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ABSTRACT

The purpose of the study was to determine the effect of price, product quality, and
product availability on customer satisfaction through purchasing decisions as an intervening
variable at UD. Sumber Rejeki Jember Regency. The sampling technique in this study was simple
random sampling. Data analysis and hypothesis testing in this study were done using Partial Least
Square (PLS-SEM).

The results of the direct effect hypothesis test using the Smart PLS 3.0 application show
that price has a significant positive effect on purchasing decisions, price has a positive but
insignificant effect on customer satisfaction, product quality has a significant positive effect on
purchasing decisions, product quality has a positive but insignificant effect on customer
satisfaction, product availability has a positive but insignificant effect on purchasing decisions,
product availability has a positive but insignificant effect on customer satisfaction, and purchasing
decisions have a significant positive effect on customer satisfaction. The results of the indirect
effect hypothesis test show that the price variable has a significantly positive effect on customer
satisfaction through purchasing decisions, product quality has a significantly positive effect on
customer satisfaction through purchasing decisions, and product availability has a positive but
insignificant effect on customer satisfaction through purchasing decisions.

Keywords: Price, Product quality, Product availability, Purchase decision, Customer satisfaction.

I. PENDAHULUAN

Bisnis adalah usaha yang
memproduksi, memasarkan barang
dan jasa untuk mendapati laba dan
memenuhi  kebutuhan konsumen.
Saat ini, jika seseorang dapat melihat
peluang dan menggunakannya untuk
menghasilkan  keuntungan dalam

bisnisnya, maka memiliki
kemungkinan besar berhasil.
“Manajemen pemasaran

merupakan ilmu dan seni yang
mempelajari  bagaimana memilih
pasar dengan tujuan untuk menarik,
menegakkan, dan mengembangkan
konsumen lewat menghasilkan,
mengirimkan, dan membicarakan

nilai konsumen yang unggul” (Kotler
dan Keller, 2016:5).

Kotler dan Keller (2014:76)
mengemukakan bahwa “Harga yaitu
bagian dari  komponen bauran
pemasaran yang diaplikasikan oleh
bisnis guna menentukan profitabilitas
dan proporsi dari barang dan jasa”.

Menurut Kotler dan Amstrong
(2014:354) “Kualitas produk
merupakan kekuatan sebuah produk
untuk menunjukkan kegunaannya,

seperti ketahanan, reliabilitas,
ketetapan, kemudahan
pengoperasian, dan reparasi”.

Tjiptono (2015:14) mengemukakan
bahwa “Kualitas produk
didefinisikan sebagai upaya untuk
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memenuhi atau mengatasi harapan
pelanggan dalam hal produk, jasa,
proses, manusia, dan lingkungan”.
Handoko (2014:34) menyatakan
bahwa “Ketersediaan produk
merupakan adanya stok produk atau
barang yang tersedia pada toko atau
perusahaan dalam jumlah yang besar
sehingga dengan begitu kebutuhan
konsumen atau pelanggan terpenuhi
sesuai dengan keinginan konsumen”.
Kotler dan Keller (2016:227)

menyatakan  bahwa  “Keputusan
konsumen  mengenai  pembelian
terdapat lima  langkah  yaitu

mengidentifikasi masalah, mencari
informasi, menilai pilihan, membuat
keputusan, dan bertindak setelah
pembelian”.

Tjiptono (2016:301) menyatakan
bahwa “Kepuasan konsumen adalah

kondisi dimana konsumen
memperlihatkan bahwa konsumen
mengetahui kebutuhan dan

keinginannya terpenuhi dengan baik
dan sesuai dengan ekspektasi
konsumen”.

Peneliti memilih objek untuk
diteliti yaitu di UD. Sumber Rejeki
Pasar Loak Gebang Kabupaten
Jember. UD. Sumber Rejeki ini
merupakan usaha yang bergerak di
bidang jual beli barang bekas
onderdil mobil. Lokasinya terletak di
Jalan Kaca Piring No. 10 Pasar
Gebang Kabupaten Jember. Letak
yang berada di pinggir jalan dan
strategis, di antara pasar sembako,
burung, dan onderdil sepeda motor,
sehingga konsumen dapat dengan
mudah mengunjunginya. uD.
Sumber Rejeki berusaha terus
melakukan inovasi supaya bisnisnya
terus berkembang lebih baik, dimulai
dari perbaikan harga  yang
disesuaikan dengan pesaing, kualitas

produk, hingga ketersediaan produk.
UD. Sumber Rejeki yang pertama
berfokus kepada harga produk yang
dapat dijangkau oleh konsumen,
tidak sedikit dari konsumen yang
lebih memilih produk onderdil mobil
bekas dibandingkan dengan onderdil
baru dikarenakan harga onderdil
bekas lebih terjangkau dibandingkan
onderdil baru dan itu memiliki selisih
harga yang sangat jauh. Kedua
perbaikan kualitas produk lebih baik
dari sebelumnya, onderdil bekas
umumnya memiliki kualitas produk
yang hampir sama dengan onderdil
baru, sehingga banyak konsumen
memilih  onderdil bekas untuk
kendaraan mereka. Dengan begitu,
dapat menarik konsumen lebih
banyak di setiap harinya dan mampu
memperluas  penguasaan  pasar.
Ketiga UD. Sumber Rejeki berusaha
meningkatkan ketersediaan produk
yang menjadi permasalahan
mengenai ketersediaan produk sangat
terbatas  dikarenkan  persediaan
produk di semua tipe mobil belum
tentu tersedia terutama  mobil
keluaran dari Eropa dan Amerika.
Contohnya mobil BMW, Ford, dan
lain sebagainnya. UD. Sumber
Rejeki telah melakukan segala upaya
untuk memastikan bahwa para
konsumen merasa nyaman dan puas
saat berkunjung.

Il. TINJAUAN PUSTAKA
Manajemen Pemasaran

Kotler dan Keller (2014:5)
menyatakan bahwa “Manajemen
pemasaran ialah seni dan ilmu dalam
menentukan pasar target serta
menarik, menjaga, dan
mengembangkan konsumen dengan
cara membuat, menyampaikan, dan
menginformasikan nilai konsumen
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yang superior”. Menurut Tjiptono
(2015:2) “Manajemen pemasaran
adalah suatu metode yang selaku
kesatuan yaitu tindakan bisnis
bertujuan untuk merangkai,
menetapkan harga, dan
mendistribusikan  sebuah  produk,
jasa, atau gagasan supaya mencapai
tujuan dari perusaahan dengan cara
memenuhi kebutuhan pasar sasaran”.
Berdasarkan penjabaran definisi di
atas, dapat diambil kesimpulan
bahwa manajemen pemasaran adalah
tindakan yang direncanakan dan
dilakukan bagi perusahaan supaya
tujuan  dari  perusahaan  dapat
tercapai. Berfokus pada sumber daya
yang tersedia, perusahaan dapat
mengidentifikasi keinginan
konsumen, meningkatkan produk,
atau mengubah waktu dan biaya.

Harga

Harga tidak hanya merupakan
nominal yang tertera pada kemasan
produk atau di rak toko, tetapi juga
memiliki peranan sangat penting di
suatu bisnis karena dengan harga
dapat mempertahankan dan
meningkatkan posisi  perusahaan.
Ditunjukkan oleh bagian pasarnya,
penetapan harga memiliki dampak
signifikan terhadap upaya
mengoptimalkan  penjualan  dan
keuntungan bagi perusahaan. Dengan
kata lain, strategi penetapan harga
dapat memengaruhi perilaku
konumen. Kotler dan Amstrong
(2014:345)  mengatakan  bahwa
“Harga merupakan jumlah dana yang
dibebankan  untuk  memperoleh
barang atau jasa, atau nilai yang
diberikan oleh konsumen untuk
mendapatkan kegunaan dari
kepemilikan atau penggunaan barang
atau jasa tersebut”. Adapun menurut

Kotler dan Amstrong (2015:278)
dibagi menjadi empat indikator
Harga yaitu:

1) Keterjangkauan harga

2) Kesesuaian harga dengan kualitas

3) Daya saing harga

4) Kesesuaian harga dengan manfaat

Kualitas Produk

Saat proses transaksi pembelian
produk oleh konsumen, bukan hanya
produk yang mereka dapatkan, tetapi
juga manfaat dan keistimewaan yang
terkait dengan produk tersebut. Oleh
karena  itu, perusahaan  perlu
membuktikan bahwa setiap produk
mempunyai keistimewaan yang lebih
unggul  dari  produk  pesaing,
tergolong dalam hal kualitas produk
yang disajikan. Para pelaku usaha
sangat bergantung pada kualitas
produk mereka untuk memenangkan
persaingan dan mendapatkan
sebanyak mungkin konsumen. Kotler
dan Amstrong (2015:316)
berpendapat bahwa “Kualitas produk
ialah keahlian pada suatu produk
dalam menunjukkan kegunaannya,
seperti ketahanan, reliabilitas,
ketetapan, kemudahan
pengoperasian, dan  kemudahan
perbaikan”. Menurut  Tjiptono
(2016:134), indikator = mengenai
Kualitas produk ada lima yaitu:
1) Kinerja
2) Daya tahan
3) Kesesuaian dengan spesifikasi
4) Fitur
5) Reliabilitas

Ketersediaan Produk

Jacobs dan Chase (2014:209)
menyatakan  bahwa  “Persediaan
(Inventory) ialah stok barang atau
sumber daya apapun yang masih ada
dalam sebuah perusahaan”.
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Persediaan berperan penting dalam
operasional  sebuah  perusahaan,
untuk antisipasi terhadap permintaan
konsumen yang secara tiba-tiba.
Menurut Utami (2006:166)
“Ketersediaan produk adalah juga
berarti sebagai sebuah sokongan
sarana  perusahaan atau tahap
pelayanan perusahaan, jadi bukan
cuma sekedar produk saja”. Menurut
Kotler dan Amstrong (2013:346),
indikator mengenai  Ketersediaan
produk ada tiga yaitu:

1) Variasi produk

2) Kualitas produk

3) Stok produk

Keputusan Pembelian

Menurut Schiffman dan Kanuk
(2015:485) “Keputusan pembelian
melibatkan adanya pilihan di antara
beberapa opsi yang tersedia, dengan
kata lain, ketika seseorang membuat
keputusan mereka harus memiliki
opsi  lain”. Menurut  Kotler
(2015:184) “Keputusan pembelian
merupakan keputusan pembelian
akhir yang dibuat oleh pembeli, baik
individu maupun rumah tangga,
dalam bentuk barang atau jasa
dengan tujuan untuk memenuhi
keperluan pribadi”. Sehingga, dapat
ditarik kesimpulan Keputusan
pembelian adalah pilihan suatu
tindakan yang diambil konsumen
dalam mendapatkan atau membeli
barang atau jasa yang diperlukan
konsumen dengan tindakan nyata.
Barulah  konsumen mengevaluasi
opsi dan memutuskan tindakan
berikutnya. Adapun menurut Kotler
(2015:222) indikator  Keputusan
pembelian dibagi menjadi empat
antara lain:
1) Kemantapan pada sebuah produk
2) Kebiasaan dalam membeli produk

3) Memberikan rekomendasi kepada
orang lain
4) Melakukan pembelian ulang

Kepuasan Konsumen

Tjiptono (2015:311) menyatakan
bahwa “Kepuasan konsumen yaitu
respon  yang  diberikan  oleh
konsumen terhadap kesan konsumen
tentang perbedaan antara kinerja
nyata produk dan ekspektasi awal
konsumen saat membeli produk
tersebut”. Sedangkan menurut Kotler
dan Keller (2014:196) “Kepuasan
konsumen merupakan suasana hati
bahagia atau kecewa konsumen usai
menilai  kinerja  yang  mereka
harapkan dengan kinerja yang
sebenarnya”. Berdasarkan
penjabaran pendapat tersebut dapat
ditarik kesimpulan bahwa perbedaan
antara apa yang konsumen harapkan
dengan apa yang terjadi sebenarnya.
Jika konsumen merasakan puas
berarti apa yang konsumen harapkan
sesuai dengan kenyataan, sebaliknya
apabila konsumen merasakan tidak
puas berarti harapan konsumen tidak
terpenuhi secara sepenuhnya.
Menurut  Tjiptono (2014:101),
terdapat tiga indikator yang berkaitan
dengan Kepuasan konsumen, yaitu:
1) Kesesuaian harapan
2) Minat berkunjung kembali
3) Ketersediaan merekomendasikan

Kerangka Konseptual

“Kerangka Konseptual ialah
kesatuan mengenai hubungan antara
variabel yang dibuat berdasarkan
teori yang telah dideskripsikan”
(Sugiyono, 2017:60). Kerangka
konseptual penelitian ini ditampilkan
dalam Gambar 1:
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Yl.l || Yl,Z Y1‘3 Y1.4

Xl.l
X2 X, Harga
Xi3 H, H,
Xia Hg
Y. Keputusan H, Y, Kepuasan
Xa1 pembelian konsumen
X2 Ho
X, Kualitas H, Hs
Xe produk
Xaa Hs
Hw [/ 8
Xos 1o Y21 Y22 Y23
Ko Xs.
Ketersediaan
Xaz produk
X3.3
Gambar 1. Kerangka Konseptual Penelitian
Hipotesis terhadap Kepuasan
H; : Harga berpengaruh signifikan konsumen;
terhadap Keputusan Hs : Harga berpengaruh signifikan
pembelian; terhadap Kepuasan konsumen
H, : Kualitas produk berpengaruh melalui Keputusan
signifikan terhadap pembelian;
Keputusan pembelian; Hy : Kualitas produk berpengaruh
Hs; : Ketersediaan produk signifikan terhadap Kepuasan
berpengaruh signifikan konsumen melalui Keputusan
terhadap Keputusan pembelian;
pembelian; Hio : Ketersediaan produk
H, : Harga berpengaruh signifikan berpengaruh signifikan
terhadap Kepuasan terhadap Kepuasan konsumen
konsumen; melalui Keputusan
Hs : Kualitas produk berpengaruh pembelian.
signifikan terhadap Kepuasan
konsumen; I1l. METODE PENELITIAN
He : Ketersediaan produk Menurut ~ Sugiyono  (2017:2)
berpengaruh signifikan “Pada dasarnya, metode penelitian
terhadap Kepuasan adalah  metode ilmiah  yang
konsumen:; digunakan guna menghimpun data
H; : Keputusan pembelian dengan maksud dan kegunaan
berpengaruh signifikan tertentu”. Penelitian ini

menggunakan metode deskriptif dan
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kuantitatif karena menyajikan data
dalam bentuk angka-angka.

Tempat dan Waktu Penelitian

Peneliti memilih tempat
penelitian yang terletak di Jalan Kaca
Piring No. 10, Pasar Gebang
Kabupaten Jember, Provinsi Jawa
Timur. Penetapan waktu penelitian
juga merupakan salah satu bagian
penting untuk mengumpulkan data,
karena menentukan waktu penelitian
supaya diketahui sasaran
penyelesaian penelitian. Penelitian
ini dilakukan mulai bulan Februari
sampai April 2024.

Populasi dan Sampel

“Populasi adalah area penelitian
yang mempunyai objek karena
memiliki kualitas atau karakteristik
yang sudah ditetapkan dalam
penelitian dan di mana kesimpulan
dibuat selama pengamatan”
(Sugiyono, 2017:80). Populasi pada
penelitian ini yaitu seluruh konsumen
pada UD. Sumber Rejeki Kabupaten
Jember  dengan  jumlah 415
konsumen.  Sugiyono (2017:81)
menyatakan bahwa “Sampel
merupakan bagian dari unsur yang
terdiri dari jumlah dan karakteristik
yang ada pada populasi tersebut”.
Dalam pengambilan jumlah sample
ini dengan memperhitungkan rumus
Slovin, sehingga dapat diketahui
sampel sebanyak 80,58 maka
dibulatkan menjadi 81 responden.

Metode Analisis Data

Analisis data dan pengujian
hipotesis dalam  penelitian ini
dilakukan dengan  menggunakan
Structural Equation Model - Partial
Least Square (PLS-SEM).

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis Deskriptif

Subjek dalam penelitian ini
adalah  para  responden  yang
merupakan  konsumen di  UD.
Sumber Rejeki Kabupaten Jember
dengan jumlah 81 responden 55,6%
berjenis kelamin laki-laki dan 44,4%
berjenis kelamin perempuan.

Uji Validitas Konvergen
Pengujian ini dapat dilihat nilai
average variance extracted (AVE)
dan nilai outer loading dari setiap
indikator. Berikut ini hasil uji
validasi konvergen:
Tabel Uji Validitas Konvergen
(outer loading)

1. 2. 3. 1. Yo
Harg Kualitas Ketersed Keputus Kepuasa ngan
a produk i an n

laan
produk pembelia konsume
n n

Valid

X

Valid
Valid

XX

Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid

Berdasarkan data pada Tabel
tersebut menunjukkan bahwa nilai
outer loading untuk setiap indikator
adalah lebih dari 0,7, sehingga dapat
dikatakan valid (ditandai dengan
angka berwarna hijau). Namun
sebaliknya berada di bawah 0,7 maka
instrument penelitian tidak valid
(ditandai dengan angka berwarna
merah). Uji ini juga bisa dilakukan
menilai output Construct Reliability
and Validity  vyaitu dengan
memperhatikan nilai AVE.

P e o i ] o o P el P e Pl Bl

Uji Reliabilitas
Variabel
membuktikan hasil

penelitian yang
reliabilitas
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crobanch alpha dan composite
reliability jika nilai alpha > 0,70
maka dianggap reliabel, sebaliknya
jika nilai alpha < 0,70 itu dianggap
tidak reliabel. Berikut ini output
mengenai Construct Reliability and
Validity:
Tabel Uji Reliabilitas

. Cronbach’s

Variabel Alpha Keterangan
X;. Harga Reliabel
X, Kualitas Reliabel
produk
X3.
Ketersediaan Reliabel
produk
Y1 Keputusan Reliabel
pembelian
Y,. Kepuasan Reliabel
konsumen

Dari hasil analisis di atas, nilai
Cronbach alpha yang melebihi 0,70,
menunjukkan bahwa instrumen yang
digunakan dianggap reliabel.

Uji Asumsi Klasik
Uji Multikolinieritas

“Tujuan dari uji multikolinieritas
adalah untuk mengetahui apakah
model  struktural ~ menunjukkan
kolerasi antara variabel independen”
(Ghozali, 2018:107). Sebuah model
persamaan struktural yang baik,
semestinya tidak terdapat kolerasi di
antara variable independen. Nilai
Collinierity Statistic (VIF) di dalam
ditemukan pada PLS 3.0 dapat
digunakan untuk melakukan uji
multikolinearitas. Dengan demikian
bisa  disimpulkan tidak terjadi
pelanggaran asumsi klasik jika nilai
VIF < 5.00. Namun, sebaliknya jika
nilai VIF > 5.00, itu menunjukkan
adanya pelanggaran dimana variabel
independen saling mempengaruhi.

Uji Normalitas

Uji normalitas adalah prosedur
yang Dbertujuan untuk meninjau
distribusi data pada suatu kelompok

atau variabel, untuk menentukan
apakah distribusi data tersebut
mengikuti pola normal atau tidak.
Menurut Ghozali (2018:161)
“Tujuan dari uji normalitas Yyaitu
untuk mendeteksi tiap-tiap variabel
pada penelitian beredar normal atau
tidak”.  Penelitian  menggunakan
smart PLS 3.0 guna mengetahui
kelebihan nilai exceses kurtosis atau
skewness pada pengujian normalitas.
Nilai dianggap tidak akan melanggar
jika ada dalam rentang -2,58 hingga
2,58.

Uji Goodness Of Fit (GOF)

Penelitian ini bertujuan untuk
menentukan kesesuaian
pendistribusian data pada sampel
penelitian yang digunakan smart PLS
3.0. Dibagi menjadi tiga ukuran fit
model digunakan untuk menentukan
kesesuaian, yaitu jika nilai SRMR
kurang dari 0,90 dianggap fit, nilai
Chi-square kecil dan NFL dianggap
fit jika nilainnya lebih besar dar 0,5.
hasil uji goodness of fit disajikan
dalam bentuk Tabel, seperti yang
terlihat di bawah ini:

Tabel Uji Goodness of Fit

(GOF)
Kriteri | Saturate | Estimate Cut Off Keteranga
a d Model d Model n Model

SRMR 0.072 0.072 <0.09 Baik
d-ULS 0.986 0.986 >0.05 Baik
d G 0.775 0.775 >0.05 Baik
Chi- 314.649 314.649 | Diharapka Baik
Square n Kecil

NFI 0.722 0.722 >05 Baik

(mendekat
il)

Berdasarkan kategori di atas,
model  penelitian  menunjukkan
kesesuaian dengan fenomena
penelitian di lapangan atau terjadi
kesesuaian yang baik (fit).

Uji Koefisien Determinasi

Dalam penelitian ini, setelah
mengetahui hasil hipotesisnya, uji ini
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dipakai sebagai penentuan besar total

variabel bebas  dan  terikat.

Berdasarkan tabel tersebut, dapat

disimpulkan bahwa :

a) Variabel Harga (Xp), Kualitas
produk (X;), dan Ketersediaan
produk  (X3) mempengaruhi
Keputusan  pembelian  (Y3)
sebesar 0,79 (79%), sedangkan
sisanya  21% dipengaruhi
variabel lain yang tidak masuk
dalam penelitian ini.

b) Variabel Harga (X;), Kualitas
produk (X;), dan Ketersediaan
produk  (X3) mempengaruhi
Kepuasan  konsumen  (Y3)
sebesar 0,73 (73%), sedangkan
sisanya  27% dipengaruhi
variabel lain  yang tidak
termasuk dalam penelitian ini.

Analisis Persamaan Struktural
(inner model)

Y1.2
»

menggunakan Smart PLS (partial

least square) kemudian diubah
menjadi persamaan struktural
sebagai berikut :

Persamaan  Struktural  (inner
model)

Hasil uji statistik selanjutnya
dapat dijabarkan ke dalam persamaan
linier inner model sebagai berikut:

Y1 = BXy+ B2Xo + B3Xs
=0.38X; + 0.48X, + 0.07X3
Yo =BaX1+ BsXo+ BeXs
=0.13X; + 0.11X,+ 0.16X3
Y2 =B7Y2
=0.50Y;

Hasil Persamaan Linier dengan
menggunakan variabel
Intervening sebagai berikut:
Y, = (BgX1+Y1) + (B 9X2+Y1) +
(B1oX3+Y1)
= (0.19X1+Y1) + (0.24X2+Y1)
+(0.03X3+Y1)

Y13 Y14
“ x

13581 Hsoc 2ozss 15172

025
24
o 52107
3 675** )) S7T— Y22
~20810_ ,
g 23

Mg

Keputusan -~ konsumen

nmll

1476

Gambar 2. Hasil Uji Model Struktural dengan Aplikasi Smart PLS
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produk
Pembahasan
Pengaruh Harga terhadap
Keputusan pembelian
Berdasarkan hasil pengujian,
dapat disimpulkan  bahwa H;
diterima. Artinya, jika Harga

meningkat, Keputusan pembelian
akan turut meningkat, sebaliknya jika
Harga menurun maka Keputusan
pembelian juga akan menurun. Harga
pada UD. Sumber Rejeki mampu
menarik konsumen agar terjadinya
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Keputusan  pembelian. Hal ini
menunjukkan Harga mampu
menjangkau konsumen agar
mendorong Keputusan pembelian
pada UD. Sumber Rejeki. Sehingga
Harga  membentuk  Keputusan
pembelian yang baik bagi UD.
Sumber Rejeki. Harga pada UD.
Sumber Rejeki sudah tersedia dari
yang paling rendah hingga paling
tinggi yang menyesuaikan dengan
manfaat dan kebutuhan konsumen
pada UD. Sumber Rejeki. Hasil
penelitian ini  mendukung dan
memperkuat ~ temuan  penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh
Antika, Dkk (2023).

Pengaruh Kualitas produk
terhadap Keputusan pembelian

Kualitas produk berpengaruh
signifikan positif terhadap Keputusan
pembelian, dengan demikian H;
diterima. Berdasarkan pengujian
maka dapat disimpulkan bahwa jika
Kualitas produk meningkat maka
Keputusan pembelian akan
meningkat, begitupun sebaliknya jika
Kualitas produk menurun maka
Keputusan pembelian akan menurun
juga. Hal ini menunjukkan bahwa
tingkat Keputusan pembelian di UD.
Sumber Rejeki dapat dipengaruhi
oleh Kualitas produk yang sangat
baik dan kemampuannya dalam
memenuhi  Kepuasan  konsumen.
Hasil penelitian ini mendukung dan
memperkuat  temuan  penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh
Sarwono, Dkk (2023) dan Jazuli,
Dkk (2023).

Pengaruh Ketersediaan produk

terhadap Keputusan pembelian
Ketersediaan produk

berpengaruh positif namun tidak

signifikan ~ terhadap  Keputusan
pembelian, dengan demikian Hs
ditolak.  Artinya, Ketersediaan
produk pada UD. Sumber Rejeki
tidak  secara  signifikan  bisa
meningkatkan Keputusan pembelian,
begitupun sebaliknya jika
Ketersediaan produk yang diberikan
menurun maka Keputusan pembelian
tidak mengalami penurunan yang
signifikan. Diharapkan UD. Sumber
Rejeki dapat melengkapi seluruh
ketersediaan produk, serta segala
sesuatu yang dibutuhkan konsumen.
Konsumen dapat mengklasifikasikan
kategori produk dari merek, variasi,
pilihan warna, bahan, ukuran dan
tersedianya  bermacam  kualitas.
Dengan disesuaikan harga, maka
semakin  tinggi  minat  calon
konsumen membeli produk tersebut.
Hasil penelitian ini tidak mendukung
temuan penelitian terdahulu oleh
Apriando, Dkk (2019).

Pengaruh Harga
Kepuasan konsumen

Harga  berpengaruh  positif
namun tidak signifikan terhadap
Kepuasan konsumen, dengan
demikian H, ditolak. Berdasarkan
pengujian maka dapat disimpulkan
bahwa Harga pada UD. Sumber
Rejeki tidak secara signifikan bisa
meningkatkan Kepuasan konsumen,
begitupun sebaliknya jika Harga
yang diberikan menurun maka
Kepuasan konsumen tidak
mengalami penurunan yang
signifikan. Berdasarkan temuan ini
maka terdapat banyak faktor lain
selain  pemberian Harga yang
terjangkau oleh UD. Sumber Rejeki.
UD. Sumber Rejeki memberikan
Harga vyang terjangkau dengan
Kualitas produk yang diberikan

terhadap

300



Jurnal Mahasliswa Entrepreneur (JME)

E-I1SSN : 2964-898X
P-ISSN : 2964-8750

K

FEB UNARS
Vol. 3, No. 2, Februari 2024 : 292-306

supaya konsumen bisa merasakan
kepuasan terhadap produk yang
dibeli pada UD. Sumber Rejeki, akan
tetapi Harga yang diberikan tidak
mendorong Kepuasan konsumen dari
berbagai banyak faktor karena
kualitas produk yang tidak sesuai
dengan harapan konsumen sehingga
tidak bisa merasakan kepuasan dan
banyak lagi faktor lainnya. Hasil
penelitian ini  tidak mendukung
temuan penelitian terdahulu oleh
Sukron, Dkk (2023), Adhinda, Dkk
(2022) dan Sari, Dkk (2019).

Pengaruh Kualitas produk
terhadap Kepuasan konsumen

Kualitas produk berpengaruh
positif namun tidak signifikan
terhadap  Kepuasan  konsumen,
dengan demikian Hs ditolak.
Berdasarkan pengujian maka dapat
disimpulkan bahwa Kualitas produk
pada UD. Sumber Rejeki tidak secara
signifikan bisa meningkatkan
Kepuasan  konsumen, begitupun
sebaliknya jika Kualitas produk yang
diberikan menurun maka Kepuasan
konsumen tidak mengalami
penurunan yang signifikan. Kualitas
produk pada UD. Sumber Rejeki
butuh ditingkatkan dengan inovasi
dan pengembangan Kualitas, dengan
meningkatkan  pengawasan  mutu
secara berkelanjutan. UD. Sumber
Rejeki harus terus meningkatkan
Kualitas produk agar dapat mencapai
Kepuasan konsumen  terhadap
produk yang dikeluarkan oleh UD.
Sumber Rejeki. Hasil penelitian ini
tidak mendukung temuan penelitian
terdahulu oleh Herawati, Dkk (2023),
Sari, Dkk (2019) dan Aunillah, Dkk
(2022).

Pengaruh Ketersediaan produk
terhadap Kepuasan konsumen

Ketersediaan produk
berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap Kepuasan

konsumen, dengan demikian Hsg
ditolak.  Artinya, Ketersediaan
produk pada UD. Sumber Rejeki
tidak  secara  signifikan  bisa
meningkatkan Kepuasan konsumen,
begitupun sebaliknya jika
Ketersediaan produk yang diberikan
menurun maka Kepuasan konsumen
tidak mengalami penurunan yang
signifikan. Diharapkan UD. Sumber
Rejeki dapat melengkapi seluruh
ketersediaan produk, serta segala
sesuatu yang dibutuhkan konsumen.
Konsumen dapat mengklasifikasikan
kategori produk dari merek, variasi,
pilihan warna, bahan, ukuran dan
tersedianya  bermacam  kualitas.
Dengan disesuaikan harga, maka
semakin  tinggi  minat  calon
konsumen membeli produk tersebut.
Hasil penelitian ini tidak sejalan
dengan hasil penelitian terdahulu
oleh Diantika (2022).

Pengaruh Keputusan pembelian
terhadap Kepuasan konsumen

Keputusan pembelian
berpengaruh  signifikan  positif
terhadap  Kepuasan  konsumen,

dengan demikian H; diterima.
Berdasarkan pengujian maka dapat
disimpulkan bahwa jika Keputusan
pembelian meningkat maka
Kepuasan konsumen akan
meningkat, begitupun sebaliknya jika
Keputusan pembelian menurun maka
Kepuasan konsumen akan menurun
juga. Setelah konsumen
mempertimbangkan produk yang
dibeli dari segi Harga maupun
Kualitas produk sesuai dengan
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kebutuhan dan keinginan maka
konsumen akan merasa puas. Dengan
ditunjukkan adanya pengaruh positif
yang signifikan antara Keputusan
pembelian  terhadap  Kepuasan
konsumen. Begitupun dengan
penjualan pada UD. Sumber Rejeki
di mana konsumen akan merasa puas
dengan pilihan dan variasi produk
juga pelayanan yang diberikan pada
saat melakukan pembelian. Hasil
penelitian ini  mendukung dan
memperkuat  temuan  penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh
Aziza, Dkk (2023).

Pengaruh Harga
Kepuasan  konsumen
Keputusan pembelian
Harga  berpengaruh  secara
signifikan positif terhadap Kepuasan
konsumen melalui Keputusan
pembelian, dengan demikian Hg
diterima. Peran Harga pada UD.
Sumber Rejeki sangatlah penting
untuk dapat merasakan Kepuasan
konsumen melalui Keputusan
pembelian. Harga dapat dirasakan
konsumen yang sudah membeli dari
satu kali pembelian pada UD.
Sumber Rejeki. Hal ini Harga

terhadap
melalui

terhadap Kepuasan konsumen
melalui Keputusan pembelian
mampu  mendorong  konsumen

mendapatkan kepuasan yang
terpenuhi setiap pembelian produk
pada UD. Sumber Rejeki. Hasil
penelitian ini  mendukung dan
memperkuat  temuan  penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh
Antika, Dkk (2023) dan Aziza, Dkk
(2023).

Pengaruh Kualitas produk
terhadap Kepuasan konsumen
melalui Keputusan pembelian

Kualitas produk berpengaruh
secara signifikan positif terhadap

Kepuasan konsumen melalui
Keputusan ~ pembelian,  dengan
demikian Hy diterima. Hasil
penelitian  menunjukkan  bahwa
variabel  Keputusan  pembelian

merupakan variabel intervening dari
pengaruh Kualitas produk terhadap
Kepuasan konsumen. Hal ini berarti
Keputusan pembelian adalah sarana
untuk mencapai Kepuasan konsumen
pada pengaruh Kualitas produk
terhadap  Kepuasan  konsumen.
Dengan demikian, meningkatnya
Kualitas produk pada UD. Sumber
Rejeki akan mendorong Keputusan
pembelian dan akhirnya
meningkatkan Kepuasan konsumen.
Hasil penelitian ini mendukung dan
memperkuat ~ temuan  penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh
Sarwono, Dkk (2023) dan Aziza,
Dkk (2023).

Pengaruh Ketersediaan produk
terhadap Kepuasan konsumen
melalui Keputusan pembelian
Ketersediaan produk
berpengaruh secara positif namun
tidak signifikan terhadap Kepuasan
konsumen melalui Keputusan
pembelian, dengan demikian Hig
ditolak.  Berdasarkan  pengujian
maka dapat disimpulkan bahwa
Ketersediaan produk pada UD.
Sumber  Rejeki  tidak  secara
signifikan bisa meningkatkan
Kepuasan konsumen melalui
Keputusan pembelian, begitupun
sebaliknya jika Ketersediaan produk
yang diberikan menurun maka

Kepuasan konsumen melalui
Keputusan pembelian tidak
mengalami penurunan yang

signifikan. Dengan demikian, UD.
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Sumber Rejeki telah mengupayakan
persediaan barang harus selalu
tersedia, jika barang yang diminta
konsumen tidak tersedia konsumen
akan merasa tidak puas sehingga
mecari  perusahaan lain  untuk
membeli barang tersebut. Konsumen
lebih terpikat pada produk yang
tersedia daripada kelengkapannya.
Temuan ini berbeda dengan hasil
penelitian  oleh  Apriando, Dkk
(2019) dan Aziza, Dkk (2023).

V. KESIMPULAN
Dari analisis dan pembahasan

sebelumnya, beberapa kesimpulan

dapat ditarik dari hasil penelitian ini
sebagai berikut:

1. Harga berpengaruh signifikan
positif ~ terhadap  Keputusan
pembelian, (H; diterima);

2. Kualitas produk berpengaruh
signifikan  positif ~ terhadap

Keputusan  pembelian, (H;
diterima);
3. Ketersediaan produk

berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap Keputusan
pembelian, (Hs ditolak);

4. Harga  berpengaruh  positif
namun tidak signifikan terhadap
Kepuasan konsumen, (Ha
ditolak);

5. Kualitas produk berpengaruh
positif namun tidak signifikan
terhadap Kepuasan konsumen,
(Hs ditolak);

6. Ketersediaan produk
berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap Kepuasan
konsumen, (Hg ditolak);

7. Keputusan pembelian
berpengaruh signifikan positif
terhadap Kepuasan konsumen,
(H7 diterima);

8. Harga berpengaruh signifikan
positif ~ terhadap  Kepuasan
konsumen melalui Keputusan
pembelian, (Hg diterima);

9. Kualitas produk berpengaruh
signifikan  positif  terhadap
Kepuasan konsumen melalui

Keputusan  pembelian,  (Hg
diterima);
10. Ketersediaan produk

berpengaruh positif namun tidak
signifikan terhadap Kepuasan
konsumen melalui Keputusan
pembelian, (Hio ditolak).

Saran

Dari kesimpulan yang telah
disampaikan, dapat  disarankan
beberapa  rekomendasi  sebagai
panduan untuk penelitian yang akan
datang.  Saran-saran ini  akan
dijelaskan sebagai berikut:

Bagi uD. Sumber  Rejeki
Kabupaten Jember

Bagi UD. Sumber Rejeki dapat
dijadikan petunjuk tentang
pentingnya Harga yang sesuai pada
saat ini. Harga tersebut dalam
penetapan yang sesuai dengan harga
pasar pesaing serta kualitasnya yang
baik sehingga konsumen dapat
merasakan Harga terhadap Kepuasan
konsumen saat melakukan
pembelian. Daya tahan dan bahan
dari produk menjadi perhatian utama
dalam mempertimbangkan Kualitas
produk. Faktor ini memiliki dampak

signifikan ~ terhadap  Keputusan
pembelian, serta memberikan
pengalaman yang memengaruhi

Kepuasan konsumen. UD. Sumber
Rejeki Kabupaten Jember perlu
memperhatikan Ketersediaan produk
karena awal terjadinya pembelian
adanya stok produk yang diinginkan
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konsumen,  dengan persediaan
produk  yang lengkap  dapat
mempengaruhi Keputusan pembelian
dan konsumen akan merasakan
Kepuasan.

Bagi Universitas Abdurachman
Saleh Situbondo

Temuan dari penelitian ini
dapat menjadi landasan untuk
mengembangkan kurikulum
Manajemen Pemasaran di masa
depan di Universitas. Hal ini dapat
menambah wawasan dan informasi
bagi komunitas akademik mengenai
pentingnya variabel Harga, Kualitas
produk, Ketersediaan produk,
Keputusan pembelian, dan Kepuasan
konsumen.

Bagi Peneliti Lainnya

Temuan dari penelitian ini
seharusnya menjadi sumbangan yang
berharga bagi peneliti lain dalam
meningkatkan model-model
penelitian  baru terkait dengan
Kepuasan konsumen, yang sesuai
dengan tuntutan keilmuan saat ini.
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