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ABSTRACT

THE EFFECT OF CONSUMER PERCEPTION AND SATISFACTION ON
THE PURCHASE INTENTION OF KLANTING GETUK PRODUCTS IN
ROBBANI SNACK MSME

By

SITI NURTSANIYAH BASTARI

Traditional snack MSMEs in Bandar Lampung, such as Robbani Snack’s klanting
getuk, play a vital role in the local economy but faced sales fluctuations. This
study aimed to analyze the influence of product quality, price, and customer
satisfaction on purchase intention. The research was conducted online from
December 2024 to February 2025 using a quantitative method with SEM-PLS
analysis. A total of 150 respondents were selected based on the criterion of having
purchased klanting getuk in the last three months. Results showed that customer
satisfaction and product quality significantly influenced purchase intention, while
price did not. These findings highlighted the importance of maintaining customer
satisfaction and product innovation, as well as the need to evaluate pricing
strategies to remain competitive.

Keywords: Customer satisfaction, klanting getuk, product quality, purchase

intention, SEM-PLS



ABSTRAK

PENGARUH PERSEPSI DAN KEPUASAN KONSUMEN TERHADAP
MINAT BELI PRODUK KLANTING GETUK PADA UMKM ROBBANI
SNACK

Oleh

SITI NURTSANIYAH BASTARI

UMKM makanan ringan tradisional di Bandar Lampung, seperti klanting getuk
Robbani Snack, memiliki peran penting dalam ekonomi lokal, namun menghadapi
fluktuasi penjualan. Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh kualitas
produk, harga, dan kepuasan konsumen terhadap minat beli. Penelitian dilakukan
secara daring dari Desember 2024 hingga Februari 2025 dengan metode
kuantitatif menggunakan SEM-PLS. Sebanyak 150 responden dipilih berdasarkan
kriteria pernah membeli klanting getuk dalam tiga bulan terakhir. Hasil
menunjukkan bahwa kepuasan konsumen dan kualitas produk berpengaruh
signifikan terhadap minat beli, sementara harga tidak. Temuan ini menekankan
pentingnya menjaga kepuasan pelanggan dan inovasi produk, serta perlunya
evaluasi strategi harga agar tetap kompetitif.

Kata kunci: Kepuasan konsumen, klanting getuk, kualitas produk, minat beli,

SEM-PLS
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Usaha Mikro Kecil dan Menengah atau disebut UMKM di Bandar Lampung,
khususnya di sektor makanan ringan, telah menjadi salah satu penggerak utama
perekonomian (Ulya dan Agustin, 2022). Perkembangan era globalisasi semakin
meningkat pesat dan membuat dampak besar terhadap perputaran ekonomi di
Indonesia, hal tersebut membuat kebutuhan masyarakat Indonesia pun semakin
meningkat (Indah dan Andhita, 2020). Maraknya bisnis usaha yang bermunculan
khususnya dalam bidang makanan ringan menunjukkan adanya potensi pasar,
baik dengan menawarkan produk yang sama dengan kompetitor maupun dengan
inovasi baru agar kebutuhan mereka terpenuhi (Nugraha et al., 2021).
Perkembangan Usaha makanan di Kota Bandar Lampung mengalami peningkatan
tiap tahunnya berdasarkan data Badan Pusat Statisik (BPS) Provinsi Lampung
(2023), pada tahun 2020 jumlah UMKM yang berdiri di Provinsi Lampung yaitu
147.556 usaha, dan mengalami peningkatan pada tahun 2021 yang berjumlah
150.999 usaha.

Usaha Mikro Kecil Menengah merujuk pada usaha yang dibangun warga negara,
baik secara individu maupun kelompok (Sadiq et al., 2024). Jenis usaha ini
memiliki peranan yang sangat vital bagi ekonomi Indonesia, termasuk sektor
produksi makanan ringan tradisional, yang mampu mendukung perkembangan
ekonomi negara dan berkontribusi pada pemerataan pendapatan di masyarakat
(Aliyah, 2022). Robbani Srack Pringsewu adalah salah satu UMKM yang
menawarkan produk makanan ringan khas Lampung yaitu klanting getuk.
Klanting getuk merupakan makanan tradisional yang terbuat dari singkong,
dengan cita rasa khas dan tekstur yang menarik bagi konsumen (Slamet dan

Triwibowo, 2024).



Konsumsi camilan kini telah menjadi bagian tak terpisahkan dari kebiasaan
modern, terutama di kalangan generasi muda (Delavita ef al., 2023). Klanting
getuk, sebagai salah satu produk camilan tradisional Indonesia, memiliki potensi
pasar yang cukup besar (Firdhiana dan Anggapuspa, 2021). Produk klanting getuk
Robbani Snack menunjukkan variasi naik turunnya penjualaan pada periode
September dan Oktober 2024, produksi jajanan tradisional di Indonesia
menghadapi berbagai tantangan yang mempengaruhi keberlangsungan industri ini,
terutama bagi para pelaku UMKM (Nugraha et al., 2021). Fluktuasi penjualan
mengacu pada variasi naik turun dalam kegiatan penjualan dibanding dengan pola

pertumbuhan jangka panjangnya (Wahid dan Halima, 2019).

Usaha mengalami fluktuasi pada penjualan perlu dilakukan analisis terhadap
masalah tersebut, sama halnya dengan klanting getuk UMKM Robbani Snack
yang mengalami fluktuasi penjualan pada periode tertentu bisa mencapai profit
hingga minus penjualan (Mahdiyan dan Hermani, 2019). Menurut Slamet dan
Triwibowo (2024), kesuksesan dalam penjualan jajanan kering tradisional sangat
bergantung pada kemampuan produsen untuk mengidentifikasi target konsumen
yang tepat dan menyusun strategi yang sesuai dengan karakteristik pasar. Analisis
pasar dapat diamati secara mendalam, produsen dapat memaksimalkan potensi
produk mereka, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan memperluas pangsa pasar
(Arif, 2024). Memahami pasar secara komprehensif juga memungkinkan
produsen untuk mengantisipasi perubahan tren dan kebutuhan konsumen di masa
depan, hal tersebut memungkinkan produsen UMKM Robbani snack untuk
mengetahui minat beli konsumen pada produk klanting getuk (Iswahyudi ef al.,

2023).

Citra merek, kualitas produk, dan harga diketahui secara terpisah memberikan
dampak positif dan berarti terhadap keputusan pembelian (Rosa ef al., 2020).
Persepsi kualitas merupakan pandangan subyektif konsumen mengenai tingkat
mutu atau kinerja suatu produk, sementara harga berkaitan dengan pengorbanan
finansial yang harus dikeluarkan konsumen (Adhari, 2021). Kepuasan konsumen
adalah tingkat kesesuaian antara harapan konsumen dengan pengalaman nyata

setelah menggunakan produk (Lamasi dan Santoso, 2022). Seperti halnya pada



UMKM lainnya, penjualan produk yang tidak stabil merupakan masalah umum
yang dihadapi oleh banyak bisnis, termasuk UMKM Robbani Snack. Perubahan
dalam penjualan dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik dari dalam maupun
luar perusahaan, maka diperlukan analisis yang mendalam untuk memahami
aspek-aspek yang berpengaruh akan minat konsumen terhadap produk klanting

getuk dari Robbani Snack.

1.2 Tujuan Penelitian

Tujuan pada penilitian ini adalah sebagai berikut.

1. Mengidentifikasi karakteristik responden yang memiliki minat beli terhadap
produk klanting getuk pada Robbani Snack.

2. Menganalisis pengaruh persepsi kualitas, harga, dan kepuasan konsumen

terhadap minat beli klanting getuk pada Robbani Snack.

1.3 Kerangka Pemikiran

Fluktuasi penjualan adalah variasi naik turun dalam suatu variabel yang terjadi
akibat sistem pasar (Fahmi, 2019). Menurut Dunan et a/ (2020), Fluktuasi
penjualan bisa dikarenakan berbagai macam faktor, sehingga terjadi fluktuasi
pencapaian target penjualan. Keputusan pembelian merupakan hasil dari
serangkaian keputusan yang diambil oleh pembeli, Kotler dan Armstrong dalam
(Maulana, 2021). Menurut Ferdinand dan Augusty dalam (Aqil, 2023), ada empat
indikator minat beli, yaitu minat transaksional, referensial, preferensial, dan

eksploratif.

Kualitas suatu produk dapat diidentifikasi yaitu, seberapa baik produk itu bekerja
(kinerja). Seberapa lama produk itu tahan (daya tahan). Fitur-fitur tambahan yang
membuat produk itu lebih menarik (fitur). Bagaimana konsumen memandang
kualitas produk itu secara keseluruhan (persepsi kualitas), Walker dan Mullins
dalam (Ginting, 2022). Penetapan harga suatu produk terpengaruh oleh berbagai
faktor, termasuk kemampuan konsumen untuk membayar, kecocokan harga

dengan kualitas dan manfaat produk, serta daya saing harga di pasar Kotler dan



Armstrong dalam (Maulana, 2021). Menurut Tjiptono dalam (Maulana, 2021),

terdapat empat faktor yang menentukan kepuasan konsumen, yaitu kecocokan

antara harapan dan kenyataan, keinginan untuk membeli lagi, kesediaan untuk

memberikan rekomendasi, serta kemampuan dalam membangun citra merek.

Kerangka pemikiran yang digunakan dalam penelitian ini dapat divisualisasikan

dengan model konseptual penelitian sebagai berikut:

Fluktuasi Penjualan pada Produk Klanting Getuk
UMKM Robbani Snack

'

Analisis Masalah

Karakteristik
responden

A

4

Persepsi

A4

v

Analisis
deskriptif

Kualitas Produk
Walker dan Mullins
dalam (Ginting, 2022)

1. Performance
2. Durability

4. Perceived Quality

\ 4

v

Harga
Kotler dan Amstrong
dalam (Maulana,
2021)

Kepuasan Konsumen
Tjiptono dalam
(Maulana, 2021)

1. Matching
1. Affordability expectations
3. Feature 2. Price in accordance 2. Interest in
with quality repurchasing
3. Price in accordance 3. Willingness to
with benefit recommend
4. Competitive 4. Creating a brand
Pricings image
A 4
Minat Beli
(Ferdinand & Augusty
2016)

1. Transactional
2. Referential
3. Preferential
4. Explorative

v

Analasis SEM PLS

v

Pengaruh persepsi kualitas, harga, dan kepuasan konsumen terhadap minat beli
produk klanting getuk di UMKM Robbani Snack

Gambar 1. Kerangka Pikiran




1.4 Hipotesis

Hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut :

H1: Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
produk klanting getuk Robbani Snack.

H2 : Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli produk klanting
getuk Robbani Snack.

H3: Kepuasan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli

produk klanting getuk Robbani Snack.



II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Klanting Getuk

Klanting getuk adalah salah satu camilan tradisional Indonesia yang kaya akan
rasa dan memiliki nilai budaya yang tinggi (Slamet dan Triwibowo, 2024).
Camilan ini umumnya terbuat dari singkong yang dikukus, dihaluskan, lalu
dicetak dan diberi tambahan rasa seperti kelapa parut atau gula merah. Klanting
getuk bertekstur lembut dan kenyal, serta rasa manis yang khas (Utami, 2020).
Keberadaannya telah menjadi bagian dari warisan kuliner Indonesia dan sering
ditemukan di berbagai daerah, seiring berjalannya waktu klanting getuk
menghadapi tantangan dalam mempertahankan eksistensinya di tengah persaingan
dengan camilan modern (Slamet dan Triwibowo, 2024). Potensi pasar yang besar
pada klanting getuk juga menghadapi sejumlah kendala. Salah satu masalah utama

adalah kurangnya standarisasi kualitas produk (Slamet dan Triwibowo, 2024).

Kelanting getuk sebagai jenis makanan ringan tradisional yang berbahan dasar
singkong tanpa campuran bahan baku lainnya dan singkong yang digunakan
adalah jenis singkong makan mengingat Lampung merupakan penghasil singkong
terbesar di Indonesia (Dinas TPH, 2023). Kelanting getuk adalah camilan ringan
semacam kerupuk yang dibuat dari singkong dengan tampilan menyerupai angka
nol atau lingkaran kecil mirip cincin (Theresia, 2021). Supaya singkong lebih
diminati oleh berbagai kalangan, kelanting getuk diolah dengan rupa unik, rasa
gurih, dan variasi rasa lainnya sehingga semakin menarik perhatian konsumen dan

disukai sebagai camilan ringan yang cocok dikalangan masyarakat.

Makanan tradisional dapat ditandai oleh penggunaan bahan lokal yang khas dan

autentik, serta pemanfaatan bahan baku yang diwariskan secara turun-temurun,



sehingga menciptakan cita rasa dan aroma yang khas. Menurut Xiaomin (2019),
hakikat lokal dan tradisional mengacu pada praktik kuliner yang mengutamakan
teknik dan keahlian spesifik guna memastikan kelestariannya, sekaligus
melindunginya dari dampak perkembangan pesat industri dan teknologi modern.
Wisata kuliner makanan tradisional berkontribusi pada peningkatan pendapatan
masyarakat dan penciptaan lapangan kerja bagi penduduk lokal. Oleh karena itu,
upaya pelestarian melalui pemeliharaan, pemanfaatan, dan pengembangan

makanan tradisional menjadi hal yang penting.

2.2 Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan individu atau kumpulan individu
(Hanifah, 2024). Menururt Sunyoto dalam (Indrasari, 2019) menjelaskan bahwa
perilaku konsumen mencakup proses pembelian dan pertukaran yang meliputi
aktivitas memperoleh, menggunakan, hingga membuang barang, jasa,

pengalaman, maupun ide.

Perilaku konsumen, menurut Sopiah dan Sangadji dalam (Prabawanti, 2019),

disimpulkan sebagai:

1. Ilmu yang mempelajari bagaimana suatu individu dan kelompok berperilaku
terhadap pembelian, serta proses yang dilakukan konsumen dalam memilih
suatu barang dan jasa, memanfaatkan suatu produk, layanan, atau ide untuk
memenuhi kebutuhan mereka, termasuk dampak yang dapat ditimbulkan dari
tahapan- tahapan proses tersebut terhadap konsumen dan masyarakat.

2. Tindakan yang dijalankan konsumen agar kebutuhannya terpenuhi dan
merasa puas, termasuk dalam hal menggunakan, mengonsumsi, dan
menghabiskan barang serta jasa, dapat melibatkan proses pengambilan
keputusan yang terjadi sebelum dan setelah pemilihan atau pembelian.

3. Perilaku konsumen diawali dengan menyadari adanya kebutuhan dan
keinginan, dilanjutkan dengan usaha untuk memperoleh produk yang
dibutuhkan, menggunakannya, dan diakhiri dengan rasa puas atau tidak puas

setelah penggunaan.



2.3 Persepsi Konsumen

Persepsi dapat diartikan sebagai proses yang dilalui sesorang dalam memilih,
mengorganisasikan dan menginterpretasikan stimulus yang ada di lingkungan
sekitar serta melibatkan panca indera (Sumarwan dan Tjiptono, 2018). Menurut
Rizal (2020), persepsi juga dapat diartikan sebagai proses yang dilalui seseorang
dalam memilih, mengorganisasikan dan menginterpretasikan informasi dengan
tujuan membentuk gambaran yang berarti mengenai dunianya. Hal ini juga
dijelaskan oleh Rizal (2020), bahwa persepsi tidak hanya bergantung pada
stimulus fisik namun juga pada stimulus yang berhubungan dengan lingkungan
sekitar dan keadaan individu yang bersangkutan. Stimulus yang dimaksud dapat
berupa spesifikasi produk termasuk desain, warna, merek, kemasan, harga,
diskon, potongan harga, promosi seperti endorse dari selebriti, serta ajakan yang

berasal dari media sosial dan lainnya (Wahyuningsih, 2020).

2.4 Pengambilan Keputusan Pembelian

Dalam proses keputusan pembelian, terdapat tahap di mana konsumen akhirnya
membeli produk, dan mereka mendefinisikan keputusan pembelian sebagai proses
pengambilan keputusan yang dilakukan oleh individu. Menurut Kotler dan
Amstrong dalam (Maulana, 2021), keputusan pembelian konsumen merupakan
komponen perilaku konsumen, yang mempelajari bagaimana seseorang,
kelompok, dan lembaga menyeleksi, membeli, serta memanfaatkan barang, jasa,
ide, atau pengalaman guna mencukupi keperluan dan hasrat mereka. Menurut
Tjiptono dalam (Maulana, 2021), keputusan pembelian konsumen melibatkan

pemilihan suatu tindakan dari beberapa opsi yang tersedia.

Tingkat keterlibatan dan proses pembelian konsumen terbagi atas 3 kategori.
Pertama, nominal decision making, yaitu proses keputusan pembelian yang sangat
sederhana. Kedua, limited decision making, yang terjadi ketika konsumen
mengenali isu atau keperluan mereka. Ketiga, extended decision making, yang
dimulai dengan mengenali isu, diikuti dengan pencarian informasi terkait
produk/merek spesifik, serta evaluasi terhadap berbagai alternatif produk,

Tjiptono dalam (Maulana, 2021).



2.5 Faktor — Faktor yang Mempengaruhi Pengambilan Keputusan

Pembelian

Hubungan emosional yang terbentuk antara pelanggan dan produsen dapat
mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan (Wahyuni, 2021). Keputusan
pembelian pelanggan dipengaruhi oleh berbagai faktor, salah satunya hubungan
emosional yang terbangun dengan sebab akibat antara pelanggan dan produsen.
Ikatan ini terbentuk setelah pelanggan menggunakan produk atau layanan dari
perusahaan dan merasakan adanya nilai lebih yang diberikan serta keuntungan
yang didapat oleh produk atau layanan tersebut. Dimensi nilai menurut Kumbara
(2021), tersusun atas empat nilai yang saling berkaitan dan memberikan
pemahanan komprehensif tentang apa yang dicari konsumen terhadap suatu

produk, yakni nilai emosional, sosial, kualitas dan fungsional.

2.5.1 Kualitas Produk

Seorang individu berbelanja produk tidak sekedar karena keinginan untuk
memilikinya, tetapi karena produk tersebut dapat memenuhi keperluan dan hasrat
mereka Assauri dalam (Zusrony, 2021). Menurutnya, pembelian produk didorong
oleh manfaat yang diperoleh, bukan hanya oleh bentuk fisiknya. Assauri dalam
(Zusrony, 2021), menyatakan bahwa kualitas produk terpengaruh oleh faktor-
faktor yang memastikan produk tersebut dapat mencapai tujuan penjualan, yaitu
dengan mengoptimalkan jumlah penjualan. Berlandaskan teori tersebut, kualitas
produk merujuk pada sejauh mana produk dapat berfungsi dengan baik, yang
mencakup faktor-faktor seperti ketahanan, keandalan, akurasi, kemudahan
perawatan, serta atribut lainnya. Kemampuan produk untuk melakukan fungsinya,
yang mampu mencakup ketahanan, keandalan, ketepatan produk dan kemudahan

pemeliharaan (Kotler, 2022).

Dimensi kualitas produk meburut Walker dan Mullins dalam (Ginting, 2022),
terbagi atas:
a. Kinerja (performance), yang merujuk pada fitur utama atau cara kerja produk

dalam menjalankan fungsinya.
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b. Daya tahan (durability), yang menggambarkan seberapa lama atau masa suatu
produk bisa digunakan sebelum harus digantikan.

c. Fitur (features), adalah atribut produk yang didesain guna meningkatkan
fungsionalitas, keguanaan atau menarik minat konsumen terhadap produk
tersebut.

d. Kesan kualitas (perceived quality), yang biasanya dihasilkan dari pengukuran
yang dilakukan.

2.5.2 Harga

Harga merujuk pada nilai yang harus dikeluarkan, dalam bentuk uang, untuk

memperoleh produk, baik berupa barang atau layanan (Zusrony, 2021). Salah satu

faktor paling penting yang menentukan keuntungan dan pangsa pasar suatu

perusahaan adalah harganya. Menurut Tjiptono dalam (Ayumi, 2021), harga

memainkan peran krusial dalam proses pengambilan keputusan pembeli, yakni:

1.

Peranan alokasi harga, yang melibatkan bantuan bagi pembeli memilih cara
mendapatkan manfaat/keuntungan terbaik sesuai daya beli.

Peranan informasi harga, yang melibatlan meyakinkan pembelu tentang aspek
produk, seperti kualitas. Hal ini sangat membantu ketika pembeli berada di

hadapan kesulitan untuk produk atau manfaatnya secara objektif.

Terdapat sejumlah faktor yang harus diperhatikan perusahaan dalam menentukan

harga Kotler dan Armstrong dalam (Maulana, 2021), di antaranya:

1.

Mengenal Permintaan Produk dan Persaingan

Kenaikan tuntutan akan produk dan jumlah pesaing dapat memengaruhi harga
jual. Penentuan harga tidak sebatas bergantung pada biaya produksi,
distribusi, dan promosi, tetapi juga faktor-faktor lainnya

Target Pasar

Semakin menetapkan target yang tinggi maka penetapan harga harus lebih
teliti. Target yang tepat akan mempengaruhi pandangan konsumen akan mutu

produk, impresi merek, dan willingness to pay.



3.

11

Marketing mix sebagai startegi yang bertujuan mencapai pemasaran
perusahaan dengan mengoptimalkan kombinasi produk, harga, tempat,
promosi, serta elemen lainnya.

Produk Baru

Menetapkan harga produk baru tinggi dapat membantu menutupi biaya riset,
tetapi dapat membuat produk kesulitan bersaing di pasar. Sebaliknya, harga
yang terlalu rendah dapat mengakibatkan pasar yang lebih kecil dari yang
diperkirakan, sehingga perusahaan mungkin mengalami kerugian karena
biaya yang tidak dapat ditutupi. Kedua metode ini mempunyai keunggulan
dan kelemahan tersendiri.

Reaksi Pesaing

Perusahaan perlu terus memantau reakis kompetitor di pasar karena kian
bersaing, sehingga perusahaan mampu menetapkan harga yang bisa disambut

baik di pasar untuk mendatangkan laba.

Empat indikator karakteristik harga Kotler dan Amstrong dalam (Maulana, 2021),
yakni:

a.

Keterjangkauan Harga (Affordability)
Perusahaan dapat menetapkan harga untuk konsumen.

Kesesuain Harga dengan Kualitas Produk (Price in accordance with qualiy)
Konsumen sering kali menggunakan harga sebagai indikator kualitas,
memilih barang dengan nilai yang lebih tinggi karena beranggapan
kualitasnya lebih baik. Ketika harga produk lebih tinggi, konsumen umumnya
berasumsi bahwa kualitas produk juga lebih unggul

Kesesuain Harga dengan Manfaat (Price in accordance with benefit)
Konsumen dapat memutuskan untuk membeli suatu barang jika manfaatnya
juga lebih baik.

Harga Sesuai Kemampuan atau Daya Saing Harga (Competitive Pricing)
Konsumen acap kali membandingkan harga produk dengan produk lain yang
serupa. Keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh pertimbangan harga,

apakah produk tersebut dianggap terlalu mahal atau terjangkau
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2.5.3 Kepuasan Konsumen

Kepuasan konsumen ditentukan oleh perbandingan antara harapan mereka dengan
kinerja produk yang dirasakan (Muhtadi, 2020). Faktor kepuasan konsumen
berperan dalam menentukan seberapa puas konsumen terhadap produk, yang bisa
mendorong mereka untuk membeli lagi dan meningkatkan jumlah pembelian.
Rasa emosional yang terjadi pada konsumen dari pemakaian barang maupun jasa

yang dibeli disebut kepuasan pelanggan (Adhari, 2021).

Kepuasan pelanggan adalah perkiraan tentang apa yang akan mereka dapatkan,
menurut Tjiptono dalam (Muhtadi, 2020). Standar prediksi untuk menilai
kepuasan pelanggan adalah harapan, yang akan bertumbubh seiring berjalannya
waktu dengan lebih banyak informasi dan pengalaman yang diberikan kepada
pelanggan. Peningkatan ini akan berdampak pada perasaan puas yang dirasakan

oleh pelanggan.

Kepuasan konsumen tak dapat terwujud tanpa dorongan dari SDM dalam
lembaga. Tjiptono dalam (Maulana, 2021) mengidentifikasi beberapa indikator
yang mempengaruhi kepuasan konsumen, antara lain:
a. Kesesuaian harapan (Matching expectations)
Setiap konsumen cenderung mendambakan produk yang memenuhi harapan
mereka.
b. Minat membeli kembali (Interest in repurchasing)
Ini terjadi ketika pelanggan merasa puas dengan produk dan layanan yang
ditawarkan oleh perusahaan
c. Kesediaan merekomendasikan (Willingness to recommend)
Sejumlah perusahaan berusaha agar konsumen setia mereka menyarankan
produk atau layanan yang mereka tawarkan kepada orang lain
d. Menciptakan citra merek (Creating a brand image)
Jika produk yang dijual oleh suatu perusahaan memenuhi kebutuhan setiap
pelanggannya, merek tersebut akan menjadi lebih dikenal oleh masyarakat

umuim.
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2.5.4 Minat Beli

Minat beli adalah telah mengalami evolusi dari kebutuhan dasar menjadi lebih
kompleks, dipengaruhi oleh preferensi pribadi, tren, dan pengaruh sosial.
Teknologi, terutama internet, telah memengaruhi cara konsumen memilih dan
membeli produk, sehingga minat beli menjadi kunci dalam strategi pemasaran
perusahaan Kotler dan Keller dalam (Maulana, 2021). Minat membeli timbul
ketika konsumen merasa puas dengan produk berkualitas yang disediakan oleh
perusahaan, yang mendorong mereka untuk melakukan pembelian meskipun
harus mengorbankan sejumlah tertentu (Wulandari, 2020). Minat beli yang ada di
dalam diri seseorang atau pembeli saat mereka ingin membeli barang atau jasa
akan meninggalkan ingatan yang kuat untuk mereka dan pada akhirnya akan
membuat mereka merasa harus memenuhi kebutuhan mereka (Sohn dan Kim,
2020). Menurut Sari (2020), minat untuk membeli akan timbul ketika seseorang

sedang dalam proses pengambilan keputusan.

Ferdinand dan Augusty dalam (Aqil, 2023) menyatakan bahwa minat beli terdapat

empat indikator yaitu:

a. Minat transaksional (fransactional), yaitu pembelian kembali barang yang
sudah digunakan oleh pelanggan

b. Minat referensial (referential), yaitu pelanggan sudah pernah
merekomendasikan barang kepada orang lain dengan harapan mereka akan
membeli juga.

c. Minat preferensial (preferential), yaitu ketika konsumen telah memiliki
produk utama dan apabila terjadi sesuatu terhadap pilihan pertamanya maka
preferensi dapat mengubahnya

d. Minat eksploratif (explorative), yaitu konsumen mencari informasi

bermanfaat tentang barang yang akan mereka beli.

2.6 Kerangka Konseptual

Model penelitian kemudian dibentuk dari tiga hipotesis diatas. Kualitas produk,
harga, kepuasan konsumen, dan minat beli masing-masing memiliki sub- faktor

atau atribut. Masing-masing variable laten kualitas produk, harga dan kepuasan



konsumen terkait dengan minat beli menggunakan software Smart PLS 3.

Kerangka konseptual dalam penelitian ini tertera pada Gambar 2.

Persepsi

Kualitas
Produk

Minat Beli

epuasan
Konsumen

Gambar 2. Model Penelitian
Sumber: Data diolah 2025
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III. METODE PENELITIAN

3.1 Waktu dan Lokasi Penelitian

Penelitian ini telah dilaksanakan dalam rentang waktu mulai bulan Desember
2024 hingga Februari 2025. Penelitian ini telah dilaksanakan dengan cara
mendistribusikan kuesioner secara daring melalui platform Google Form.
Kuesioner disebar lewat media sosial untuk kalangan masyarakat peminat produk

klanting getuk Robbani Snack.

3.2 Alat dan Bahan

Alat yang digunakan pada penelitian ini adalah alat tulis, handphone, laptop dan
kuesioner. Bahan yang digunakan dalam penelitian ini adalah klanting getuk
Robbani Snack, data yang didapat dari hasil survei dan berbagai sumber pustaka

yang relavan dengan analisis yang dilakukan pada penelitian ini.

3.3 Prosedur Penelitian

Metode yang digunakan untuk melakukan penelitian yaitu metode kuantitatif.
Menurut Yuliani dan Supriatna (2023), metode kuantitatif adalah pendekatan yang
digunakan untuk memperoleh pengetahuan dengan mengandalkan data angka
sebagai alat untuk menelaah informasi yang ingin dipahami, lebih lanjut
menjelaskan bahwa data kuantitatif adalah data yang diperoleh melalui
pengukuran dan memiliki nilai yang fluktuatif, serta terdiri dari angka desimal,
yang juga dikenal sebagai peubah. Setelah data kuantitatif diperoleh, langkah
selanjutnya adalah mengolah data tersebut menggunakan Structural Equation

Model (SEM) dengan basis Partial Least Square (PLS). Teknik analisis data yang
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merupakan pengujian hubungan antara variabel laten dan variabel indikator (item)
dalam model pengukuran dan struktural dapat dilakukan dengan analisis SEM.
Analisis SEM PLS dilakukan dengan menggabungkan data yang didapat,
selanjutnya pengujian hubungan dan menganalisis hubungan kompleks antara
variabel independen atau variabel yang mempengaruhi, dengan variabel dependen

atau variabel yang dipengaruhi (Sholihin dan Ratmono, 2020).

3.4 Variabel Operasional

Studi ini menggunakan Structural Equation Model - Partial Least Square atau
disingkat SEM-PLS. Hubungan variabel - variabel laten dengan indikatornya
dapat diperiksa dengan SEM-PLS. Aplikasi Smart PLS 3 digunakan untuk analisis
SEM-PLS. Pada penelitian ini terdapat variabel independen yaitu kualitas, harga,
kepuasan konsumen dan variabel dependen yaitu minat beli. Penelitian ini
menggunakan beberapa indikator dari setiap variabel, indikator-indikator tersebut

disajikan pada Tabel 1.

Tabel 1. Variabel Operasional

Variabel Dimensi Indikator Kode

Produk yang ditawarkan
sesuai dengan deskripsinya KP 1

Performance Produk yang ditawarkan KP 2
memiliki spesifikasi produk
yang jelas

Kualitas Produk tidak mudah rusak KP 3

Produk Durability Produk aman dikonsumsi
(Walker & unruk jangka waktu yang KP 4

Mullins panjang

2013) Tekstur produk KP 5
Features Bahan baku produk KP 6

berkualitas tinggi
. . Produk sudah terjual banyak ~ KP 7
Perceived Quality Review menentukan

keyakinan kualitas produk KP8
Harga sesuai dengan yang
Harga . dibayarkan konsumen HI
(Kotler & Affordability Bahan baku aman dan harga H2
Amstrong yang sesuai
2016) Price in accordance Kualitas bahan baku dan H3

with quality harga
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Kemasan berkualitas layak H4
memiliki harga tinggi
Price in accordance . . H5
with benefit Klaim dari sebuah produk
e - Harga dibandingkan H6
Competitive pricing kompetitor
. Harapan yang sejalan
M“t"hlf"g dengan produk yang akan KK1
expectations dibeli
Kepuasan Interest in Konsumen berrpmat KK2
Konsumen repurchasing melakukan pembelian ulang
oume . Meminta konsumen untuk
(Tjiptono Willingness to ) KK3
bersedia menyarankan
2016) recommend
produk
. Konsumen memiliki
Creating a brand . if KK4
image persepsi yang positi
terhadap produk
Adanya diskon
meningkatkan ketertarikan
konsumen untuk membeli MBI
Transactional ‘ Adanya kupon ' MB2
meningkatkan ketertarikan
konsumen untuk membeli MB3
Minat Beli Ulasan positif meningkatkan
(Ferdinand & minat beli
Augusty Referential Konsumen sudah MB4
2016) merekomendasikan produk
Preferential Informasi yang positif MB5
membantu penjualan produk
Membandingkan harga MB6
Explorative produk serupa
Membandingkan produk MB7
serupa

3.5 Populasi dan Sampel Penelitian

Penelitian ini mengaplikasikan metode non-probabilitas dalam memilih sampel.

Sugiyono (2019) memaparkan bahwa dalam teknik non-probability sampling, tak

seluruh anggota populasi memiliki peluang yang sama untuk dipilih menjadi

sampel, melainkan pemilihan dilakukan berdasarkan kualifikasi spesifik. Jenis

metode pengambilan sampel non-probability yang digunakan dalam penelitian ini

adalah sampel sukarela. Sampel sukarela, yang juga dikenal sebagai voluntary

sampling, adalah salah satu jenis utama dari metode pengambilan sampel non-

probability dalam survei dan penelitian. Dalam metode ini, individu-individu
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dalam populasi memiliki kebebasan untuk memilih apakah mereka ingin menjadi
bagian dari sampel atau tidak (Remler dan Van Ryzin, 2021). Teknik
pengumpulan sampel ini mengandalkan partisipasi sukarela dari individu yang
bersedia untuk menjadi responden dalam penelitian tanpa adanya kontrol atau
tekanan untuk berpartisipasi. Kriteria yang telah disusun untuk pemilihan sampel
dalam penelitian ini yaitu, “dalam 3 bulan terakhir responden pernah membeli

produk Klanting Getuk Robbani Snack.”

Penelitian ini menggunakan metode penarikan sampel yang melibatkan
pendistribusian kuesioner melalui Google Forms. Kuesioner disebarkan ke
platform media sosial Robbani Snack, termasuk Facebook dan Whats App. Selain
itu, kuesioner juga dipublikasikan melalui /nstagram Story. Melalui berbagai
platform ini, responden memiliki akses untuk berpartisipasi dalam penelitian
dengan mengisi kuesioner secara daring, sehingga responden dapat mengisi
kuesioner tersebut di waktu luangnya. Sebuah rumus digunakan untuk
menghitung jumlah sampel menggunakan rumus Hair et a/ dalam (Afwan, 2023),

sebab populasi total tidak diketahui. Rumus yang digunakan sebagai berikut:

n = (Jumlah indikator + Variabel Laten) x (estimasi parameter)

n=(25+4) x 4 = 116 responden

Dari perhitungan dengan rumus Hair et a/ dalam (Afwan, 2023), diketahui bahwa
ukuran sampel minimum yang harus dipenuhi dalam penelitian ialah sebanyak
116, akan tetapi peneliti menggunakan seluruh sampel yang terkumpul sebanyak

150 responden agar hasil menjadi lebih representatif.

3.6 Teknik Pengumpulan Data

Untuk mengumpulkan data dan informasi yang dibutukan guna mencapai tujuan
serta dapat mempresentasikan hasil penelitian, dilakukan 2 metode pengumpulan
data dengan masing masing pendekatan, yaitu suvei dan studi literatur. Dijelaskan
sebagai berikut:

a. Survei
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Penelitian survei dirancang untuk menangani isu-isu besar yang relevan
dengan populasi yang luas, sehingga membutuhkan sampel dalam jumlah
besar. Data dalam penelitian ini dikumpulkan melalui kuesioner daring yang
diisi oleh responden. Survei ini memiliki keterbatasan karena informasi
diperoleh hanya dari sebagian populasi (sampel) yang merepresentasikan
keseluruhan populasi.

Studi Literatur

Studi literatur merupakan metode penyelesaian masalah dengan menelaah dan
menganalisis berbagai sumber tulisan yang telah ada. Metode ini melibatkan
penelusuran berbagai sumber tertulis, seperti buku, jurnal ilmiah, artikel

konferensi, dan sumber daring yang kredibel.

Dari kedua teknik pengumpulan data, terdapat data yang diperoleh menjadi 2 jenis

yaitu:

a.

Data Primer

Data primer diperoleh secara langsung oleh peneliti melalui responden
menggunakan kuesioner yang disebarkan lewat Google Form. Teknik
kuesioner ini melibatkan pemberian daftar pertanyaan atau pernyataan tertulis
kepada responden untuk mendapatkan jawaban mereka.

Data Sekunder

Data sekunder dalam penelitian ini didapatkan dari sejumlah sumber pustaka,
seperti buku, jurnal, data elektronik dari internet, serta dokumen lain yang

relevan dan berkaitan dengan penelitian

3.7 Teknik Analisis Data

Analisis data kuantitatif dilakukan melalui pemanfaatan perangkat lunak seperti

IBM Statistical Package for the Social Science (SPSS) versi 20.0 dan Smart PLS

3.0. Di sisi lain, analisis data yang bersifat kualitatif dilakukan dengan

menggunakan analisis deskriptif, terutama dalam menguraikan identitas dan

karakteristik dari responden. Uji validitas dan reliabilitas juga dilakukan sebelum

penyebaran kuesioner agar kuesioner layak untuk dijadikan bahan penelitian.
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3.7.1 Uji Validitas

Uji validitas bertujuan untuk menilai keabsahan sebuah kuesioner. Sebuah
kuesioner dinyatakan valid apabila pertanyaan-pertanyaan di dalamnya dapat
secara akurat mengukur konsep yang hendak diungkap melalui instrumen tersebut
(Sukendra, 2020). Menurut Sugiyono (2019), validitas suatu instumen tergantung
pada ukurannya. Rumus Pearson akan digunakan untuk menguji validitas. Untuk
menguji validitas instrumen, kriteria berikut digunakan:

a.  Rniung > Rubel, maka instrumen dinyatakan valid

b.  Ruitung < Ruavel, maka instrumen tidak valid

Pengujian ini dilakukan pada sampel yang terdiri dari 30 responden dengan
menggunakan Microsoft excel. Hasil analisis menunjukkan bahwa setiap indikator
yang digunakan dalam instrument penelitian memiliki nilai R hitung yang lebih
besar daripada nilai R tabel. Hasil ini mengindikasikan bahwa instrument yang
digunakan pada penelitian ini telah dinyatakan valid. Hasil perhitungan mengenai

hasil uji validitas ini disajikan pada Lampiran 1.

3.7.2 Uji Reliabilitas

Pengukuran dengan tingkat reliabilitas tinggi disebut sebagai pengukuran yang
andal. Uji reliabilitas bertujuan untuk menilai stabilitas dan konsistensi instrumen
yang digunakan dalam mengukur variabel (Sukendra, 2020). Dalam penelitian ini,
uji reliabilitas dilakukan dengan memeriksa nilai Cronbach's alpha pada
kuesioner. Berdasarkan Ghozali dalam (Sukendra, 2020), kuesioner dianggap
valid apabila nilai Cronbach's alpha untuk setiap variabel penelitian melebihi 0,6.

Hasil perhitungan mengenai hasil uji reliabilitas disajikan pada Lampiran 2.

3.8 Analisis Deskriptif

Dalam penelitian ini, analisis deskriptif digunakan sebagai alat untuk menjelaskan
dan menggambarkan data tanpa membuat kesimpulan secara umum, seperti yang
dijelaskan oleh Sugiyono (2019). Analisis ini digunakan untuk memahami

karakteristik dari responden yang menunjukkan minat dalam pembelian produk
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Klanting Getuk dalam tiga bulan terakhir. Proses analisis dalam penelitian ini
menggunakan skala Likert untuk menilai setiap indikator pada kuesioner. Skala
Likert berfungsi sebagai alat untuk mengukur pandangan, sikap, dan persepsi
individu atau kelompok terkait fenomena sosial yang diteliti. Skala ini
menawarkan pilihan jawaban berjenjang, mulai dari "sangat tidak setuju" hingga
"sangat setuju," sebagai dasar pengukuran. Hasil dari pengukuran ini, termasuk
bobot nilai pengukuran yang dapat diambil terhadap suatu pernyataan atau

peristiwa sosial. Skala tersebut disajikan pada Tabel 2.

Tabel 2. Bobot nilai skala Likert

Bobot Nilai Keterangan
1 Sangat Tidak Setuju (STS)
2 Tidak Setuju (TS)
3 Netral (N)
4 Setuju (S)
5 Sangat Setuju (SS)

Sumber: (Sugiyono, 2019)

Hasil perhitungan bobot nilai dari tanggapan yang diberikan oleh responden
disajikan dengan cara memeriksa nilai rata-rata dalam kelompok data yang
relevan atau mean. Selanjutnya, hasil perhitungan ini dikelompokkan berdasarkan

rentang nilai menggunakan Sugiyono (2019), sebagai berikut:

__(nilai maksimum-nilai minimum)

Rentang Skala =

Jumlah nilai

Rentang Skala = Gl

Rentang Skala = 0,8

Berdasarkan perhitungan yang telah dilakukan, ditemukan bahwa nilai rentang

skala adalah 0,8. Rentang skala untuk penilaian persepsi disajikan pada Tabel 3.

Tabel 3. Rentang skala analisis deskriptif

Rentang Skala Keterangan
1,00 - 1,80 Sangat Tidak Setuju (STS)
1,81 - 2,60 Tidak Setuju (TS)

2,61 -3,40 Netral (N)
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3,41 —4,20
4,21 -5,00

Setuju (S)
Sangat Setuju (SS)

Sumber : Data Diolah Penulis (2024)



V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut

1.

Karakteristik responden mayoritas adalah wanita berusia 22-26 tahun yang
berdomisili di Pulau Sumatera, pendidikan terakhir sarjana dengan status
pekerjaan pelajar/mahasiswa ataupun pekerja baru. Pendapatan per bulan
mayoritas responden Rp 2.500.000 - Rp 5.000.000 dengan frekuensi
pembelian produk klanting getuk Robbani Snack mayoritas adalah 3 kali
dengan pengeluaran Rp 101.000 — Rp 300.000 per bulan.

Hasil analisis SEM-PLS menunjukkan bahwa variabel kepuasan konsumen
dan kualitas produk berdampak positif dan signifikan terhadap minat beli
produk klanting getuk Robbani Snack. Sebaliknya, variabel harga tidak
berdampak signifikan terhadap minat beli produk klating getuk Robbani
Snack. Indikator tertinggi pada hasil penelitian yaitu ketersediaan
merekomendasikan (KK3) pada variabel kepuasan konsumen, dan terdapat 3
indikator dari 25 yang tidak valid. Menurut hasil analisis SEM-PLS, variabel
kepuasan konsumen memiliki pengaruh yang paling signifikan dibandingkan

dengan variabel laten lainnya dengan memiliki nilai 7-statistic sebesar 4,471.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diambil, maka saran yang dapat diberikan dalam

penelitian ini adalah:

1.

Klanting getuk Robbani Snack perlu memanfaatkan penambahan baku yang

unik atau rasa yang baru agar dapat membedakan produknya dari pesaing
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sejenisnya. Dalam aspek kepuasan konsumen, dapat dipertahankan. Namun
pentapan harga perlu dilakukan evaluasi kembali.

Bagi penelitian selanjutnya, dikarenakan penelitian ini hanya berfokus pada
minat beli, maka selanjutnya dapat dilakukan penelitian mencari faktor
loyalitas konsumen. Selain itu, penelitian ini hanya mencakup pengaruh
kualitas produk, harga dan kepuasan konsumen terhadap minat beli produk
klanting getuk Robbani Snack, maka peneliti selanjutnya dapat menggunakan
objek lain seperti merek makanan ringan lainnya dan juga variabel lain
seperti variabel review atau ulasan yang merupakan salah satu variabel yang
disebutkan oleh banyak responden kuesioner penelitian sebagai hal yang

dapat meningkatkan minat beli konsumen.
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