saluran distribusi, brand image dll, sedangkan 

variabel pada penelitian ini adalah promosi, kualitas makanan, dan harga. 

Objek penelitian pada penelitian terdahulu yaitu berupa perusahaan jasa, 

toko retail, perusahaan produk selain makanan dll, sedangkan objek pada 

penelitian ini adalah CV. Bolu Ketan Mendut dengan produk makanan. 

Perbedaan juga terletak pada software yang digunakan yaitu IBM SPSS, 

sedangkan software yang digunakan adalah Smart PLS. 

2.3 Kerangka Konseptual  

Dalam mempermudah penelitian yang dilakukan, kerangka 

konseptual merupakan model dari kerangka berpikir yang memuat sebuah 

penyelesaian hubungan antar variabel jika berdasarkan pada teori-teori yang 

ada. Berdasarkan uraian di atas, maka dapat disusun kerangka konseptual 

sebagai berikut : 
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Gambar 2. 1 Kerangka Konseptual 

Sumber : Taufiq & Utomo (2022), Budiono (2020), Lina et al. (2021). 

Keterangan :  

 : Variabel terukur  

 : Berpengaruh langsung 

: Pengaruh tidak langsung 

2.4 Hipotesis Peneliti 

1. Pengaruh promosi terhadap kepuasan konsumen  

Banyaknya pelaku usaha yang menggunakan berbagai strategi 

penjualan untuk memastikan konsumen menerima produk atau jasa 

yang mereka beli dan terus mengembangkan inovasi-inovasi baru untuk 

melakukannya. Hal ini dikarenakan ini berkaitan dengan keberadaan 
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perusahaan dalam jangka panjang, bisnis tidak hanya terfokus pada 

penjualan tetapi juga perlu menentukan apakah pelanggan puas dengan 

produk tersebut atau tidak. 

Hasil tersebut juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Kaharuddin et al., (2022); Satyakristi & Khuzaini, (2020); Sarwini, 

(2022); (Budiara & Basyir, 2021) yang juga menyebutkan bahwa 

promosi berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Namun hasil 

berbeda dengan penelitian Sondak et al., (2021) dan Herlambang & 

Komara, (2022) yang mengungkapkan bahwa tidak adanya pengaruh 

promosi terhadap kepuasan konsumen.  

Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu yang disajikan 

mengenai hubungan promosi terhadap kepuasan konsumen, maka 

hipotesis pertama: 

H1 : Terdapat pengaruh variabel promosi terhadap kepuasan 

konsumen.  

2. Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian  

Perusahaan atau individu dalam dunia bisnis berlomba-lomba 

untuk mempromosikan penawaran mereka. Hal ini diharapkan dapat 

mengingatkan konsumen akan keberadaan produk atau layanan yang 

diiklankan. Alasan lainnya adalah untuk memberitahu konsumen 

tentang jasa dan produk yang ditawarkan dan untuk mendorong dan 

meyakinkan mereka untuk membeli jasa dan produk tersebut. 
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Hal ini didukung dengan penelitian yang mengemukakan bahwa 

promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Pada penelitian yang dilakukan oleh Krisna Marpaung et al., (2021); 

Sani et al., (2022); Taufiq & Utomo, (2022); Bagus Prastyo et al., 

(2022); Lina et al., (2021). Namun penelitian yang dilakukan oleh 

Hidayat & Sukardi, (2019) dan Muhtarom et al., (2022) menunjukkan 

hasil yang berbeda promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu yang disajikan 

mengenai hubungan promosi terhadap keputusan pembelian, maka 

dirumuskan hipotesis kedua: 

H2 : Terdapat pengaruh variabel promosi terhadap keputusan 

pembelian 

3. Pengaruh kualitas makanan terhadap kepuasan konsumen  

Menurut Iswati & Lestari (2021) kepuasan konsumen adalah 

sebagai “sejauh mana anggapan kinerja produk atau jasa memenuhi 

harapan pembeli”. Kinerja produk memenuhi harapan akan membuat 

konsumen akan puas begitupun sebaliknya.  

Hal tersebut sejalan dengan penelitian terdahulu yang 

menyebutkan bahwa kualitas makanan berpengaruh terhadap kepuasan 

konsumen, seperti pada penelitian yang dilakukan oleh E. Rahayu et al., 

(2022); Sianipar, (2020); Rozekhi et al., (2016); Binaraesa et al., (2021). 
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Namun penelitian yang dilakukan oleh Sugianto & Syamsuar, (2020) 

dan Sukmana et al., (2020) menunjukkan bahwa kualitas makanan tidak 

memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen.  

Berdasarkan beberapa hasil penelitian terdahulu yang disajikan 

mengenai hubungan kualitas makanan terhadap kepuasan konsumen, 

maka dapat dirumuskan hipotesis ketiga: 

H3: Terdapat pengaruh variabel kualitas makanan terhadap 

kepuasan konsumen 

4. Pengaruh kualitas makanan terhadap keputusan pembelian  

Menurut Tjiptono & Chandra, (2017) barang atau jasa adalah 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan oleh perusahaan atau pelaku usaha 

untuk dilihat, disebutkan, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi oleh 

pasar sebagai kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. 

Penelitian Nisak et al., (2020); Aprilia et al., (2021); Putri & 

Effendy, (2022); Yulinda et al., (2021); Tendean et al., (2020)  

menyebutkan kualitas produk makanan memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Namun penelitian Winarsih et al., (2022) 

menunjukkan hasil bahwa variabel kualitas makanan tidak memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian.  

Berdasarkan penjelasan yang disajikan mengenai hubungan 

kualitas makanan terhadap keputusan pembelian, maka dapat 

dirumuskan hipotesis keempat: 
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H4 :Terdapat pengaruh variabel kualitas makanan terhadap 

keputusan pembelian. 

5. Pengaruh harga terhadap kepuasan konsumen  

Perusahaan atau pelaku usaha perlu melakukan beberapa 

tahapan sebelum memutuskan untuk menetapkan harga pada produk  

atau jasa yang ditawarkan. Penetapan harga yang tidak tepat bisa 

menjadi masalah bagi perusahaan karena sebagian pembeli mungkin 

memiliki kisaran harga yang ditetapkan secara pribadi. Konsumen 

biasanya memilki budget atas produk yang akan dibelinya.  

Hal ini sama dengan beberapa penelitian terdahulu oleh Avianty 

& Waloejo, (2020); Agam et al., (2022); Afif et al., (2022); Tsalisa et 

al., (2022); Tampubolon & Kamener, (2022) yang mengatakan bahwa 

harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Namun ada perbedaan 

hasil yaitu harga tidak berpengaruh terhadap kepuasan konsumen pada 

penelitian Dahliani & Ahwal, (2021); Nabilah et al., (2019) 

Berdasarkan beberapa hasil penelitian yang disajikan mengenai 

hubungan harga terhadap kepuasan konsumen, maka dapat dirumuskan 

hipotesis kelima: 

H5 : Terdapat pengaruh variabel harga terhadap kepuasan 

konsumen. 
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6. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian  

Perkembangan dunia bisnis yang semakin pesat membuat para 

perusahaan dan pelaku usaha lainnya semakin gencar melakukan 

berbagai strategi untuk memasarkan produk atau jasanya. Harga 

merupakan nilai tukar atas produk atau jasa yang dibeli konsumen, 

biasanya berupa sejumlah nominal uang, maka dari itu ketika seseorang 

sudah rela mengeluarkan uangnya, maka ada harapan atas produk 

tersebut.  

Hal ini didukung dengan penelitian Marpaung et al., (2021); 

Muhtarom et al., (2022); Anggraini et al., (2020); Setiawan et al., (2020)  

yang menyebutkan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Namun hasil bahwa harga tidak memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada penelitian Budiono, (2020); Hidayat & 

Sukardi, (2019); Sani et al., (2022). 

Berdasarkan beberapa hasil penelitian yang disajikan mengenai 

hubungan harga terhadap keputusan pembelian, maka dapat dirumuskan 

hipotesis keenam: 

H6: Terdapat pengaruh variabel harga terhadap keputusan 

pembelian. 

7. Pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan konsumen 

Menurut Supranto & Limakrisna (2011) dalam bukunya 

menjelaskan bahwa tujuan utama pemasaran adalah dapat memenuhi 
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apa yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen secara memuaskan, 

karena konsumen yang merasa puas akan produk tersebut akan menjadi 

loyal. Pelanggan akan lebih cenderung melakukan pembelian berulang 

dan tetap setia pada suatu produk jika mereka merasa puas. (Ayun & 

Suryoko, 2020).  

Penelitian terdahulu oleh Kadi et al., (2021); Adriansyah & 

Saputri, (2020); Lina et al., (2021); Paludi & Nurchorimah, (2021) 

mendukung teori dengan hasil penemuan bahwa keputusan pembelian 

berpengaruh pada kepuasan konsumen. Namun hasil berbeda 

dikemukakan oleh penelitian Budiono, (2020) bahwa keputusan 

pembelian tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen.  

Berdasarkan penjelasan dan beberapa hasil penelitian yang telah 

disajikan mengenai hubungan kepuasan konsumen terhadap loyalitas 

konsumen, maka dapat dirumuskan hipotesis ketujuh: 

H7 : Terdapat pengaruh variabel keputusan pembelian terhadap 

kepuasan konsumen 

8. Pengaruh promosi terhadap kepuasan konsumen melalui 

keputusan pembelian 

 Promosi dilakukan juga dengan maksud ingin mempengaruhi 

sikap dan perilaku konsumen. Apabila promosi dilakukan dengan tepat 

dan mampu memengaruhi konsumen agar tertarik pada produk, 

sehingga melakukan pembelian.   
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Penelitian terdahulu oleh Diana et al., (2022); Sitepu et al., 

(2022); . Budiono, (2020); Lina et al., (2021); Adriansyah & Saputri, 

(2020) mendukung teori dengan hasil penemuan bahwa keputusan 

pembelian dapat menjadi variabel mediasi antara promosi dan kepuasan 

konsumen. Namun perbedaan hasil bahwa keputusan pembelian tidak 

memediasi promosi terhadap kepuasan konsumen pada penelitian 

Hidayat & Sukardi, (2019). 

Berdasarkan penjelasan dan beberapa hasil penelitian yang telah 

disajikan mengenai hubungan promosi terhadap kepuasan konsumen 

dimediasi oleh keputusan pembelian, maka dapat dirumuskan hipotesis 

kedelapan 

H8 : Terdapat pengaruh variabel promosi terhadap kepuasan 

konsumen dimediasi oleh keputusan pembelian. 

9. Pengaruh kualitas makanan terhadap kepuasan konsumen melalui 

keputusan pembelian 

Menurut Bloemer dan Kasper (1995) Loyalty reflects customer 

satisfaction with the expected performance of the product or service 

(Pandey et al., 2020). Hal tersebut berarti loyalitas mencerminkan 

kepuasan konsumen dengan kinerja yang diharapkan dari produk atau 

jasa. Kepuasan konsumen menunjukkan seberapa baik pengalaman 

penggunaan produk dibandingkan dengan harapan nilai pembeli 

(Hamzah & Shamsudin, 2020).  
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Adapun penelitian Sukini et al., (2020); Lina et al., (2021); Tuti 

et al., (2020)  yang menunjukkan bahwa kualitas makanan berpengaruh 

secara positif terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan 

pembelian. Namun keputusan pembelian tidak mampu memediasi 

penuh kualitas produk terhadap kepuasan konsumen Manggala et al., 

(2022). 

Berdasarkan penjelasan dan beberapa hasil penelitian yang telah 

disajikan mengenai hubungan kualitas makanan terhadap kepuasan 

konsumen dimediasi oleh keputusan pembelian, maka dapat dirumuskan 

hipotesis kesembilan :  

H9 : Terdapat pengaruh variabel kualitas makanan terhadap 

kepuasan konsumen dimediasi oleh keputusan pembelian  

10. Pengaruh harga terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan 

pembelian 

Harga jika dilihat dari sudut pandang pelanggan, seringkali 

dihubungkan dengan keuntungan yang didapat atau dirasakan untuk 

suatu barang atau jasa. Pelanggan akan merasa puas karena kebutuhan 

dan keinginannya telah terpenuhi dan harapannya terhadap produk telah 

terlampaui jika harga yang ditawarkan sesuai dengan nilai produk 

tersebut. (Saputro et al., 2022).  

Penelitian terdahulu oleh Sulastri, (2020); Trenggana & 

Cahyani, (2022); Nugraha et al., (2022) yang menyebutkan bahwa harga 
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produk berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan konsumen 

melalui keputusan konsumen. Namun pada penelitian Nukha et al., 

(2021) dan Budiono,(2020) bahwa variabel harga tidak ditemukan 

berpengaruh terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan 

pembelian.  

Berdasarkan penjelasan dan beberapa hasil penelitian yang telah 

disajikan mengenai hubungan harga terhadap kepuasan konsumen yang 

dimediasi keputusan pembelian, maka dapat dirumuskan hipotesis 

kesepuluh :  

H10 : Terdapat pengaruh variabel harga terhadap kepuasan 

konsumen dimediasi oleh keputusan pembelian. 
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BAB III 

 METODE PENELITIAN   

3.1 Jenis Penelitian  

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif, dimana 

data penelitiannya dipaparkan berupa angka-angka dengan analisis yang 

menggunakan statistik (Sugiyono, 2013). Penelitian ini menggunakan 

teknik survei, yaitu jenis penelitian yang dapat digunakan pada populasi 

yang ditentukan oleh peneliti. Namun, hanya sebagian data yang 

dikumpulkan dari individu-individu tersebut dengan memberikan batasan 

yang jelas, sehingga dapat mengetahui hubungan antar variabel yang 

digunakan pada penelitian ini. Penyebaran kuisioner penelitian ini kepada 

responden dengan kriteria tertentu. Metode ini bertujuan untuk mendapat 

data yang valid sesuai dengan data yang didapatkan dari responden yang 

tepat sehingga dapat mewakili seluruh populasi. 

3.2 Sasaran, Tempat, dan Waktu Penelitian  

Sasaran pada penelitian ini yaitu konsumen IKM CV. Bolu Ketan 

Mendut yang pernah membeli produk It’s Me Time Snack paling sedikit 

satu kali bagi masyarakat yang berdomisili di provinsi manapun dan dari 

kalangan manapun yang ada di Indonesia. Peneliti juga mewawancarai 

owner CV. Bolu Ketan Mendut, seorang reseller, dan lima orang konsumen 

produk It’s Me Time Snack untuk memperoleh informasi yang akan 
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mendukung riset peneliti. Waktu penelitian ini dilaksanakan pada bulan 

November 2022 hingga selesai. 

3.3 Populasi dan Sampel Penelitian  

a. Populasi  

Menurut Sugiyono, (2018) populasi merupakan wilayah generalisasi 

dari keseluruhan obyek atau subyek yang mempunyai kuantitas dan 

karakteristik tertentu yang akan diteliti oleh peneliti. Adanya populasi 

pada penelitian ini adalah untuk membatasi penerapan area generalisasi 

dan menentukan besarnya anggota sampel yang dipilih (Hardani et al., 

2020). Penulis telah menentukan populasi pada penelitian ini adalah 

konsumen produk It’s Me Time Snack CV. Bolu Ketan Mendut yang 

jumlahnya tidak dapat diketahui sehingga termasuk dalam kategori 

populasi yang tak terhingga. 

b. Sampel  

Sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut. (Sugiyono, 2013). Sedangkan menurut 

Morissan (2012) sampel adalah sebagian dari populasi pada suatu 

penelitian yang dapat mewakili populasi pada sebuah penelitian. Teknik 

pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah Non-

Probability Sampling yaitu metode yang digunakan untuk mengambil 

sampel dengan tidak memberikan kesempatan yang sama bagi setiap 

individu dari populasi yang ada (Sugiyono, 2013). Dalam penelitian ini, 

metode pengambilan sampel non probability sampling yang digunakan 
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adalah Purposive Sampling yaitu teknik penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertentu atau kriteria tertentu. Adapun kriteria responden 

dalam penelitian ini diantaranya : 

1) Konsumen produk It’s Me Time CV. Bolu Ketan Mendut, yaitu 

seseorang yang pernah melakukan pembelian produk It’s Me Time 

snack. 

2) Umur responden minimal 18 tahun karena menurut Elizabet (2015) 

bahwa seseorang dapat dikatakan dewasa ketika mencapai umur 18 

tahun.  

Penelitian ini memiliki populasi yang tidak dapat diketahui secara pasti, 

jadi penulis menggunakan rumus Cochran untuk menentukan jumlah 

sampel (Sugiyono, 2018) 

𝑛 =
𝑧2𝑝𝑞

𝑑2
 

Keterangan :  

n = Jumlah sampel  

z = skor z pada kepercayaan 95% = 1,96 

p = estimator proporsi populasi = 0,5 

q = 1-p (kebalikan dari p) 

d = kesalahan sampling yang ditoleransi/margin of error 

Berdasarkan rumus diatas, maka perhitungannya adalah sebagai berikut:  
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n = 
(1,96)2(0,5)(0,5)

(0,5)2
 = 384 

berdasarkan perhitungan dengan menggunakan rumus diatas, maka 

sampel yang akan digunakan pada penelitian ini adalah 384 responden  

3.4 Variabel Penelitian  

Atribut, nilai, atau karakteristik seseorang, objek, atau aktivitas yang 

penulis tentukan memiliki variasi tertentu dan kemudian ditarik 

kesimpulannya dikenal sebagai variabel penelitian. (Sugiyono, 2018). Pada 

penelitian ini variabel independen yang digunakan adalah promosi, kualitas 

makanan, dan harga. Variabel dependen adalah kepuasan konsumen, dan 

variabel mediasi adalah keputusan pembelian. 

3.5 Definisi Operasional  

Tabel 3. 1 Definisi Operasional 

Variabel 
Definisi 

Operasional 
Indikator Instrument Penelitian 

Promosi 

(X1) 

Promosi segala 

bentuk upaya 

kegiatan yang 

dilakukan 

perusahaan maupun 

pelaku usaha untuk 

dapat mengenalkan 

produk atau jasa 

ditawarkan, 

menginformasikan 

detail produk 

1. Periklanan 

(advertising) 

2. Promosi 

penjualan 

(sales 

promotion) 

3. Hubungan 

masyarakat 

(public 

relation) 

1. Saya membeli 

produk karena iklan 

promosi secara 

online (media sosial) 

maupun offline 

(brosur, pamflet 

maupun banner dll). 

2. Saya merasa lebih 

tertarik membeli 

karena adanya promo 

pembelian seperti 
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,membujuk 

konsumen serta 

mengingatkan 

target pasar yang 

telah ditentukan 

perusahaan 

terhadap produk. 

(Kotler & Keller, 

2016) 

4. Penjualan 

langsung 

(direct 

marketing) 

(Kotler & 

Keller, 2016) 

 

potongan harga, 

gratis ongkir dll.. 

3. Dengan adanya 

event/acara tertentu 

membuat saya 

tertarik untuk 

membeli. 

4. Adanya penjualan 

secara langsung 

membuat saya 

tertarik untuk 

membeli.  

(Putri & Effendy, 2022) 

(Dharma, 2021) (Soetanto, 

2021) (Rahmadaniar et al., 

2022) 

Kualitas 

Makanan 

(X2) 

Kualitas makanan 

sulit untuk 

dikarakterisasi dan 

tidak dapat 

diperkirakan secara 

tepat, namun tetap 

dapat dinilai 

melalui manfaat 

kesehatannya, 

tingkat bahan yang 

digunakan, rasa dan 

keberadaan produk 

tersebut (West et 

al., 2007) 

1. Penampilan  

2. Porsi  

3. Tekstur 

4. Rasa. (West et 

al., 2007) 

1. Packaging 

(kemasan) it’s me 

time snack memiliki 

desain menarik. 

2. Porsi sesuai dengan 

standar yang 

ditawarkan. 

3. Tekstur it’s me time 

renyah. 

4. Rasa it’s me time 

snack enak. 



digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id

57 
 

 
 

Harga 

(X3) 

harga adalah 

jumlah uang yang 

dibebankan oleh 

seseorang untuk 

mendapatkan 

sebuah produk atau 

jasa yang 

diinginkan sesuai 

dengan yang 

ditentukan 

perusahaan, atau 

sejumlah nilai yang 

dipertukarkan 

konsumen sehingga 

dapat merasakan 

manfaat saat 

memiliki atau 

menggunakan 

produk atau jasa. 

(Kotler & 

Amstrong, 2015) 

1. Harga 

terjangkau 

oleh konsumen 

2. Harga yang 

sesuai dengan 

kualitas 

3. Daya saing 

harga  

4. Harga yang 

sesuai dengan 

manfaat  

(Kotler & 

Amstrong, 

2015) 

1. Harga it’s me time 

snack terjangkau. 

2. Saya 

membandingkan 

harga it’s me time 

snack dengan harga 

produk sejenis. 

3. Harga sesuai dengan 

manfaat yang 

dirasakan. 

4. Harga sesuai dengan 

kualitas yang 

dirasakan. 

(Wirjoatmodjo, 2021) 

Keputusa

n 

Pembelia

n (Z) 

Keputusan 

pembelian adalah 

pemilihan dari dua 

atau lebih alternatif 

pilihan keputusan 

pembelian 

(Schiffman & 

Kanuk, 2010) 

1. Keinginan dan 

kebutuhan 

terhadap suatu 

produk 

2. Mempertimba

ngkan produk 

lain 

3. Yakin dalam 

memutuskan 

pembelian 

1. Saya membeli 

produk karena sesuai 

dengan kebutuhan 

dan keinginan saya. 

2. Saya yakin atas 

keputusan saya untuk 

membeli produk. 

3. Saya lebih memilih 

membeli produk It’s 

me time snack dari 
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(Schiffman & 

Kanuk, 2010) 

 

pada produk sejenis 

lainnya. 

Kepuasa

n 

Pelangga

n (Y) 

Kepuasan 

konsumen 

merupakan sikap 

purna beli yang 

ditunjukkan 

konsumen setelah 

melakukan 

pembelian barang 

maupun jasa dan 

dipersepsikan 

sesuai dengan 

harapan mereka.  

(Kotler & Keller, 

2016) 

1. Merasakan 

kepuasan 

2. Tetap 

membeli 

produk 

3. Merekome

ndasikan 

kepada 

orang lain 

4. Tercapainy

a harapan 

konsumen 

(Kotler & 

Keller, 

2016) 

1. Saya merasa puas 

terhadap produk yang 

saya beli.  

2. Saya berniat untuk 

membeli kembali pada 

waktu yang akan datang. 

3. Saya akan 

merekomendasikan 

produk kepada orang 

lain.  

4. Saya merasa produk 

yang saya beli sesuai 

dengan harapan saya. 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

3.6 Metode Pengumpulan Data  

Menurut Sugiyono (2013) pengumpulan data yang dilihat dari 

sumber datanya terdapat 2 (dua) sumber yaitu : 

1) Data primer  

Sumber data primer merupakan sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data (Sugiyono, 2013). Sumber 

data primer diperoleh melalui keterangan pertama yang didapatkan dari 

seseorang, seperti hasil wawancara, dokumentasi, observasi ataupun 
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melalui kuisioner. Dalam memperoleh data yang dibutuhkan dalam 

penelitian ini, peneliti dapat langsung terjun ke  lapangan. Sumber data 

primer pada penelitian ini melalui penyebaran kuisioner kepada 

responden. 

2) Data sekunder  

Data sekunder merupakan sumber data selain data langsung atau data 

dari lapangan, seperti bersumber dari orang lain atau dokumen 

(Sugiyono, 2013). Data sekunder dapat diperoleh dari berbagai sumber, 

misalnya buku, jurnal, berita, website, skripsi, maupun tesis yang 

berhubungan dengan penelitian ini.  

3.7 Teknik Pengumpulan Data  

3.7.1 Kuisioner  

Kuisioner digunakan sebagai metode pengumpulan data dalam 

penelitian ini. Kuisioner dilakukan dengan memberikan sekumpulan 

pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden sebagai bentuk 

upaya dalam mendapatkan dan mengumpulkan informasi yang 

dibutuhkan (Sugiyono, 2018). Adapun bagian-bagian dari kuisioner 

penelitian ini yaitu karakteristik responden, penyaringan responden, 

dan pengukuran variabel yaitu terdiri dari beberapa pertanyaan atau 

pernyataan mengenai indikator dari masing-masing variabel yang 

digunakan. 

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

skala interval. Skala interval yang dipakai pada penelitian ini yaitu 
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rentang 1 sampai 10. Hal ini dikarenakan semakin besar nilainya, 

semakin valid juga hasil datanya. Dalam skala ini menggunakan nilai 1 

sampai 10 yang disusun berupa angka 1 yang menunjukkan nilai 

terendah dengan arti “sangat tidak setuju” dan angka 10 yang 

menunjukkan nilai tertinggi dengan arti “sangat setuju”. Skala interval 

1-10 yang digunakan pada penelitian ini juga bertujuan untuk 

menghindari dan mencegah responden yang memilih jawaban tengah 

yang cenderung tanpa berpikir ketika memilihnya.  

Penyebaran kuisioner kepada responden dilakukan secara 

offline dan online. Penyebaran kuisioner secara offline dilakukan di 

beberapa tempat yaitu bisa dengan mengunjungi rumah produksi, 

supermarket atau toko oleh-oleh yang telah menyediakan produk It’s 

me time snack, dan pada acara atau event yang diikuti CV Bolu Ketan 

Mendut, dan mengunjungi rumah atau tempat yang disepakati untuk 

bertemu konsumen. Penyebaran secara online dilakukan dengan 

menggunakan platform whatsapp melalui google form. Hal ini 

dikarenakan peneliti telah memperoleh data konsumen yang berisi 

nama konsumen, alamat, jumlah pembelian hingga kontak nomor 

whatsapp yang didapatkan dari pihak owner CV. Bolu Ketan Mendut 

sehingga dapat mengetahui konsumen yang telah membeli produk It’s 

me time snack. Kuisioner disebarkan kepada responden yang dianggap 

memenuhi syarat dan dapat memberikan informasi yang cukup. 
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3.7.2 Wawancara  

Pengumpulan data pada penelitian ini, selain menggunakan 

kuisioner, peneliti juga menggunakan teknik wawancara. Peneliti 

menggunakan wawancara pada studi pendahuluan untuk 

mengetahui masalah yang perlu ditelaah dan jika ingin mengetahui 

informasi yang lebih mendalam dari responden. Wawancara pada 

penelitian ini dilakukan secara tidak terstruktur. Menurut Sugiyono, 

(2018) Wawancara bebas atau tidak terstruktur diperbolehkan 

dilakukan dengan tidak menggunakan pedoman wawancara pada 

biasanya dan pewawancara dapat mengajukan pertanyaan secara 

bebas sesuai dengan topik yang diinginkan. Wawancara ini 

dilakukan peneliti kepada owner CV Bolu Ketan Mendut, seorang 

reseller, dan lima orang konsumen keripik brownies it’s me time 

snack. Wawancara dilakukan dengan tidak terstrukur karena hal ini 

dilakukan untuk menggali informasi untuk mengetahui hal-hal yang 

lebih mendalam serta memastikan hasil data yang diperoleh dengan 

pendapat menurut narasumber.  

3.8 Analisis Data  

Teknis analisis data merupakan pengelompokan data berdasarkan 

variabel dan jenis responden, mentabulasi data berdasarkan variabel dari 

seluruh responden, menyajikan data tiap variabel yang diteliti, melakukan 

perhitungan untuk menjawab rumusan masalah, dan melakukan perhitungan 

untuk menguji hipotesis yang telah diajukan (Sugiyono, 2018), setelah itu 
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data dianalisis yang sudah diperoleh dapat ditarik kesimpulannya. Pada 

penelitian ini menggunakan teknik analisis data SEM pada aplikasi Smart 

PLS. 

SEM-PLS atau yang biasa disebut dengan Structural Equation 

Modelling berbasis Partial Least Square merupakan alternatif baru yang 

banyak disukai. Menurut Ghozali, (2014) penggunaan PLS selain tidak 

harus dengan sampel yang besar, juga tidak perlu adanya anggapan atau 

dugaan teori dan keharusan data tertentu. Adapun teknik analisis data dalam 

penelitian ini yaitu :  

1. Analisis deskriptif  

Pada bagian awal kuisioner yang dibagikan, responden diminta untuk 

melakukan pengisian data berikut ini :  

a. Identitas responden yaitu berupa nama responden, gender, usia, 

profesi, pendapatan atau uang saku per bulan. 

b. Pertanyaan penyaringan, seseorang pernah melakukan pembelian 

produk it’s me time snack. 

c. Analisis jawaban responden, dalam hal ini merupakan penilaian 

responden atas kuisioner yang telah diberikan mengenai variabel-

variabel yang diteliti. 

2. Analisis SEM-PLS 
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Outer model atau evaluasi model pengukuran dan inner model 

atau evaluasi model struktural, adalah dua model yang dianalisis dalam 

penelitian ini. Berikut penjelasan dari dua model diatas: 

a. Outer Model (evaluasi model pengukuran) 

1) Uji Validitas  

Menurut Sugiyono (2019) validitas merupakan ukuran 

ketepatan antara data yang terjadi pada obyek penelitian dengan 

data yang dilaporkan oleh peneliti. Pengujian validitas dilakukan 

dengan tujuan untuk mengetahui kevalidan instrument yang 

disebarkan. Sebaiknya melakukan uji validitas pada semua item 

instrument agar diketahui kevalidannya. Uji validitas pada 

penelitian ini  menggunakan uji validitas konvergen (convergent 

validity) dan uji validitas diskriminan (discriminant validity). 

Pada uji validitas konvergen (convergent validity) yang 

dilihat adalah nilai outer loading pada setiap indikator variabel 

serta nilai AVE pada setiap variabel penelitian. Instrument dapat 

dikatakan valid apabila outer loading memiliki nilai antara 0.5 – 

0.6 dan nilai AVE dikatakan memenuhi uji apabila nilai AVE > 

0.5 (Ghozali & Laten, 2015). Pada uji validitas diskriminan 

(discriminant validity) dinilai berdasarkan nilai cross loading. 

Jika nilai cross loading suatu indikator memiliki nilai paling 

tinggi daripada nilai cross loading pada indikator lain maka 
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dapat dikatakan valid atau memenuhi uji validitas 

diskriminan(Ghozali & Laten, 2015). 

2) Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas yaitu uji yang dilakukan untuk memastikan 

dan mengukur instrument yang digunakan pada kuisioner 

penelitian ini mampu mengumpulkan data yang reliabel atau 

tidak. Instrument dapat dikatakan stabil jika responden 

menjawab item pernyataan kuisioner yang diteliti dengan 

konsisten. Uji reliabilitas pada penelitian ini dapat dilihat dari 

nilai Cronbach’s Alpha dan suatu kuisioner dapat dikatakan 

reliabel apabila memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,7. 

(Supriyanto & Maharani, 2013) 

b. Inner Model (Evaluasi Model Struktural ) 

Berdasarkan teori yang digunakan dalam penelitian ini, 

model yang menggambarkan hubungan antar variabel laten disebut 

inner model atau evaluasi model struktural. 

1) Uji R-square (R²) 

Uji R-square menunjukkan persentase variasi variabel 

independen maupun dependen dapat dijelaskan oleh variabel 

yang dihipotesisikan memengaruhinya, semakin tinggi R-square 

suatu variabel, semakin baik model tersebut (Amalia et al., 

2022). Adapun ketentuan nilai R-square yaitu apabila nilai 0.19 
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– 0.32 dikatakan lemah, nilai 0.33 – 0. 66 dikatakan moderate, 

dan nilai ≥ 0. 67 dikatakan kuat (Ghozali, 2014) 

2) Uji Q-Square (Q²) 

Tujuan dari uji Q-Square adalah untuk mengetahui apa suatu 

indikator yang digunakan dapat memprediksi relevansinya 

Ghozali, (2014) menyatakan bahwa model dianggap prediktif 

relevan jika nilai Q-Square > 0, sedangkan model dianggap 

kurang prediktif relevan jika nilai Q-Square < 0. Menurut Cohen 

menyatakan bahwa nilai antara 0,02-0,14 menunjukkan lemah, 

antara 0,15 - 0,34 menunjukkan sedang, dan lebih dari 0,35 

menunjukkan kuat. 

3) Uji Hipotesis  

Signifikansi uji hipotesis yaitu level 0.05 (α=5%) dengan 

kriteria sebagai berikut:(Narimawati et al., 2020).  

a. Jika nilai signifikansi < 0.05 berarti hipotesis diterima yang 

berarti variabel independen berpengaruh terhadap variabel 

dependen. 

b. Jika nilai signifikansi > 0.05 berarti hipotesis ditolak yang 

berarti variabel independen tidak berpengaruh terhadap 

variabel dependen. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 
 

4.1 Gambaran Umum CV Bolu Ketan Mendut 

4.1.1 Sejarah CV. Bolu Ketan Mendut 

Sejarah berdirinya CV. Bolu Ketan Mendut diawali pada tahun 

2017, namun pada saat itu badan usahanya masih belum berbentuk CV 

(Commanditaire Venootschap) hanya menggunakan nama It’s Me 

Time Snack saja. Pada saat itu proses produksi berada di dapur rumah 

tangga dengan menggunakan alat pembuat kue dan oven yang masih 

sangat sederhana. Pada bulan Februari 2018 proses produksi berpindah 

di garasi rumah. Sejak tanggal 05 Februari 2020 tempat produksinya 

pindah ke Bolu Ketan Mendut Creatif House, yaitu tempat produksi 

yang sudah terpisah dengan tempat tinggal dan dalam proses 

produksinya sudah menerapkan GMP (Good Manufacture Practice), 

yaitu dalam bentuk prosedur untuk menghasilkan produk sesuai standar 

keamanan pangan suatu negara sehingga aman untuk dikonsumsi 

sebagai camilan dalam menikmati waktu santai, selain itu pada tahun 

2020 juga legalitas badan usaha sudah menjadi CV (Commanditaire 

Venootschap).  

It’s Me Time Snack merupakan produk keluaran dari IKM CV. 

Bolu Ketan Mendut. It’s Me Time Snack merupakan makanan ringan 
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yang memilki cita rasa khas brownies yang dipadukan dengan tepung 

ketan didalam komposisinya, sehingga menghasilkan rasa yang khas 

dan unik. It’s Me Time Snack ini adalah produk keripik brownies yang 

berbahan baku tepung ketan. Ini menjadi inovasi baru bagi produk 

olahan brownies, karena pada umumnya produk brownies diolah 

dengan cara dikukus namun it’s me time snack ini dengan cara di oven 

dan dengan ukuran yang tipis, seperti layaknya keripik. Jika dilihat dari 

bahan baku, biasanya produk brownies dibuat dengan bahan baku 

tepung terigu, namun It’s Me Time Snack ini berbahan dasar tepung 

ketan. Tentu saja hal tersebut menjadi pembeda dengan produk pesaing, 

selain rasa yang berbeda, juga dari segi tekstur tentu lebih chruncy. 

4.1.2 Visi dan Misi CV Bolu Ketan Mendut 

Visi  

Menjadi salah satu Industri Kecil Menengah (IKM) di Indonesia yang 

mampu menghasilkan produk makanan yang aman untuk dikonsumsi, 

efisien, dan efektif dalam proses produksinya serta memilki daya saing 

di pasar domestik dan internasional dengan mengutamakan kepuasan 

pelanggan dan semua mitra usaha  

Misi  

2. Menjaga kualitas produk dan pelayanan  

3. Inovatif dan kreatif dalam mengembangkan produk 
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4. Konsistensi dalam penerapan standar keamanan pangan  

5. Perbaikan sistem manajemen dan produk secara kontinyu dan 

berkelanjutan  

6. Menciptakan sumber daya manusia menjadi professional dan cerdas  

7. Menjaga dan membina hubungan yang saling menguntungkan 

dengan karyawan, pelanggan, dan mitra bisnis  

8. Meningkatkan kesejahteraan karyawan dan menciptakan lapangan 

kerja  

4.1.3 Tata Nilai CV Bolu Ketan Mendut 

A : Amanah, yang berarti berkomitmen dan bertanggungjawab dalam 

memegang kepercayaan yang telah diberikan 

A : Adaptif, yang berarti mampu menyesuaikan diri  

M : Mawadah, yang berarti perusahaan peduli dengan pelanggan, 

karyawan, mitra bisnis, dan lingkungan sekitarnya 

I : Inovatif, yang berarti perusahaan selalu melakukan pembaruan untuk 

menjadi yang lebih baik dari sebelumnya. 

I : Integritas, yang berarti jujur, disiplin, dan bertanggungjawb dalam 

bekerja. 

N : Niat yang berarti Yaitu perusahaan mempunyai tujuan yang akan 

dicapai 
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4.2 Hasil Penelitian  

4.2.1 Karakteristik Responden  

Data deskriptif digunakan sebagai informasi tambahan dalam 

penelitian. Data penyaringan digunakan untuk dapat memastikan bahwa 

responden tersebut sesuai dengan kriteria pada penelitian ini sehingga 

nantinya data yang dihasilkan lebih valid. Responden pada penelitian 

adalah seluruh konsumen keripik brownies It’s me time snack dengan 

varian topping apapun dan minimal pembelian satu kali. Penyebaran 

kuisioner dimulai pada Bulan Februari 2023 sampai dengan Mei 2023. 

Berikut adalah rincian dari penyaringan sampel pada penelitian ini: 

Tabel 4. 1 Penyaringan Responden 

No. Keterangan Jumlah  

1.  Kuisioner yang diisi   384  

2.  Kuisioner yangdiolah   342 

3. Kuisioner yang tidak diolah   42 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Dalam tabel 4.1 diatas, menunjukkan bahwa total kuisioner yang 

diisi oleh responden sebanyak 384, kuisioner yang diolah 

menggunakan SmartPLS berjumlah 342, dan kuiosioner yang tidak 

diolah berjumlah 42. Hal ini disebabkan oleh responden yang tidak 

memenuhi kriteria yang dibutuhkan dan menjawab pernyataan yang 

tidak sungguh-sungguh. Pada penelitian ini peneliti menggunakan 

responden dengan karakteristik tertentu . Adapun karakteristik tersebut 

adalah sebagai berikut.  
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a. Jenis kelamin responden  

Adapun data mengenai jenis kelamin konsumen it’s me time 

snack yaitu sebagai berikut. 

Tabel 4. 2 Jenis Kelamin Responden 

Jenis Kelamin  Jumlah Persentase 

Laki-laki 98 29% 

Perempuan  244 71% 

Jumlah 342 100% 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Berdasarkan informasi pada tabel diatas, diketahui bahwa hasil 

dari 342 responden dengan rincian berdasarkan jenis kelamin yaitu 

laki-laki berjumlah 98 atau 29% dan perempuan berjumlah 244 orang 

atau 71%. Jenis kelamin perempuan mendominasi sampel pada 

penelitian ini. 

b. Usia responden  

Adapun data usia responden pada penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

Tabel 4. 3 Usia Responden 

Usia  Jumlah  Persentase 

18 - 25 tahun 138 40% 

26 - 35 tahun 78 23% 

36 - 45 tahun  79 23% 

46 - 55 tahun 40 12% 

> 55 tahun 7 2% 

Jumlah 342 100% 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Berdasarkan informasi pada tabel diatas, dapat diketahui 

bahwa responden dengan rentang usia 18-25 tahun berjumlah 138 
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orang dengan persentase 40%. Usia 26 – 35 tahun berjumlah 78 orang 

dengan persentase 23%. Usia 36 – 45 tahun berjumlah 79 orang dengan 

persentase 23%. Usia 46 – 55 tahun sejumlah 40 orang dengan 

persentase 12%, dan usia >55 tahun sejumlah 7 orang dengan 

persentase 2%. Maka dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden 

pada penelitian ini berusia 18 – 25 tahun.  

c. Pekerjaan responden  

Berkut ini adalah klasifikasi pekerjaan atau profesi responden 

pada penelitian ini. Ada 12 macam profesi yaitu sebagai berikut: 

Tabel 4. 4 Pekerjaan Responden 

Pekerjaan  Jumlah Persentase 

Mahasiswa/pelajar  91 27% 

Pegawai swasta 85 25% 

PNS/TNI/POLRI 35 10% 

Wirausaha 77 23% 

Guru 18 5% 

Pedagang 4 1% 

Freelancer 11 3% 

Ibu Rumah Tangga 7 2% 

Asisten apoteker 2 1% 

Asisten bidan 4 1% 

Pegawai BUMN 5 1% 

Perawat 3 1% 

Jumlah 342 100% 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Pada tabel diatas dapat diketahui bahwa ada 12 macam profesi 

responden pada penelitian ini. Profesi mahasiswa atau pelajar 

berjumlah 91 orang dengan persentase 27%. Profesi pegawai swasta 
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berjumlah sebanyak 85 orang dengan persentase 25%. Profesi 

PNS/TNI/POLRI berjumlah 35 orang dengan persentase 10%. Profesi 

wirausaha berjumlah 77 orang dengan persentase 23%. Profesi guru 

berjumlah 18 orang dengan persentase 5%. Profesi pedagang 

berjumlah 4 orang atau 1%. Profesi freelancer berjumlah 11 orang atau 

3%. Profesi ibu rumah tangga (IRT) berjumlah 7 orang atau 2%. 

Profesi asisten apoteker berjumlah 2 orang atau 1%. Profesi asisten 

bidan berjumlah 4 orang atau 1%. Profesi pegawai BUMN berjumlah 

5 orang atau 1%. Profesi perawat berjumlah 3 orang atau 1%. Maka 

dapat disimpulkan bahwa responden terbanyak memilki profesi 

sebagai mahasiswa atau pelajar.  

d. Pendapatan atau uang saku reponden perbulan  

Adapun data mengenai pendapatan perbulan konsumen it’s me 

time snack yang menjadi responden pada penelitian ini. 

Tabel 4. 5 Pendapatan Responden 

Pendapatan  Jumlah  Persentase 

< Rp. 1.000.000 98 29% 

Rp. 1.000.000 - Rp. 3.000.000 93 27% 

Rp. 3.000.000 - Rp. 5.000.000 79 23% 

>Rp. 5.000.000 72 21% 

Jumlah 342 100% 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Berdasarkan informasi pada tabel diatas, diketahui bahwa responden 

yang memiliki pendapatan <Rp. 1.000.000 berjumlah 98 orang dengan 

persentase 29%. Pendapatan responden yang berkisar antara Rp. 
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1.000.000 – Rp. 3.000.000 berjumlah 93 orang dengan persentase 

27%. Pendapatan responden yang berkisar antara Rp. 3.000.000 – Rp. 

5.000.000 berjumlah 79 orang dengan persentase 23%. Responden 

dengan pendapatan >Rp. 5.000.000 berjumlah 72 orang dengan 

persentase 21%. Maka dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden 

memiliki pendapatan <Rp. 1.000.000. 

4.3 Evaluasi Model  

SEM-PLS atau yang biasa disebut dengan Structural Equation Modelling 

berbasis Partial Least Square merupakan alternatif baru yang banyak disukai 

karena dengan memakai PLS dengan pengukuran tertentu tidak terlalu 

membutuhkan sampel yang begitu banyak. Menurut Ghozali, (2014) 

penggunaan PLS selain tidak harus dengan sampel yang besar, juga tidak perlu 

adanya anggapan atau dugaan teori dan keharusan data tertentu. Berikut ini 

adalah gambar model struktural pada penelitian ini: 

 

Gambar 4. 1 Model Struktural 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 
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4.3.1 Model Pengukuran (Outer Model) 

 

Gambar 4. 2 Hasil Outer Model 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 

a. Validitas Konvergen  

Uji validitas konvergen pada penelitian ini menggunakan nilai 

outer loading dan Average Variance Extraced (AVE). 

1) Nilai Outer Loading 

Validitas konvergen dapat diketahui dengan melihat nilai outer 

loading atau loading factor pada hasil perhitungan. Menurut Ghozali & 

Laten, (2015), suatu indikator dikatakan valid ketika nilai outer loading 

> 0.5. Berikut nilai outer loading indikator pada setiap variabel 

penelitian sebagai berikut: 
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Tabel 4. 6 Outer Loading 

Variabel  Indikator  

Outer 

Loading  Standar Keterangan  

Promosi 

(X1) 

X1.1 0.746 >0.5 Valid 

X1.2 0.619 >0.5 Valid 

X1.3 0.831 >0.5 Valid 

X1.4 0.811 >0.5 Valid 

Kualitas 

Makanan 

(X2) 

X2.1 0.795 >0.5 Valid 

X2.2 0.775 >0.5 Valid 

X2.3 0.834 >0.5 Valid 

X2.4 0.804 >0.5 Valid 

Harga 

(X3) 

X3.1 0.821 >0.5 Valid 

X3.2 0.756 >0.5 Valid 

X3.3 0.904 >0.5 Valid 

X3.4 0.896 >0.5 Valid 

Kepuasan 

Konsumen 
(Y) 

Y1 0.834 >0.5 Valid 

Y2 0.867 >0.5 Valid 

Y3 0.849 >0.5 Valid 

Y4 0.866 >0.5 Valid 

Keputusan 

Pembelian 
(Z) 

Z1 0.874 >0.5 Valid 

Z2 0.882 >0.5 Valid 

Z3 0.803 >0.5 Valid 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 

Tabel 4.6 menunjukkan bahwa setiap indikator variabel yang 

dihasilkan dari perhitungan nilai outer loading telah dinyatakan lolos uji, 

sehingga dapat dinyatakan valid dan layak digunakan untuk penelitian. Hal 

tersebut terbukti dengan nilai outer loading > 0.5 pada masing-masing 

indikator disetiap variabel. Berdasarkan hal tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa semua indikator pada setiap variabel dinyatakan valid. 
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2) Nilai Average Variance Extraced (AVE) 

Menurut Ghozali & Laten, (2015) nilai akar AVE > 0.5 agar 

dapat dikatakan valid dan memenuhi uji validitas konvergen. 

Berikut nilai akar AVE pada penelitian ini :  

Tabel 4. 7 Nilai AVE 

Variabel AVE Standard Keterangan  

Promosi (X1) 0.572 >0.5 Valid 

Kualitas 

Makanan(X2) 0.644 
>0.5 Valid 

Harga (X3) 0.717 >0.5 Valid 

Kepuasan 

Konsumen (Y) 0.730 
>0.5 Valid 

Keputusan 

Pembelian (Z) 0.729 
>0.5 Valid 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 

Berdasarkan tabel 4.8 diatas dapat disimpulkan bahwa 

seluruh variabel pada penelitian ini memiliki nilai AVE > 0.5. Maka 

dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel pada penelitian ini 

dikatakan valid atau memenuhi kriteria uji validitas konvergen. 

b. Validitas Diskriminan  

Uji validitas diskriminan pada penelitian ini menggunakan nilai 

cross loading. Jika nilai cross loading suatu indikator memiliki nilai 

paling tinggi daripada nilai cross loading pada indikator lain maka dapat 

dikatakan valid atau memenuhi uji validitas diskriminan (Ghozali & 

Laten, 2015). 

Berikut ini tabel  nilai cross loading indikator disetiap variabel yang 

diteliti yaitu : 
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Tabel 4. 8 Cross Loading 

Indikator 
Promosi 

(X1) 

Kualitas 

Makanan 

(X2) 

Harga 

(X3) 

Kepuasan 

Konsumen 

(Y) 

Keputusan 

Pembelian 

(Z) 

X1.1 0.746 0.346 0.372 0.298 0.334 

X1.2 0.619 0.279 0.274 0.194 0.251 

X1.3 0.831 0.356 0.396 0.423 0.435 

X1.4 0.811 0.478 0.497 0.459 0.529 

X2.1 0.421 0.795 0.483 0.539 0.535 

X2.2 0.436 0.775 0.578 0.543 0.475 

X2.3 0.376 0.834 0.540 0.530 0.519 

X2.4 0.377 0.804 0.578 0.607 0.563 

X3.1 0.475 0.570 0.821 0.583 0.544 

X3.2 0.402 0.445 0.756 0.412 0.455 

X3.3 0.457 0.620 0.904 0.624 0.629 

X3.4 0.448 0.639 0.896 0.606 0.673 

Y1 0.372 0.615 0.533 0.834 0.618 

Y2 0.431 0.570 0.601 0.867 0.619 

Y3 0.395 0.549 0.504 0.849 0.572 

Y4 0.449 0.629 0.630 0.866 0.635 

Z1 0.404 0.542 0.569 0.591 0.874 

Z2 0.480 0.585 0.598 0.648 0.882 

Z3 0.494 0.545 0.594 0.593 0.803 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 

Dari tabel sebelumnya diketahui bahwa nilai cross 

loading untuk masing-masing indikator yang digunakan 

memiliki nilai paling tinggi jika dibandingkan dengan nilai cross 

loading untuk indikator variabel lainnya. Hal tersebut 

menunjukkan bahwa indikator variabel penelitian tersebut 

memenuhi persyaratan uji validitas diskriminan, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa semua indikator variabel dinyatakan valid. 
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c. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas pada penelitian ini dapat dilihat dari nilai 

Cronbach’s Alpha dan suatu kuisioner dapat dikatakan reliabel apabila 

memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,7. (Supriyanto & Maharani, 2013). 

Berikut nilai Croncach’s Alpha pada peneltian ini : 

Tabel 4. 7 Cronbach's Alpha 

Variabel  
Cronbach’s 

Alpha 
Standard  Keterangan  

X1 0.763 >0.7 Reliabel 

X2 0.815 >0.7 Reliabel 

X3 0.868 >0.7 Reliabel 

Y 0.877 >0.7 Reliabel 

Z 0.813 >0.7 Reliabel 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 

Berdasarkan tabel 4.9 dapat disimpulkan bahwa seluruh nilai 

Cronbach’s Alpha > 0.7, sehingga dapat dikatakan reliabel dan 

memenuhi uji reliabilitas. 

4.3.2 Model Struktural (Inner Model) 

Evaluasi model struktural (inner model) pada penelitian ini dilakukan 

dengan melalui uji R-Square, Predivtive Rrelevance (Q Square), dan uji 

hipotesis. 

a. R-Square (R²) 

Adapun ketentuan nilai R-square yaitu apabila nilai 0.19 – 0.32 

dikatakan lemah, nilai 0.33 – 0. 66 dikatakan moderate, dan nilai ≥ 0. 67 

dikatakan kuat (Ghozali, 2014). Berikut adalah nilai R-Square yang 

dihasilkan pada penelitian ini: 
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Tabel 4. 8 Nilai R-Square 

Variabel 

(Konstruk) R-Square  

Promosi    

Kualitas makanan   

Harga   

Kepuasan konsumen 0.618 

Keputusan pembelian  0.562 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai R-Square 

dari variabel kepuasan konsumen sebesar 0.618 atau 61.8% dan nilai 

R-Square pada variabel keputusan pembelian sebesar 0.562 atau 

56.2%  dapat diartikan bahwa variabel promosi, kualitas makanan, 

dan harga memiliki pengaruh sebesar 61,8% dan 56,2%. Maka dapat 

disimpulkan nilai R-Square variabel kepuasan konsumen dan 

keputusan pembelian tergolong moderate karena nilai R-Square 

berada dikisaran nilai 0.33 – 0.66. 

b. Predictive Relevance (Q Square) 

Selain pengujian melalui nilai R-Square, penelitian ini juga di 

uji dengan melihat nilai Q-Square. Adapun ketentuan nilai Q-Square 

yaitu antara 0.02-0.14 menunjukkan lemah, antara 0.15 – 0.34 

menunjukkan sedang, dan  >0.35 menunjukkan kuat. Hasil nilai Q-

Square dihitung menggunakan prosedur Blindfolding. Berikut 

perhitungan nilai Q-Square pada penelitian ini: 
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Tabel 4. 9 Nilai Q-Square 

Variabel Q-Square (Q²) 

Keputusan Pembelian (Z) 0.402 

Kepuasan Konsumen (Y) 0.443 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 

Berdasarkan perhitungan diatas, dapat diketahui bahwa nilai Q-

Square yang dihasilkan dari masing-masing variabel keputusan 

pembelian dan kepuasan konsumen adalah sebesar 0.402 dan 0.443, 

yang berarti nilai tersebut > 0. Hasil tersebut menunjukkan bahwa model 

tersebut dapat dikatakan layak. Dengan demikian, model tergolong 

substansial atau kuat karena nilai Q-Square > 0.35.  

c. Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis pada penelitian ini dilakukan menggunakan 

program aplikasi SmartPLS 3.0 dengan metode bootstrapping. 

Pengujian hipotesis dilakukan guna mengetahui pengaruh antar masing-

masing variabel independen terhadap variabel dependen dengan 

variabel mediasi sebagai perantara. Berikut ini gambar output 

bootstrapping pada penelitian ini. 
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Gambar 4. 3 Output Bootstrapping 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Pengujian hipotesis dilakukan melalui uji t, yaitu dengan 

memeriksa dan membandingkan nilai t-hitung dengan nilai t-tabel. 

Variabel tersebut dapat dikatakan berpengaruh atau hipotesis 

diterima, apabila nilai t-statistic atau t-hitung > nilai t-tabel begitu 

pula sebaliknya. Nilai p-value juga digunakan untuk menunjukkan 

bahwa pengujian hipotesis. Hipotesis diterima jika p-value < 0,05, 

begitu pula sebaliknya. Hasil pengujian langsung hipotesis pada 

koefisien jalur ditunjukkan di bawah ini. 
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Original 

Sampel 

(O) 

Sampel 

Mean 

(M) 

Standar 

Devition 

(STDEV

)  

T-

Statisti

c 

P-

Values 

Keteranga

n  

X1 —> Y 0.031 0.033 0.052 0.703 0.482 ditolak 

X1 —> Z 0.187 0.192 0.052 3.458 0.001 diterima 

X2 —> Y 0.311 0.308 0.059 5.438 0.000 diterima 

X2 —> Z  0.297 0.292 0.060 4.885 0.000 diterima 

X3 —> Y 0.184 0.191 0.071 2.527 0.012 diterima 

X3 —> Z 0.389 0.389 0.071 5.454 0.000 diterima 

Z —> Y 0.370 0.365 0.064 5.766 0.000 diterima 

X1 —> Z —> Y 0.069 0.071 0.025 2.637 0.009 diterima 

X2 —> Z —> Y 0.110 0.108 0.032 3.204 0.001 diterima 

X3 —> Z —> Y  0.144 0.140 0.029 5.174 0.000  diterima 

Tabel 4. 10 Output Bootstrapping 

Sumber : Pengolahan data dengan SmartPLS 3.0 (2023) 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa output 

hipotesis dari pengujian path coefficient yaitu terdapat sembilan 

hipotesis yang diterima dan dinyatakan memiliki pengaruh 

dikarenakan nilai t-tabel yakni sebesar 1.96 < t-statistic (Ghozali & 

Laten, 2015). Sedangkan nilai P-Value < 0.05 dan satu hipotesis 

yang ditolak dan dinyatakan tidak memiliki pengaruh dikarenakan 

P-Value > 0.05 dan nilai t-statistic < 1.96. Berikut pemaparan dari 

hasil pengujian hipotesis dalam penelitian ini dengan metode 

boostrapping : 

1) Hipotesis 1 yaitu pengaruh promosi (X1) terhadap kepuasan 

konsumen (Y). Apabila dilihat dari hasil uji yang tertera yaitu 

nilai uji t-statistic sebesar 0.703 dan nilai p-value sebesar 0.482, 

dapat diketahui bahwa nilai t-statistic < 1.96 dan nilai  p-value > 
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0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak ada pengaruh 

variabel promosi terhadap kepuasan konsumen, sehingga 

hipotesis pertama ditolak.  

2) Hipotesis 2 yaitu pengaruh promosi (X1) terhadap keputusan 

pembelian (Z). Apabila dilihat dari hasil uji yang tertera yaitu 

nilai uji t-statistic sebesar 3.458 dan nilai p-value sebesar 0.001, 

dapat diketahui bahwa nilai t-statistic > 1.96 dan nilai p-value < 

0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

variabel promosi terhadap keputusan pembelian, sehingga 

hipotesis kedua diterima.  

3) Hipotesis 3 yaitu pengaruh kualitas makanan (X2) terhadap 

kepuasan konsumen (Y). Apabila dilihat dari hasil uji yang 

tertera yaitu nilai uji t-statistic sebesar 5.438 dan nilai p-value 

sebesar 0.000, dapat diketahui bahwa nilai t-statistic > 1.96 dan 

nilai p-value < 0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh variabel kualitas makanan terhadap kepuasan 

konsumen, sehingga hipotesis ketiga diterima.  

4) Hipotesis 4 yaitu pengaruh kualitas makanan (X2) terhadap 

keputusan pembelian (Z). Apabila dilihat dari hasil uji yang 

tertera yaitu nilai uji t-statistic sebesar 4.885 dan nilai p-value 

sebesar 0.000, dapat diketahui bahwa nilai t-statistic > 1.96 dan  

nilai p-value < 0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat 
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pengaruh variabel kualitas makanan terhadap keputusan 

pembelian, sehingga hipotesis keempat diterima.  

5) Hipotesis 5 yaitu pengaruh harga (X3) terhadap kepuasan 

konsumen (Y). Apabila dilihat dari hasil uji yang tertera yaitu 

nilai uji t-statistic sebesar 2.527 dan nilai p-value sebesar 0.012, 

dapat diketahui bahwa nilai t-statistic > 1.96 dan nilai p-value < 

0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

variabel harga terhadap kepuasan konsumen, sehingga hipotesis 

kelima diterima.  

6) Hipotesis 6 yaitu pengaruh harga (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Z). Apabila dilihat dari hasil uji yang tertera yaitu 

nilai uji t-statistic sebesar 5.454 dan nilai p-value sebesar 0.000, 

dapat diketahui bahwa nilai t-statistic > 1.96 dan  nilai p-value < 

0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

variabel harga terhadap keputusan pembelian, sehingga 

hipotesis keenam diterima.  

7) Hipotesis 7 yaitu pengaruh keputusan pembelian (Z) terhadap 

kepuasan konsumen (Y). Apabila dilihat dari hasil uji yang 

tertera yaitu nilai uji t-statistic sebesar 5.766 dan nilai p-value 

0.000, dapat diketahui bahwa nilai t-statistic > 1.96 dan nilai p-

value < 0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat 
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pengaruh variabel keputusan pembelian  terhadap kepuasan 

konsumen, sehingga hipotesis ketujuh diterima.  

8) Hipotesis 8 yaitu pengaruh promosi (X1) terhadap kepuasan 

konsumen (Y) melalui keputusan pembelian (Z). Apabila dilihat 

dari hasil uji yang tertera yaitu nilai uji t-statistic sebesar 2.637 

dan nilai p-value sebesar 0.009, dapat diketahui bahwa nilai t-

statistic > 1.96 dan nilai  p-value < 0.05, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa terdapat pengaruh variabel promosi terhadap 

kepuasan konsumen melalui keputusan pembelian, sehingga 

hipotesis kedelapan diterima. 

9) Hipotesis 9 yaitu pengaruh kualitas makanan (X2) terhadap 

kepuasan konsumen (Y) melalui keputusan pembelian (Z). 

Apabila dilihat dari hasil uji yang tertera yaitu nilai uji t-statistic 

sebesar 3.204 dan nilai p-value sebesar 0.001, dapat diketahui 

bahwa nilai t-statistic > 1.96 dan nilai  p-value < 0.05, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh variabel kualitas 

makanan terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan 

pembelian, sehingga hipotesis kesembilan diterima. 

10) Hipotesis 10 yaitu pengaruh harga (X3) terhadap kepuasan 

konsumen (Y) melalui keputusan pembelian (Z). Apabila dilihat 

dari hasil uji yang tertera yaitu nilai uji t-statistic sebesar 5.174 

dan nilai p-value sebesar 0.010, dapat diketahui bahwa nilai t-
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statistic > 1.96 dan  p-value < 0.05, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa terdapat pengaruh variabel harga terhadap kepuasan 

konsumen melalui keputusan pembelian, sehingga hipotesis 

kesepuluh diterima. 

4.4 Pembahasan  

4.4.1 Pengaruh promosi terhadap kepuasan konsumen keripik brownies it’s 

me time snack.  

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel promosi tidak berpengaruh 

terhadap kepuasan konsumen keripik brownies it’s me time snack dengan 

nilai t-statistic sebesar 0.703 < 1.96 dengan nilai p-value 0.482 > 0.05 

sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis pertama ditolak. Selaras 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Sondak et al., (2021), Herlambang 

& Komara, (2022) yang menyatakan bahwa promosi tidak memiliki 

pengaruh terhadap kepuasan konsumen. Suatu barang akan berguna apabila 

pemakai dapat dengan mudah mendapatkannya pada waktu yang tepat serta 

tempat yang mudah diakses. Tingkat kepuasan pelanggan dapat dinilai dari 

kesesuaian ekspektasi pelanggan pasca promosi. Selain itu hasil tersebut 

menggambarkan bahwa promosi yang dilakukan masih belum terlalu 

intensif sehingga banyak konsumen yang belum mengetahui informasi yang 

detail tentang CV Bolu Ketan Mendut. 

Promosi yang dilakukan CV Bolu Ketan Mendut yaitu dengan 

beberapa cara yaitu pemasangan baliho, penyebaran brosur, promosi dengan 
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cara memberikan diskon, potongan harga dll. Promosi melalui acara 

maupun event yang diikuti serta kegiatan promosi yang dilakukan oleh 

reseller produk it’s me time snack dan toko oleh-oleh yang bekerja sama 

dengan CV Bolu Ketan Mendut, serta promosi melalui media sosial 

instagram dan facebook dengan cara memposting produk. 

Hasil penelitian ini juga didukung oleh jawaban responden 

mengenai variabel promosi yang diperoleh dari hasil pernyataan kuisioner 

yang disebarkan dengan nilai 1 hingga 4 yang dianggap nilai rendah 

sebanyak 12% dari indikator pertama, 8% dari indikator kedua, 2% dari 

indikator ketiga, dan 2% dari indikator keempat. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa indikator yang memiliki pengaruh paling besar terdapat 

pada indikator pertama yaitu sebanyak 12% dengan item pernyataan terkait 

periklanan yang dilakukan oleh CV Bolu Ketan Mendut. Hasil jawaban 

melalui kuisioner ini membuktikan bahwa periklanan yang dilakukan masih 

belum sesuai dengan kebiasaan dan keinginan konsumen, sehingga hal 

tersebut membuat tingkat kepuasan konsumen masih rendah. Dalam hal ini 

sebaiknya CV Bolu Ketan Mendut melakukan riset mengenai periklanan 

yang sedang digemari masyarakat, jika melalui brosur atau pamflet 

mungkin bisa memperhatikan desainnya, atau informasi-informasi yang ada 

didalamnya. Begitupun melalui media sosial juga harus memperhatikan 

seberapa menarik gambar postingan, konten, maupun captionnya. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi tidak berpengaruh 

terhadap kepuasan konsumen, walaupun CV Bolu Ketan Mendut sudah 
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melakukan promosi dengan berbagai cara seperti metode online maupun 

offline. Namun pengelolaan promosi yang dilakukan CV Bolu Ketan 

Mendut memang kurang maksimal, salah satunya dikarenakan usaha ini 

masih memiliki karyawan yang sedikit, sehingga tidak ada divisi atau 

bagian yang berfokus pada kegiatan promosi CV Bolu Ketan Mendut.  

Berdasarkan wawancara kepada salah satu karyawan CV Bolu 

Ketan Mendut, diketahui bahwa kegiatan promosi secara langsung dipegang 

oleh owner, karyawan cenderung hanya berfokus pada bidang produksi dan 

administrasi. Selain itu, hal tersebut juga membuat kegiatan promosi yang 

dilakukan tidak maksimal sehingga promosi yang dilakukan tidak sesuai 

dengan yang diharapkan konsumen. Padahal seiring dengan 

berkembangnya zaman, seharusnya promosi yang dilakukan juga sesuai 

dengan yang diharapkan konsumen, seperti promosi yang dilakukan di 

berbagai macam platform media sosial, seperti instagram, facebook, tiktok, 

youtube dll. Hal ini dikarenakan melalui media sosial, konsumen 

mendapatkan informasi dengan mudah dan cepat karena tidak terhalang 

oleh jarak dan waktu, serta kemudahan ini juga dirasakan oleh pelaku usaha 

karena melalui media sosial, dapat menjangkau dan mempengaruhi 

konsumen lebih luas.  

Pentingnya memiliki tenaga kerja yang berfokus pada satu bidang, 

seperti pada bidang promosi yaitu untuk dapat memahami perilaku atau 

kebiasan konsumen yang mudah berubah-ubah seiring berkembangnya 

zaman. Perusahaan harus memahami promosi yang seperti apa yang 



digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id digilib.uinsa.ac.id

89 
 

 
 

diharapkan oleh konsumen, sehingga mereka dapat merasakan puas. 

Misalnya pada pendapat Hernikawati, (2021) mengatakan Pandemi virus 

Corona berdampak pada jumlah kunjungan situs internet dan saat ini 

pemenuhan kebutuhan dasar yang awalnya dilakukan dengan belanja 

langsung telah berubah menjadi belanja tidak langsung (online). Pada hal 

ini CV Bolu Ketan Mendut seharusnya dapat memahami kebiasan 

konsumen, sehingga dapat menyesuaikan kegiatan promosi yang bagaimana 

yang dilakukan untuk memperkenalkan produk it’s me time snack, sehingga 

konsumen merasa puas terhadap promosi dan mengganggap bahwa keadaan 

produk yang mereka terima sesuai dengan promosi yang mereka lihat 

sebelumnya. Jika CV. Bolu Ketan Mendut masih menggunakan cara yang 

tidak sesuai dengan kebiasaan konsumen, tentunya akan menimbulkan 

ketidakpuasan.  

4.4.2 Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian keripik brownies 

it’s me time snack. 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

pada pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel promosi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian keripik brownies it’s me time 

snack dengan nilai t-statistic sebesar 3.458 > 1.96 dengan nilai p-value 

0.001 < 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis kedua diterima. 

Hasil ini mendukung hasil penelitian terdahulu yang mengatakan promosi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian oleh Marpaung et al., (2021), 

Sani et al., (2022), Taufiq & Utomo, (2022), Prastyo et al., (2022). 
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Menurut Kotler & Keller, (2016) ada empat indikator yang dapat 

mengukur promosi yaitu periklanan, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat, dan penjualan langsung. CV Bolu Ketan Mendut telah 

melakukan promosi sesuai dengan teori yang telah disampaikan 

sebelumnya. Periklanan yang dilakukan CV Bolu Ketan Mendut dengan 

cara pemasangan baliho atau spanduk, menyebarkan brosur, dan 

menggunakan jasa facebook ads. Promosi penjualan yang dilakukan CV 

Bolu Ketan Mendut ini dilakukan dengan cara memberikan discount dengan 

jumlah pembelian tertentu, memberikan gratis ongkir, promosi pembelian 

secara paket, serta pemberian tester produk. Aktivitas pemasaran berupa 

hubungan masyarakat juga dikenal sebagai upaya terencana untuk 

membentuk dan memengaruhi pandangan dan sikap orang, contohnya yaitu 

dengan adanya publikasi, acara-acara penting, pameran, maupun lainnya 

(Assauri, 2015). CV Bolu Ketan Mendut telah mengikuti berbagai event 

seperti pameran, festival UMKM, maupun bazar, seperti yang dilakukan 

pada saat acara 1 abad NU. Penjualan langsung yang dilakukan oleh CV 

Bolu Ketan Mendut bermula dengan langsung menawarkan produk ke 

teman, keluarga, rekan kerja dll. Selain itu, CV Bolu Ketan Mendut juga 

menawarkan keripik brownies it’s me time snack secara langsung kepada 

konsumen pada saat mengikuti event serta menawarkan secara langsung 

keripik brownies it’s me time snack ke toko oleh-oleh untuk menjual produk 

dan bekerja sama.  
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Keragaman dan kreativitas strategi promosi CV Bolu Ketan Mendut 

juga akan mempercepat kesadaran konsumen terhadap produk yang tersedia 

sehingga mempengaruhi keputusan pembelian mereka.Adanya promosi 

melalui pemasangan baliho dapat membuat orang yang melihatnya akan 

mengetahui adanya produk keripik brownies it’s me time snack, sehingga 

akan membuat konsumen tertarik untuk mencobanya. Promosi penjualan 

yang dilakukan CV Bolu Keta Mendut melalui pemberian promo juga dapat 

membuat konsumen tertarik untuk membeli karena merasa diuntungkan 

dengan adanya promo tersebut. Sejalan dengan pendapat  Putra et al., (2016) 

yang mengatakan bahwa pemasar menggunakan promosi penjualan dengan 

memberikan sampel, kupon, diskon akan menambah jumlah pendapatan 

perusahaan, artinya hal ini akan membuat seseorang melakukan keputusan 

pembelian produk tersebut.  

Kegiatan promosi yang dilakukan CV Bolu Ketan Mendut melalui 

adanya event atau acara-acara tertentu maupun penjualan secara langsung 

dapat membuat konsumen mengetahui informasi produk secara langsung, 

bahkan dapat merasakan keripik brownies it’s me time snack dan 

mengetahui rasanya, serta CV Bolu Ketan Mendut juga dapat 

menyampaikan informasi produk secara mendetail agar konsumen 

terpengaruh untuk membeli, sehingga hal tersebut membuat konsumen 

melakukan pembelian keripik brownies it’s me time snack. Fakta lapangan 

yang telah dijelaskan tersebut sejalan dengan pendapat pendapat Prastyo et 

al., (2022) mengatakan bahwa semakin tinggi intensitas dan inovasi yang 
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dilakukan perusahaan, semakin tinggi pula tingkat pilihan pembelian yang 

dibuat oleh pembeli. 

4.4.3 Pengaruh kualitas makanan terhadap kepuasan konsumen keripik 

brownies it’s me time snack. 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

pada pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel kualitas 

makanan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen keripik brownies it’s 

me time snack dengan nilai t-statistic sebesar 5.438 > 1.96 dengan nilai p-

value 0.000 < 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketiga 

diterima. Hasil ini mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh E. Rahayu et al., (2022), Sianipar, (2020), Binaraesa et al., (2021). 

Menurut West et al., (2007) ada empat indikator yang dapat 

mengukur kualitas makanan yaitu penampilan, porsi, tekstur, dan rasa. 

Kualitas keripik brownies it’s me time snack yang dihasilkan tentunya 

berkualitas bagus karena mulai dari segi penampilan, keripik brownies it’s 

me time snack menyajikan desain kemasan yang menarik yang dipadukan 

dengan warna yang sesuai, juga disertai dengan informasi mengenai produk, 

seperti tanggal kedaluwarsa, gambar penghargaan yang diraih, sejarah 

didirikannya CV Bolu Ketan Mendut dan informasi lainnya serta kualitas 

kemasannya juga tidak terlalu tipis. CV Bolu Ketan Mendut menyajikan 

keripik brownies it’s me time snack dengan porsi 60gr/kemasan, namun 

juga melayani porsi sesuai request namun kemasannya juga akan berbeda, 
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tentunya harus dengan jumlah pembelian tertentu. Keripik brownies it’s me 

time snack memiliki tekstur yang renyah serta rasa yang enak. Hal tersebut 

juga didukung dengan penggunaan bahan baku yang berkualitas seperti 

telur, tepung terigu, margarin, coklat bubuk dll. Adanya bahan baku tepung 

ketan juga menunjang rasa dan tekstur dari keripik brownies it’s me time 

snack serta menjadi pembeda dari produk-produk lain. 

Adanya kualitas makanan yang sesuai dengan apa yang diharapkan, 

akan membuat konsumen merasa puas. Sama dengan yang dikatakan oleh 

Lupiyoadi, (2013) bahwa salah satu faktor utama yang menentukan puas 

atau tidaknya konsumen adalah kualitas dari keripik brownies it’s me time 

snack itu sendiri, juga diperkuat pendapat  M. F. Setiawan & Japarianto, 

(2012) juga mengungkapkan bahwa kualitas makanan merupakan peranan 

penting dalam meningkatkan kepuasan konsumen. CV Bolu Ketan Mendut 

menawarkan produk keripik brownies it’s me time snack yang memiliki cita 

rasa coklat yang pas, tidak terlalu pahit atau manis, sesuai dengan harapan 

konsumen. Keripik brownies it’s me time snack juga memiliki tekstur yang 

renyah dan tidak remuk. Hal ini disebabkan oleh kualitas kemasan yang 

bagus, sehingga tidak ada udara yang masuk dan kualitas kemasan yang 

kaku dan cukup tebal. Selain itu keripik brownies it’s me time snack juga 

menawarkan porsi yang pas, tidak terlalu banyak atau sedikit karena porsi 

yang kurang tepat juga akan berpengaruh pada kualitasnya. Dapat 

disimpulkan bahwa produk keripik brownies it’s me time snack dapat 

menjaga dan mempertahankan kualitasnya sesuai dengan yang diharapkan 
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konsumen, sehingga konsumen keripik brownies it’s me time snack 

merasakan kepuasan. 

4.4.4 Pengaruh kualitas makanan terhadap keputusan pembelian keripik 

brownies it’s me time. 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

pada pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel kualitas 

makanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian keripik brownies it’s 

me time snack dengan nilai t-statistic sebesar 4.885 > 1.96 dengan nilai p-

value 0.000 < 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketiga 

diterima. Hasil tersebut juga mendukung hasil penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Nisak et al., (2020), Aprilia et al., (2021), Putri & Effendy, 

(2022), Yulinda et al., (2021), Tendean et al., (2020). 

Menurut West et al., (2007) ada empat indikator yang dapat 

mengukur kualitas makanan yaitu penampilan, porsi, tekstur, dan rasa. 

Kualitas keripik brownies it’s me time snack yang dihasilkan tentunya 

berkualitas bagus karena mulai dari segi penampilan, keripik brownies it’s 

me time snack menyajikan desain kemasan yang menarik yang dipadukan 

dengan warna yang sesuai, juga disertai dengan informasi mengenai produk, 

seperti tanggal kedaluwarsa, gambar penghargaan yang diraih, sejarah 

didirikannya CV Bolu Ketan Mendut dan informasi lainnya serta kualitas 

kemasannya juga tidak terlalu tipis. CV Bolu Ketan Mendut menyajikan 

keripik brownies it’s me time snack dengan porsi 60gr/kemasan, namun 
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juga melayani porsi sesuai request namun kemasannya juga akan berbeda, 

tentunya harus dengan jumlah pembelian tertentu. Keripik brownies it’s me 

time snack memiliki tekstur yang renyah serta rasa yang enak. Hal tersebut 

juga didukung dengan penggunaan bahan baku yang berkualitas seperti 

telur, tepung terigu, margarin, coklat bubuk dll. Adanya bahan baku tepung 

ketan juga menunjang rasa dan tekstur dari keripik brownies it’s me time 

snack serta menjadi pembeda dari produk-produk lain. 

Mengacu pada teori yang dikemukakan oleh Kotler & Amstrong 

(2015) yang menyatakan bahwa semakin baik kualitas produk yang 

dihasilkan maka semakin terbuka pintu bagi pembeli untuk menentukan 

pilihan pembelian mereka. Drammesta, (2014) juga mendefinisikan kualitas 

produk yang baik dapat menjadi tolak ukur perusahaan dalam menciptakan 

keputusan pembelian yang maksimal. Maka dapat disimpulkan bahwa 

kualitas makanan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian keripik 

brownies it’s me time snack yang tentunya dapat dilihat dari penampilan, 

porsi, tekstur serta rasa sejalan dengan teori yang telah disebutkan 

sebelumnya. 

Berdasarkan faktanya, kualitas keripik brownies it’s me time snack 

selalu menggunakan bahan baku yang berkualitas sehingga memberikan 

keunggulan rasa yang sesuai di lidah konsumen. Selain itu, penggunakan 

bahan baku tepung ketan dapat menjadi pembeda diantara produk pesaing 

lainnya serta dapat  memberikan cita rasa yang khas dan tekstur yang lebih 

cruncy. CV Bolu Ketan Mendut juga memberikan desain kemasan yang 
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menarik karena sebelum seseorang membeli, pasti akan melihat penampilan 

kemasan terlebih dahulu. Hal tersebut sesuai dengan pendapat Subadmin, 

(2020) mengatakan bahwa kemasan mempengaruhi konsumen dalam 

mengambil keputusan sehingga kemasan sering dikatakan sebagai silent 

salesman. Selain itu, kemasan juga berfungsi sebagai alat promosi karena 

dapat menjadi daya tarik yang dapat membangun penawaran suatu barang. 

Hal ini dikarenakan adanya begitu banyak pilihan pembelian yang 

dilakukan oleh pembeli dan pembeli akan melihat kemasan serta informasi 

yang ada di dalamnya terlebih dahulu. Maka dapat disimpulkan bahwa 

kualitas keripik brownies it’s me time snack dapat membuat konsumen 

yakin untuk melakukan pembelian, maka dari itu CV Bolu Ketan Mendut 

harus tetap mempertahankan kualitas keripik brownies it’s me time snack 

dengan tetap menggunakan bahan baku yang berkualitas, terus memperbaiki 

dan memperbarui desain kemasan agar lebih menarik dan tidak monoton, 

serta dapat mempertahankan kualitas tekstur dan dapat menambah varian 

rasa dari keripik brownies it’s me time snack. 

4.4.5 Pengaruh harga terhadap kepuasan konsumen keripik brownies it’s 

me time snack 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

pada pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel harga 

berpengaruh terhadap kepuasan konsumen keripik brownies it’s me time 

snack dengan nilai nilai t-statistic sebesar 2.527 > 1.96 dengan nilai p-value 

0.000 < 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis kelima diterima. 
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Hasil ini mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Avianty 

& Waloejo, (2020), Afif et al., (2022), Agam et al., (2022), Tsalisa et al., 

(2022), Tampubolon & Kamener, (2022). 

Menurut Kotler & Amstrong, (2015) mengukur variabel harga 

dengan empat indikator yaitu harga yang terjangkau, daya saing harga, 

harga sesuai dengan kualitas, dan harga sesuai dengan manfaat. CV Bolu 

Ketan Mendut menentukan harga dengan berhati-hati karena akan 

berpengaruh pada kepuasan konsumen. Dalam segi keterjangkauan harga, 

CV Bolu Ketan Mendut memberikan harga Rp. 10.000/pcs dengan porsi 60 

gram. Harga keripik brownies it's me time snack termasuk produk keripik 

brownies dengan harga yang lebih murah dari produk pesaing, namun harga 

yang ditawarkan CV Bolu Ketan Mendut juga mampu bersaing dengan 

produk sejenis lainnya. Adapun merek produk keripik brownies beserta 

harga sebagai berikut. 

Tabel 4. 11 Harga Pesaing 

Nama Produk Harga Porsi  

Lemonilo Brownies Crispy 12.500 40g 

Bronchip Keripik Brownies 15.000 50g 

Krenies Krekers Brownies 12.000 60g 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Selain daya saing harga, CV Bolu Ketan Mendut juga menyesuaikan 

harga dengan kualitas serta manfaat yang diberikan kepada konsumen. 

Walaupun CV Bolu Ketan Mendut harga 10.000/pcs namun tetap 
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menggunakan bahan baku yang berkualitas, peralatan yang higienis, dan 

tempat produksi yang bersih.  

Mengacu pada teori yang dikemukakan oleh Tjiptono, (2008) 

mengatakan bahwa harga selalu dipertimbangkan dengan kualitas produk 

atau jasa yang didapatkan nantinya, harga harus merepresentasikan kualitas 

produk. Sejalan dengan pendapat Agam et al., (2022) mengatakan bahwa 

semakin sesuai harga yang ditawarkan dengan setiap keuntungan yang 

diperoleh pembeli, maka semakin tinggi tingkat kepuasan pembeli. Pada 

faktanya CV Bolu Ketan Mendut memberikan harga yang sesuai dengan 

kualitas yang diberikan dan harga tersebut dapat dijangkau oleh semua 

kalangan, baik dewasa maupun remaja. Harga yang diberikan oleh CV Bolu 

Ketan Mendut adalah Rp. 10.000/pcs dan untuk reseller serta konsumen 

dengan pembelian tertentu akan mendapatkan potongan harga. Bahan baku, 

pengolahan, dan peralatan yang memadai yang digunakan oleh CV Bolu 

Ketan Mendut tentunya akan menghasilkan produk dengan kualitas baik, 

namun konsumen dapat merasakan produk dengan harga yang terjangkau 

yaitu Rp. 10.000/pcs. Konsumen merasakan kepuasan karena adanya 

kesesuaian antara manfaat dan kualitas dengan harga yang ditawarkan.  

Peneliti juga mewawancarai beberapa konsumen, dan mereka 

mengatakan bahwa kualitas terutama rasa keripik brownies it’s me time 

snack ini sesuai dengan harapan mereka dan mereka rela serta senang hati 

mengeluarkan uang Rp. 10.000 untuk membelinya. Maka dapat 

disimpulkan bahwa konsumen keripik brownies it’s me time snack merasa 
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bahwa harga produk yang ditawarkan sesuai dengan kualitas yang mereka 

harapkan, sehingga mereka merasakan kepuasan. CV Bolu Ketan Mendut 

tentunya harus tetap menjaga kestabilan harga dan kualitas yang ditawarkan 

agar tetap menjaga kepuasan konsumen. 

4.4.6 Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian keripik brownies it’s 

me time snack 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

pada pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian keripik brownies it’s me time 

snack dengan nilai t-statistic sebesar 5.454 > 1.96 dengan nilai p-value 

0.000 < 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis keenam diterima. 

Hasil tersebut juga mendukung hasil penelitian terdahulu oleh Marpaung et 

al., (2021), Muhtarom et al., (2022), N. Anggraini et al., (2020), Setiawan 

et al., (2020). 

Menurut Kotler & Amstrong, (2015) mengukur variabel harga 

dengan empat indikator yaitu harga yang terjangkau, daya saing harga, 

harga sesuai dengan kualitas , dan harga sesuai dengan manfaat. CV Bolu 

Ketan Mendut menentukan harga dengan berhati-hati karena akan 

berpengaruh pada kepuasan konsumen. Dalam segi keterjangkauan harga, 

CV Bolu Ketan Mendut memberikan harga Rp. 10.000/pcs dengan porsi 60 

gram. Harga keripik brownies it's me time snack termasuk produk keripik 

brownies dengan harga yang lebih murah dari produk pesaing, namun harga 
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yang ditawarkan CV Bolu Ketan Mendut juga mampu bersaing dengan 

produk sejenis lainnya. Adapun merek produk keripik brownies beserta 

harga sebagai berikut. 

Tabel 4. 12 Harga Pesaing 

Nama Produk Harga Porsi  

Lemonilo Brownies Crispy 11.500 35g 

Bronchip Keripik Brownies 15.000 50g 

Krenies Krekers Brownies 12.000 60g 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Selain daya saing harga, CV Bolu Ketan Mendut juga menyesuaikan 

harga dengan kualitas serta manfaat yang diberikan kepada konsumen. 

Walaupun CV Bolu Ketan Mendut harga 10.000/pcs namun tetap 

menggunakan bahan baku yang berkualitas, peralatan yang higienis, dan 

tempat produksi yang bersih. 

Kotler & Amstrong, (2015) juga mengatakan bahwa saat melakukan 

pembelian, harga memengaruhi keputusan pembelian: semakin tinggi 

harga, semakin rendah keputusan pembelian. Sebaliknya, semakin tinggi 

keputusan pembelian, semakin rendah harganya.. Konsumen biasanya 

memiliki budget atas produk yang akan dibelinya. Harga mempunyai 

pengaruh yang besar dalam suatu keputusan pembelian seseorang karena 

harga menjadi salah satu penentu keputusan konsumen dalam memilih suatu 

produk. Harga yang diberikan oleh CV Bolu Ketan Mendut cukup 

terjangkau yaitu Rp. 10.000/pcs. Apabila reseller atau konsumen yang 

membeli dalam jumlah banyak juga akan mendapatkan potongan harga 
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kembali. Harga keripik brownies it’s me time snack yang diberikan kepada 

reseller cukup terjangkau yaitu Rp. 9.500/pcs, sehingga reseller dapat 

menjualnya sekitar Rp. 12.000-Rp.12.500/pcs. Dibandingkan dengan harga 

produk pesaing, harga keripik brownies it’s me time snack termasuk yang 

paling murah, namun kualitas yang diberikan tetap yang terbaik dan mampu 

memenuhi kebutuhann konsumen.  

CV Bolu Ketan Mendut tentunya mempertimbangkan semua aspek 

biaya produksi, namun harga tersebut harus tidak memberatkan konsumen, 

juga tetap memikirkan reseller agar tetap mendapatkan keuntungan, maka 

harga keripik brownies it’s me time snack termasuk harga yang terjangkau 

oleh konsumen, sehingga konsumen minat untuk melakukan pembelian. 

Maka dapat disimpulkan bahwa harga yang ditawarkan CV Bolu Ketan 

Mendut mampu membuat konsumen membeli produk keripik brownies it’s 

me time snack. 

4.4.7 Pengaruh keputusan pembelian terhadap kepuasan konsumen keripik 

brownies it’s me time 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

pada pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel keputusan 

pembelian berpengaruh terhadap kepuasan konsumen keripik brownies it’s 

me time snack dengan nila t-statistic sebesar 5.766 > 1.96 dengan nilai p-

value 0.000 < 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketujuh 

diterima. Hasil tersebut juga mendukung hasil penelitian terdahulu oleh 
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Kadi et al., (2021), Adriansyah & Saputri, (2020), Lina et al., (2021), Paludi 

& Nurchorimah, (2021). 

Menurut Sciffman & Kanuk, (2015) ada tiga indikator yang dapat 

mengukur variabel keputusan pembelian, yaitu adanya keinginan dan 

kebutuhan terhadap suatu produk, mempertimbangkan produk dengan 

produk sejenis, dan yakin dalam memutuskan pembelian. CV Bolu Ketan 

Mendut memenuhi kebutuhan dan keinginan akan suatu produk makanan 

ringan kekinian yaitu keripik brownies yang memiliki diferensiasi dari 

produk lain dengan penetapan harga yang tepat. Adanya produk sejenis 

membuat konsumen dapat mempertimbangan produk keripik brownies it’s 

me time snack dengan produk pesaingnya. Pertimbangan yang dilakukan 

konsumen bisa dilihat dari aspek bagaimana konsumen mendapatkan 

informasi mengenai produk, kualitas produk yang dihasilkan, serta 

mempertimbangkan harga keripik brownies it’s me time snack dengan harga 

produk sejenis lainnya, dari berbagai pertimbangan tersebut konsumen 

dapat yakin untuk memilih produk yang paling sesuai menurutnya.  

Mengacu pada teori yang dikemukakan oleh  Mowen & Minor, 

(2002) kepuasan konsumen didefinisikan sebagai sikap yang dimiliki 

pelanggan terhadap suatu produk atau jasa setelah menerima dan 

menggunakannya. Reaksi kepuasan atau ketidakpuasan yang dirasakan oleh 

konsumen dalam membeli suatu produk tentunya akan dirasakan setelah 

menggunakan atau mengkonsumsinya. Mustahil seorang konsumen akan 

merasakan kepuasan apabila belum melalui proses pembelian. Namun tidak 
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menjamin seorang yang melalui proses pembelian pasti mendapatkan 

kepuasan, hal ini dikarenakan tidak semua konsumen terlibat dalam proses 

keputusan pembelian tersebut. Selaras dengan pendapat Mowen & Minor, 

(2002) bahwa tidak semua orang akan mempertimbangkan segala aspek 

sebelum memutuskan pembelian. Maka dari itu perlu adanya keterlibatan 

konsumen dalam pencarian informasi mengenai produk, pertimbangan 

produk sejenis, mengevaluasinya, sehingga dapat memutuskan secara yakin 

produk yang akan dibelinya. Adanya keterlibatan dari konsumen sebelum 

membeli produk akan membuat konsumen merasakan kepuasan atas produk 

yang dibeli. 

Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat diperoleh kesimpulan bahwa 

mayoritas responden pada penelitian ini memiliki keterlibatan yang tinggi 

sebelum membeli suatu produk dengan cara mencari informasi produk 

seperti keunggulan, manfaat, dari segi harga, maupun kualitas, setelah itu 

konsumen dapat mengevaluasi, mempertimbangkan dengan produk lain dan 

dapat memutuskan membeli produk yang paling sesuai dengan kebutuhan 

maupun keinginan mereka, sehingga mereka cenderung akan merasa puas 

dengan produk yang telah mereka beli tersebut. Menurut Paludi & 

Nurchorimah (2021) ketika pelanggan memutuskan untuk membeli suatu 

produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan dan pembelian barang atau 

jasa tersebut tidak mengecewakan, maka pelanggan tersebut akan merasa 

puas terhadap produk tersebut. Pernyataan tersebut dapat dibuktikan dengan 

jumlah produk keripik brownies yang terjual lebih dari 15.000 pcs pada 
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pertengahan tahun ini, dengan demikian konsumen it’s me time snack telah 

melalui tahapan keputusan pembelian sehingga merasakan kepuasan.  

4.4.8 Pengaruh promosi terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan 

pembelian keripik brownies it’s me time snack. 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel promosi berpengaruh terhadap 

kepuasan konsumen melalui keputusan pembelian keripik brownies it’s me 

time snack dengan nilai t-statistic sebesar 2.637 > 1.96 dengan nilai p-value 

0.009 < 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis kedelapan 

diterima. Hasil ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Diana et al., (2022); Sitepu et al., (2022); Budiono, (2020); Lina et al., 

(2021). Penelitian tersebut menyatakan bahwa promosi memiliki peran yang 

sangat penting untuk mendorong ketertarikan konsumen untuk melakukan 

pembelian. Melalui keputusan pembelian pelaku usaha dapat mengetahui 

kepuasan konsumen melalui ulasan yang diberikan. Keputusan pembelian 

yang tinggi secara langsung akan mendorong peningkatan Kepuasan 

konsumen.  

Menurut Kotler & Keller, (2016) ada empat indikator yang dapat 

mengukur promosi yaitu periklanan, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat, dan penjualan langsung. CV Bolu Ketan Mendut telah 

melakukan promosi sesuai dengan teori yang disampaikan tersebut. 

Terdapat beberapa cara yang dilakukan CV Bolu Ketan Mendut dalam 
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melakukan periklanan yaitu seperti pemasangan baliho atau spanduk 

menyebarkan brosur, dan menggunakan jasa facebook ads. Sementara 

Promosi penjualan yang dilakukan CV Bolu Ketan Mendut ini dilakukan 

dengan cara memberikan discount dengan jumlah pembelian tertentu, 

memberikan gratis ongkir, promosi pembelian secara paket, serta pemberian 

tester produk. Aktivitas pemasaran berupa hubungan masyarakat, juga 

dikenal sebagai upaya terencana untuk membentuk dan memengaruhi 

pandangan dan sikap orang. Adapun contoh dari penerapan hubungan 

masyarakat yaitu dengan adanya publikasi, acara-acara penting, pameran, 

maupun lainnya (Assauri, 2015).  

CV Bolu Ketan Mendut telah mengikuti berbagai event seperti 

pameran, festival UMKM, maupun bazar, seperti yang dilakukan pada saat 

acara 1 abad NU. Penjualan langsung yang dilakukan oleh CV Bolu Ketan 

Mendut bermula dengan langsung menawarkan produk ke teman, keluarga, 

rekan kerja dll. Selain itu, CV Bolu Ketan Mendut juga menawarkan keripik 

brownies it’s me time snack secara langsung kepada konsumen pada saat 

mengikuti event serta menawarkan secara langsung keripik brownies it’s me 

time snack ke toko oleh-oleh untuk menjual produk dan bekerja sama.  

Keberagaman dan kreativitas metode promosi yang dilakukan oleh 

CV Bolu Ketan Mendut juga akan mempercepat konsumen mengetahui 

produk yang ditawarkan, sehingga akan mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen dalam menentukan produk atau jasa mana yang akan 

dipilih. Promosi yang dilakukan CV Bolu Ketan Mendut dengan memasang 
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baliho maupun spanduk agar konsumen terpengaruh untuk membeli, 

memberikan promo-promo penjualan, mengikuti beberapa event serta 

melakukan penjualan langsung dengan menawarkan produk kepada 

konsumen. Hal tersebut dapat membuat konsumen yang awalnya tidak 

mengetahui adanya keripik brownies it’s me time snack menjadi tahu dan 

yang awalnya tidak tertarik menjadi tertarik karena mungkin adanya diskon, 

ataupun menyadari akan kebutuhannya akan suatu produk. Sejalan dengan 

teori yang dikatakan oleh Rangkuti (2009) dalam Sitepu et al., (2022) yang 

menyatakan bahwa mempromosikan produk dapat membantu pelanggan 

membuat keputusan dan mendukung mereka selama proses pembelian. 

Mengacu pada teori yang dikemukakan oleh  Mowen & Minor, 

(2002) kepuasan konsumen didefinisikan sebagai sikap yang dimiliki 

pelanggan terhadap suatu produk atau jasa setelah menerima dan 

menggunakannya. Reaksi kepuasan atau ketidakpuasan yang dirasakan oleh 

konsumen dalam membeli suatu produk tentunya akan dirasakan setelah 

menggunakan atau mengkonsumsinya. Mustahil seorang konsumen akan 

merasakan kepuasan apabila belum melalui proses pembelian. Maka dari itu 

perlu adanya keterlibatan konsumen dalam pencarian informasi mengenai 

produk, pertimbangan produk sejenis, mengevaluasinya, sehingga dapat 

memutuskan secara yakin produk yang akan dibelinya. Adanya keterlibatan 

dari konsumen sebelum membeli produk akan membuat konsumen 

merasakan kepuasan atas produk yang dibeli. 
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Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Adriansyah & 

Saputri, 2020) dengan judul penelitian Pengaruh Promosi Penjualan 

Terhadap Kepuasan Pelanggan Melalui Keputusan Pembelian Sebagai 

Variabel Intervening Pada Pengguna Go-Food Di Kota Bandung. Penelitian 

tersebut menunjukkan hasil bahwa promosi penjualan memiliki pengaruh 

signifikan terhadap kepuasan pelanggan melalui keputusan pembelian. Hal 

ini memperkuat hasil penelitian ini bahwa terdapat pengaruh antara promosi 

terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan pembelian keripik 

brownies it’s me time snack. Adanya inovasi promosi yang sesuai dengan 

keinginan konsumen akan membuat konsumen membeli produk, dimana 

promosi yang dilakukan tersebut dapat berpengaruh pada tingkat keputusan 

pembelian konsumen pada CV Bolu Ketan Mendut dan ketika keripik 

brownies it’s me time snack yang diterima konsumen sesuai dengan 

promosi yang dilakukan, tentunya konsumen tersebut akan merasa puas. 

Hasil penelitian tersebut diperkuat oleh teori Kotler & Keller, (2016) 

yang mengatakan bahwa kepuasan konsumen terjadi ketika konsumen telah 

melakukan keputusan pembelian dan berada pada tahap perilaku setelah 

pembelian. Ketika konsumen membeli suatu produk, konsumen 

mengharapkan bahwa dampak tertentu dari pembelian tersebut serta 

bagaimana harapan-harapan itu terpenuhi dan menentukan apakah 

konsumen puas atau tidak dengan pembelian tersebut. Namun dalam proses 

pengambilan keputusan tersebut konsumen melewati berbagai tahapan 

salah satunya tahapan pencarian informasi. Pada tahapan ini kemungkinan 
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konsumen akan mencari informasi mengenai produk tersebut dari mulai 

harga hingga promo-promo apa yang sedang berlangsung. Oleh karena itu 

teori ini memperkuat bahwa promosi tidak dapat berpengaruh secara 

langsung kepada kepuasan konsumen, atau promosi dapat mempengaruhi 

kepuasan konsumen dengan keputusan pembelian sebagai mediasinya.  

Maka dapat disimpulkan bahwa CV Bolu Ketan Mendut dalam hal 

promosi yang dilakukan memiliki pengaruh terhadap kepuasan konsumen 

dengan keputusan pembelian sebagai mediasinya. Artinya promosi tidak 

secara langsung dapat mempengaruhi kepuasan konsumen tanpa adanya 

mediasi dari keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh (Gulla et al., 2015; Haryanto, 2013) yang menyebutkan 

bahwa promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap kepuasan pembelian 

secara langsung. Sesuai dengan hasil penelitian pada Hipotesis 1 yang 

menyebutkan bahwa tidak terdapat pengaruh antara promosi dengan 

kepuasan konsumen secara parsial. Hal tersebut menunjukkan bahwa untuk 

dapat mempengaruhi kepuasan konsumen, harus terdapat variabel atau 

faktor yang memediasi antara promosi dengan kepuasan konsumen yang 

dalam hal ini adalah keputusan konsumen.  

4.4.9 Pengaruh kualitas makanan terhadap kepuasan konsumen melalui 

keputusan pembelian keripik brownies it’s me time snack. 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

pada pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel kualitas 
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makanan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan 

pembelian keripik brownies it’s me time snack dengan nilai t-statistic 

sebesar 3.204 > 1.96 dengan nilai p-value 0.001 < 0.05 sehingga dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis kesembilan diterima. Hasil ini mendukung 

hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Sukini et al., (2020), Lina et 

al., (2021), Tuti et al., (2020). 

Menurut West et al., (2007) ada empat indikator yang dapat 

mengukur kualitas makanan yaitu penampilan, porsi, tekstur, dan rasa. 

Kualitas keripik brownies it’s me time yang dihasilkan tentunya berkualitas 

bagus karena mulai dari segi penampilan, keripik brownies it’s me time 

snack menyajikan desain kemasan yang menarik yang dipadukan dengan 

warna yang sesuai, juga disertai dengan informasi mengenai produk, seperti 

tanggal kedaluwarsa, gambar penghargaan yang diraih, sejarah didirikannya 

CV Bolu Ketan Mendut dan informasi lainnya serta kualitas kemasannya 

juga tidak terlalu tipis. CV Bolu Ketan Mendut menyajikan keripik 

brownies it’s me time snack dengan porsi 60gr/kemasan, namun juga 

melayani porsi sesuai request namun kemasannya juga akan berbeda, 

tentunya harus dengan jumlah pembelian tertentu. Keripik brownies it’s me 

time snacks memiliki tekstur yang renyah serta rasa yang enak. Hal tersebut 

juga didukung dengan penggunaan bahan baku yang berkualitas seperti 

telur, tepung terigu, margarin, coklat bubuk dll. Adanya bahan baku tepung 

ketan juga menunjang rasa dan tekstur dari keripik brownies it’s me time 

snack serta menjadi pembeda dari produk-produk lain. 
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Konsumen akan memikirkan dan mengevaluasi serta 

membandingkan beberapa faktor sebelum memutuskan untuk membeli 

keripik brownies it’s me time snack, seperti melihat kemasan terlebih 

dahulu, porsi per kemasan, tekstur hingga rasa karena keputusan pembelian 

akan suatu produk atau jasa yang diambil akan berdampak pada tingkat 

kepuasan. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas keripik 

brownies it's me time snack mampu menarik minat konsumen untuk 

melakukan pembelian. Hal ini didukung oleh sifat atau cita rasa keripik 

brownies yang enak dengan rasa coklat yang tidak terlalu pahit atau manis, 

tekstur yang renyah dan tidak remuk, porsi yang tepat, serta penampilan 

kemasan dengan desain yang menarik. Hasil penelitian ini mampu 

membuktikan teori yang dikemukakan oleh Kotler & Amstrong, (2015) 

yaitu semakin baik kualitas produk atau jasa yang diberikan perusahaan, 

semakin terbuka pintu bagi pembeli untuk menentukan pilihan pembelian. 

Apabila keputusan pembelian dilalui dengan keterlibatan konsumen maka 

akan cenderung merasakan puas terhadap produk yang telah dibeli, seperti 

pendapat Tuti et al., (2020) yang mengatakan bahwa keputusan pembelian 

merupakan tahap-tahap yang dilalui pembeli dalam menentukan dan 

kepuasan menjadi situasi kognitif berkenaan dengan hasil yang didapatkan. 

Dalam hal kepuasan konsumen, kualitas makanan menjadi peran 

penting dalam perusahaan. Apabila kualitas makanan disajikan dengan 

menarik dan mampu mempengaruhi konsumen, maka terdorong rasa ingin 

tahu secara detail tentang makanan tersebut. Apabila pertimbangan telah 
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dilakukan, konsumen cenderung akan membeli produk tersebut, dengan 

demikian konsumen dapat merasakan kepuasan apabila kualitas makanan 

yang dibeli sesuai dengan yang diharapkannya.  

4.4.10 Pengaruh harga terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan 

pembelian keripik brownies it’s me time snack 

Berdasarkan analisis pada hasil uji hipotesis yang telah dijelaskan 

pada pembahasan sebelumnya, dapat diketahui bahwa variabel harga 

berpengaruh terhadap kepuasan konsumen melalui keputusan pembelian 

keripik brownies it’s me time snack dengan nilai t-statistic sebesar 5.174 > 

1.96 dengan nilai p-value 0.000 < 0.05 sehingga dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis kesepuluh diterima. Hasil ini mendukung hasil penelitian 

terdahulu yang dilakukan oleh oleh Sulastri, (2020), Trenggana & Cahyani, 

(2022), Nugraha et al., (2022). 

Menurut Kotler & Amstrong, (2015) mengukur variabel harga 

dengan empat indikator yaitu harga yang terjangkau, daya saing harga, 

harga sesuai dengan kualitas, dan harga sesuai dengan manfaat. CV Bolu 

Ketan Mendut menentukan harga dengan berhati-hati karena akan 

berpengaruh pada kepuasan konsumen. Dalam segi keterjangkauan harga, 

CV Bolu Ketan Mendut memberikan harga Rp. 10.000/pcs dengan porsi 60 

gram. Harga keripik brownies it's me time snack termasuk produk keripik 

brownies dengan harga yang lebih murah dari produk pesaing, namun harga 

yang ditawarkan CV Bolu Ketan Mendut juga mampu bersaing dengan 
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produk sejenis lainnya. Adapun merek produk pesaing keripik brownies 

beserta harga sebagai berikut. 

Tabel 4. 13 Harga Pesaing 

Nama Produk Harga Porsi  

Lemonilo Brownies Crispy 11.500 35g 

Bronchip Keripik Brownies 15.000 50g 

Krenies Krekers Brownies 12.000 60g 

Sumber : Data diolah peneliti (2023) 

Selain daya saing harga, CV Bolu Ketan Mendut juga menyesuaikan harga 

dengan kualitas serta manfaat yang diberikan kepada konsumen. Walaupun 

CV Bolu Ketan Mendut harga 10.000/pcs namun tetap menggunakan bahan 

baku yang berkualitas, peralatan yang higienis, dan tempat produksi yang 

bersih. 

Berdasarkan fakta lapangan, CV Bolu Ketan Mendut memberikan 

harga yang sebanding dengan kualitas yang diberikan. Keripik brownies it’s 

me time snack dijual dengan harga 10 ribu/pcs, jika menjadi reseller dengan 

pembelian jumlah tertentu akan mendapatkan harga yang berbeda yang 

tentunya akan memberikan keuntungan pada reseller tersebut. Selain itu, 

terkadang pada suatu acara tertentu, CV Bolu Ketan Mendut memberikan 

tester gratis, sehingga konsumen dapat merasakan langsung serta dapat 

membandingkan harga, rasa, dan kualitasnya.  

Konsumen memutuskan membeli sebuah produk dengan harga 

tertentu juga tidak terjadi begitu saja, namun ada beberapa hal yang perlu 

dipertimbangkan konsumen keripik brownies it’s me time snack, seperti 
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keterjangkauan harga keripik browies it’s me time snack, membandingkan 

harga dengan produk keripik brownies lainnya, mempertimbangkan apakah 

keripik brownies it’s me time snack ini memiliki harga dan kualitas yang 

sama, serta setara dengan manfaat yang dirasakan sehingga konsumen 

keripik brownies akan merasa puas. Hal ini sejalan dengan teori yang 

dikemukakan oleh Tjiptono, (2008) bahwa harga memiliki peranan utama 

dalam proses pengambilan keputusan para pembeli, yang selanjutnya akan 

mempengaruhi kepuasan terhadap produk. Keputusan pembelian 

mempunyai peranan dalam memediasi harga terhadap kepuasan karena 

ketika seorang konsumen mengetahui kesesuaian harga dengan produk itu 

setelah melakukan pembelian, dengan kata lain harga melalui keputusan 

pembelian dapat lebih mempengaruhi kepuasan konsumen, karena telah 

melalui proses pertimbangan, evaluasi pilihan, dan keyakinan yang matang 

saat melakukan pembelian.   
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BAB V 

PENUTUP  

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan temuan pengujian data dan pembahasan yang diberikan 

pada bab sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa: 

1) Variabel promosi tidak berpengaruh terhadap kepuasan konsumen keripik 

brownies it’s me time snack. 

2) Variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian keripik 

brownies it’s me time snack. 

3) Variabel kualitas makanan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen 

keripik brownies it’s me time snack. 

4) Variabel kualitas makanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

keripik brownies it’s me time snack. 

5) Variabel harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen keripik brownies 

it’s me time snack. 

6) Variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian keripik 

brownies it’s me time snack. 

7) Variabel keputusan pembelian berpengaruh terhadap kepuasan konsumen 

keripik brownies it’s me time snack. 

8) Variabel promosi berpengaruh terhadap kepuasan konsumen melalui 

keputusan pembelian keripik brownies it’s me time snack. 
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9) Variabel kualitas makanan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen 

melalui keputusan pembelian keripik brownies it’s me time snack. 

10) Variabel harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen melalui 

keputusan pembelian keripik brownies it’s me time snack. 

5.2 Saran  

A. Bagi perusahaan 

Disarankan kepada CV Bolu Ketan Mendut untuk terus 

memperbaiki kualitas promosi yang dilakukan, terutama pada promosi 

online melalui media sosial serta menambah metode promosi melalui e-

commerce. Pengelolaan promosi online juga harus dilakukan oleh sumber 

daya manusia yang ahli dalam bidangnya, sehingga promosi online CV Bolu 

Ketan Mendut dapat dijalankan dengan baik.  

Kualitas produk keripik brownies it’s me time dalam meningkatkan 

kepuasan harus terus dipertahankan seperti menggunakan bahan baku yang 

berkualitas, menambah variasi porsi serta topping sehingga dapat 

meningkatkan kepuasan konsumen. Namun peneliti menyarankan jika 

kemasan atau packaging produk seharusnya dilengkapi dengan fitur ziplock 

agar mempermudah konsumen untuk membuka dan menutup kemasan. 

Selain itu, dari segi harga keripik brownies it’s me time snack juga sudah 

cukup terjangkau, namun peneliti menyarankan jika lebih baik jika ada 

variasi ukuran kemasan lebih kecil, sehingga harga akan lebih murah.  
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B. Bagi peneliti selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya, sebaiknya menyempurnakan penelitian 

dengan menggunakan variabel mediasi selain keputusan pembelian yang 

memediasi promosi, kualitas makanan, dan harga terhadap kepuasan 

konsumen. Selain itu juga dapat menambah variabel tambahan yang dapat 

memengaruhi kepuasan agar diperoleh hasil penelitian baru yang berguna 

bagi pengembangan ilmu pengetahuan terutama pada bidang pemasaran. 
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