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ABSTRAK

Banyaknya masyarakat di Purwokerto yang memiliki daya beli yang tinggi
terhadap suatu UMKM kuliner sehingga masyarakat melakukan repeat order berupa
produk makanan yang disukainya, maka muncul berbagai jenis UMKM kuliner di
Purwokerto yang melakukan persaingan dengan inovasinya masing-masing seperti
Cimol Nona Judes. Dengan adanya persaingan tersebut maka Cimol Nona Judes selalu
berinovasi untuk menciptakan produk makanan yang sesuai dengan keinginan
konsumen dengan cara menciptakan product quality yang baik dan memberikan harga
yang terjangkau supaya mendapatkan word of mouth marketing dari konsumen yang
telah melakukan repeat order. Cimol Nona Judes merupakan salah satu UMKM
dibidang kuliner yang menjual berbagai macam jenis menu dengan berbahan dasar
tepung tapioka.

Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif deskriptif.
Populasi penelitian ini yaitu konsumen yang telah melakukan repeat order minimal
dua kali pembelian karena dengan kriteria tersebut termasuk dalam perilaku repeat
order. Jumlah sampel penelitian ini terdiri dari 105 responden dengan menggunakan
teknik purposive sampling dari rumus lemeshow. Teknik pengumpulan data
menggunakan survei, penyebaran kuesioner dan dokumentasi. Data yang terkumpul
dianalisis menggunakan teknik Analisis Regresi Berganda dengan IBM SPSS 27.

Dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui secara parsial dan simultan
antara pengaruh variabel product quality, word of mouth marketing dan harga terhadap
repeat order konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel
product quality berpengaruh positif signifikan, word of mouth marketing berpengaruh
negatif signifikan, dan harga berpengaruh positif signifikan terhadap repeat order
konsumen Cimol Nona Judes. Kemudian, variabel product quality, word of mouth
marketing dan harga berpengaruh simultan terhadap repeat order konsumen Cimol
Nona Judes Purwokerto. Peneliti menyarankan bagi peneliti selanjutnya untuk
menggunakan variabel yang lebih signifikan supaya dapat memberikan pengaruh lebih
besar dalam repeat order konsumen.

Kata Kunci: UMKM, Product Quality, WOM, Harga, Repeat Order
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ABSTRACT

Many people in Purwokerto have high purchasing power towards culinary
MSMEs so that people make repeat orders in the form of food products they like, so
various types of culinary MSMEs have emerged in Purwokerto which compete with
their respective innovations such as Cimol Nona Judes. With this competition, Cimol
Nona Judes always innovates to create food products that suit consumer desires by
creating good quality products and providing affordable prices in order to get word of
mouth marketing from consumers who have made repeat orders. Cimol Nona Judes is
one of the MSMEs in the culinary sector that sells various types of menus made from
tapioca flour.

The research method used is a descriptive quantitative method. The population
of this research is consumers who have made repeat orders at least twice because
these criteria are included in repeat order behavior. The total sample for this study
consisted of 105 respondents using purposive sampling technique using the lemeshow
formula. Data collection techniques use surveys, distributing questionnaires and
documentation. The collected data was analyzed using Multiple Regression Analysis
techniques with IBM SPSS 27.

This research aims to determine partially and simultaneously the influence of
product quality, word of mouth marketing and price variables on consumer repeat
orders. The research results show that partially the product quality variable has a
significant positive effect, word of mouth marketing has a significant negative effect,
and price has a significant positive effect on repeat orders for Cimol Nona Judes
consumers. Then, the variables product quality, word of mouth marketing and price
have a simultaneous effect on repeat orders for Cimol Nona Judes Purwokerto
consumers. The researcher suggests that future researchers use more significant
variables so that they can have a greater influence on consumer repeat orders.

Keyword: UMKM, Product Quality, WOM, Price, Repeat Order, Consumer
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PEDOMAN TRANSLITERASI BAHASA ARAB-INDONESIA
Kata-kata Arab yang digunakan dalam penelitian skripsi ini ditransliterasikan
sesuai dengan Keputusan Bersama antara Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan
Kebudayaan RI. Nomor 158/1987 dan Nomor 0643/U/1987.
1. Konsonan Tunggal

Huruf Nama Huruf Latin Nama
Arab

) alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan

< ba’ b be

] ta’ t te

< Sa S es (dengan titik diatas)
d jim j Je

d ha h ha (dengan garis dibawah)
& kha’ kh ka dan ha

3 dal d de

3 7al z ze (dengan titik diatas)
J ra’ r er

J zai y zet

o sin S es

] syin sy es dan ya
wl sad S es (dengan garis dibawah)
ol d’ad d de (dengan garis dibawah)
b ta t te (dengan garis dibawah)
) za z zet (dengan garis dibawah)
& ‘ain ‘ koma terbalik diatas

¢ gain g ge

o fa’ f ef

3 qaf’ q qi

d kaf® k ka

J lam I ‘el

a mim m ‘em

o nun b ‘en

3 waw W W

o ha’ h ha

s hamzah ‘ apostrof

¢ ya’ y ye
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. Konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap.

dae ditulis ‘iddah

. Ta’marbutah di akhir kata bila dimatikan ditulis h.

- -

s ditulis hikmah o ditulis jizyah

(ketentuan ini tidak diperlakukan pada kata-kata Arab yang sudah terserap
kedalam Bahasa Indonesia, seperti zakat, shalat dan sebagainya, kecuali bila
dikehendaki lafal aslinya).

a. Bila diikuti dengan sandal “a/” serta bacaan ke du aitu terpisah, maka

ditulis dengan h.

Wy 1 dal S ditulis Karamah al-auliya’

b. Bila ta’marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah atau

dhammah ditulis dengan t.

hdlisls ditulis Zakat al-fitr
. Vokal pendek
§ Fathah ditulis a
Kasrah ditulis i
° Dhammah ditulis u

. Vokal Panjang

1. Fathah + alif ditulis a
Ll ditulis jahiliyah
2. Fathah + ya’mati ditulis a
Je ditulis ‘ala
3. Kasrah + ya’mati ditulis i
pa s ditulis karim




4. Dhammah + wawu’mati ditulis u
uag ditulis farud
. Vokal rangkap
1. Fathah + ya’mati ditulis ai
pSin ditulis bainakum
2. Fathah + wawu mati ditulis au
Jsd ditulis gaul

. Vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan apostrof

well

eu\\

ditulis

a’antum

Ciae

ditulis

U’iddat

Kata sandang alif + lam

a. Bila diikuti huruf Qamariyyah ditulis dengan menggunakan huruf awal “al”

AN

ditulis

Al-Qur’an

ol

ry

ditulis

Al-Qiyas

b. Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis sesuai dengan huruf pertama

Syamsiyyah tersebut.
slaud) ditulis as-Sama’
uadd) ditulis asy-Syams
. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat
Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya
oAl (s 9 ditulis zawi al-furad
4 Ja) ditulis ahl as-sunnah
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pada masa resesi ekonomi Indonesia di tahun 1998, Usaha Mikro Kecil
Menengah (UMKM) menunjukkan kelangsungan hidup mereka pada krisis ekonomi
tahun 1998 dengan bertindak sebagai pendorong penyelamatan perekonomian negara.
Usaha Mikro Kecil Menengah telah berkembang menjadi sumber pendapatan
pengganti bagi para korban Pemutusan Hubungan Kerja (PHK) akibat Pemutusan
PHK dan pengangguran riil saat itu (Nugraha et al., 2022). Kemudian, pada saat sektor
korporasi lain seperti manufaktur dan perbankan ~mengalami perlambatan
perekonomian, tetapi di industri ini masih bertumbuh secara pesat. Selain itu, sektor
komersial ini menyumbang 60% terhadap Produktivitas Domestik Bruto. Sebaliknya
justru di masa pandemi COVID-19 pada waktu itu yang masih melanda Indonesia,
mayoritas sektor perusahaan UMKM gagal total atau terpuruk karena kelemahan
kebijakan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB) di berbagai daerah bersifat
sempit atau terbatas (Nugraha et al., 2022).

Kemudian, Dampak dari Covid-19 tersebut juga membuat Indonesia yang tidak
terbebas dari dampak ekonomi global. Hal ini memberikan dampak yang signifikan
terhadap UMKM di Indonesia. Hingga 10 Maret 2021, data terkini menunjukkan
wabah Covid-19 di Indonesia sebanyak 1.392.945 kasus yang telah dilaporkan.
Dampak pandemi Covid-19 adalah dapat terlihat dari banyaknya PHK yang terjadi di
sejumlah perusahaan serta penutupan sejumlah perusahaan sehingga karyawan harus
diberhentikan. Selain itu, banyak pelaku bisnis yang merugi karena wabah Covid-19
(Rasendrya & Utami, 2022).

Selanjutnya, dampak dari badai krisis ekonomi di negara yang terjadi beberapa
waktu tahun lalu menyebabkan terjadinya dampak bagi banyak perusahaan besar yang

mengalami perlambatan pertumbuhan atau bahkan menghentikan operasi mereka



sebagai akibat dari krisis ekonomi yang berkepanjangan di negara kita. Sementara itu,
Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) telah menunjukkan ketahanannya untuk
menghadapi bencana ekonomi secara langsung. Selanjutnya, semua bidang UMKM
tersebut dalam perekonomian secara umum memiliki fungsi sebagai: (1) pelaku utama
perekonomian; (2) sumber peluang kerja; (3) kontributor signifikan terhadap
pemberdayaan lingkungan dan pertumbuhan ekonomi lokal, (4) pencetus pasar segar
dan gerai kreatif, dan (5) kontribusi terhadap neraca pembayaran. Bertolak dari kelima
fungsi tersebut, pengembangan UMKM harus dilakukan secara terencana, terstruktur,
dan Dberkelanjutan dengan tujuan meningkatkan daya saing dan produktivitas
(Rasendrya & Utami, 2022).

Kemudian, untuk meningkatkan daya saing dan produktivitas maka harus
mampu melahirkan wirausaha baru yang lebih tangguh agar dapat terus berkembang
mampu meningkatkan kesejahteraan masyarakat (Arianto & Difa, 2020). Hal ini
menunjukkan bahwa UMKM segala bidang sangat penting bagi perekonomian suatu
negara dan setiap negara harus menghargai kehadirannya karena perannya yang sangat
penting dalam pertumbuhan dan perkembangan perekonomian guna mencapai
kesejahteraan masyarakat (Al Farisi, 2022). Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM)
adalah yang paling banyak jumlahnya di Indonesia, maka usaha ini mempunyai arti
penting bagi perekonomian lokal dan harus diberikan dukungan fokus yang lebih besar
pada sektor ini (Manik, Barus, & Abi Wagqosh, 2024).

Meskipun UKM berkembang pesat dan menunjukkan kemajuan yang baik,
UKM dalam menjalankan usahanya menghadapi permasalahan yang sangat sulit.
Fakta menunjukkan bahwa penyebab utama kegagalan UKM adalah perencanaan yang
buruk (20,5%), manajemen yang buruk (13,5%), kurangnya pembiayaan (16%),
kurangnya pengalaman manajer (8%), dan faktor terbesar yang mendorong kegagalan
bisnis di UKM adalah kualitas rekaman yang rendah serta penyerapan teknologi yang
lemah (24,5%) (Utami, 2018).



Gambar 1.1
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Menurut Kamar Dagang dan Industri (Kadin) Indonesia terdapat hampir 66 juta
Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) di Indonesia pada tahun 2023. Angka
tersebut merupakan yang tertinggi setidaknya sejak tahun 2018, dan meningkat
sebesar 1,5% dari tahun 2022. Kemudian, menurut Kamar Dagang dan Industri
Indonesia, UMKM akan menyumbang lebih dari 61% PDB Indonesia pada tahun
2023. Selain itu, mereka menghitung bahwa UMKM mempekerjakan hampir 117 juta
orang, atau 97% dari angkatan kerja di negara ini. Hanya sekitar 20,76 juta UMKM
yang akan bergabung dalam ekosistem digital pada tahun 2022, menurut data yang
dihimpun Kamar Dagang dan Industri Indonesia. Jumlah UMKM yang memasuki
pasar digital diperkirakan akan meningkat menjadi 24 juta pada tahun 2023 dan 30
juta pada tahun 2024.



Selanjutnya, setiap konsumen menginginkan kehidupan yang sejahtera,
tentunya yang dapat memenuhi kebutuhan materialnya akan sandang, pangan, dan
papan untuk menjalankan aktivitas sehari-hari. Salah satu usaha tindakan yang
dapat dilakukan untuk mensejahterakan setiap konsumen adalah dengan
menciptakan UMKM di bidang kuliner, karena usaha tersebut termasuk salah satu
usaha yang paling banyak berdiri saat ini di Indonesia. UMKM adalah salah satu
jenis usaha kecil yang memberikan kontribusi signifikan terhadap pengembangan
dan perluasan perekonomian lokal karena UMKM dapat tumbuh subur di
lingkungan apa pun dan berkontribusi terhadap kesejahteraan masyarakat. Krisis
keuangan tahun 1998 menunjukkan kegigihan UMKM karena banyak perusahaan
besar yang bangkrut, sementara UMKM tidak hanya bertahan namun juga
berkembang pesat (Al Farisi, 2022).

Melihat kemajuan usaha kuliner saat ini, daya cipta nampaknya menjadi
komponen penting dari usaha tersebut. Setiap orang menggunakan ciri khas
produk yang berbeda dan kreatif untuk makanannya. Agar berhasil dalam bisnis,
produk kuliner yang dihasilkan harus terdapat perbedaan produk dari perusahaan
sejenis lainnya dan menunjukkan produk yang dikembangkan sepenuhnya.
Persaingan bisnis yang ketat saat ini memaksa para pengusaha untuk secara
konsisten mengembangkan bisnis nya untuk mencapai tujuannya. Oleh karena itu,
diperlukan pemasaran yang efektif supaya bisnis kuliner dapat sukses dan setiap
konsumen melalukan repeat order. Selain itu, ketika bisnis dianggap sukses maka
mampu untuk memahami teknik pemasaran yang inovatif juga sangat penting.
Salah satu pemasaran yang efektif dan inovatif yaitu dapat dilakukannya seperti
strategi word of mouth marketing. Strategi ini dilakukan oleh konsumen lama
yang telah berpengalaman terhadap konsumen baru. Dengan adanya pemasaran

tersebut dapat memungkinkan konsumen untuk melakukan repeat order.



Gambar 1.2
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Sumber: Cimol Nona Judes.

Salah satu perusahaan UMKM industri makanan di Purwokerto yang
berkembang pesat adalah Cimol Nona Judes. Cimol Nona Judes Purwokerto
termasuk UMKM di bidang kuliner yang bersaing ketat dengan sejumlah pelaku
usaha kuliner inovatif lainnya. Cimol Nona Judes Purwokerto merupakan salah
satu UMKM di bidang kuliner yang bersaing ketat dengan sejumlah pelaku usaha
kuliner inovatif lainnya di Purwokerto. Kelangsungan usaha Cimol Nona Judes ini
tidak dapat dipisahkan dari inovasi dan kreativitasnya terhadap trend industri
makanan lokal yang sedang berkembang dan diimbangi dengan meningkatnya
daya beli dan preferensi gastronomi generasi muda di Purwokerto saat ini. Cimol
Nona Judes Purwokerto merupakan sebuah UMKM yang menciptakan dan
memasarkan produk yang mayoritas nya berupa cimol, Cimol Nona Judes ini
termasuk jenis makanan tradisional Jawa Barat yaitu cimol yang diolah secara
kreatif menjadi berbagai pilihan menu di Cimol Nona Judes tersebut. Menu yang
tersedia di Cimol Nona Judes Purwokerto yaitu cimol bojot, cimol kuah, cimol
ayam pedas, cimol mozarela, cipak koceak, basreng, cibay, cirambay, cireng
tulang dan cipak kuah. Pelayanan yang disediakan oleh Cimol Nona Judes

Purwokerto tidak hanya melayani secara offline, tetapi juga terdapat pada aplikasi



Go Food dan Grab Food. Selain itu banyak konsumen dari mahasiswa kampus di
Purwokerto yang melakukan order hingga repeat order dalam jumlah banyak
untuk melakukan Usaha Dana (usda) di organisasi kampus nya masing-masing.
Metode pembayaran yang disedaiakan di outlet Cimol Nona Judes tidak hanya
pembayaran melalui cash saja, tetapi bisa menggunakan metode pembayaran qgris.
Usaha ini berlokasi di Mersi, Purwokerto Timur, Banyumas, Jawa Tengah.

Penulis dalam penyusunan skripsi ini mengambil populasi di salah satu
UMKM Cimol Nona Judes yang berlokasi di Mersi, Kecamatan Purwokerto
Timur, Kabupaten Banyumas. Cimol Nona Judes ini berdiri sejak tahun 2022.
Cimol Nona Judes ini tidak berfokus pada satu menu saja, tetapi berbagai jenis
menu yang berbahan dasar mayoritas tepung tapioka (aci). Outlet Cimol Nona
Judes beroperasi mulai pukul 11:00 s.d 20:30 WIB. Cimol Nona Judes memiliki
karyawan di outlet pusat sebanyak 4 orang. Kemudian, Cimol Nona Judes sudah
memiliki cabang outlet sebanyak 11 outlet. Dalam bisnis nya ini Cimol Nona
Judes memiliki beberapa pesaing langsung maupun tidak langsung salah satunya
seperti cimol dan cireng “Si Abah” yang pemilik bisnis nya merupakan orang asli
Jawa Barat langsung. Walaupun seperti itu, konsumen Cimol Nona Judes
Purwokerto tetap ramai dan banyak konsumen yang rela mengantri untuk

melakukan repeat order dari berbagai macam varian menu nya.

Selanjutnya, untuk melakukan persaingan dengan pelaku UMKM kuliner
lainnya Cimol Nona Judes memiliki keunggulan dibandingkan dengan lainnya.
Keunggulan yang dimiliki Cimol Nona Judes selain harga yang affordable dan
tempatnya yang strategis yaitu salah satunya sudah memiliki sertifikat halal.
Sertifikat halal yang dimiliki oleh Cimol Nona Judes Purwokerto dengan nomor
sertifikat 1D33110006055770723 dan tanggal sertifikat 21 Juli 2023. Selain itu,
untuk product quality dari Cimol Nona Judes Purwokerto juga termasuk salah
satu ciri khas untuk menarik suatu individu dalam melakukan repeat order. Pada
berbagai macam varian menu produk yang tersedia di Cimol Nona Judes
Purwokerto terdapat rasa yang berbeda dengan produk cimol lain nya sehingga

banyak setiap konsumen yang melakukan repeat order untuk dikonsumsi sendiri



maupun untuk keperluan organisasi kampus seperti usaha dana (usda) yang
dimana banyak mahasiswa kampus Purwokerto yang menjual ulang produk dari
Cimol Nona Judes Tersebut. Menurut data penjualan dan pembelian dalam sebuah
penjualan Cimol Nona Judes Purwokerto telah meningkat selama sebagian besar
tiap bulan. Adapun data penjualan Cimol Nona Judes Purwokerto, yaitu sebagai
berikut :

Tabel 1.1 Data penjualan dan pembelian konsumen perbulan

No. | Bulan & Tahun Jumlah Pendapatan Jumlah barang
Penjualan /bulan yang terjual /bulan

1. Juli 2023 Rp. 5.890.000 840 pcs

2. Agustus 2023 Rp. 6..093.000 870 pcs

3. September 2023 Rp. 7.750.000 1.105 pcs

4. Oktober 2023 Rp. 14.439.000 2.100 pcs

5. November 2023 Rp . 20.520.000 2.950 pcs

6. Desember 2023 Rp. 23.838.000 3.400 pcs

7. Januari 2024 Rp. 18.588.000 2.650pcs

8. Februari 2024 Rp.11.580.000 1.655 pcs

9. Maret 2024 Rp. 9.183.000 1.340 pcs
10. | April 2024 Rp. 12.710.000 1.815 pcs
11. | Mei 2024 Rp. 14.833.000 2.200 pcs
12. | Juni 2024 Rp 15.821.000 2.260 pcs
13. | Juli 2024 Rp. 16. 267.000 2.320 pcs

Sumber: Cimol Nona Judes.

Berdasarkan data pada tabel 1.1, posisi yang strategis, beragamnya pilihan
menu yang ditawarkan, serta biaya yang relatif murah dibandingkan vendor

terdekat lainnya turut berkontribusi terhadap peningkatan omzet penjualan.

Kemudian, dalam penjualan Cimol Nona Judes yang ramai di outlet nya,
Cimol Nona Judes Purwokerto juga membuka usaha franchise bagi konsumen
luar Purwokerto yang ingin memiliki bisnis yang sama. Dalam franchise Cimol

Nona Judes ini sudah banyak ketertarikan pada konsumen yang bergabung dalam



bisnis franchise tersebut. Berikut data konsumen yang bergabung franchise pada
Cimol Nona Judes Purwokerto.

Tabel 1.2
Jumlah Data Franchise pada Cimol Nona Judes Purwokerto pertahun
No. Tahun Jumlah Franchise Pertahun
1. 2022 1
2. 2023 8
3. 2024 2

Sumber: Cimol Nona Judes.

Dari data pada tabel 1.2, terdapat sebelas cabang outlet Cimol Nona Judes
Purwokerto. Banyak para konsumen yang minat untuk membuka usaha yang sama
karena dipertimbangkan bahwa banyak para konsumen dari luar Purwokerto yang
ingin untuk melakukan repeat order berbagai menu yang disediakan oleh Cimol
Nona Judes.

Dalam era persaingan bisnis sekarang, para pelaku bisnis pada UMKM
kuliner harus memberikan inovasi dan membedakan penawaran mereka untuk
memberikan daya tarik tersendiri, karena untuk mendapatkan produk yang bagus
bahkan unik dan adaptif sangatlah sulit sehingga dengan hal berikut akan menarik
konsumen untuk melakukan repeat order terhadap suatu produk. Selanjutnya,
konsumen merupakan salah satu elemen penting dari bisnis apa pun. Konsumen
mempunyai peranan Yyang menentukan dalam kelangsungan hidup suatu
perusahaan (Kumrotin & Susanti, 2021). Semakin banyak konsumen maka
semakin besar prospek pendapatan nya dan akan tinggi nilai konsumsi dari
konsumen maka semakin besar peluang untuk meningkatkan pendapatan bisnis
suatu perusahaan (Soepeno, et al, 2019). Selain itu, kepercayaan konsumen
sangat berhubungan erat dengan kebahagiaan konsumen atas suatu produk atau
jasa yang diterima, pelayanan yang diberikan, serta rasa aman yang bersumber
dari reputasi positif perusahaan di masyarakat (Rafki, Parakkasi, & Sirajuddin,
2022).



Salah satu aspek perilaku konsumen yang melibatkan konsep loyalitas
adalah Repeat Order. Jika memiliki sebuah kemungkinan yang besar kepada
konsumen yang ingin melakukan suatu aktivitas disukai oleh konsumen tersebut,
yaitu dengan kata lain konsumen melakukan repeat order, maka bisnis tersebut
yang dijalankan oleh pelaku usaha dapat dianggap sukses (Sulasih, 2017).Menurut
Tjiptono, konsumen vyaitu suatu individu yang menjanjikan pembelian sebuah
merk dalam jangka panjang kepada suatu pengecer atau pemasok karena sifat nya
yang positif dan menguntungkan, serta loyalitas merek dicapai melalui adanya
kepuasan dari konsumen. Pembelian konsumen dalam jangka panjang dan
berkurangnya keluhan merupakan sumber utama kepuasan yang bersumber dari
Kinerja (Assauri, 2018).

Tindakan seseorang dalam melakukan repeat order dapat dipengaruhi oleh
beberapa faktor, termasuk product quality, word of mouth marketing dan harga.
Theory of Reasoned Action (TRA), yang berpendapat bahwa perilaku kemauan
bersifat impulsif, spontan, kebiasaan, dimotivasi oleh rasa lapar, atau hanya situasi
atau kurangnya pemikiran, menjadi dasar pemilihan kriteria tersebut. Tindakan
tersebut dilarang karena tindakan tersebut mungkin tidak dilakukan dengan
sukarela atau karena pelakunya mungkin tidak secara sadar membuat pilihan
untuk terlibat dalam tindakan tersebut (Hale, et al, 2012).

TRA berpendapat bahwa prediktor perilaku kemauan yang paling kuat
atau paling promaksimal adalah niat berperilaku seseorang. Niat berperilaku
dianggap sebagai hasil dari pengaruh individu dan pengaruh normatif. Pengaruh
individu terhadap niat adalah sikap seseorang dalam melakukan kemauan.
Pengaruh normatif terhadap niat inilah yang disebut sebagai norma subjektif

seseorang (Hale, et al, 2012).

Kemudian, Cimol Nona Judes sangat memperhatian product quality nya
untuk mempertahankan repeat order dari konsumen nya. Product quality dapat
didefinisikan sebagai seluruh dimensi yang tersedia yang menawarkan nilai dan
manfaat bagi konsumen (Jeremia & Djurwati, 2019). Konsumen akan lebih puas
terhadap suatu produk ketika kualitasnya lebih tinggi (Lasander, 2013). Dengan
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demikian, unsur terpenting yang perlu diperhatikan agar dapat memuaskan
konsumen adalah product quality. Menurut Afshar dkk. (2011), kepuasan
konsumen terhadap suatu produk dipengaruhi secara langsung oleh kualitasnya,
dan repeat order menjadi salah satu indikasinya. Kemudian, terdapat delapan
indikator untuk mendapatkan dimensi product quality yang sesuai, yaitu Kinerja,
fitur produk, kesesuaian, daya tahan, kemudahan servis, keindahan/estetika, dan
kualitas yang dirasakan dapat digunakan untuk memastikan dimensi product
quality (Arianto & Difa, 2020).

Kemudian, meningkatkan product quality yang diberikan kepada
konsumen Cimol Nona Judes Purwokerto sesuai dengan harapannya merupakan
salah satu hal yang perlu diprioritaskan untuk mencapai target dari konsumen
untuk melakukan repeat order. Konsumen lebih cenderung datang kembali dan
melakukan repeat order serta mengajak teman dan keluarga untuk membeli
produk Cimol Nona Judes tersebut ketika konsumen tersebut puas dengan kualitas
serta harga yang di dapatkan. Para profesional pemasaran menyadari bahwa ada
proses yang disebut kepuasan konsumen untuk melakukan repeat order dan
ketidakpuasan yang terjadi setelah konsumen membuat pilihan pembelian. Kotler
& Keller (2014) mengemukakan bahwa korelasi antara harapan produk atau jasa
dengan hasil aktual inilah yang menentukan kebahagiaan konsumen. Konsumen
tidak akan repeat order suatu produk jika tidak memenuhi harapan konsumen
tersebut.

Tujuan utama product quality adalah untuk memberitahu konsumen
tentang sisi negatif yang terkait dengan penggunaan produk berkualitas rendah.
Untuk mengantisipasi hal tersebut terjadi dan untuk memungkinkan konsumen
membuat penilaian yang lebih tepat ketika melakukan repeat order maka
konsumen dapat melakukan beberapa langkah sebelum memutuskan untuk
melakukan pembelian: (1) pengenalan masalah; (2) pencarian informasi; (3)
penilaian alternatif; (4) keputusan membeli atau tidak; dan (5) perilaku pasca

pembelian (Kurniawan & Mashariono, 2021).
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Selain product quality, Cimol Nona Judes juga mendapatkan word of
mouth marketing dari konsumen nya. Word of Mouth Marketing (WOM) sangat
penting bagi kemampuan bisnis untuk bertahan hidup, karena iklan dari Word of
Mouth Marketing dapat berkembang dengan cepat dan dianggap baik oleh
konsumen yang ingin membelinya. Informasi akurat dapat dibagikan melalui
percakapan face to face dari Word of Mouth. Hal tersebut dikenal sebagai Word of
Mouth Marketing karena Word of Mouth Marketing bergantung pada pengalaman
suatu konsumen menggunakan produk atau layanan dari suatu sumber, maka ini
dianggap sebagai taktik pemasaran yang efektif (Kurniawan & Mashariono,
2021).

Selanjutnya, salah satu faktor yang perlu dipertimbangkan ketika mencoba
memuaskan konsumen supaya dapat melakukan repeat order pada Cimol Nona
Judes Purwokerto adalah harga produk. Sebab, meski lebih memilih harga murah,
konsumen juga rela memperhatikan product quality agar puas sehingga konsumen
tersebut melakukan repeat order. Konsumen suka membandingkan harga yang
konsumen bayarkan dengan nilai yang konsumen terima. Kemudian, penentu
utama kemungkinan suatu produk dibeli kembali adalah harganya (Apriani, 2013).
Selain itu, barang dengan harga terjangkau dan kualitas tinggi dapat meningkatkan

repeat order suatu konsumen setelah dikonsumsi (Sulistyawati, 2013).

Pada penelitian Annas & Hadi (2023) dan Maulana & Sukresna (2022),
bahwa secara parsial product quality berpengaruh positif signifikan terhadap
repeat order pada konsumen. Tetapi, pada penelitian Arkana (2024), secara
parsial product quality berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap repeat
order pada konsumen. Kemudian, pada penelitian Hanisa & Hardini (2020),
bahwa secara parsial word of mouth marketing berpengaruh positif signifikan
terhadap repeat order konsumen terhadap suatu produk. Tetapi, pada penelitian
Nabella & lda (2024), secara parsial word of mouth marketing berpengaruh
negatif signifikan terhadap repeat order konsumen terhadap suatu produk.
Selanjutnya, pada penelitian Nasruddin, dkk. (2020), bahwa secara parsial harga

berpengaruh positif signifikan terhadap repeat order suatu produk terhadap
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konsumen. Tetapi, pada penelitian Febriansyah & Triputra (2021), secara parsial
parsial harga tidak berpengaruh positif signifikan terhadap repeat order suatu

produk terhadap konsumen.

Kemudian, pada jurnal internasional penelitian Arif & Siregar (2021),
product quality dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian ulang. Hasil penelitian tersebut sejalan dengan penelitian Yasin (2021),
yang menyatakan bahwa product quality dan word of mouth berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian ulang konsumen. Kemudian, pada

penelitian Liu, dkk. (2022), harga berpengaruh terhadap pembelian konsumen.

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, peneliti tertarik melakukan
penelitian mengenai faktor product quality, word of mouth marketing dan harga
terhadap repeat order Cimol Nona Judes Purwokerto. Dengan judul “ Pengaruh
Product Quality, Word of Mouth Marketing dan Harga Terhadap Repeat
Order Cimol Nona Judes Purwokerto (Studi kasus pada Konsumen Cimol
Nona Judes Purwokerto)”.

B. Rumusan Masalah

1. Apakah product quality berpengaruh secara parsial terhadap repeat order
konsumen pada Cimol Nona Judes Purwokerto?

2. Apakah word of mouth marketing berpengaruh secara parsial terhadap
repeat order cimol Nona Judes Purwokerto?

3. Apakah harga berpengaruh secara parsial terhadap repeat order cimol Nona
Judes Purwokerto?

4. Apakah product quality, word of mouth marketing, dan harga berpengaruh

secara simultan terhadap repeat order cimol Nona Judes Purwokerto?
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian

a. Untuk menguji dan menganalisis adanya pengaruh product quality
secara parsial terhadap repeat order konsumen Cimol Nona Judes
Purwokerto.

b. Untuk menguji dan menganalisis adanya pengaruh word of mouth
marketing secara parsial terhadap repeat order konsumen Cimol Nona
Judes Purwokerto.

c. Untuk menguji dan menganalisis adanya pengaruh harga secara parsial
terhadap repeat order Cimol Nona Judes Purwokerto.

d. Untuk menguji dan menganalisis adanya pengaruh gabungan variabel
product quality, word of mouth marketing, dan harga secara simultan
terhadap repeat order Cimol Nona Judes Purwokerto.

2. Manfaat Penelitian

a. Manfaat Teoritis

Penelitian ini akan memajukan teori dalam domain perilaku
konsumen dan pemasaran, khususnya dalam konteks pengaruh Product
Quality, Word of Mouth Marketing, dan Harga terhadap repeat order
suatu konsumen.

Peneliti lain yang berminat dapat menggunakan penelitian ini
sebagai referensi. untuk melanjutkan penelitian sejenis atau
mengeksplorasi variabel-variabel lain yang relevan dalam konteks yang
sama atau berbeda.

b. Manfaat Praktis
1) Kepada Akademik

Dalam penelitian yang penulis tuliskan diharapkan dapat menambah
serta membantu kepada bendahara kepustakaan di Universitas Islam
Negeri Prof. K. H. Saifuddin Zuhri Purwokerto yang nantinya dapat
digunakan untuk referensi keilmuan mengenai pengaruh product
quality, word of mouth marketing, harga dan repeat order

konsumen.
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Kepada Pelaku Usaha

Penelitian ini akan memberikan pemahaman yang lebih baik kepada
manajemen Cimol Nona Judes Purwokerto mengenai faktor-faktor
yang mempengaruhi repeat order customer nya. Hal ini dapat
membantu manajemen untuk mengambil keputusan yang lebih tepat
dalam meningkatkan strategi pemasaran dan pengambilan
keputusan terkait product quality, word of mouth marketing, dan
harga. Penelitian ini juga dapat memberikan wawasan kepada
pemilik usaha makanan sejenis dalam menentukan strategi
pemasaran yang efektif untuk menarik repeat order customer dan
meningkatkan product quality nya.

Kepada Peneliti Selanjutnya

Dalam peneliti yang penulis lakukan diharapkan dapat menjadikan
sebuah referensi untuk peneliti selanjutnya yang berkaitan seperti

judul penulis.



BAB Il
LANDASAN TEORI

A. Teori
1. Theory of Reasoned Action (TRA)

Menurut Bentler & Speckart (1979) dan Langer (1989), Theory of
Reasoned Action (TRA) berupaya menjelaskan tindakan berbasis
kemauan. Berbagai perilaku, seperti yang bersifat impulsif, kebiasaan,
spontan, atau dilatarbelakangi oleh rasa lapar, serta aktivitas yang
dilakukan tanpa pikiran sadar. Hal tersebut dikarenakan tindakan tersebut
mungkin tidak bersifat sukarela atau melibatkan pilihan sadar dari pihak
individu yang bersangkutan, maka aktivitas tersebut dilarang. Selain itu,
perilaku yang memerlukan pengetahuan khusus, sumber daya khusus, atau
kerja sama tim tidak termasuk dalam TRA. Daripada memilih untuk tidak
melakukan suatu perilaku secara sukarela, seseorang mungkin dicegah
untuk melakukannya karena mereka tidak memiliki keterampilan,
kesempatan, atau dukungan yang diperlukan dari orang lain (Hale, et al,
2012).

Kemudian, menurut Theory of Reasoned Action (TRA), indikator
terbaik dari kemauan seseorang adalah niatnya untuk bertindak. Baik
pengaruh normatif maupun individu diperkirakan berdampak pada niat
berperilaku. Sikap seseorang terhadap tindakan yang akan diambil
tercermin dari dampaknya sendiri terhadap niat. Fishbein dan Ajzen
menyebut pengaruh normatif terhadap niat sebagai norma subjektif.
Menurut Fishbein dan Ajzen, TRA berpendapat bahwa niat untuk
berperilaku adalah prediktor yang paling kuat dalam menentukan kemauan
individu. Pengaruh individu terkait niat mencerminkan sikap seseorang
terhadap tindakan yang akan diambil. Sementara itu, pengaruh normatif
terhadap niat dikenal sebagai norma subjektif (Hale, et al, 2012).

15
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2. Product Quality
a) Definisi Product Quality
Menurut Assauri, product quality mencerminkan ketahanan suatu
produk, tingkat kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut,
akurasi dalam hasil produksi, serta kemudahan bagi konsumen dalam
mengonsumsi produk (Fatmalawati & Andriana, 2021).

Product quality merupakan kemampuan kualitas dan atribut suatu
produk untuk memuaskan harapan dan kepuasan klien dalam bentuk
barang dan jasa (Prasetya & Wibowo, 2023). Namun, product quality
mencakup seluruh fiturnya, yang bergantung pada kemampuannya

untuk memenuhi permintaan eksplisit dan implisit (Difa, 2020).

Selanjutnya, gagasan subjektif mengenai product quality bervariasi
tergantung pada sudut pandang yang diterapkan saat mengevaluasi
persyaratan dan kualitas. Terdapat orientasi kualitas yang
berhubungan salah satunya seperti persepsi konsumen. Persepsi
konsumen mengenai penerimaan produk dan kapasitasnya untuk
memberikan kepuasan kebutuhan konsumen menentukan kualitasnya,
yang pada gilirannya mempengaruhi kecenderungan dalam repeat
order (Hidayat, 2021).

b) Indikator Product Quality

Selanjutnya, terdapat Kkinerja, atribut produk, keandalan,
kesesuaian, umur panjang, dan kemudahan pemeliharaan, daya tarik
atau estetika, dan kualitas yang dirasakan adalah tujuh indikator yang
digunakan untuk menilai dimensi product quality suatu barang (Difa,
2020).

3. Word of Mouth Marketing (WOM)
a) Definisi Word of Mouth Marketing (WOM)
Word of mouth marketing adalah praktik memberikan informasi

dari pengalaman sendiri tentang barang/produk kepada kerabat. Word
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of mouth marketing terjadi saat terdapat satu orang atau lebih kepada

konsumen lain untuk bertukar ide maupun pendapat tanpa

mengantisipasi tanggapan sebagai balasannya (Sukresna, 2022).

Selanjutnya, informasi word of mouth marketing cenderung mudah
dipahami serta dirasakan masyarakat umum maupun konsumen baru
karena berasal dari konsumen lama yang pernah membeli produk
tersebut. Selain itu, word of mouth marketing diyakini mempunyai
pengaruh lebih besar serta berperan penting dalam mempengaruhi

perilaku konsumen (Sukresna, 2022).

Jenis-jenis Word of Mouth Marketing (WOM)

Terdapat dua macam kategori dalam word of mouth marketing, yaitu

(Wulansari, 2022):

1. Menyebarkan informasi ke orang lain berdasarkan pengalaman
atau opini positif tentang suatu bisnis atau produk dikenal dengan
istilah Word of Mouth Marketing yang positif.

2. Merugikan tindakan mengkomunikasikan pengalaman negatif
secara lisan tentang produk, layanan, atau perusahaan ke orang
lain disebut sebagai Word of Mouth Marketing negatif.

c) Indikator Word of Mouth Marketing (WOM)

Ada beberapa langkah yang dapat diambil untuk menilai efektivitas
pemasaran dari mulut ke mulut (WOM), di antaranya sebagai berikut
(Khaerani, 2023):

1. Berbicara, atau mempunyai kapasitas untuk membicarakan
keunggulan suatu produk yang berkualitas tinggi. Konsumen
ingin merasa puas dan nyaman saat berbicara dengan orang lain
tentang topik yang menarik.

2. Saran atau Rekomendasi, konsumen mencari produk yang
memenuhi kebutuhannya dan memberikan keuntungan sehingga
dapat merekomendasikannya kepada orang lain.

3. Memotivasi, ini mengacu pada konsumen yang mendorong orang

lain untuk membeli produk dan layanan tersebut.
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4. Selling atau kemampuan konsumen memasarkan barang melalui
word of mouth marketing (WOM) bertujuan menarik perhatian
orang lain.

d) Karakteristik Word of Mouth Marketing (WOM)
Menurut Kotler dan Keller, word of mouth marketing

mencakup tiga ciri utama, antara lain (Khaerani, 2023):

1. Kredibel, yaitu calon konsumen cenderung lebih menghargai
rekomendasi dari orang yang mereka kenal saat memberikan
rekomendasi sebuah produk.

2. Pribadi, yaitu saat melakukan word of mouth marketing
komunikasi dengan kerabat sering menggunakan bahasa yang
biasanya dipakai, sehingga informasi yang disampaikan dapat
dipercaya.

3. Word of mouth marketing berlangsung sesuai kebutuhan, di
mana konsumen akan menyatakan minat pada produk tertentu
kapan saja mereka menginginkannya.

4. Harga
a) Pengertian Harga

Harga merupakan komponen lainnya berkaitan dengan
biaya yang dikeluarkan untuk menjual barang tersebut. Secara lebih
luas, penetapan harga mengacu pada nilai keseluruhan yang
diberikan konsumen untuk mendapatkan imbalan dari membelinya
(Kumrotin & Susanti, 2021).

Selain itu, perspektif lain mendefinisikan harga sebagai
biaya wajib dibayar konsumen untuk mendapatkan barang (Susanti,
2021). Harga menjadi pertimbangan penting bagi konsumen,
menurut Fetrizen dan Aziz (2019). Akibatnya, bisnis dan organisasi
harus memahami bagaimana tindakan tersebut mempengaruhi opini

konsumen. Menurut definisi atribut, persepsi konsumen terhadap
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harga bervariasi berdasarkan keadaan unik konsumen, barang yang
konsumen beli, dan variabel lainnya (Kumrotin & Susanti, 2021).

Sebagaimana dikemukakan oleh Tjiptono (2014:42), harga
suatu produk menunjukkan jumlah uang yang harus mampu
dikeluarkan calon konsumen untuk membeli produk tersebut.
Kemudian, menurut P. Kotler & Keller (2012), komponen bauran
pemasaran yang berfungsi untuk menciptakan pendapatan dan paling
mudah diubah adalah harga. Bagi dunia usaha, harga juga
mempunyai arti penting karena memainkan peran penting dalam
penciptaan pasar, margin keuntungan, dan proses pembelian
(Kumrotin & Susanti, 2021).

Selanjutnya, dari penjelasan di atas, disimpulkan bahwa
konsumen perlu mengeluarkan sejumlah uang untuk membeli
sesuatu. Biaya merupakan faktor wajib ada dalam saat pengambilan
keputusan pembelian serta dalam mendapatkan keuntungan serta
posisi di pasar, karena harga yang ditawarkan adalah wajar dan
sebanding dengan barang atau jasa yang diterima oleh konsumen
(Kumrotin & Susanti, 2021).

Indikator Harga

Kotler dan Armstrong (2008:278) mengidentifikasi indikator-

indikator harga, sebagai berikut:

1. Efektivitas biaya atau produk yang diberi harga wajar oleh
pebisnis serta tersedia bagi konsumen dengan harga wajar, akan
menarik minat konsumen untuk repeat order.

2. Harga sesuai dengan product quality, sebuah usaha dianggap
sukses ketika harga suatu barang yang dijual sebanding dengan
kualitasnya. Jika produk berkualitas tinggi dan harganya mahal,
konsumen biasanya tidak keberatan membelinya Kkarena

konsumen merasa sebanding.
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Persaingan harga pasar, yaitu untuk mencapai sebuah kesuksesan
dan mengalahkan pesaing, perusahaan harus menetapkan harga
produk yang kompetitif agar dapat bersaing di pasar.

Mencocokkan harga dengan manfaat yang adil, yaitu harga telah
ditetapkan pelaku usaha/bisnis dan harus sesuai kelebihan yang
diterima konsumen dari produk tersebut. Ketika harga ditawarkan
tinggi, maka product quality juga harus tinggi untuk memenubhi

ekspektasi konsumen.

c) Konsep dan Peranan Harga

Harga merupakan elemen lain yang memiliki dampak langsung

terhadap keuntungan bisnis. Fungsi harga dirangkum sebagai berikut
(Khaerani, 2024):

1)

2)
3)

4)

5)
6)

Besarnya permintaan dipengaruhi langsung oleh harga yang
ditetapkan.

Prospek operasional dipengaruhi oleh harga jual.

Harga bisnis berdampak pada persepsi masyarakat terhadap suatu
merek atau produk.

Membandingkan harga merek barang sejenis adalah langkah yang
dapat dilakukan dengan gunakan alat pembanding.

Harga jual memiliki dampak langsung kepada potensi usaha.
Harga produk berdampak pada pelanggan melihat suatu merek
produk, sehingga membantu meningkatkan kedudukan perusahaan

di mata calon pelanggan.

d) Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Harga

Sunyoto (2015:175) menyebutkan bahwa terdapat beberapa variabel

yang memengaruhi harga, antara lain:

1) Memperkirakan permintaan suatu produk

Prosedur ini memerlukan prediksi harga yang diproyeksikan dan
potensi penjualan suatu produk pada titik harga yang berbeda
untuk  menentukan permintaannya (perkiraan penjualan

berdasarkan variasi harga).
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2) Tanggapan pesaing
Kehadiran pesaing, terutama kemungkinan adanya persaingan,
merupakan salah satu faktor yang memengaruhi penentuan
harga.
5. Repeat Order
a) Pengertian Repeat Order

Repeat order merupakan bagian dari perilaku konsumen
yang mencakup konsep loyalitas. Sebuah bisnis dikatakan sukses
apabila mampu mengikat konsumen agar tetap setia. Tjiptono
menyatakan bahwa konsumen adalah orang-orang yang menjanjikan
pembelian jangka panjang kepada suatu merek, toko, atau pemasok
karena sifatnya yang sangat positif, dan loyalitas merek dicapai
dengan keberadaannya, dengan kepuasan yang dihasilkan dari
kinerja seseorang sepanjang meminimalkan keluhan, menimbulkan
kepuasan, dan mengarah pada pembelian konsumen dalam jangka
panjang. Repeat order merupakan suatu kegiatan berbelanja yang
telah dilakukan berkali-kali atau lebih karena kepuasan yang
dirasakan konsumen ketika kepuasan ini diakui, hal itu
menumbuhkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan terhadap produk
yang dipromosikan (Rafki, et al, 2022).

Sebaliknya, repeat order merupakan sikap pelanggan yang
menunjukkan kepuasan dengan penawaran bisnis dan menunjukkan
kesediaan dalam melakukan pembelian tambahan untuk barang yang
dibuat oleh perusahaan tersebut. Penjelasan berikut berlaku untuk
dimensi yang terkait dengan repeat order, yaitu: (Stuizul, 2021)

1) Kepentingan transaksional, atau kecenderungan konsumen untuk
melakukan pemesanan tambahan atas barang yang sama yang
telah digunakan sebelumnya.

2) Minat referensi, atau kecenderungan pelanggan untuk merujuk
orang lain pada produk yang mereka miliki atau beli.
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3) Minat preferensi, atau perilaku konsumen yang menghasilkan
pilihan utama terhadap barang yang dikonsumsi.

Repeat order sebagai suatu bentuk perilaku pembelian
konsumen yang dianggap sesuai dengan nilai suatu barang atau jasa,
sehingga mendorong konsumen untuk melakukan pemesanan
tambahan dan menggunakannya kembali. Keputusan konsumen
dalam repeat order sebagian besar dipengaruhi oleh persepsi mereka
terhadap nilai produk dan tingkat kepercayaan (Nugraha, et al, 2022).
Selanjutnya, keadaan fisik, nilai puas pelanggan, pelayanan yang
diberikan, tentang merek suatu produk, kualitas dari produk, nilai
yang didapatkan, dan harga merupakan beberapa faktor-faktor yang
mempengaruhi kecenderungan pelanggan untuk melakukan repeat
order (Putri, 2016).

Indikator Repeat Order

Ciri-ciri atau penanda pesanan berulang atau repeat order, yaitu
(Permatasari, 2022):

1. Berdasarkan kebutuhan

2. Memiliki kelebihan

3. Kekuatan dalam melakukan pembelian barang dagangan

4

Pembelian berulang

B. Kajian Pustaka

Tabel 2.1

Penelitian Sebelumnya

No. Nama dan Judul Hasil Persamaan dan
Penelitian Perbedaan
1. I Made Sukresna, | Hasil penelitian nya | Persamaan:

Amnar Zaki Maulana | yaitu product quality | Terdapat kesetaraan
(2022)
Produk Que Bread di | signifikan terhadap | marketing dan product

“Pelanggan | mempunyai  pengaruh | word of mouth
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Kota Bogor: Pengaruh
Produk,
Kepuasan Pelanggan,
dan Word of Mouth
Terhadap Niat Beli

Kualitas

Ulang Konsumen”

repeat order konsumen.
Kemudian, word of
mouth marketing
berpengaruh signifikan
dalam menghasilkan

peningkatan yang cukup

besar dalam  repeat
order dari pelanggan
yang puas.

Selain itu, repeat order
mempengaruhi

kepuasan pelanggan.

quality terhadap repeat
order. Kemudian,
penulis memanfaatkan
perbincangan mengenai

sektor pangan.

Perbedaan:

Meskipun penelitian ini

mencakup ukuran
kepuasan  pelanggan,
fokus utama peneliti

adalah bagaimana harga

mempengaruhi variabel

ini.  Lalu terdapat
variasi pada item
penelitiannya.
Mochammad Annas & | Hasil penelitiannya | Persamaan:
Nafik Umurul Hadi | yaitu, secara parsial | Terdapat kesetaraan
(2023) product quality sangat | antara product quality
“Analisis Pengaruh | berpengaruh  terhadap | dan repeat order.
Kualitas Produk dan | konsumen  melakukan
Promosi Penjualan | repeat order untuk | Perbedaan:
Terhadap Repeat | produk perawatan kulit | Peneliti tidak
Order Konsumen | dengan merek Garnier | menggunakan variabel
Produk Skincare | di Supermarket Bravo | promosi penjualan dan
Merek Garnier (Studi | Tulungagung. objek penelitian
Kasus  Supermarket berbeda.
Bravo Tulungagung)”
Silvia Hanisa & Resti | Hasil penelitiannya | Persamaan:
Hardini (2020) yaitu secara parsial store | Keduanya membahas
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“Pengaruh Store
Atmosphere, Iklan,
dan Word of Mouth,
Terhadap Minat
Pembelian Ulang

Pelanggan Pada KFC
Di Margonda, Depok.”

atmosphere, iklan, dan
word of mouth secara
parsial berpengaruh
positif  dan signifikan
terhadap minat
pembelian ulang
pelanggan pada KFC di

Margonda, Depok.

konsumen dari word of
mouth.

Perbedaan:

Variabel tidak
digunakan oleh peneliti
objek
berbeda-beda.

ikan

dan tujuannya

Nasruddin, A. Agus

Priyono & Fahrurrozi

Penelitian ini

menjelaskan bahwa

Persamaan:

Penulis meneliti faktor

Rahman (2020) secara parsial variabel | harga terhadap
“Pengaruh Faktor | harga, faktor lokasi dan | pembelian ulang
Lokasi, Kelengkapan | kelengkapan produk | konsumen.
Produk, Harga dan | berpengaruh positif dan
Promosi Terhadap | signifikan terhadap | Perbedaan:
Pembelian Ulang | pembelian ulang | Variabel faktor lokasi,
Konsumen” konsumen. kelengkapan produk
Selanjutnya, secara | dan promosi, termasuk
parsial variabel promosi | objeknya, tidak
tidak berpengaruh dan | digunakan oleh peneliti.
tidak signifikan
terhadap pembelian
ulang konsumen.
Putut Tio Arkana | Temuan ini menjelaskan | Persamaan:
(2024) secara parsial kualitas | Penulis meneliti
“Dampak Harga dan | produk berpengaruh | pengaruh faktor harga
Kualitas Produk | namun tidak signifikan | dan product quality
Terhadap Pilihan | terhadap pembelian | terhadap repeat order
Pembelian dan | berulang.  Kemudian, | dari pelanggan.

Pengaruhnya Terhadap

secara parsial keputusan
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Pembelian  Berulang
(Studi Kasus
Pelanggan Sepatu

Ventella Surakarta)”

pembelian  selanjutnya
mempunyai
yang

Selain itu, secara parsial

dampak
menguntungkan.
harga berpengaruh
secara signifikan
meningkatkan

pembelian berulang.

Perbedaan:

Variabel tambahan Y,
yaitu variabel dampak
terhadap repeat order
pelanggan, dimasukkan

dalam penelitian ini.
Dampak dan objek
tambahan ini  tidak

digunakan oleh peneliti.

Gerry Febriansyah
(2021)

“Pengaruh Harga Dan
Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan
Pembelian Ulang
Dengan Kepuasan
Pelanggan Sebagai
Faktor Mediasi”

Temuan penelitian

menunjukkan bahwa

secara parsial variabel

harga tidak berpengaruh
terhadap keputusan
konsumen untuk
melakukan  pembelian

ulang. Sedangkan secara
parsial kepuasan
pelanggan dan kualitas

pelayanan berpengaruh

Persamaan :

Pada variabel harga
pada pelanggan repeat
order  diteliti  oleh
penulis.

Perbedaan:
Variabel-variabel
tambahan seperti

inrervening dan objek-

objek lain tersebut tidak

positif terhadap | digunakan oleh peneliti.
keputusan  pembelian
ulang.

Setiowati Nabella & | Temuan penelitiannya | Persamaan:

Farida Ida (2024) | menunjukkan secara | Penulis meneliti pada

“Keputusan Pembelian
Ulang Hand & Body
Vaseline di  Kota
Semarang: Pengaruh

Persepsi Harga, Citra

parsial word of mouth

marketing dan persepsi

merek tidak  banyak
dipengaruhi oleh
pembelian berulang.

variabel product quality
dan word of mouth
terhadap repeat order.
Perbedaan:

Persepsi harga hadir
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Merek,
Produk, dan Word of
Mouth”

Kualitas

Kemudian, pembelian
berulang oleh pelanggan
dipengaruhi secara

signifikan oleh pendapat

dalam temuan
penelitian.  Sementara
itu, peneliti  hanya

menggunakan variabel

tentang kualitas produk | harga. Kemudian
dan harga. terdapat perbedaan
pada subjek penelitian.
Muhammad Arif & | Hasil penelitiannya | Persamaan:

Ilham Khairi Siregar
(2021)

“Influences of Price,
Product Quality, and
Word-of-Mouth

Purchase Decisions”

on

yaitu, secara parsial

keputusan membeli
dipengaruhi  signifikan
terhadap product quality
dan word of mouth.

Sebaliknya, secara

parsial harga adalah
faktor yang harus ada
karena harga
berpengaruh  terhadap

keputusan pembelian.

Penulis mengkaji faktor
product quality, word
of mouth marketing
dan

harga terhadap

konsumen.

Perbedaan:

Variabel Y oleh temuan
penelitian adalah
keputusan  konsumen
dalam membeli sesuatu.
Sementara itu, variabel-
variabel tambahan dan
berbagai item penelitian
tidak

digunakan oleh peneliti.

tersebut

Ali Ahmad Yasin &
Gusti
Achmad (2021)

“Word of mouth and

Noorlitaria

product quality's

effects on decisions to

Hasil penelitiannya

yaitu, secara parsial

rekomendasi dari word
of  mouth, product

quality, serta secara

parsial harga semuanya

Persamaan:
Penulis meneliti
pengaruh product

quality dan word of
mouth marketing

terhadap repeat order
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buy and interest in

repurchasing”

berdampak pada

keputusan  konsumen

dalam membeli produk

Milkita Candy.

Selain itu, pembelian
konsumen sangat
dipengaruhi oleh
berbagai elemen

termasuk harga, product
quality, dan word of

mouth marketing.

atau pembelian kembali

pelanggan.

Perbedaan :
Terdapat variabel Y
dalam penelitian ini
yang

keputusan

mewakili
konsumen
dalam membeli suatu
barang. Sementara itu,
variabel-variabel

tambahan dan berbagai
item penelitian tersebut

tidak digunakan oleh

peneliti.

10. | Xudong Liu, Xianjiao | Berdasarkan temuan ini, | Persamaan:
Wu, & Qiang Ye | mengkaji bagaimana | Penulis mengkaji
(2022) penjualan barang | bagaimana perbedaan
“Electronic Word of | dengan keterlibatan | harga produk
Mouth's  Effects on | tinggi dalam industri | mempengaruhi
High Involvement | otomotif  dipengaruhi | konsumen.
Product Sales: | oleh harga, asal merek,
Moderating Influence | dan jumlah klien. Hasil | Perbedaan:
of  Price, Brand | menunjukkan bahwa | Penelitian ini mencakup
Origin, and Customer | kesadaran E-WOM | variabel E-WOM.

Number”

memiliki dampak yang

lebih besar pada
tingginya  keterlibatan
penjualan produk
seiring dengan

meningkatnya  jumlah

Namun ketika variabel

tersebut diterapkan
pada berbagai objek,
peneliti tidak
melakukannya.
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pelanggan atau harga

suatu produk.

C. Landasan Teologis
1. Product Quality

2.

Menawarkan produk unggulan merupakan salah satu strategi yang
lebih efisien untuk memenangkan persaingan secara "At-Thoyyiban"
(bersih atau murni) dan "Al-Rizq" (diberkati). Sesuai dalam QS. Al-
Bagarah ayat 168:

@) &b 358 (0 L1 il oyt 1585 Y5 Tl Mis (o591 § e 158 (1 G50
Artinya:

“Wahai manusia! Makanlah dari (makanan) yang halal dan baik
yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah
setan. Sungguh, setan itu musuh yang nyata bagimu.” (QS. Al-Baqgarah
ayat 168)

Berdasarkan ayat tersebut, Allah SWT memerintahkan agar
product quality yang tinggi diutamakan dalam memproduksi suatu barang
atau produk agar konsumen dapat memperoleh keuntungan dan

keberkahan (Sulastri, 2024).

Word of Mouth Marketing
Al-Qur'an menjelaskan ketika berbicara, seseorang lebih baik
membicarakan topik bermanfaat serta baik (Khaerani, 2023). Sesuai dalam
QS. Al-Ahzab [33]: 70-71:
alad 525 35955 @0 52855 ASIWET @0 Gebiad . 130k V38 150585 201 15831 158T 1 1ET
a2 38 56 185 &gduss !
Artinya:

“Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah SWT
dan katakanlah perkataan yang bena, niscaya Allah SWT memperbaiki
bagimu amalan-amalan dan mengampuni bagimu dosa-dosamu. Dan
barang siapa menaati Allah SWT dan Rasul-Nya, maka sesungguhnya ia
telah mendapat kemenangan yang benar.” (QS. Al-Ahzab ayat 70-71)
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Ungkapan “mengucapkan kata-kata yang tepat” dalam word of
mouth marketing menggambarkan pertukaran informasi ke calon
konsumen untuk mendapatkan kepercayaan dari konsumen baru yang
terkena dampak dari kerabat dekat atau konsumen lainnya. Selain itu,
Allah SWT menjamin bahwa orang yang melakukan hal tersebut akan
dikoreksi perbuatan baiknya dan diampuni kesalahannya (Khaerani, 2023).

3. Harga
Rachmat Syafei menilai harga adalah bagian dari kontrak, yakni
sebagai aspek yang disepakati. Secara umum, harga merupakan cara kedua
belah pihak saling menukarkan produk yang telah disepakati dalam suatu
kontrak. Diterangkan dalam QS. An-Nisa (4) : 29, sebagai berikut :

=290

155 5 (80 o158 2 B3t G383 0TS Jodly i eS0T 138 9 1581 5301 @G
G iy 0 O AUl &) aadil
Artinya:
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama suka diantara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah SWT adalah Maha Penyayang
kepadamu.”

Sesuai ayat di atas, umat Islam hendaknya berhati-hati ketika
diberikan informasi mengenai suatu produk. Untuk menghindari penyesalan
atas pembelian jika tidak memiliki pengetahuan yang cukup tentang
kelebihannya, maka sebaiknya konsumen melakukan analisis dan penelitian
terlebih dahulu terhadap produk (Fachri, 2023).

4. Repeat Order

Dalam Islam, menghasilkan barang yang adil dan product quality
berkualitas tinggi sangat penting untuk membangun reputasi positif atas
barang yang dijual oleh pedagang atau pebisnis. Aturan-aturan ini telah
ditetapkan dalam setiap sikap ketika melakukan transaksi sebelum

melakukan pembelian atau melakukan pemesanan baru, karena proses
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pengambilan keputusan untuk repeat order dirinci sesuai dengan firman
Allah SWT QS. At-Taubah:105.
ey 848 531 A5 il ol J1 G3kas O3hedalls Wals STz A ead 131a21 b3
60’, 0% (“ig

Artinya:
“Bekerjalah kamu, maka Allah SWT akan melihat pekerjaanmu, begitupun
juga Rasul-Nya dan orang-orang mukmin, dan kamu akan dikembalikan
kepada (Allah) Yang Mengetahui yang gaib dan yang nyata, lalu
diberitakan-Nya kepada kamu apa yang telah kamu kerjakan.” (QS. At-
Taubah ayat 105)

Menjelaskan bahwa menjunjung tinggi reputasi perusahaan dalam
Islam tidak berarti harus menampilkan gambaran yang tidak realistis.
Meskipun demikian, dapat dilaksanakan sesuai perintahnya supaya dapat
membangun reputasi positif yang akan mendorong repeat order konsumen.
Meningkatkan penampilan dan rasa produk merupakan salah satu teknik
untuk mendorong pelanggan melakukan repeat order untuk produk yang

diberikan (lrawan, et al, 2021).

D. Kerangka Berpikir

Product Quality (XI), Word of Mouth Marketing (X2), harga (X3), dan
repeat order (Y) menjadi landasan konseptual penelitian ini.
Gambar 2.1

Model Penelitian

Product Quality

H.
(Xl) \
H Repeat Order

| [ Word of Mouth Marketing |~ » Konsumen
(X2) (Xa)
Ha !
Harga
(X3) |
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Keterangan:
—* : Berpengaruh secara parsial
------------------------------ » : Berpengaruh secara simultan

Terdapat empat asumsi pada Gambar 2.1. Menurut hipotesis
pertama (H1), product quality berpengaruh secara parsial terhadap repeat
order. Hipotesis kedua (H2) yaitu word of mouth marketing berpengaruh
secara parsial terhadap repeat order. Hipotesis tiga (H3) yaitu harga
berpengaruh secara parsial terhadap repeat order. Kemudian, hipotesis
empat (H4) yaitu product quality, word of mouth marketing dan harga
berpengaruh secara simultan terhadap repeat order.

. Hipotesis Penelitian

Menurut Sugiyono, (2016), hipotesis merupakan pernyataan
sementara yang perlu diuji kebenarannya. Sebelum melakukan penelitian
tambahan terhadap suatu objek, hipotesis berfungsi sebagai rekomendasi
sementara yang perlu dikonfirmasi. Selain itu, menegaskan bahwa
hipotesis merupakan perbaikan jangka pendek terhadap permasalahan
yang diteliti.
1. Pengaruh product quality Terhadap repeat order Cimol Nona Judes

Purwokerto

Umur panjang suatu produk, kepercayaan konsumen terhadap
produk, kebenarannya, dan kemudahan penggunaannya semuanya
dianggap sebagai faktor kualitas dalam product quality (Fatmalawati &
Andriana, 2021).

Penelitian ini menggunakan Theory of Reasoned Action (TRA),
yang dimana dalam teori tersebut untuk menjelaskan sikap dan niat
perilaku seseorang (Jeremia, et al, 2012). Product quality dapat disebut
sebagai niat dan berperilaku seseorang karena memiliki kemampuan
kualitas dan atribut suatu produk untuk memuaskan harapan dan
kepuasan klien dalam bentuk barang dan jasa (Wibowo, 2023).
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Selanjutnya, berdasarkan temuan penelitian Maulana & Sukresna
(2022), product quality terhadap repeat order Roti Que oleh konsumen
merupakan salah satu tujuannya. Hasil ini menunjukkan bahwa
konsumen lebih cenderung melakukan repeat order ketika Roti Que
memiliki kualitas yang lebih tinggi. Meskipun demikian, penelitian
menunjukkan bahwa product quality memiliki pengaruh yang
signifikan (Arkana, 2024). Hipotesis berikut diturunkan dari penjelasan

ini:

Hipotesis H:. : Product Quality Berpengaruh Secara Parsial

Terhadap Repeat Order Cimol Nona Judes Purwokerto.

2. Pengaruh word of mouth marketing (WOM) terhadap repeat order
Cimol Nona Judes Purwokerto

Praktek berbagi pengalaman dari pembelian barang dengan kerabat
dikenal sebagai word of mouth marketing. Word of mouth terjadi
ketika dua bahkan lebih konsumen bertukar ide maupun pendapat
tanpa mengharapkan imbalan apa pun (Sukresna, 2022).

Selanjutnya, dalam penelitian ini menggunakan Theory of
Reasoned Action (TRA), yang dimana pengaruh dalam individu
terhadap niat ditentukan oleh sikap seseorang dalam mengambil
keputusan (Jeremia, et al, 2012). Kemudian, Word of mouth marketing
merupakan praktik memberikan informasi dari pengalaman sendiri

tentang barang/produk kepada kerabat (Sukresna, 2022).

Berdasarkan temuan penelitian Kurniawan (2021), word of mouth
Zahra Catering memberikan dampak yang signifikan terhadap
penjualan. Informasi word of mouth yang lebih kuat meningkatkan
repeat order. Kemudian, temuan Setiowati Nabella & Ida Farida
(2024) menjelaskan citra merek dan promosi word of mouth tidak
memiliki dampak signifikan terhadap repeat order. Hipotesis kedua

berikut dapat disimpulkan:
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H.: Word of Mouth Marketing Berpengaruh Secara Parsial
Terhadap Repeat Order Cimol Nona Judes Purwokerto.

Pengaruh Harga Terhadap Repeat Order Cimol Nona Judes
Purwokerto

Harga yaitu mewakili nilai keseluruhan yang diberikan pelanggan
supaya mendapatkan imbalan atas pembelian produk (Permatasari,
2022). Kemudian, menurut Enos Korowa (2018), harga secara
signifikan mempengaruhi repeat order dari pelanggan. Dengan hal
tersebut harga setara dengan Theory of Reasoned Action (TRA) yang
menjelaskan niat berperilaku seseorang dalam melakukan transaksi
ketika membeli barang (Jeremia, et al, 2012). Hipotesis penelitian
adalah harga dan repeat order dari pelanggan saling dipengaruhi
secara signifikan. Hal ini didasarkan pada penjelasan pendahuluan
bahwa berbagai macam barang dengan harga yang wajar akan
membantu produk dengan menarik pelanggan untuk repeat order
(Asoloei, 2018).

Oleh karena itu, hipotesis penelitian ini yaitu harga berpengaruh
signifikan terhadap repeat order pelanggan di Freshmart Bahu
Manado. Selanjutnya, menurut temuan Wulansari (2022), harga tidak
ada hubungannya dengan keputusan konsumen untuk melakukan
repeat order. Namun, keputusan repeat order konsumen dipengaruhi
secara positif signifikan dari variabel kualitas pelayanan dan
kebahagiaan pelanggan. Hipotesis ketiga disimpulkan dari pernyataan
di atas:

Hs : Harga Berpengaruh Secara Parsial Terhadap Repeat Order
Cimol Nona Judes Purwokerto.

Pengaruh product quality, word of mouth marketing dan harga secara
simultan terhadap repeat order Cimol Nona Judes Purwokerto

Pembelian suatu produk lebih dari satu kali atau berulang kali

disebut dengan repeat order. Konsep ini mengarah pada kesimpulan
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bahwa konsumen berniat membeli produk atau jasa yang sama lagi
(Permatasari, 2022).

Hipotesis berikut diajukan untuk mengetahui adanya pengaruh
secara simultan variabel Product Quality, Word of Mouth Marketing
dan Harga terhadap Repeat Order konsumen, berdasarkan sumber
referensi literatur yang telah diteliti:

H. : Product Quality, Word of Mouth Marketing dan Harga
Berpengaruh Secara Simultan Terhadap Repeat Order Cimol

Nona Judes Purwokerto.



BAB I
METODOLOGI PENELITIAN
A. Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan metodologi deskriptif kuantitatif
dalam teknik penelitian lapangan yang menggabungkan pengumpulan
data, analisis, dan interpretasi mengenai pentingnya data yang diperoleh.
Instrumen penelitian ini menggunakan kuesioner dan alat bantu untuk uji
statistik nya menggunakan IBM SPSS 27 (Ghozali, 2011). Selain itu,
penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh product quality, word
of mouth marketing dan harga terhadap repeat order konsumen Cimol
Nona Judes Purwokerto. Beberapa populasi diuji menggunakan
pendekatan kuantitatif, atau sampel, pengumpulan data dengan instrumen
penelitian, dan analisis data kuantitatif dengan tujuan pengujian sebuah
teori yang sudah terbukti (Sugiyono, 2022).

B. Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian dilakukan di lokasi Cimol Nona Judes Purwokerto yang
terletak di JI. Adipati Mersi No. 33, Kepetek, Mersi, Kecamatan
Purwokerto Timur, Kabupaten Banyumas, Jawa Tengah, 53112. Penelitian

dilakukan dari bulan September sampai dengan November 2024.

C. Populasi dan Sampel Penelitian
a) Populasi

Populasi adalah sekelompok besar yang terdiri dari objek atau
orang dengan karakteristik tertentu yang dipilih oleh peneliti untuk
dianalisis dan diambil kesimpulan (Sugiyono, 2022). Populasi dalam
penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli produk Cimol
Nona Judes dengan minimal repeat order sebanyak dua kali.

Non Probability sampling dijadikan sebagai metode penarikan
sampel karena sampel tidak diambil secara random tetapi melalui

pertanyaan sortiran terlebih dahulu dan teknik sampling yang dipakai

35
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adalah Purposive Sampling. Teknik penentuan sampel purposive
sampling dilaksanakan melalui pertimbangan (Sugiyono, 2022).
Kriteria dalam menentukan sampel:

1. Sudah melakukan order minimal dua kali.

2. Usia diatas 10 tahun.

3. Domisili Purwokerto dan sekitarnya.

Rumus Lemeshow yang digunakan untuk menentukan populasi
yang jumlahnya tidak diketahui, dalam literatur digunakan untuk
menghitung jumlah sampel dalam penelitian ini (Riyanto, 2020).

Adapun rumus Lemeshow sebagai berikut :

N=Za% P.Q

LZ
Keterangan :
n = Jumlah Sampel
Za = Nilai standar dari distribusi o= 5% = 1,96
P = Estimasi proporsi populasi, karena data belum didapat, maka
dipakai 50%
Q = Interval dan penyimpangan atau 1-P
L = Tingkat ketelitian 10%
Berdasarkan rumus, maka n = (1.96)%x 0.5 x 0.5 = 96.04

(0.1)?

Berdasarkan kriteria di atas, 96 tanggapan merupakan ukuran sampel

minimum yang diperlukan untuk penelitian ini.

Selanjutnya, 96 responden dibulatkan menjadi 105 responden
karena untuk mengantisipasi terjadinya data error atau tidak valid
yang akan dijadikan sampel untuk penelitian ini. Penelitian ini
dilakukan dengan responden sejumlah 105 orang yang pernah

melakukan repeat order di Cimol Nona Judes Purwokerto.
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D. Variabel dan Indikator Penelitian

a. Variabel Penelitian

Suatu item atau aktivitas yang ditemukan melalui penelitian

memiliki berbagai atribut dan nilai dikenal sebagai variabel penelitian

(Sugiyono, 2022). Variabel pada penelitian ini antara lain:

1)

2)

Variabel Bebas (Variabel Independen)

Jenis variabel yang mempengaruhi atau mengakibatkan perubahan
terhadap variabel terikat disebut dengan variabel bebas. Pada
penelitian ini terdapat 3 (tiga) variabel yaitu, product quality (X.),
word of mouth marketing (X2), dan harga (X).

Variabel Terikat (\VVariabel Dependen)

Variabel terikat atau variabel dependen yaitu jenis variabel yang
dipengaruhi atau dapat dikatakan diakibatkan karena terdapatnya
Variabel terikat

(dependen) dari penelitian ini adalah repeat order (Y) oleh

variabel bebas atau variabel independen.

konsumen.

b. Indikator Penelitian

Nilai suatu variabel yang ingin dipelajari disebut indikator. Berikut

indikator yang digunakan dalam penelitian ini:

sebuah produk ,

Tabel 3.1
Indikator Penelitian
Variabel Definisi Indikator

Operasional
Product Product Quality Kinerja, fitur produk
Quality menunjukkan (features)
(Andriana, tentang . keandalan (reliability)
2021). seberapa lama kesesuaian

daya tahan dari (conformance)

. daya tahan (durability)

kepercayaan kemudahan servis
setiap individu keindahan/estetika
terhadap (aesthetics)

produk, . kualitas yang dirasakan

ketepatan dalam
sebuah produk
yang dihasilkan

(perceived quality)
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dan  seberapa
mudah produk
tersebut  untuk
dikonsumsi oleh
konsumen.

Word of Mouth | Word of Mouth a. Berbicara
Marketing Marketing yaitu b. Rekomendasi/Saran
(Kotler dan | penyebaran c. Memotivasi
Armstrong, informasi d. Menjual
2014). pribadi tentang

suatu produk di

antara  teman,

keluarga,

tetangga, dan

kenalan lainnya.
Harga Harga adalah a. Efektivitas biaya
(Fetrizen dan | suatu pengertian b. Harga dengan kualitas
Aziz, 2019). yang produk yang sesuai

mempunyai arti c. Persaingan harga pasar

berbeda  bagi d. Kesesuaian harga

konsumen dengan manfaat

berdasarkan

keadaan

individu,

produk, dan

faktor lainnya.

Kemudian,

harga

merupakan

faktor  penting

bagi konsumen.
Repeat Order | Repeat  order a. Berdasarkan kebutuhan
Konsumen merupakan b. Memiliki kelebihan
(Evi suatu  kegiatan c. Keakuatan dalam
Permatasari, pembelian yang melakukan pembelian
2022) dilakukan oleh barang dagangan

konsumen d. Pembelian berulang

terhadap suatu

produk tertentu
secara berulang-
ulang atau lebih
dari satu Kali.
Berdasarkan
definisi ini,
dapat
disimpulkan




39

bahwa
konsumen
berniat membeli
kembali barang
atau jasa yang
sama

E. Teknik Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data berikut digunakan dalam penelitian ini:
a. Wawancara
Ketika seorang peneliti ingin melakukan penelitian pendahuluan
untuk mengidentifikasi masalah yang ingin ditangani, wawancara dapat
digunakan sebagai pendekatan pengumpulan data (Sugiyono, 2022).
Wawancara ini dilakukan pada pelaku usaha Cimol Nona Judes
Purwokerto untuk diwawancarai supaya dapat mengumpulkan
informasi langsung dari sumbernya dan menjadikan topik yang akan
dibahas lebih mudah dipahami. yaitu dengan pengaruh product quality,
word of mouth marketing dan harga terhadap repeat order konsumen.
b. Observasi
Teknik observasional dilakukan apabila penelitian membutuhkan
dan melibatkan seseorang, proses kerja, fenomena alam, serta objek
yang diamati tidak terlalu besar (Sugiyono, 2022). Observasi dalam
penelitian ini yaitu dengan melakukan pengamatan langsung di outlet
Cimol Nona Judes Purwokerto untuk mengetahui kondisi yang
sebenarnya.
c. Kuesioner / Angket
Pertanyaan-pertanyaan dari indeks variabel penelitian dimasukkan
ke dalam kuesioner penelitian ini. Responden yang merupakan
konsumen yang pernah melakukan pembelian minimal 2 kali di outlet

Cimol Nona Judes Purwokerto.



F. Sumber Data
a. Data Primer
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Sumber data primer diartikan sebagai informasi yang dikumpulkan

langsung dari responden berdasarkan tanggapan mereka terhadap

kuesioner atau saat wawancara (Irawan, 2021).

b. Data Sekunder

Segala jenis informasi yang ada dan dapat diakses dengan referensi

yang menguatkan dan melengkapi dari sumber primer dikenal sebagai

sumber data sekunder (lrawan, 2021).
digunakan yaitu data penjualan pada Cimol Nona Judes.

G. Skala Pengukuran Data

Penulis  penelitian

menggunakan skala Likert.

Contoh data sekunder yang

Beberapa

indikator seperti pendapat, sikap, dan persepsi seseorang terhadap

fenomena sosial diukur dengan menggunakan skala Likert (Sugiyono,

2022). Variabel yang akan diukur diubah menjadi indeks variabel dengan

menggunakan skala likert ini. Pengembangan item alat, yang mungkin

mencakup pernyataan dan pertanyaan, kemudian dimulai dengan
menggunakan indikasi ini.
Tabel 3.2
Skala Pengukuran

Sangat Sangat

Tidak 1 3 4 Setuju

Setuju
Keterangan :

Sangat Tidak Setuju (STS)
Tidak Setuju (TS)

Ragu (R)

Setuju (S)

Sangat Setuju (SS)

: Skor 1
: Skor 2
: Skor 3
: Skor 4
: Skor 5
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H. Teknik Statistik Deskriptif dan MSI
a. Analisis Statistik Deskriptif
Peneliti dalam penelitian ini menggunakan analisis deskriptif
terhadap variabel independen dan dependen. Seluruh skor responden
kemudian dikategorikan menggunakan data yang dikumpulkan. Untuk
setiap pernyataan, penjumlahan tanggapan responden disusun sesuai
dengan kriteria penilaian (Siregar, 2021). Sampai tahap scoring dan
indeks tercapai maka tahap analisis dilanjutkan dengan bobot nilai (1
hingga 5) dikalikan untuk menghasilkan skor. Untuk langkah yang
selanjutnya, yaitu menggunakan metode mean untuk membagi skor
total dengan jumlah responden digunakan untuk menghasilkan indeks.
Nomor indeks mewakili konsistensi jawaban seluruh responden
sebagai variabel penelitian. Kategorisasinya dipisahkan menjadi lima
kategori berikut (Martias, 2021):
Sangat Tidak Setuju (Sangat Rendah) : 1,00 -1,80

Tidak Setuju (Rendah) :1,81-2,60
Ragu (Sedang) : 2,61-3,40
Setuju (Tinggi) : 3,41-4,20
Sangat Tinggi (Sangat Setuju) :4,21-5,00

Perhitungan interval dalam kategori diatas, sebagai berikut:

Interval = (Nilai Maksimal—Nilai Minimal
Jumlah Kategori

=(5-1) 5=0,8
Nilai maksimum dan minimum interval ditentukan dengan
menggunakan skor skala Likert, dimana diketahui skor minimumnya
adalah 1 dan skor maksimumnya adalah 5.
b. Method of Succesive Interval (MSI)
Dalam analisis statistik parametrik dibutuhkan skala pengukuran
setidaknya satu interval. Sebaliknya, data lapangan seringkali

berbentuk data dengan skala pengukuran ordinal. Kemudian untuk
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melakukan analisis statistik, maka skala ordinal perlu diubah menjadi
skala interval (Gunarto, 2017).

Transformasi data interval menurut Kuncoro (2001) yaitu berupaya
untuk memenuhi sebagian persyaratan analisis parametrik, yang
menyatakan bahwa data setidaknya harus berada pada skala interval.
Metode transformasi diterapkan dengan memanfaatkan program yang
disebut MSI (Method of Succesive Interval). Menurut Sudarmanto,
dkk (2023), transformasi MSI adalah teknik mengubah data ordinal
menjadi data interval dengan cara mengubah nilai defaultnya adalah
pecahan kumulatif setiap variabel di setiap kategori ke dalam kurva
normal. Menurut hasil mengubah data ordinal menjadi interval, hal ini
menunjukkan bahwa input analisis data berasal dari interval data hasil
pengolahan metode MSI. Tahapan transformasi data metode MSI:

1. Periksa setiap pernyataan atau pertanyaan dalam survei.

2. Tentukan proporsi responden yang memberikan skor skala Likert
1,2, 3, 4, atau 5 untuk setiap item.

3. Tentukan rasio dengan membagi frekuensi setiap skor dengan
jumlah peserta.

4. Buat persentase kumulatif dengan menjumlahkan proporsi setiap
skor secara berurutan.

5. Tentukan nilai Z untuk setiap proporsi kumulatif menggunakan
tabel distribusi normal.

6. Dengan menggunakan tabel kepadatan, dapatkan nilai kepadatan
tinggi yang sesuai dengan nilai Z.

7. Dengan menggunakan rumus, tentukan nilai skala dengan
memperhitungkan ~ kepadatan  pada batas atas dan
bawah.Tentukan seberapa sering setiap kategori menerima

observasi.

Kepadatan batas bawah—kepadatan batas atas

Scale =
Daerah di bawah batas atas—Daerah di bawah batas bawah
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8. Tentukan persentasenya dengan menggunakan frekuensi masing-
masing kategori.
Y = NS + |[NSmin|
Y adalah nilai transformasi yang menghasilkan nilai baru dalam

skala interval (skala data terukur).

I.  Uji Instrumen Data
Peneliti melakukan instrumen data menggunakan uji statistik dengan
tahapan sebagai berikut :
1. Uji Persyaratan Analisis
a. Transformasi Data
Ketika data skala ordinal yang digunakan untuk analisis
regresi linear berganda, maka interpretasi yang dihasilkan salah.
Ada dua cara untuk menyiasatinya, termasuk mengubah model
analitik atau mengkonversi data interval dari data skala ordinal
khusus menggunakan modifikasi Successive Interval Method
(MSI). MSI yaitu suatu pendekatan untuk mengubah data ordinal
menjadi data interval yang menggunakan buat nilai kurva dari
proporsi kumulatif masing-masing kategori tipikal biasa (Ningsih
& Dukalang, 2019).
b. Uji Validitas
Jika kualitas tertentu dari data yang diperoleh dan data
sebenarnya dari subjek penelitian cocok, maka temuan penelitian
dianggap valid. Instrumen yang dianggap sah adalah instrumen
yang dapat digunakan untuk mengumpulkan dan mengukur data
yang dapat dipercaya. Ketika suatu instrumen dianggap valid,
maka instrumen tersebut dapat mengukur apa yang hendak diukur.
(Sugiyono, 2022).
Untuk memastikan apakah validitas menentukan kriteria evaluasi

penilaian uji tersebut, yaitu sebagai berikut:
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a) Jika r nwg > r we (dengan nilai signifikan 0,05), sebuah
kuesioner dapat dinilai valid.
b) Jika r niwng < ree (dengan nilai signifikan 0,05) sebuah kuesioner
dapat dinilai tidak valid.
c. Uji Reliabilitas
Uji ini menunjukkan bahwa konsistensi suatu alat ukur.
Apabila alat ukur digunakan sebanyak dua kali untuk mengukur
gejala yang sama dan hasil yang diperoleh relatif konsisten, maka
alat ukur tersebut reliabel. Untuk mengetahui reliabilitas kuesioner
dilakukan pengujian menggunakan rumus Alpha Cronbach dengan

rumus sebagai berikut :

i= S - 25

ri = Koefisien Alpha Cronbanch

Keterangan :

k = Banyaknya item

¥'Si? = Jumlah varians item

St? = Varians total

Untuk menentukan reliabel atau tidak, maka ditentukan melalui

kriteria uji realibilitas yaitu:

a) Jika nilai Cronbach Alpha > 0,6 maka item variabel tersebut
dinyatakan reliabel.

b) Jika nilai Cronbach Alpha < 0,6 maka item variabel tersebut
dinyatakan tidak reliabel.

J. Teknik Analisis Data
Metode dari analisis data merupakan pengelompokan data
berdasarkan variabel dan jenis responden, mentabulasi data berdasarkan
variabel dari seluruh responden, menyajikan data setiap variabel yang
diteliti, dan melakukan perhitungan untuk menyelesaikan rumusan

masalah serta menguji hipotesis yang diajukan (Sugiyono, 2022).
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1) Uji Asumsi Klasik

a)

b)

Uji Normalitas

Tujuan uji normalitas adalah untuk mengetahui apakah
variabel residu, variabel pengganggu, atau regresi dalam model
mempunyai distribusi normal (Khaerani, 2023). Uji normalitas ini
menggunakan rumus Kolmogorov Smirnov, dan jika tingkat
signifikansi lebih besar dari 0,05 maka data dianggap berdistribusi
teratur.
Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas ini digunakan untuk menentukan
apakah korelasi antar variabel independen terlihat pada model
regresi penelitian (bebas). Model regresi yang tidak menunjukkan
hubungan dikatakan baik, yaitu baik antar variabel bebas maupun
tidak terdapat tanda multikolinearitas. Mengetahui apakah ada
gejala multikolinearitas yaitu dilakukan dengan cara melihat
besaran nilai Variance Inflation Factor (\VIF) serta nilai toleransi.
Nilai toleransi mengukur variabilitas variabel terpilih yang tidak
dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Nilai yang berharga
digunakan untuk  menunjukkan = apakah ada gejala
multikolinearitas, khususnya memiliki nilai VIF 0,10 (Khaerani,
2023).
Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah ada
atau tidaknya perbedaan variasi dari residual antar satu
pengamatan dengan pengamatan yang lainnya. Pengamatan ini
memungkinkan  peneliti  untuk  melakukannya  dengan
mempertimbangkan uji Glejser. Uji Glejser adalah uji hipotesis,
untuk menentukan apakah model regresi menunjukkan
heteroskedastisitas dengan cara meregresi residu absolut (Ghozali,
2018).
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Berikut ini yang menjadi landasan penerapan tes Glejser dalam

mengambil keputusan:

1) Heteroskedastisitas tidak ada pada data jika nilai signifikan
lebih besar dari >0,05.

2) Data  menunjukkan heteroskedastisitas ~ jika  nilai
signifikansinya kurang dari <0,05.

K. Pengujian Hipotesis

1) Analisis Regresi Linear Berganda

2)

Tujuan analisis ini adalah untuk menentukan sejauh mana beberapa
variabel independen mempengaruhi satu variabel dependen (Ghozali,
2018). Pelanggan repeat order merupakan variabel terikat (dependen)
dalam penelitian ini, sedangkan variabel bebasnya (independent)
adalah product quality, word of mouth marketing, dan harga.

Untuk mengetahui hubungan antara variabel bebas/independen (X)
dengan variabel terikat/dependen (Y), digunakan analisis regresi linier
berganda. Persamaannya memiliki bentuk sebagai berikut:

Y =a=buXs+ bXo + baXs + €

Keterangan :

Y = repeat order konsumen
a = konstanta

Xi = product quality

Xo = word of mouth marketing
Xs = harga

b: = koefisien regresi

b2 = koefisien regresi

b2 = koefisien regresi

e = standard error

Uji T (Parsial)
Menurut Ghozali (2018), statistik uji T pada hakikatnya

menggambarkan sejauh mana masing-masing variabel independen
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mampu menjelaskan variasi variabel dependennya sendiri. Uji statistik

memiliki nilai signifikasi sebesar 5% dengan kriteria dibawah ini :

a) Jika signifikansi < 0,05 maka H1 diterima berati ada pengaruh
yang signifikan variabel independen secara individual terhadap
variabel dependen (Y).

b) Jika signifikansi > 0,05 maka H1 ditolak berati tidak ada pengaruh
signifikan variabel independen secara individual terhadap variabel
dependen ().

Uji F (Stimultan)

Menurut Ghozali (2018), uji F menunjukkan apakah semua
variabel bebas atau independen yang dimasukkan dalam model secara
langsung mempengaruhi secara bersamaan terhadap variabel dependen
secara kolektif. Dalam penelitian ini uji F tingkat signifikansi yang
digunakan 5% (0,05) dengan kriteria sebagai berikut:

a) Dengan membandingkan nilai F hitung dengan F tabel.

Apabila F tabel > F hitung, maka HI ditolak.

Apabila F tabel < F hitung, maka H1 diterima.

b) Dengan menggunakan angka probabilitas signifikansi
Apabila probabilitas signifikansi > 0,05, maka HI ditolak.

Apabila probabilitas signifikansi < 0,05, maka H1 diterima.

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tujuan dari uji koefisien determinasi adalah untuk mengukur
seberapa baik model dapat memperhitungkan perubahan variabel
dependen. Koefisien determinasi mempunyai nilai antara 0 sampai 1.
Klasifikasi koefisien korelasi yaitu, 0-0,49 (korelasi lemah), 0,50
(korelasi moderat), dan O (tidak ada korelasi). 1,00 (korelasi
sempurna), 0,51-0,99 (korelasi kuat). Persentase nilai R2 sedikit yang
menunjukkan kemampuan mendalam dari variabel independen sangat
sedikit penjelasan yang dapat menjelaskan variabel terikat. Nilai yang
mendekati angka 1 (satu) menunjukkan bahwa variabel independen
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menawarkan  hampir semua data yang diperlukan untuk

memperkirakan variasi variabel dependen (Ghozali, 2018).



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian

Cimol Nona Judes merupakan salah satu UMKM dibidang kuliner
berlokasi di JI. Adipati Mersi No. 33, Kepetek, Mersi, Kecamatan
Purwokerto Timur, Kabupaten Banyumas, Jawa Tengah, dengan seorang
pemilik bernama Puput Putri Mulyani. Cimol Nona Judes berdiri sejak tahun
2021. Awal berdiri karena melihat peluang yang belum ada di kota
Purwokerto. Lokasi outlet Cimol Nona Judes dulunya hanya warung kecil
yang sekarang dibangun menjadi outlet. Mulai berjualan dengan empat
macam menu seperti cimol bojot, cimol kuah, cimol ayam dan basreng.
Semakin kesini dengan berjalannya waktu lama kelamaan menjadi
berkembang dan sukses hingga mendapatkan inovasi untuk menciptakan
banyak menu baru. Selain itu, memiliki banyak karyawan dan banyak cabang

mitra yang buka di wilayah luar Purwokerto.

Gambar 4.1

Outlet Cimol Nona Judes Purwokerto

Sumber: Cimol Nona Judes.
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Cimol Nona Judes berfokus pada berbagai macam varian menu dengan
bahan tepung tapioca (aci) misalnya cimol bojot, cipak koceak, cimol ayam
pedas, cimol mozarela, cipak kuah, cibay, cirambay, cireng tulang, cimol
kuah dan basreng dengan berbagai varian rasa seperti original, pedas, extra
pedas, balado, barbeque dan jagung manis. Cimol Nona Judes beroperasi
pukul 11:00 s/d pukul 21:00 WIB. Cimol Nona Judes memiliki karyawan
dipusat sebanyak 5 orang yaitu di bagian produksi dan 2 orang dibagian
pelayanan kepada konsumen. Dalam bisnisnya, Cimol Nona Judes memiliki
banyak pesaing seperti Cimolicious, Cimol Priangan & Makaroni Mang
Koko, Cimol Cimol Grendeng UMKM UMP, Cimol Pelangi, Cimol bojot
basreng UMKM UMP, dan Cimol & Cireng si Abah.

Selanjutnya, adapun keunikan yang dimiliki oleh Cimol Nona Judes selain
dari segi lokasinya yang strategis terletak di dekat kota, dekat fasilitas
pendidikan seperti kampus dan sekolah dasar sampai dengan sekolah
menengah keatas, dekat dengan fasilitas kesehatan, serta dekat dengan
fasilitas religi. Kemudian, keunikan lainnya yang dimiliki oleh Cimol Nona
Judes terletak pada product quality yaitu salah satunya pada racikan bumbu
seperti berbagai macam minyak yang diproduksi sendiri sehingga
mempunyai ciri khas rasa tersendiri dibandingkan dengan yang lainnya.

Tabel 4.1

Jumlah Data Franchisenpada Cimol Nona Judes perbulan

No. Tanggal, Bulan, Tahun Lokasi Outline Franchise
1. 12 Desember 2022 Depan unwiku purwokerto
2. 3 Januari 2023 Pcw food court unsoed
3. 7 Maret 2023 Gombong, kebumen
4. 13 Maret 2023 JI. Mt haryono Purbalingga
5. 15 Mei 2023 Alun alun banyumas
6. 24 Mei 2023 Patikraja
7. 20 Agustus 2023 Sumbang
8. 29 Agustus 2023 Rawalo
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9. 3 Oktober 2023 Sidaboa
10. 17 Maret 2024 Depan SMP 5 Purwokerto
11. 24 Maret 2024 Kab. Brebes (Benda)

Sumber: Cimol Nona Judes.

B. Uji dan Hasil Analisis Data

1. Hasil Pengumpulan Data

Populasi penelitian ini terdiri dari masyarakat Purwokerto, dengan
sampel mencakup pelajar, mahasiswa, dan anggota masyarakat seperti
ibu-ibu dan bapak-bapak dengan kriteria tertentu. Data penelitian didapat
melalui kuesioner yang disusun menggunakan Google Form, kemudian
disebarkan secara online oleh peneliti kepada masyarakat Purwokerto
yang memenuhi Kkriteria, terutama mereka yang telah melakukan
pemesanan ulang minimal dua kali di outlet Cimol Nona Judes
Purwokerto. Kuesioner mulai disebarkan pada tanggal 26 Oktober 2024.
Hasil kuesioner dapat dilihat pada tabel 4.1.

Tabel 4.2

Hasil Pengumpulan Data

Jumlah Presentase Keterangan
105 100% Kuesioner disebar
105 100% Kuesioner memenuhi syarat
0 0% Kuesioner tidak memenubhi
syarat

Sumber: Analisis data primer menggunakan SPSS 27.

Berdasarkan tabel 4.2, jumlah kuesioner yang disebarkan kepada
responden adalah 105, dengan seluruh kuesioner tersebut memenuhi
syarat, sedangkan tidak ada yang tidak memenuhi syarat. Oleh karena
itu, semua 105 data dapat diolah menggunakan IBM SPSS 27.

Karakteristik Responden
Dalam penelitian ini, total responden 105 dari masyarakat
Purwokerto yang memenuhi Kriteria, yaitu konsumen yang repeat order

minimal dua kali di outlet Cimol Nona Judes Purwokerto. Non



52

Probability sampling yaitu pendekatan pengambilan sampel, dimana
sampel tidak dipilih acak melainkan dengan sortiran terlebih dahulu dan
memilah pertanyaan menggunakan Purposive Sampling. Purposive
sampling untuk memilih sampel dengan mempertimbangkan faktor-
faktor tertentu (Sugiyono, 2022).

C. Uji Statistik Deskriptif

Analisis deskriptif menurut Ghazali (2018) merangkum atau menjelaskan
data dengan menggunakan metrik sebagai rata-rata, simpangan baku, varians,
maksimum, minimum, total, jangkauan, dan distribusi tidak merata. Variabel
terikat dan bebas dianalisis secara deskriptif sebelum digabungkan menjadi
skor keseluruhan responden. Kategorinya dibagi menjadi lima kelompok
sebagai berikut:
STS (Sangat Rendah)  :1,00-1,80

TS (Rendah) :1,81-2,60
R (Sedang) : 2,61-3,40
S (Tinggi) : 3,41-4,20
ST (Sangat Setuju) :4,21-5,00

Perhitungan interval dalam kategori diatas, sebagai berikut :

_ (Nilai Maksimal—Nilai Minimal
Interval =

Jumlah Kategori
=(5-1) 5=0,8

Nilai maksimum serta minimum interval ditentukan dengan menggunakan
skor skala Likert, skor minimumnya 1 dan skor maksimumnya adalah 5.
1. Uji Statistik Deskriptif Product Quality

Dengan menggunakan statistik SPSS 27, variabel product quality disajikan

secara deskriptif sebagai berikut:

Tabel 4.3
Statistik Deskriptif Variabel Product Quality

Indikator | Pertanyaan | N | Min | Max | Mean Std. | Kategori
Deviasi

Product | Rasa yang | 105 1,00 | 4,46 | 3,6817 | 0,86006 | Tinggi
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Quality

ditawarkan
oleh  Cimol
Nona Judes
Purwokerto
berkualitas
(enak).

Variasi
pilihan
produk
(menu) i
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
banyak.

105

1,00

4,43

3,6817

0,85669

Tinggi

Rasa
makanan
sesuai
dengan
selera
konsumen.

105

1,00

4,49

3,6815

0,87788

Tinggi

Produk yang
terdapat  di
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
memiliki
rasa yang
konsisten.

105

1,00

4,60

3,6820

0,89909

Tinggi

Mendapatkan
informasi
yang jelas
tentang
produk/menu
Cimol Nona
Judes.

105

1,00

4,16

3,2869

0,89427

Sedang

Bentuk dan
packingnya
sangat
menarik.

105

1,00

4,68

3,6815

0,90350

Tinggi

Produk
(menu) yang
disediakan
Cimol Nona
Judes
Purwokerto)
aman

105

1,00

3,85

3,1738

0,83532

Sedang
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dikonsumsi
karena telah
mendapatkan
sertifikat
halal.

Rata-rata Mean 3,5527 Tinggi
Sumber: Data primer yang diolah.

Sesuai tabel 4.3, hasil pengolahan data pada uji statistik deskriptif
variabel product quality (X1) melibatkan 105 responden mengisi kuesioner.
Nilai minimum untuk indikator product quality (X1) adalah 1, yang
menunjukkan respon terendah, sedangkan nilai tertinggi pada variabel
product quality (X1) adalah 4,68, artinya jawaban tertinggi dari 105
responden "sangat setuju."

Selain itu, nilai standar deviasi untuk product quality (X1) lebih
rendah dari pada mean, yang menunjukkan variabel ini mempunyai tingkat
sebaran data yang relatif rendah. Disimpulkan bahwa rata-rata penilaian
responden terhadap variabel product quality (X1) berada dalam kategori
tinggi, dengan nilai 3,5527. Hal ini menunjukkan bahwa product quality di
Cimol Nona Judes Purwokerto tergolong tinggi.

2. Uji Statistik Deskriptif Word of Mouth Marketing

Tabel 4.4

Statistik Deskriptif VVariabel Word of Mouth Marketing

Indikator | Pertanyaan | N | Min | Max | Mean Std. Kategori
Deviasi

Word of | Saya selalu 105 | 1,00 | 4,14 | 3,0831 | 0,92540 | Sedang
Mouth mencoba
Marketing | produk
Cimol Nona
Judes karena
pengaruh
dari
teman/keluar
ga/orang
lain.




55

Saya 105 | 1,00 | 4,60 | 3,6820 | 0,89311 | Tinggi
mendapatkan
informasi
dari
kerabat/kelu
arga/tetangg
a bahwa
produk yang
dijual Cimol
Nona Judes
Purwokerto
memiliki
kualitas yang
bagus.

Setelah saya | 105 | 1,00 | 4,57 | 3,6816 | 0,88715 | Tinggi
mengetahui
produk
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
dan setelah
mencoba
membelinya,
saya
memberikan
feedback
yang positif
kepada orang
yang
memberitahu
produk
tersebut.

Saya 105 | 1,00 | 4,28 | 3,4389 | 0,88229 | Tinggi
mengetahui
produk yang
dijual Cimol
Nona Judes
Purwokerto
memiliki
kualitas yang
baik dan
berbeda
dengan yang
lain nya.

Rata-rata Mean 3,4714 Tinggi

Sumber: Data primer yang diolah.
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Sesuai tabel 4.4, hasil pengolahan data variabel word of mouth
marketing (X2) melibatkan 105 responden mengisi kuesioner. Nilai minimum
untuk indikator word of mouth marketing (X2) adalah 1, yang menunjukkan
respon terendah, sementara nilai tertinggi pada variabel ini adalah 4,60,
menunjukkan bahwa “sangat setuju” adalah jawaban yang paling populer di
antara 105 responden.

Selanjutnya, nilai standar deviasi untuk variabel word of mouth
marketing (X2) lebih rendah dari mean, menunjukkan bahwa tingkat
penyebaran data pada word of mouth marketing tergolong rendah. Maka
dapat disimpulkan rata-rata penilaian responden terhadap variabel word of
mouth marketing (X2) termasuk dalam kelompok tinggi, dengan nilai 3,4714.
Artinya word of mouth marketing di Cimol Nona Judes Purwokerto tergolong
tinggi.

3. Uji Statistik Deskriptif Harga
Tabel 4.5
Statistik Deskriptif Variabel Harga

Indikator | Pertanyaan | N | Mi | Ma | Mean Std. Kategori
n X Deviasi

Harga | Harga 105 | 1,00 | 4,41 | 3,6817 | 0,86095 | Tinggi
sesuai

dengan
kualitas
makanan
yang

didapat.

Saya merasa | 105 | 1,00 | 4,50 | 3,6818 | 0,85302 | Tinggi
harga
produk
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
sesuai
dengan
kualitas
produk.

Saya 105 | 1,00 | 4,21 | 3,1739 | 0,91908 | Sedang
melakukan
perbandinga
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n harga
produk
(menu)
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
dengan yang
sejenis
sebelum
saya
membeli.

Saya merasa | 105 | 1,00 | 4,41 | 3,4389 | 0,89801 | Tinggi
harga
produk
(menu)
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
sesuai
dengan
manfaat dari
produk
tersebut.

Rata-rata Mean 3,4940 Tinggi

Sumber: Data primer yang diolah.

Temuan pada data tabel 4.5, pengolahan data uji statistik deskriptif
variabel harga (X3) melibatkan 105 responden yang mengisi kuesioner.
Indikator penetapan harga (X3) memiliki nilai minimum sebesar 1 yang
menunjukkan tanggapan terendah dan nilai maksimum sebesar 4,50 yang
menunjukkan tanggapan terbesar dari 105 responden adalah “sangat setuju”.

Selanjutnya, nilai standar deviasi untuk variabel harga (X3) lebih rendah
dari mean, yang menunjukkan variabel ini memiliki tingkat sebaran data yang
relatif rendah. Dengan demikian, disimpulkan rata-rata penilaian responden
terhadap variabel harga (X3) berada dalam kategori tinggi, dengan nilai

3,4940. Ini menunjukkan bahwa harga di Cimol Nona Judes Purwokerto

tinggi.



4. Uji Statistik Deskriptif Repeat Order
Tabel 4.6

Statistik Deskriptif VVariabel Repeat Order
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Indikator

Pertanyaan

N

Min

Max

Mean

Std.
Deviasi

Kategori

Repeat
Order

Saya
berencana
membeli
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
kembali di
masa
mendatang.

105

1,00

4,40

3,6821

0,86272

Tinggi

Saya
melakukan
pembelian
berulang
(repeat
order) di
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
karena
sudah
bersertifikat
halal.

105

1,00

3,97

3,2870

0,86345

Sedang
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Saya tetap 105
membeli
Cimol Nona
Judes
Purwokerto
meskipun
harga naik

1,00

4,30

3,1739

0,93983

Sedang

Saya 105
melakukan
pembelian
berulang
(repeat
order)
secara
berulang-
ulang
karena
kepuasan
yang saya
dapat dari
kualitas nya.

1,00

417

3,2867

0,89676

Sedang

Rata-rata Mean

3,3574

Sedang

Sumber: Data primer yang diolah.

Sesuai tabel 4.6, hasil dari dilakukannya olah data pada uji statistik

deskriptif variabel repeat order (Y) dengan total responden sebanyak 105

orang yang mengisi kuesioner. Nilai minimum indikator repeat order ()

adalah sebesar 1, artinya respon terendah dari nilai tertinggi pada variabel

repeat order (Y) sebesar 4,40 yang berarti jawaban dari 105 responden

“sangat setuju”.

Kemudian, total pada nilai standar deviasi untuk repeat order (Y)

kemudian dijumlahkan lebih rendah dari mean sehingga diartikan untuk

variabel repeat order (), tingkat sebaran datanya berada pada rentang
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rendah. Selanjutnya, dapat disimpulkan bahwa skor rata-rata yang dilakukan
responden terhadap variabel repeat order (Y) termasuk dalam kategori cukup
baik yaitu dengan nilai sebesar 3,3574. Hal tersebut diketahui bahwa repeat

order di Cimol Nona Judes Purwokerto cukup baik.

. MSI (Method of Succevive Interval)

Dalam analisis statistik parametrik, diperlukan setidaknya satu
skala pengukuran interval. Namun, data yang diperoleh di lapangan sering
kali berbentuk skala pengukuran ordinal. Oleh karena itu, untuk melakukan
analisis statistik, skala ordinal tersebut perlu diubah menjadi skala interval
(Gunarto, 2017). Transformasi data interval menurut Kuncoro (2001)
memiliki tujuan untuk melengkapi persyaratan analisis parametrik, yang
menyatakan bahwa data harus setidaknya berada pada skala interval. Metode
transformasi ini dilakukan menggunakan program yang dikenal sebagai MSI
(Metode Interval Sukses). Transformasi MSI adalah teknik yang mengubah
data ordinal menjadi data interval dengan cara mengonversi nilai defaultnya
menjadi pecahan kumulatif untuk setiap variabel dalam setiap kategori ke
dalam kurva normal (Sudarmanto, et al., 2023).

. Hasil Uji Instrumen Penelitian
1. Hasil Uji Validitas
Penelitian dianggap sah apabila kualitas data yang dikumpulkan

sesuai dengan data sebenarnya dari partisipan penelitian. Instrumen asli
merupakan instrumen yang digunakan untuk mengukur dan
mengumpulkan data yang dipercaya. Kemampuan suatu alat untuk
mengukur sesuatu yang seharusnya diukur merupakan tanda keasliannya
(Sugiyono, 2022). Suatu pertanyaan dinyatakan valid apabila r niung > I tabie
(dengan signifikan 0,05), dan tidak valid jika r hiwg < r wie (dengan
signifikan 0,05). Dengan dilakukannya uji validitas, berdasarkan pada
keputusan perbandingan koefisien korelasi r hitung dengan r tabel, untuk
Degree of Fredoom (DF), yaitu (Sugiyono, 2022):
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Variabel Nomor | Nilai r hitung Nilai r tabel | Keterangan
ltem
Product 1 0,783 0,191 Valid
Quality (X1) 2 0,799 0,191 Valid
3 0,816 0,191 Valid
4 0,802 0,191 Valid
5 0,838 0,191 Valid
6 0,777 0,191 Valid
7 0,787 0,191 Valid
Word of Mouth 1 0,771 0,191 Valid
Marketing 2 0,890 0,191 Valid
(X2) 3 0,870 0,191 Valid
4 0,826 0,191 Valid
Harga (X3) 1 0,864 0,191 Valid
2 0,849 0,191 Valid
3 0,748 0,191 Valid
4 0,878 0,191 Valid
Repeat Order 1 0,782 0,191 Valid
(Y) 2 0,851 0,191 Valid
3 0,843 0,191 Valid
4 0,887 0,191 Valid

Sumber: Data primer yang diolah.

Berdasarkan dari olah data pada tabel 4.7, telah diketahui dari

perhitungan uji validitas pada product quality, word of mouth marketing,

harga dan repeat order memberitahukan bahwa hasil dari masing-masing

item pertanyaan yang dibuat kemudian di olah data tersebut menghasilkan

bahwa r hitung > r tabel 0.191 atau dinyatakan valid.
2. Hasil Uji Reliabilitas

Uji ini menunjukkan konsistensi alat ukur. Suatu alat pengukur

dapat dianggap dapat diandalkan jika alat tersebut mengukur gejala yang

sama sebanyak dua kali dan menghasilkan data yang sebagian besar

konsisten. Item variabel disebut reliabel ketika Jika nilai Cronbach Alpha

kurang dari 0,6, maka tidak dapat diandalkan; jika lebih besar dari 0,6,
maka itu benar (Ghozali, 2018).
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Tabel 4.8
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Nilai Keterangan
Alpha Batas
Product Quality (X1) 0,906 0,60 Reliabel
Word of  Mouth 0,859 0,60 Reliabel
Marketing (X2)
Harga (X3) 0,853 0,60 Reliabel
Repeat Order (Y) 0,862 0,60 Reliabel

Sumber: Data primer yang diolah.

Berdasarkan dari olah data pada tabel 4.8, hasil dari perhitungan uji

reliabilitas terhadap nilai cronbach’s alpha pada masing-masing variabel

product quality, word of mouth marketing, harga dan repeat order

memberitahukan bahwa hasil nilai >0,60. Artinya dapat disimpulkan bahwa

product quality, word of mouth marketing, harga dan repeat order dapat

diandalkan serta digunakan

. Hasil Uji Asumsi Klasik

1. Hasil Uji Normalitas

untuk penelitian.

Mengetahui apakah regresi model atau variabel residu berdistribusi

normal merupakan tujuan dari uji normalitas. Uji ini menggunakan rumus

Kolmogorov-Smirnov dan data dianggap berdistribusi normal jika tingkat
signifikansi melebihi 0,05 (Ghozali, 2018).

Tabel 4.9

Hasil Uji Normalitas Kormogorov Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz
2d Residual

I
Mormal Parametersa-?

Most Extreme Differences

Test Statistic
Asymp. Sig. (2-tailed)®

Monte Carlo Sig. (2-
tailed)

Mean

Stcl. Deviation
Absolute
Fositive
FHeagative

Sig.
95% Confidence Interval Lower Bound

Upper Bound

105
0000000
3.09013235
075
075

- 075
ovs
T4
159
149

168

a. Test distribution is Mormal.

k. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed

1556559737,
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Sumber: Data primer diolah menggunakan SPSS 27 tahun 2024.

Sesuai dari analisis data pada tabel 4.9 yang dilakukan dengan uji
normalitas Kolmogorov Smirnov menggunakan alat analisis SPPS,
dinyatakan bahwa olah data yang dihasilkan normal karena nilai Sig. (2-
tailed) sebesar 0,174 dimana nilai tersebut lebih besar dari 0,05.
Disimpulkan bahwa data yang digunakan pada penelitian ini berdistribusi
normal.

. Hasil Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas menentukan apakah terjadi korelasi antar
variabel independen dalam model regresi penelitian. Model regresi yang
tidak menunjukkan hubungan antar variabel independen dianggap baik,
yaitu tidak terdapat tanda-tanda multikolinearitas. Untuk mengidentifikasi
dapat dilakukan dengan memeriksa nilai Variance Inflation Factor (VIF)
dan nilai  toleransi. Uji  multikolinearitas dilakukan  dengan
mempertimbangkan hasil nilai toleransi dan VIF. Data penelitian
dinyatakan bebas dari multikolinearitas jika nilai toleransi lebih dari 0,10
dan VIF kurang dari 10 (Ghozali, 2018).

Tabel 4.10
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?
Collonearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 | (Constant)
Product Quaity 0,755 1,324
Word of Mouth 0,781 1,280
Harga 0,790 1,267

Sumber: Data primer yang diolah.
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Tabel 4.10 menunjukan nilai toleransi tiap variabel di atas > 0,10
serta nilai VIF tiap variabel <10. Jadi, kesimpulannya variabel independen
tidak mempunyai faktor multikolinearitas.

3. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Mengetahui apakah terdapat variasi variasi sisa antar pengamatan
merupakan tujuan dari uji heteroskedastisitas. Nilai signifikan yang <0,05
menunjukkan adanya heteroskedastisitas, sedangkan nilai yang >0,05
menunjukkan tidak adanya heteroskedastisitas pada temuan penelitian
(Ghozali, 2018).

Tabel 4.11

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Undstandardized | Standardized
Model Coefficients Coefficients

B Std. Error Beta t Sign.
(Constant) 2,830 591 4,786 | <,001
Product ,026 ,036 -,108 J14 | ATT
Quality
Word of | -,061 ,040 -184 | -1,549 | ,125
Mouth
Marketing
Harga -,103 ,055 -,274 | -1,879 | ,063
b. Dependent Variable: Abs_RES

Sumber: Data primer yang diolah.

Dari pengolahan data di atas dijelaskan bahwa seluruh variabel
independen memiliki nilai signifikan >0,05, seperti terlihat pada tabel
4.11. Untuk penjelasan masing-masing variabel, yaitu pada variabel
product quality (X1) dengan hasil 0,447 > 0,05, variabel word of mouth
marketing (X2) dengan hasil 0,125 > 0,05, dan variabel harga (0,063 >
0,05). Artinya tidak terdapat heteroskedastisitas

G. Hasil Uji Hipotesis
1. Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Untuk menentukan apakah hasil yang diperoleh bersifat positif atau

negatif, dilakukan analisis regresi linier berganda antara variabel
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independen (X) yang meliputi product quality, word of mouth marketing,
dan harga dengan variabel dependen (Y) yaitu repeat order konsumen,

menggunakan metode Ordinary Least Square (OLS) atau kuadrat.

Tabel 4.12
Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Coefficients?
Unstandardized | Standardized
Model Coefficients Coefficients
B Std. Beta T Sig.
Error
1 | (Constant) 280 | 1,634 71| 864
Product 415 ,072 ,398 | 5,752 | <,001
Quality
Word of -,297 ,056 -,360 - | <,001
Mouth 5,295
Marketing
Harga 573 ,059 ,654 | 9,663 | <,001
a. Dependent Variable: Repeat Order

Sumber: Data primer yang diolah.

Sesuai dari hasil tabel 4.12 hasil uji diatas, diperoleh hasil persamaan:
Y=0,280 + 0,415 + -0,297 + 0,573 + e

a = Pada nilai konstanta sebesar 0,280, yang berarti bernilai positif,
menunjukkan repeat order (Y), dipengaruhi oleh product quality (X1),
word of mouth marketing (X2), dan harga (X3). Dapat disimpulkan tanda
positif mencerminkan pengaruh sejalan antara variabel independen dengan
variabel dependen.

bl = Nilai koefisien regresi X1 variabel product quality adalah 0,415,
menunjukkan pengaruh positif. Terjadi peningkatan sebesar 1 satuan pada
variabel independen, yaitu product quality (X1), akan meningkatkan
variabel dependen, yaitu repeat order (), sebesar 0,415, dengan asumsi
variabel word of mouth marketing (X2) dan harga (X3) tetap atau konstan.
b2 = Nilai koefisien regresi X2 pada variabel word of mouth marketing
adalah -0,297, yang menunjukkan pengaruh negatif. Ini berarti bahwa
variabel word of mouth marketing (X2) mengalami penurunan sebesar 1

satuan, maka repeat order (Y) akan menurun yaitu 0,297.
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b3 = Nilai koefisien regresi X3 pada variabel harga adalah 0,573,

menunjukkan pengaruh positif. Ini berarti setiap peningkatan sebesar 1

satuan pada variabel independen, yaitu harga (X3), akan meningkatkan

variabel dependen, yaitu repeat order (Y), sebesar 0,573, dengan asumsi

variabel product quality (X1) dan word of mouth marketing (X2) konstan.
2. Hasil Uji Signifikan Parsial (Uji T)

Uji ini menggambarkan seberapa baik tiap variabel independen
dalam memberitahu perubahan variabel dependen (Ghozali, 2018). Nilai
signifikansi uji statistik sebesar 0,05 atau 5%. H1 disetujui jika
signifikansinya < 0,05 yang menunjukkan setiap variabel independen
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Y). Sebaliknya
hipotesis tidak terbukti jika nilai signifikansi melebihi 0,05 karena
koefisien regresi tidak signifikan. Sebaliknya hipotesis diterima atau
koefisien regresi dianggap signifikan ketika nilai signifikansinya <0,05.

Rumus menghitung nilai t tabel yaitu (Ghozali, 2018):

DF = N-k-1
DF = 105-3-1 =101

=1,983

Tabel 4.13
Hasil Uji Signifikan Prasial (Uji T)
Coefficients?
Model Unstandardized
Coefficients Standardized
Coefficients
T Sig.
B Std. Beta
Error

1 | (Constant) ,280 | 1,634 171 | ,864

Product ,415 ,072 398 | 5,752 | <,001

Quality

Word  of -,297 ,056 -,360 | -5,295 | <,001

Mouth

Marketing

Harga 973 ,059 ,654 | 9,663 | <,001
b. Dependent Variable: Repeat Order

Sumber: Data primer yang diolah.
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Sesuai hasil olah data yang dilakukan pada tabel 4.13, diketahui nilai
setiap variabel sebagai berikut:

a. Berdasarkan hasil analisis data uji t pada product quality, didapat nilai
t hitung sebesar 5,752, yang > dari t tabel 1,983, dan nilai signifikansi
(<0,001) juga kurang dari 0,05. Dengan demikian, H1 diterima yang
menunjukkan product quality berpengaruh positif signifikan terhadap
repeat order.

b. Berdasarkan hasil analisis data uji t pada word of mouth marketing,
didapat nilai t hitung sebesar -5,295, > dari t tabel -1,983 dan nilai
signifikansi (<0,001) juga kurang dari 0,05. Dengan demikian, H2
diterima yang menunjukkan bahwa word of mouth marketing
berpengaruh negatif signifikan terhadap repeat order.

c. Berdasarkan hasil analisis data uji ini pada harga, didapat nilai t
hitung sebesar 9,663, yang > 1,983, dan nilai signifikansi (<0,001)
juga kurang dari 0,05. Oleh karena itu, H3 diterima yang berarti
harga berpengaruh positif signifikan terhadap repeat order konsumen.

3. Hasil Uji Signifikan Simultan (Uji F)

Dengan menggunakan uji F, uji ini menentukan nilai signifikansi
hubungan antara variabel bebas dan variabel terikat. Dapat disimpulkan
bahwa faktor-faktor independen secara kolektif berpengaruh besar
terhadap variabel dependen ketika kriteria signifikansinya <0,05.
Sebaliknya variabel independen dan variabel dependen tidak berhubungan
jika nilai signifikansinya 0,05 (Ghozali, 2018).

Tabel 4.14
Hasil Uji Signifikan Simultan (Uji F)
ANNOVA?
Sum of df Mean
Model Squares Square F Sig.
1 Regression | 1725,127 3| 575,042 | 58,484 | <,001°
Residual 993,087 101 9.833
Total 2718,214 104
a. Dependent Variable: Repeat Order
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b. Predictors: (Constant), Harga, Word of Mouth Marketing,
Product Quality
Sumber: Data primer yang diolah.

Sesuai hasil analisis olah data tabel 4.14, diketahui nilai F hitung > F
tabel yaitu 58,484 > 2,69. Untuk nilai probabilitas signifikan nya < 0,05
yaitu (<,001) < 0,05. Artinya bahwa H4 diterima, artinya pada variabel
product quality (X1), word of mouth marketing (X2), dan harga (X3)
berpengaruh signifikan terhadap repeat order konsumen (Y) di Cimol
Nona Judes Purwokerto.

. Hasil Uji Koefesien Determinasi (R?)

Uji koefisien determinasi digunakan untuk menilai kemampuan
model dalam memprediksi perubahan variabel dependen secara akurat.
Nilai koefisien determinasi berkisar antara 0 sampai 1. Koefisien korelasi
diklasifikasikan sebagai berikut, O (tidak ada korelasi), 1,00 (korelasi
sempurna), 0,50 (korelasi sedang), 0,51-0,99 (korelasi kuat), dan 0- 0,49
(korelasi buruk). Variabel independen hanya mampu menjelaskan secara
parsial variabel dependen, hal ini ditunjukkan dengan rendahnya proporsi
nilai R2. Ketika variabel independen hampir seluruhnya menjelaskan
varians pada variabel dependen., maka nilainya mendekati 1 (Ghozali,
2018).

Tabel 4.15

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary
Model |R R Square | Adjust R | Std. Error

Square of the

Estimate
1 7978 ,635 ,624 3,13569

a. Predictors: (Constant), Word of Mouth Marketing,
Harga, Product Quality

b. Dependent Variable: Repeat Order

Sumber : Data primer yang diolah.

Hasil uji koefisien determinasi diketahui nilai Adjusted R Square

sebesar 0,624 sesuai tabel 4.15. Hal ini menunjukkan bahwa 62,4% repeat



69

order didorong oleh variabel Product Quality, Word of Mouth Marketing,
dan harga, sedangkan sisanya sebesar 38,6% dipengaruhi oleh faktor-

faktor yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

H. Pembahasan Hasil Penelitian
1. Product Quality (X1) Berpengaruh secara Parsial Terhadap Repeat
Order Konsumen Cimol Nona Judes Purwokerto (Y)

Pada uji signifikansi parsial diketahui secara parsial, product
quality (X1) berpengaruh positif signifikan terhadap repeat order
konsumen. Hasilnya dilihat dari hasil uji yang diketahui bahwa nilai t
hitung > t tabel yaitu 5,752 > 1,983 dengan signifikansi (<0,001) < 0,05
maka disimpulkan bahwa H1 diterima dan HO ditolak. Dengan hal
tersebut dijelaskan semakin baik product quality maka akan
meningkatkan repeat order konsumen.

Temuan penelitian ini diperkuat dengan penelitian Annas & Hadi
(2023), yang menemukan bahwa kemungkinan pelanggan melakukan
repeat order sangat dipengaruhi oleh product quality. Temuan penelitian
ini setara dengan penelitian Maulana & Sukresna (2022), yang
menyebutkan repeat order signifikan dipengaruhi oleh product quality.

Selain itu, dalam penelitian diketahui product quality berpengaruh
besar terhadap konsumen untuk melakukan repeat order. Temuan ini
setara dengan Theory of Reasoned Action (TRA), untuk menjelaskan sikap
niat. TRA berpendapat bahwa niat berperilaku seseorang merupakan
prediktor terkuat atau paling signifikan dalam menentukan perilaku. Niat
tersebut dianggap sebagai hasil dari pengaruh individu serta pengaruh
norma sosial (Hale, et al, 2012).

Secara teologis, penelitian ini sejalan dengan Q.S Al-Bagarah ayat
168, yang artinya “Wahai umat manusia! Jangan ikuti jalan Setan;
sebaliknya, makanlah makanan yang baik dan halal yang tersedia di
muka bumi. Setan sebenarnya adalah musuh Anda yang sebenarnya..”
Ayat ini menekankan pentingnya melakukan pembelian atau repeat
order terhadap makanan yang memiliki product quality yang baik dan
terjamin kehalalannya.
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Hal ini berarti konsumen akan lebih cenderung melakukan repeat
order pada Cimol Nona Judes Purwokerto jika mendapatkan produk
dengan kualitas lebih baik. Kualitas suatu produk ditentukan oleh
persepsi penerimaan dan kapasitasnya untuk memuaskan kebutuhan
konsumen untuk melakukan repeat order (Hidayat, 2021).

. Word of Mouth Marketing (X2) Berpengaruh secara Parsial
terhadap Repeat Order Konsumen Cimol Nona Judes Purwokerto
(Y)

Pada uji signifikansi parsial diketahui pada variabel word of mouth
marketing (X2) berpengaruh negatif dan signifikan terhadap repeat
order konsumen. Hasil dibuktikan dari hasil uji diketahui bahwa nilai t
hitung > t tabel yaitu -5,295 > -1,983 dengan signifikansi (<0,001) <
0,05 disimpulkan bahwa H2 diterima dan HO ditolak. Dengan hal
tersebut dijelaskan word of mouth marketing akan meningkatkan repeat
order konsumen jika banyak yang memasarkannya kepada kerabat
ataupun keluarganya.

Temuan penelitian ini dibuktikan dari penelitian Nabella dan Ida
(2024) yang menemukan bahwa word of mouth marketing berpengaruh
negatif terhadap repeat order dari konsumen. Selain itu, penelitian ini
menjelaskan word of mouth marketing dapat memengaruhi konsumen
untuk melakukan repeat order. Temuan ini setara dengan Theory of
Reasoned Action (TRA), di mana pengaruh individu terhadap niat
ditentukan oleh sikap seseorang dalam mengambil keputusan. Pengaruh
normatif terhadap niat ini dikenal oleh Fishbein dan Ajzen sebagai
norma subjektif individu (Hale, et al, 2012). Ketika konsumen niat untuk
melakukan word of mouth marketing terhadap keluarga maupun
kerabatnya maka termasuk dalam melakukan kemauan atas dirinya
sendiri.

Secara teologis, penelitian ini sejalan dengan QS. Al-Ahzab [33]:
70-71, yang artinya “Wahai orang-orang yang beriman, jika kamu
bertakwa kepada Allah dan menggunakan bahasa yang baik, niscaya
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Dia akan mengampuni kejahatanmu dan memperbaiki kesalahanmu.
Dan orang yang taat kepada Allah dan Rasul-Nya telah memperoleh
kemenangan yang besar.” Ayat ini mengandung makna bahwa
konsumen yang ingin melakukan word of mouth marketing kepada
kerabat atau keluarganya harus mengungkapkan pengalaman yang sesuai
dengan kebenaran.

Artinya pemasaran dapat dilakukan melalui word of mouth, yaitu

promosi dilakukan oleh konsumen yang telah melakukan repeat order
kepada konsumen baru yang belum pernah membeli atau melakukan
repeat order di Cimol Nona Judes, seperti keluarga atau kerabat.
Penyebaran informasi pribadi tentang suatu produk kepada kerabat
dikenal sebagai word of mouth marketing. Word of mouth marketing
terjadi saat dua atau lebih pelanggan mengungkapkan pendapat mereka
tanpa mengantisipasi tanggapan (Sukresna, 2022).

. Harga (X3) Berpengaruh secara Parsial terhadap Repeat Order
Konsumen Cimol Nona Judes Purwokerto (Y)

Variabel harga (X3) diketahui berpengaruh positif signifikan
terhadap konsumen repeat order berdasarkan uji signifikansi parsial.
Temuan tersebut didukung oleh hasil pengujian yang menunjukkan
bahwa H3 diterima dan HO ditolak karena nilai t hitung > t tabel yaitu
9,663 > 1,983 dengan signifikansi (<0,001) < 0,05. Dengan hal tersebut
dapat dijelaskan bahwa harga meningkatkan repeat order pelanggan jika
harganya masuk akal dan konsisten dengan apa yang mereka terima.

Menurut penelitian Nasruddin, dkk. (2020), secara parsial harga

berpengaruh positif signifikan terhadap repeat order konsumen. Selain
itu, penelitian ini membuktikan bahwa harga berpengaruh terhadap
konsumen dalam melakukan repeat order. Temuan ini setara dengan
Theory of Reasoned Action (TRA), yang menjabarkan niat seseorang
(Hale, et al, 2012). Ketika konsumen niat untuk melakukan pembelian
terhadap suatu produk maka konsumen akan melakukan pembayaran
sesuai dengan harga yang ditawarkan atas dasar sama suka.

Secara teologis, penelitian ini sejalan dengan Q.S An-Nisa (4): 29,
yang menyatakan, “Wahai orang-orang yang beriman! Saling
membelanjakan uang secara tidak patut tidak diperbolehkan kecuali
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dilakukan melalui jual beli berdasarkan kesepakatan. Jangan bunuh diri
juga. Ya, Allah sangat memaafkanmu..” Ayat ini mengandung makna
bahwa harga yang diberikan terhadap konsumen harus sebanding dengan
diterima.

Artinya, ketika harga yang diterima konsumen masih terjangkau

dan sebanding dengan product quality yang diperoleh, maka konsumen
akan melakukan repeat order di Cimol Nona Judes. Untuk membeli
produk atau jasa, konsumen harus mengeluarkan sejumlah uang. Karena
menunjukkan bahwa harga wajar dan sejalan dengan barang atau jasa
yang ditawarkan kepada konsumen, biaya memainkan peran penting
dalam pengambilan keputusan selama proses pembelian serta dalam
menjamin keuntungan dan posisi pasar (Susanti, 2021).

4. Product Quality (X1), Word of Mouth Marketing (X2) dan Harga
(X3) Berpengaruh secara Simultan terhadap Repeat Order
Konsumen Cimol Nona Judes Purwokerto (Y)

Uji simultan (uji f) mengetahui apakah harga (X3), word of mouth
marketing (X2), dan product quality (X1) semuanya berdampak
terhadap kecenderungan konsumen (Y) Cimol Nona Judes Purwoker
untuk melakukan repeat order. Terlihat dari hasil secara bersamaan
bahwa repeat order konsumen Cimol Nona Judes Purwokerto (Y)
dipengaruhi oleh harga (X3), word of mouth marketing (X2), dan dan
product quality (X1). Hasil uji hipotesis mendukung temuan tersebut;
nilai F hitung > F tabel sebesar 58,484 > 2,69 dengan signifikansi
(<0,001) < 0,05. Artinya, Ha diterima dan Ho ditolak. Dengan
demikian dijelaskan terdapat pengaruh positif antara variabel product
quality (X1), word of mouth marketing (X2), dan harga (X3)
berpengaruh signifikan terhadap repeat order konsumen (Y) di Cimol
Nona Judes Purwokerto.

Temuan penelitian ini diperkuat dengan penelitian Nabella & Ida
(2024), yang menemukan bahwa product quality dan harga berpengaruh
positif signifikan, Kemudian word of mouth marketing berpengaruh

negatif signifikan terhadap repeat order pada konsumen. Selanjutnya,
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penelitian ini menunjukkan bahwa perilaku kemauan dijelaskan oleh
teori TRA. Alasannya mencakup berbagai jenis perilaku, termasuk
tindakan impulsif, spontan, kebiasaan, karena nafsu makan, dan
tindakan yang tidak dipikirkan. Namun, karena kegiatan tersebut
bersifat sukarela, maka kegiatan tersebut tidak disertakan (Hale, et al,
2012).

Selanjutnya, konsumen dalam melakukan repeat order berkaitan
dengan QS. At-Taubah ayat 105, yang artinya, "Ketika kamu bekerja,
Allah, Rasul-Nya, dan orang-orang beriman semuanya akan
menyaksikannya. Ketika kamu dikembalikan kepada Allah, Yang Maha
Mengetahui yang Nyata dan Yang Gaib, Dia akan memberitahukan
kepadamu apa yang telah kamu kerjakan.." Makna dari ayat tersebut
adalah bahwa setiap tindakan harus didasari oleh pengetahuan. ketika
konsumen melakukan repeat order, mereka harus memahami apa yang
telah mereka lakukan.

Repeat order adalah tanda kepuasan pelanggan terhadap
penawaran bisnis dan keinginan untuk melakukan pemesanan tambahan
untuk produk tersebut, yang berkaitan dengan penelitian ini. Ketika
pelanggan melakukan repeat order atau membeli barang yang telah

mereka terima, mereka akan sadar akan apa yang mereka lakukan.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti mengenai

Product Quality, Word of Mouth Marketing dan Harga terhadap Repeat Order

konsumen, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1.

Pada variabel product quality (X1) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap repeat order konsumen (Y) di Cimol Nona Judes Purwokerto.
Hal ini berarti semakin baik product quality yang diberikan, maka semakin
tinggi pula tingkat repeat order konsumen.

Pada variabel word of mouth marketing (X2) berpengaruh negatif dan
signifikan terhadap repeat order konsumen (Y) di Cimol Nona Judes
Purwokerto. Hal ini karena konsumen Cimol Nona Judes tidak begitu
menerapkan pemasaran melalui Word of Mouth Marketing.

Pada variabel harga (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
repeat order konsumen (YY) di Cimol Nona Purwokerto. Hal ini berarti
semakin sesuai harga yang diberikan, maka semakin tinggi pula tingkat
repeat order konsumen.

Pada variabel product quality (X1), word of mouth marketing (X2) dan
harga (X3) secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
repeat order konsumen (Y) di Cimol Nona Judes Purwokerto. Hal ini
berarti semakin tinggi product quality, word of mouth marketing, dan
harga maka akan meningkatkan repeat order Cimol Nona Judes

purwokerto.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti, yaitu mengenai

pengaruh product quality (X1), word of mouth marketing (X2) dan harga (X3)

terhadap repeat order konsumen di Cimol Nona Judes (Y). Namun peneliti

menyadari bahwa masih banyak kekurangan. Oleh karena itu, peneliti
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memberikan saran supaya mendapatkan gambaran untuk dijadikan bahan

pertimbangan oleh peneliti lain yang melakukan penelitian terkait dengan

penelitian serupa, sebagai berikut:

1.

Bagi pemilik usaha Cimol Nona Judes Purwokerto, penelitian ini dapat
dijadikan sebagai acuan bagi Cimol Nona Judes Purwokerto untuk
memberikan product quality dan harga serta word of mouth marketing
yang baik untuk kedepannya sehingga Cimol Nona Judes mampu
mengetahui faktor apa saja yang mampu memberikan pengaruh terhadap
repeat order konsumen.

Bagi peneliti selanjutnya yaitu disarankan untuk meneliti variabel yang
lebih teliti dalam penelitian ini sehingga peneliti menyarankan untuk
menggunakan variabel lain yang dapat memberikan pengaruh lebih besar
dalam repeat order konsumen, misalnya pelayanan dan pemasaran lain
karena keduanya saling berkaitan dengan repeat order konsumen maupun

variabel lain yang memiliki pengaruh lebih besar terhadap repeat order.

. Keterbatasan Penelitian

Hasil penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan dan kelemahan antara lain:

1.

Pada penelitian ini responden yang dijadikan objek penelitian hanya
konsumen wilayah Purwokerto yang melakukan repeat order dengan
minimal dua kali.

Penelitian ini menggunakan wuji dua arah sehingga mengetahui

kemampuannya untuk mendeteksi efek yang signifikan secara statistik.
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LAMPIRAN-LAMPIRAN



Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian
Pengaruh Product Quality, Word of Mouth Marketing dan Harga
Terhadap Repeat Order Cimol Nona Judes Purwokerto (Studi Kasus

pada Konsumen Cimol Nona Judes Purwokerto)

A. Screening Questions
Atas kesediaan dari Saudara/i untuk mengisi pertanyaan dibawah ini,
mohon perhatikan hal berikut:
Petunjuk Pengisian:
Beri tanda centang (v) pada pilihan jawaban yang tersedia.
a. ldentitas Responden
1. Nama Lengkap
2. Usia
3. Jenis Kelamin
4. Berapa kali pernah melakukan pembelian di Cimol Nona Judes
Purwokerto?

1 2Kkali [ lebih dari 3 kali
B. Petunjuk Pengisian

Isilah pernyataan dibawah ini dengan memberikan tanda ceklis (v) atau silang
(x) pada salah satu kolom jawaban yang ada adapun makna dari jawaban

alternative yang ada pada kuesioner ini, yaitu :

Tanda Keterangan Bobot
SS Sangat Setuju 5
Setuju 4
R Ragu 3
TS Tidak Setuju 2
STS Sangat Tidak Setuju 1




C. Daftar Pertanyaan

NILAI
NO. PERNYATAAN SS S R TS | STS
G @ 6| @ 1)
I. PRODUCT QUALITY (X1)
Kinerja, fitur produk (features)

! Rasa yang ditawarkan oleh Cimol

Nona Judes Purwokerto berkualitas

(enak).

Keandala (realibility)

2 Variasi pilihan produk (menu) di

Cimol Nona Judes Purwokerto

banyak.

Kesesuaian (conformance

3 Rasa makanan sesuai dengan selera

konsumen.

Daya tahan (durability)

4 Produk yang terdapat di Cimol Nona

Judes Purwokerto memiliki rasa

yang konsisten.

Kemudahan servis

5 Mendapatkan informasi yang jelas

tentang produk/menu Cimol Nona

Judes.

Keindahan/estetika (aesthetic)

6 Bentuk dan packingnya sangat

menarik.

Kualitas yang dirasakan (perceived quality)

7

Produk (menu) yang disediakan
Cimol Nona Judes Purwokerto)
aman dikonsumsi karena telah
mendapatkan sertifikat halal.

II. WORD OF MOUTH MARKETING (X2)

Berbicara




Saya selalu mencoba produk Cimol
Nona Judes karena pengaruh dari
teman/keluarga/orang lain.

Rekomendasi/saran

Saya mendapatkan informasi dari
kerabat/keluarga/tetangga bahwa
produk yang dijual Cimol Nona
Judes Purwokerto memiliki kualitas
yang bagus.

Memotivasi

Setelah saya mengetahui produk
Cimol Nona Judes Purwokerto dan
setelah mencoba membelinya, saya
memberikan feedback yang positif
kepada orang yang memberitahu
produk tersebut.

Menjual

Saya mengetahui produk yang dijual
Cimol Nona Judes Purwokerto
memiliki kualitas yang baik dan
berbeda dengan yang lain nya.

Ill. HARGA (X3)

Efektivitas biaya

Harga sesuai dengan kualitas
makanan yang didapat.

Harga dengan kual

itas prod

Saya merasa harga produk Cimol
Nona Judes Purwokerto sesuai
dengan kualitas produk.

Persaingan harga pasar

Saya melakukan perbandingan harga
produk (menu) Cimol Nona Judes
Purwokerto dengan yang sejenis
sebelum saya membeli.

Kesesuaian harga dengan manfaat




Saya merasa harga produk (menu)
Cimol Nona Judes Purwokerto
sesuai dengan manfaat dari produk
tersebut.

IV. REPEAT ORDER (Y)

Berdasarkan kebutuhan

Saya berencana membeli Cimol Nona
Judes Purwokerto kembali di masa
mendatang.

Memiliki kelebihan

Saya melakukan pembelian berulang
(repeat order) di Cimol Nona Judes
Purwokerto karena sudah bersertifikat
halal.

Kekuatan dalam melakukan pembelian barang dagangan

Saya tetap membeli Cimol Nona Judes
Purwokerto meskipun harga naik.

Pembelian berulang

Saya melakukan pembelian berulang
(repeat order) secara berulang-ulang
karena kepuasan yang saya dapat dari

kualitas nya.
Lampiran 2
Nama Usia Jenis Domisili Repeat

Responden. Kelamin Order
Cahyati Fitri 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Tata Wulan Akbar | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Johany nia 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali Luar
julianda Purwokerto
imroatin tsalits 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
kummala
Gina Auliya 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Puput Putri 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Mulyani
Solikhin 21-25 tahun Laki-laki Lebih dari 3 kali | Purwokerto
fiki alfiani kamalia | 11-15 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto




Mufti Amin Zein | 21-25 tahun Laki-laki 2 kali Purwokerto
Taliyah Julianti 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Luar
Purwokerto
Renanda Nabila 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Putri
zaskia 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Lila Fitriana 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Azzahra Putrie 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Nadifatul 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Fuadiyah
Tari Hastuti 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Susi alfi yuliana 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Dewi Laelatusafira | 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Fara Dilah 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Jihan Rizka Fatiha | 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali Luar
Purwokerto
Tri Larisma 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Damayanti
Zelga Putri 16-20 tahun Perempuan | Lebihdari 3 kali | Purwokerto
Amanda
Desvita Maharani | 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Fasyi Khaetul 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Laela
Lutfiana Eka 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Luar
Pratiwi Purwokerto
Zahra 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Sholehan 21-25 tahun Laki-laki Lebih dari 3 kali | Purwokerto
rosana kartika 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
dewi
Moya Sabrina 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Luar
Boyu Purwokerto
Arvinda Dwiyati 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Adelilah Nurlilah | 16-20 tahun Perempuan | 2 kali Luar
Purwokerto
Amelia Salsabila | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Triana NA 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Ayu Trianisa 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
risqy fatiya 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
widyaningrum
Nia Yulianingsih | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Luar
Purwokerto
Festy rinda > 25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Sindy Puji Astutik | 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
shafa salsa bila 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto




Firyaal Nabhaan 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Thiola

Rahmahdani Nur | 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Aeni

Andieni Aura 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Atsiil Charmant 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Fithria

Lely Mega 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Hafilda Rahma 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Atikah Monti 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Ardini

Hanif Nurudin 21-25 tahun Laki-laki 2 kali Purwokerto
Rully Aprilia 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Aulia Hasna 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Ira Rizki Widia 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Luar

Wati Purwokerto
Deslyra Ayu Nur | 16-20 tahun Perempuan | Lebihdari 3 kali | Purwokerto
Latifah

Puspita adha 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
rahayu

wanda hamidah 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
putri ahista

Fadillah Zaliyanti | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Maulia Anandayu | 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Anis Puji Astuti > 25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
revi adel 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Nur Fitriani > 25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Salsabila Nur 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Hasnha

Ananda Fitria Nur | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Rizki

Tri puji astuti 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
nadia herra 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Nur Isnaeni 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Widiastuti

Nabila Dinda 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Lestari

Sinta komalasari 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Nadia amalia 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
utami

Dinda Ayu 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Cahyaningrum

Novika Nur 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto

Fitriana




Ghina Laela Az- 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Zahra
Dwi Arini Robi 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Uci Purwaningsih | 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Diva Maulana 16-20 tahun Laki-laki Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Ravitya 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Luar
Purwokerto
Dewi Manuwati 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Mega arum tufah | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
hati
Vanesaa elfadila 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
syaifur
Wisdha Isnaeni 16-20 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Widya Kartika 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Sari
novera anggraeni | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Deviana 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Nadaa Aulia 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Wardayani
Isna Nuriz zahro 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Annisa Nur Baety | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Mahdiyah Hana 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Desi Puspita 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Ningrum
Agustina Nur 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Faragita Listianti
Silviana dp 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
hilda herawati 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Bintang Nur 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Arifiah
Billbina Qutratu 16-20 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Ain Yaffa
nailah llmi 11-15 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Khairunissa
Bemil 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Ramfanty Mugita | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Fidina Ika 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Fadilillah Belfa 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Malika 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Serly Nur 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Alfionita
Finda Saputra > 25 tahun Laki-laki Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Rifqi Saputra > 25 tahun Laki-laki Lebih dari 3 kali Luar

Purwokerto




Putra 21-25 tahun Laki-laki Lebih dari 3 kali | Purwokerto
jihan salsabila 16-20 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Veronica Devina 21-25 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Arlintya

Sherly Firnandani | 16-20 tahun Perempuan | Lebih dari 3 kali | Purwokerto
Hanifah Sekar 16-20 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto
Lisnanti

Latifah Asmul 21-25 tahun Perempuan | 2 kali Purwokerto

Fauzi




Lampiran 3 : Tabulasi Data
DATA TABULASI RESPONDEN
Product Quality (X1)

PRODUCT QUALITY (X1) L
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7
3.019 1.810 4.487 3.351 4.155 4.682 3.846 25.350
3.019 2.991 3.138 3.351 2.859 3.355 2.366 21.079
4.457 2.991 2.044 3.351 2.859 4.682 2.366 22.749
4.457 4.427 2.044 4.598 1.884 3.355 3.846 24.611
3.019 2.991 4.487 3.351 2.859 3.355 3.846 23.909
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
1.810 1.000 3.138 1.000 1.000 1.592 1.000 10.541
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 2]. GO 2.044 2.295 1.000 2.7279 2 .Bl6l6 17.431
3.019 4.427 4.487 4.598 2.859 2.279 3.846 25.516
3.019 20 8.1 3.138 2.295 1.884 2.279 258 66 17.972
3.019 2 .81 4.487 3f 35 2 33 39 4.682 2.366 23.755
4.457 4.427 3.138 4.598 2.859 3.355 2.366 25.200
3.019 2 G5 3.138 PRI 2. 899 8.355 2. 31616 21.079
4.457 2.991 3.138 2.295 1.884 3.355 2.366 20.486
3.019 2.991 2.044 3 el 1.884 3325 2.366 19.010
3.019 2.991 3.138 3ESH 1 2.859 2r 200 2.366 20.003
3.019 2.991 3.138 4.598 2.859 €) 55 3.846 23.807
3.019 o1 2.044 Sl 20359 3.355 2.366 19.985
3.019 4.427 3.138 2.295 4.155 4.682 2.366 24.082
4.457 4.427 4.487 3.351 2.859 4.682 3.846 28.110
3.019 2.991 e 4.598 2.859 ok S 2.366 22.326
1.810 2.991 3.138 2 08 1.884 Ee5 5 3.846 19.321
1.000 1.810 1.000 2.295 1.000 2.279 1.000 10.384
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 2.991 3.138 3.351 2.859 3.355 3.846 23.998
3.019 2.991 3.138 3.351 2.859 3.355 2.366 21.079
4.457 2.991 3.138 3.351 2.859 3.355 3.846 23.998
3.019 2.991 3.138 3.351 1.884 3.355 2.366 20.104
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
3.019 4.427 3.138 3.351 4.155 3.355 3.846 25.291
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 3.351 4.155 4.682 3.846 29.405




3.019 2.991 2.044 3.351 2.859 2.279 2.366 18.908
4.457 2.991 3.138 4.598 4.155 4.682 2.366 26.386
3.019 2.991 3.138 2.295 2.859 3.355 2.366 20.024
3.019 1.810 3.138 4.598 1.884 3.355 2.366 20.171
4.457 4.427 4.487 3.351 2.859 3.355 2.366 25.302
3.019 2.991 4.487 3.351 1.884 3.355 2.366 21.453
3.019 2.991 4.487 4.598 4.155 3.355 3.846 26.451
4.457 4.427 4.487 3.351 2.859 2.279 2.366 24.226
3.019 1.810 3.138 3.351 1.884 3.355 2.366 18.924
3.019 4.427 4.487 4.598 4.155 3.355 2.366 26.407
3.019 2.991 3.138 351 2.859 3.355 2.366 21.079
3.019 2.991 3.1s8i8 22985 1.884 0S50 3.846 20.529
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 3.355 2.366 27.845
4.457 4.427 3.138 3,351 4.155 SEIS53 2.366 25.249
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 2.859 4.682 3.846 29.357
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 3 4300 4,155 4.682 3.846 29.405
3.019 4.427 4.487 3. 351 2.859 3.355 3.846 25.345
4.457 4.427 3.138 S . BSi 4.155 8.355 3.846 26.729
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
1.810 2,991 3.138 2.295 2.859 3.355 2.366 18.815
3.019 2,991 3.138 Kl Seyl 2.859 C-)'5)5) 2.366 21.079
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 3,395 3.846 29.325
4.457 2 o ML 3.138 3.351 2.859 3.355 2.366 22.517
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 3.355 3.846 29.325
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 Sp055 3.846 29.325
4.457 2.991 4.487 et 4.155 4.682 3.846 27.969
3.019 2.991 3.138 SRSk 2.859 3.355 2.366 21.079
1.810 4.427 2.044 2.295 4.155 4.682 3.846 23.259
4.457 2.991 3.138 3.351 2.859 3.355 2.366 22.517
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 3.351 2.859 3.355 3.846 26.783
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
3.019 2.991 3.138 3.351 2.859 1.592 2.366 19.316
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652




3.019 2.991 2.044 2.295 2.859 3.355 2.366 18.929
3.019 4.427 2.044 2.295 4.155 2.279 2.366 20.584
3.019 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 29.214
3.019 2.991 3.138 3.351 2.859 3.355 2.366 21.079
3.019 4.427 3.138 2.295 4.155 2.279 3.846 23.159
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 3.355 3.846 29.325
4.457 2.991 4.487 2.295 2.859 4.682 3.846 25.618
3.019 4.427 3.138 3.351 2.859 3.355 3.846 23.996
3.019 2.991 3.138 2.295 1.884 2.279 3.846 19.453
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 3.355 3.846 29.325
3.019 4.427 3.138 3.351 2..89Y 4.682 3.846 25.323
3.019 2.991 3.1s8i8 9351 2.859 0S50 2.366 21.079
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
3.019 4.427 3 fIIS18 2.295 2.859 2.279 3.846 21.864
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
3.019 2,95 3.138 3,351 2.859 SE3b 3 3.846 22.560
3.019 2.991 3.138 3.351 2.859 S).3558 2.366 21.079
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 3 /385 3.846 29.325
3.019 4.427 4.487 4.598 2.859 3.355 3.846 26.592
4.457 4.427 4.487 4.598 4\ 185 4.682 3.846 30.652
4.457 4.427 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 30.652
1.810 1.810 2.044 2 .295 1.884 1.000 1.000 11.844
4.457 2% 091 4.487 4.598 4.155 4.682 3.846 29.216
3.019 2.991 3.138 2575 5 2.859 2.279 1.000 17.581
3.019 2,991 3.138 38 B 2.859 3.355 2.366 21.079
3.019 2,991 3.138 Kl Seyl 2.859 C-)'5)5) 2.366 21.079
Word of Mouth Marketing (X2)

4.137 4.598 4.565 4.275 17.575

2.932 3.246 3.220 2.922 12.320

1.610 2.232 3.220 4.275 11.338

2.932 3.246 3.220 1.863 11.261

2.932 3.246 3.220 4.275 13.673

4.137 4.598 4.565 4.275 17.575

4.137 4.598 4.565 4.275 17.575

4.137 4.598 4.565 4.275 17.575

1.000 1.677 2.081 1.000 5.758

2.932 4.598 4.565 4.275 16.370

2.932 4.598 3.220 2.922 13.671

4.137 4.598 4.565 4.275 17.575




2.932 2.232 3.220 1.863 10.247
2.102 3.246 2.081 2.922 10.350
2.932 3.246 3.220 4.275 13.673
1.610 2.232 2.081 2.922 8.845
2.102 3.246 4.565 2.922 12.834
2.932 3.246 4.565 4.275 15.018
2.932 2.232 3.220 2.922 11.306
2.932 3.246 3.220 4.275 13.673
2.932 3.246 3.220 1.863 11.261
2.102 3.246 4.565 4.275 14.188
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
2.932 3.246 3.220 259202, 12.320
2.28% 3.246 3.220 1.863 11.261
2.102 1.677 2.081 1.863 7.722
4.137 4.598 4.565 4.275 1Y NS
4.137 4.598 4.565 4.275 1548
2.102 3.246 3.220 2.922 11.489
4.137 3.246 3.220 2.922 13.524
2,0 3% 3.246 2.081 1.863 10.122
2.932 4.598 S . 220 2.922 13.671
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 4.598 3.220 4.275 15.025
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 3.246 S22 O 2.922 12.320
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 4.598 3.220 2.922 13.671
4.137 3.246 3.220 2.922 13.524
2.102 2.232 2.081 1.000 7.415
28952, 3.246 3.220 2.922 12.320
2.932 3.246 3,220 2B SAA 12.320
4.137 4.598 2.081 2 o Y 13.737
2.932 3.246 2.081 2.922 11.180
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
2.932 3.246 2.081 2.922 11.180
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 3.246 3.220 4.275 13.673
2.932 3.246 3.220 4.275 13.673
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 3.246 4.565 4.275 15.018
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575




2.932 4.598 4.565 4.275 16.370
4.137 4.598 3.220 4.275 16.229
2.932 4.598 4.565 4.275 16.370
1.000 4.598 4.565 4.275 14.438
1.000 4.598 4.565 4.275 14.438
1.610 2.232 3.220 2.922 9.984
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
2.102 4.598 4.565 2.922 14.186
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
2.932 3.246 4.565 4.275 15.018
4.137 3.246 4.565 4.275 16.223
2.932 3.246 3.220 259202, 12.320
4.137 4.598 4.565 4.275 L. 575
2.102 3.246 3.220 2.922 11.489
2.102 2.232 2.081 1.863 8.278
4.137 4.598 4.565 2.922 16.221
4.137 4.598 4.565 4.275 W.518
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.102 3.246 5. 220, 2.922 11.489
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
1.610 1.677 3.220 1.863 8.370
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
4.137 4.598 4.565 4.275 17 285
2.102 3.246 3.220 2.922 11.489
4.137 3.246 4.565 2.922 14.869
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
4.137 3.246 4.565 2.922 14.869
2810072 4.598 4.565 4.275 15.540
1.000 3.246 4.565 4.275 13.086
2.932 3.246 Sk 220 2 o Y 12.320
2.932 2.232 3.220 2.922 11.306
2.932 4.598 4.565 4.275 16.370
4.137 4.598 3.220 2.922 14.876
1.610 3.246 3.220 2.922 10.998
4.137 4.598 4.565 2.922 16.221
2.102 3.246 3.220 1.863 10.430
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
2.932 4.598 4.565 4.275 16.370




4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
4.137 4.598 4.565 4.275 17.575
1.000 1.000 1.000 2.922 5.922
2.932 3.246 3.220 4.275 13.673
2.102 3.246 3.220 2.922 11.489
2.932 3.246 3.220 2.922 12.320
2.102 3.246 2.081 2.922 10.350
Harga (X3)

HARGA (X3) AL

P1 P2 P3 P4
1.916 3.018 4.210 3.072 8. 216
340N 3.018 2.957 3.072 12.065
1.916 3.018 2.094 3.072 10.101
4.412 3.018 2457/ 3.072 13.460
4.412 4.503 2.957 3.072 14.945
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 1771 . 523
3.017 1.677 2.094 1.000 7.788
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
1.916 1.677 2. . Jall) K] )72 9.623
4.412 4.503 2.957 4.405 16.277
3.017 3.018 2. El57 3.072 12.065
3.017 4.503 2.094 3.072 12.686
4.412 4.503 2.957 3.072 14.945
1.916 3.018 2.957 1.962 9.853
3.017 3.018 2490/ 3.072 12.065
3.017 3.018 2.957 3.072 3240165
3. Ol ks, JO 1L 20957 3.072 12.065
3.017 3.018 2k 25 1.962 10.954
4.412 4.503 2.957 3.072 14.945
3.017 4.503 2.957 3.072 13.549
3.017 3.018 4.210 1.962 12.206
4.412 3.018 2.957 4.405 14.793
3.017 3.018 4.210 3.072 13.317
1.916 | 1.000| 1.625| 1.000| 5.541
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
4.412 3.018 4.210 3.072 14.713




4.412 3.018 4.210 3.072 14.713
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 2.957 3.072 14.945
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 2.094 3.072 11.202
4.412 3.018 2.094 4.405 13.930
4.412 3.018 2.957 4.405 14.793
4.412 3.018 2.957 3.072 13.460
3.017 3.018 1.625 1.962 9.621
3.017 350118 2.094 3.072 11.202
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 L. 529
S0 3.018 2,957 3.072 (21065
4.412 4.503 4.210 4.405 1Y 528
3.017 3.018 Z . Yol 3.072 12.065
3.017 3.018 2.094 3.072 Ul¥. 2 Q2
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 .85 3.072 14.945
3.017 3.018 2. 85N 3.072 12.065
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 1.000 4.405 14.320
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
4.412 4.503 2.957 3.072 14.945
4.412 4.503 2.957 3,072 14.945
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 LAY
SE4015 3.018 2.957 1.962 10.954
3. 04 3.018 28957 SRS 12.065
4.412 4.503 2 YUEN, 4.405 16.277
4.412 3.018 2.957 3.072 13.460
3.017 3.018 1.000 3.072 10.107
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 2.094 4.405 15.414
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
1.916 1.677 2.094 1.962 7.649
4.412 4.503 2.957 4.405 16.277
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065




4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
4.412 4.503 1.000 3.072 12.987
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
3.017 3.018 1.000 3.072 10.107
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 2.957 4.405 16.277
3 . Oy 3.018 2.957 3.072 12.065
SHo/ 3.018 2.094 1.962 10.091
4.412 4.503 2,957 1.962 13.834
4.412 3.018 4.210 1.962 13.602
3.017 3.018 1.625 3.072 uyr. [’ 32
4.412 4.503 4.210 4.405 1LY/ 5209
& ONo 3.018 1.625 1.962 8.521
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 230 5 3.072 12.065
3.017 3.018 2.957 3.072 12.065
4.412 4.503 1.625 4.405 14.944
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
4.412 4.503 4.210 4.405 17.529
3.017 3.018 4.210 4.405 14.649
1.000 4.503 2.094 1.962 9.559
4.412 4.503 2.957 3.072 14.945
35 YO, 7/ 3.018 2.957 3.072 12.065
3.017 3.018 2.957 3.072 IL2%10) (558
3. Ol ke, JO 1L 2.094 1.962 10.091
Repeat Order (Y)
3.022 3.974 2.441 4.170 13.607
3.022 | 2.670| 3.235| 2.887| 11.814
4.398 2.670 2.441 2.887 | 12.396
2.030 3.974 2.441 1.912 10.356
3.022 3.974 3.235 2.887 | 13.118
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845




4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 1.000 1.725 1.912 7.658
4.398 3.974 3.235 4.170 | 15.777
4.398 1.826 1.725 1.912 9.860
4.398 3.974 2.441 4.170 | 14.983
3.022 1.826 2.441 1.912 9.200
3.022 3.974 2.441 2.887 | 12.323
4.398 3.974 3.235 2.887 | 14.494
2.030 1.826 2.441 2.887 9.184
4.398 3.974 3.235 2.887 | 14.494
4.398 2.670 3.235 2.887 | 13.190
3.022 2.670 3,235 2.887 | 11.814
4.398 3.974 3,235 2.887 | 14.494
4.398 2.670 3,235 2.887 | 13.190
4.398 3.974 3. 235 4.170 | 15.777
3.022 1.826 1.000 1.000 6.847
3.022 2.670 2.441 4.170 | 12.303
3.022 2.670 2.441 1.912 | 10.044
2.030 1.826 . 25 1.912 7.492
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 2.670 5% 2818 2.887 | 13.190
3.022 1.826 3. 260 2888y | [10=970
2.030 2.670 2.441 180" 2 9.052
3.022 2.670 1.725 2.887 | 10.303
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 3.974 3.235 2.887 | 13.118
4.398 3.974 3.235 4.170 | 15.777
4.398 3.974 2.441 4.170 | 14.983
84022 2.670 2.441 2. 887 [T W10 1188
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 2.670 4.303 4.170 | 14.165
2.030 1.000 1.000 2.887 6.917
4.398 3.974 4.303 2.887 | 15.562
4.398 2.670 2.441 2.887 | 12.396
4.398 3.974 3.235 2.887 | 14.494
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 2.670 3.235 2.887 | 11.814
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 2.670 3.235 2.887 | 11.814
2.030 3.974 2.441 1.912 | 10.356
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845




4.398 3.974 2.441 2.887 | 13.699
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 1.000 4.170 | 13.542
1.486 3.974 4.303 4.170 | 13.933
4.398 3.974 3.235 2.887 | 14.494
3.022 3.974 3.235 4.170 | 14.401
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 25600 2.441 2.887 | 11.019
3.022 2.670 3,235 2.887 | 11.814
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 2.670 3,235 2.887 | 13.190
4.398 3.974 2.441 4.170 | 14.983
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 3.235 2.887 | 14.494
3.022 3.974 §.R233 2.887 | 13.118
3.022 1.826 2.441 1.912 9.200
2.030 1.826 2.441 1.912 8.208
3.022 3.974 4.303 2.887 | 14.186
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 3.974 AL S 2.887 | 11.607
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 1.000 1.725 1.000 6.746
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
84022 2.670 3.235 2.887 | 11.814
3. 022 2.670 2.441 R8s, 019
3.022 2.670 2.441 2.887 | 11.019
3.022 2.670 3.235 2.887 | 11.814
4.398 2.670 2.441 1.912 | 11.420
4.398 3.974 2.441 4.170 | 14.983
3.022 3.974 4.303 4.170 | 15.469
3.022 3.974 3.235 2.887 | 13.118
3.022 2.670 2.441 2.887 | 11.019
4.398 3.974 3.235 4.170 | 15.777
4.398 2.670 3.235 2.887 | 13.190
3.022 2.670 1.725 2.887 | 10.303
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 2.670 2.441 4.170 | 13.679




4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
3.022 2.670 3.235 2.887 | 11.814
3.022 2.670 3.235 2.887 | 11.814
4.398 3.974 3.235 4.170 | 15.777
4.398 2.670 3.235 4.170 | 14.473
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
4.398 3.974 4.303 4.170 | 16.845
1.000 1.826 1.000 1.000 4.826
4.398 3.974 3.235 4.170 | 15.777
3.022 2.670 3.235 2.887 | 11.814
3.022 25600 2.441 1.912 | 10.044
3.022 1.826 1.725 12 8.484




Lampiran 4: Hasil Uji Statistik Deskriptif

1. Uji Statistik Deskriptif Variabel Product Quality (X1)

HASIL UJI STATISTIK DESKRIPTIF

Descriptive Statistics

I Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
®1A 105 1.00 4 46 36T JBE006
x1.2 105 1.00 443 36T BEAERY
®1.3 105 1.00 4.449 36814 87788
1.4 105 1.00 4,60 3.6820 89909
K15 105 1.00 416 3.2869 .B9427
X1 6 105 1.00 4,68 36814 80350
LA 105 1.00 385 31738 34832
Valid M (listwise) 105

2. Uji Statistik Deskriptif Variabel Word of Mouth Marketing (X2)

Descriptive Statistics

M Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
X211 105 1.00 414 3.0831 82540
K22 105 1.00 4.60 36820 8O3 N1
x2.3 105 1.00 457 36816 BBT15
H2.4 105 1.00 428 3.4389 88229
Valid M (listwizse) 105
3. Uji Statistik Deskriptif Variabel Harga (X3)
Descriptive Statistics
I Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
H3 105 1.00 4.41 36817 86095
X3.2 105 1.00 4.50 36818 85302
X33 105 1.00 4.2 31739 914908
X34 105 1.00 4.41 3.4389 859801
Valid M (listwize) 105




4. Uji Statistik Deskriptif Variabel Repeat Order (Y)

Descriptive Statistics

M Minimum  Maximum Mean Std. Deviation
A 105 1.00 4.40 36821 BB272
.2 108 1.00 387 3.2870 BE345
.3 105 1.00 4.30 31738 83883
.4 105 1.00 417 3.2867 BYETE

Valid M (listwise) 105




Lampiran 5: Hasil Uji Instrumen Penelitian

HASIL UJlI ASUMSI KLASIK

UJI VALIDITAS

1. Product Quality
Correlations
PO1 PO2 FD3 PO4 P05 POG FO7 TOTAL
PO1 Pearson Correlation 1 5907 584" 607" &537 552" 506 783"
Sig. (2-tailed) <001 =001 <.001 =001 <001 =001 <.001
N 105 105 105 108 105 105 105 108
PO2 Pearson Correlation £807 1 5547 5497 685 AB6 6407 799"
Sig. (2-tailed) =001 =001 <.001 =001 <001 =001 <.001
N 105 105 105 108 105 105 105 108
PO3 Pearson Correlation s84” 5547 1 633" 619 565 615" 816
Sig. (2-tailed) =001 <001 <.001 =001 <001 =001 <.001
N 105 105 105 108 105 105 105 108
PO4 Pearson Correlation 607 549" 633" 1 616 5547 519" 802"
Sig. (2-tailed) =001 <001 =001 =001 <001 =001 <.001
N 105 105 105 108 105 105 105 108
PO5 Pearson Correlation &537 695" 619" 616 1 827" 578 83g”
Sig. (2-tailed) =001 <001 =001 <.001 <001 =001 <.001
N 105 105 105 108 105 105 105 108
POG Pearson Correlation £527 AB6 565 5547 627 1 576 Nk
Sig. (2-tailed) =001 <001 =001 <.001 =001 =001 <.001
N 105 105 105 108 105 105 105 108
PO7 Pearson Correlation E06 640" 615" 519" &78 576 1 NET
Sig. (2-tailed) =001 <001 =001 <.001 =001 <001 <.001
N 105 105 105 108 105 105 105 108
TOTAL  Pearson Correlation 783" 798" B16 802" a3 arr” 787" 1
Sig. (2-tailed) =001 <001 =001 <.001 =001 <001 =001
N 105 105 105 108 105 105 105 108

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).



2. Word of Mouth Marketing

Correlations

PO1 PO2 P03 PO4 TOTAL
P01 Pearson Correlation 1 6317 A1 4307 am”
Sig. (2-tailed) <001 <001 <001 <001
i 105 105 105 105 105
P02 Pearson Correlation 6317 1 708" 648" 890"
Sig. (2-tailed) <.001 <.001 <.001 <.001
N 105 105 105 105 105
P03 Pearson Correlation A1 709" 1 707" 870"
Sig. (2-tailed) <001 <001 <.001 <001
i 105 105 105 105 105
P04 Pearson Correlation 4307 Gag” 707" 1 826
Sig. (2-tailed) <001 <001 =001 <001
N 105 105 105 105 105
TOTAL  Pearson Correlation g7” 890" 870" 826 1
Sig. (2-tailed) <001 <.001 <001 <.001
i 105 105 105 105 105
= Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
3. Harga
Correlations
PO1 P02 P03 PO4 TOTAL
P01 Pearson Correlation 1 7247 483" 6937 864"
Sig. (2-tailed) <001 <001 <.001 =001
N 105 105 105 105 105
P02 Pearson Correlation 7247 1 4417 688" 849"
Sig. (2-tailed) <001 <001 <.001 =001
N 105 105 105 105 105
P03 Pearson Correlation 483" 4417 1 547 748"
Sig. (2-tailed) <001 <.001 <.001 <.001
N 105 105 105 105 105
PD4 Pearson Correlation 693" 688" 5477 1 878"
Sig. (2-tailed) <001 <001 <.001 <.001
N 105 105 105 105 105
TOTAL  Pearson Correlation 864" B4g” 748" 878" 1
Sig. (2-tailed) <.001 <.001 <.001 <.001
N 105 105 105 105 105

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).



4. Repeat Order

Correlations

PO1 P02 PO3 PO4 TOTAL
PO Pearson Correlation 1 538" 5037 605 782"
Sig. (2-tailed) =001 =001 =.001 =001
N 105 105 105 105 105
PO2 Pearson Correlation 538 1 632" qo0” 851"
Sig. (2-tailed) =001 <001 =.001 <001
N 105 105 105 105 105
PO3 Pearson Correlation 5037 6327 1 675 843"
Sig. (2-tailed) =001 <001 =.001 <001
N 105 105 105 105 105
PO4 Pearson Correlation 605" Jo0” 675 1 887"
Sig. (2-tailed) =001 <001 <001 <001
N 105 105 105 105 105
TOTAL  Pearson Correlation 782" 851" 843" 887 1
Sig. (2-tailed) =001 <001 =001 =.001
N 105 105 105 105 105

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

1. Product Quality

2. Word of Mouth Marketing

UJI RELIABILITAS

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of tems
008 7
Reliability Statistics
Cronhach's
Alpha M oof tems
.BE4 4




3. Harga
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha [ of tems

853 4

4. Repeat Order
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M oof ltems

862 4




Lampiran 7: Uji Asumsi Klasik

UJI ASUMSI KLASIK

1. Uji Normalitas

One-Sample Kelmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

M 105
Mormal Parameters®? Mean .0000000
Std. Deviation 3.09013235

Most Extreme Differences  Absolute 075
Positive 075

Megative -075

Test Statistic 075
Asymp. Sig. (2-tailed)® 74
Maonte Carlo Sig. (2- Sig. 158
tailed)d 89% Confidence Interval  Lower Bound 148
Upper Bound 168

a. Test distribution is Narmal.
h. Calculated from data.
¢ Lilliefors Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed

1556559737,

2. Uji Multikolinearitas

Coefficients”

Collinearity Statistics

WModel Tolerance WIF

1 (Constant)
Product Guality 755 1.324
Word of Mouth Marketing 781 1.280
Harga 740 1.267

a. DependentVariable: Repeat COrder

3. Uji Heteroskedastisitas

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Madel E St Error Eeta t Sig.

1 (Constant) 2.830 591 4.786 =.001
PRODUCT QUALITY 026 036 108 714 ATT
WOM -.061 .040 -.184 -1.549 125
HARGA -103 055 -274 -1.879 063

a. DependentVariable: ABS_RES



Lampiran 8: Hasil Uji Regresi Linear Berganda

UJI REGRESI LINEAR BERGANDA

Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Madel =] Stal. Errar Beta t Sig.

1 (Constant) 280 1.634 AT 864
Product Guality 415 072 398 5752 <.001
Word of Mouth Marketing -.297 056 -.360 -5.295 <.001
Harga 873 .059 654 9.663 <.001

a. DependentVariable: Repeat Order



Lampiran 9: Hasil Uji Hipotesis

PENGUJIAN HIPOTESIS
1. Uji T (Parsial)

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coeflicients

Model =] Std. Errar Eeta t Sig

1 (Constant) 280 1.634 171 BG4
Product Quality 415 072 398 5752 =001
Waord of Mouth Marketing -.297 056 -.360 -5.295 =001
Harga 573 059 654 9.663 =.001

a. Dependent Variable: Repeat Order

2. Uji F (Simultan)

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1725127 3 675042 58.484 <.001"
Residual 993.087 101 9.833
Total 2718.214 104

a. Dependent Variable: Repeat Order

h. Predictors: (Constant), Harga, Word of Mouth Marketing, Product Quality

3. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summarf]

Adjusted R Std. Error of
Maodel R R Square Square the Estimate

1 797° B35 624 3135649

a. Predictors: (Constant), Harga, Word of Mouth Marketing,
Product Guality

b. Dependent Variable: Repeat Qrder



Lampiran 10: Dokumentasi Pengisian Kuesioner

Pengisian Kuesioner Melalui Google Form




Lampiran 11: Sertifikat Halal

Gambar 1. Sertifikat Halal Cimol Nona Judes Purwokerto

REPUBLIK INDONESIA
(REPUBLIC OF INDONESIA)
La 28] 43 ) ggan
LAMPIRAN SERTIFIKAT HALAL

(THE ATTACHMENT OF HALAL CERTIFICATE)

JDall 5aletd 43 4

Nomor Sertifikat ID33110006055770723 salell 43

Certificate Number

Nama Pelaku Usaha PUPUT PUTRI MULYANI

Name of Company is)-:“ (-d‘
Jenis Produk Makanan ringan siap santap - )
Type of Product G‘“‘“ ty
Alamat Pabrik Cimol Nona Judes

™ /s oSS = 2 \ O
Factory’s Address Mersi, Jalan Nyi Meleng RT 04/ RW 01 Ll O e

banyumas 53112 jawa tengah

Daftar Produk / Product Name

No | Nama Produk / Product Name

1 Cimol Bojot Cimol Nona Judes

2 Cimol Kuah Cimol Nona Judes

3 Cipak Koceak Cimol Nona Judes

Hal: 1 / Total Produk: 3

Diterbitkan di Jakarta pada 21 Juli 2023 g 3 G
Issued in Jakarta on q! Lv)S\.a.g b-\l‘..’n“ ~_:).\.4‘

KEPALA

BADAN PENYELENGGARA JAMINAN PRODUK HALAL

HEAD OF HALAL PRODUCT ASSURANCE BODY
Blall cilaiidl Glace S 5 ')

Muhammad Aqil Irham Ockusmen  telah Btandatangary secara sk ok menggenakan sorfkat
sloatroni yang dledvBuan cleh Bals Sertfkaw Eledtronk. BSSN L

Sumber : Data wawancara



Lampiran 12: Surat Keterangan Lulus Seminar Proposal

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jalan Jenderal Ahmad Yani No. 54 Purwokerto 53126
Telp: 0281-635624, Fax: 0281-636553; Website: febi.uinsaizu.ac.id

SURAT KETERANGAN LULUS SEMINAR PROPOSAL
Nomor: 1801/Un.19/FEBI.J.ES/PP.009/10/2023

Yang bertanda tangan dibawah ini Koordinator Prodi Ekonomi Syariah Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Profesor Kiai Haji Saifuddin Zuhri
Purwokerto menerangkan bahwa mahasiswa atas nama :

Nama : Ayu Sanial Putri
NIM : 214110201120
Program Studi . Ekonomi Syariah

Pembimbing Skripsi : Amanah Aida Qur'An, S.E.Sy., M.E.

Judul . Pengaruh Product Quality, Word of Mouth Marketing dan
Harga Terhadap Repeat Order Cimol Nona Judes
Purwokerto (Studi kasus konsumen Cimol Nona Judes
Purwokerto)

Pada tanggal 17 Oktober 2024 telah melaksanakan seminar proposal dan
dinyatakan LULUS, dengan perubahan proposal/ hasil proposal sebagaimana
tercantum pada berita acara seminar.

Demikian surat keterangan ini dibuat dan dapat digunakan sebagai syarat untuk
melakukan riset penulisan skripsi.

Purwokerto, 20 Oktober 2024
Koord. Prodi Ekonomi Syariah

H. Sochimin, Lc., M.Si.
NIP. 19691009 200312 1 001



Lampiran 13: Surat Keterangan Lulus Ujian Komprehensif

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jalan Jenderal Ahmad Yani No. 54 Purwokerto 53126
Telp: 0281-635624, Fax: 0281-636553; Website: febi.uinsaizu.ac.id

SURAT KETERANGAN LULUS UJIAN KOMPREHENSIF
Nomor: 38/Un.19/FEBI.J.ES/PP.009/1/2025

Yang bertanda tangan dibawah ini Koordinator Prodi Ekonomi Syariah Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Profesor Kiai Haji Saifuddin Zuhri
Purwokerto menerangkan bahwa mahasiswa atas nama :

Nama : Ayu Sanial Putri
NIM : 14110201120
Program Studi : Ekonomi Syariah

Pada tanggal 14 Januari 2025 telah melaksanakan ujian komprehensif dan
dinyatakan LULUS dengan nilai 78 / B+.

Demikian surat keterangan ini dibuat dan dapat digunakan sebagai syarat untuk
mendaftar ujian munagasyah.

Purwokerto, 15 Januari 2025
Koord. Prodi Ekonomi Syariah

Eli R E
R
FER Tl
- el
(=] =

Dr. H. Sochimin, Lc., M.Si.
NIP. 19691009 200312 1 001



Lampiran 14: Sertifikat Pengembangan Bahasa Arab

MINISTRY OF RELIGIOUS AFFAIRS OF THE REPUBLIC OF INDONESIA syl St 2l g3y
STATE ISLAMIC UNIVERSITY PROFESOR KIAL HAJ SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO .53 5ees 25l as ol i 201 pLS s S
LANGUAGE DEVELOPMENT UNIT Ul )
J1. Jend. A. Yani No. 40A Purwokerto, Jawa Tengah, | id | bah. ac.id | +62 (281) 635624

CERTIFICATE
This is to certify that J o
Name i P
Place and Date of Birth DM = )6y J2
Has taken B TR

with Computer Based Test,
organized by Language Development
with obtained result as follows :

T —
@”‘hf"

hensi 56 Struct! e press 3 ding Comprehension: ss

Obtained Score :

Purwokerto, 14 Februari 2022
The Head of Language Development Unit,

Wl ety

EPTUS Muﬂihah, S.S., M.Pd.

Enghah Proficiency Test of UIN PROF. K H. SAIFUDDIN ZUHR! (hibach kucah ‘s ak-Lughah al-‘Arablyyah NIP.19720923 200003 2 001



Lampiran 15: Sertifikat Pengembangan Bahasa Inggris

MINISTRY OF RELIGIOUS AFFAIRS OF THE REPUBLIC OF INDONESIA syl St 2l g3y
STATE ISLAMIC UNIVERSITY PROFESOR KIAL HAJ SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO .53 5ees 25l as ol i 201 pLS s S
LANGUAGE DEVELOPMENT UNIT Ul )
J1. Jend. A. Yani No. 40A Purwokerto, Jawa Tengah, | id | bah. ac.id | +62 (281) 635624

CERTIFICATE
This is to certify that J o
Name i P
Place and Date of Birth DM = )6y J2
Has taken B TR

with Computer Based Test,
organized by Language Development
with obtained result as follows :
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Obtained Score :

Purwokerto, 10 Januari 2022
The Head of Language Development Unit,

Wl ety

EPTUS Muﬂihah, S.S., M.Pd.
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Lampiran 16: Sertifikat KKN

| ©LPPM
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Sertifikat

Nomor Sertifikat : 1852/2588K.LPPM/KKN.54/08/2024

Lembaga Penelitan dan Pengabdian kepada Masyarakat (LPPM)
Universitas Islam Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto menyatakan bahwa:

Nama Mahasiswa : AYU SANIAL PUTRI
NIM 1 214110201120

Telah mengikuti Kuliah Kerja Nyata (KKN) Angkatan ke-54 Tahun 2024,
dan dinyatakan LULUS dengan nilai 88 (A).

Certificate Validation




Lampiran 17: Sertifikat PPL

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jalan Jenderal Ahmad Yani No. 54 Purwokerto 53126
Telp: 0281-635624, Fax: 0281-636553; Website: febi.uinsaizu.ac.id

SERTIFIKAT

Nomor: B-1628/Un.19/LAB.FEBI/PP.009/10/2024

Berdasarkan Rapat Yudisium Panitia Praktek Pengalaman Lapangan (PPL) Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Islam Universitas Islam Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto menerangkan bahwa :

NAMA: AYU SANIAL PUTRI

NIM : 214110201120

Prodi : EKONOMI SYARIAH

Telah gikuti Praktek Pengall Lapangan (PPL) Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam
Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto Periode Il Tahun 2024 mulai bulan Juli 2024 sampai dengan
Agustus 2024 dan dinyatakan Lulus deng dapatkan nilai A-

Sertifikat Ini diberikan sebagai tanda bukti telah ikuti Praktek Pengal Lapangan (PPL) Fakultas

g

Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto dan sebagai syarat

mengikuti ujian Munaqosyah/Skripsi.

Purwokerto, 20 September 2024
Mengetahui,
-~_Dekan Kepala Laboratorium
= Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
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Lampiran 18: Sertifikat PBM

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
PROFESOR KIAI HAJI SAIFUDDIN ZUHRI PURWOKERTO
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

Jalan Jenderal Ahmad Yani No. 54 Purwokerto 53126
Telp: 0281-635624, Fax: 0281-636553; Website: febi.uinsaizu.ac.id

SERTIFIKAT

Nomor: B-476/Un.19/LAB.FEBI/PP.009/3/2024

Berdasarkan Rapat Yudisium Panitia Praktek Program Bisnis Mahasiswa (PBM) Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri
Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto menerangkan bahwa :

NAMA : AYU SANIAL PUTRI
NIM  : 214110201120

Teloh mengikuti Praktek Bisnis Mahasiswa (PBM) Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Prof. K.H. Saifuddin Zuhri
Purwokerto Periode | Tahun 2024 dan Dinyatakan Lulus Dengan Nilai 90 A.

Purwokerto, 25 Maret 2024
Mengetahui,

Dekan Kepala Laboratorium
Fe, s Ekonomi dan Bisnis Islam Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

. M. Jamal Abdul Aziz, M.Ag. Hj. Yolg/Shofwa Shafrani, SP., M.Si.
. 19730921 200212 1004 NIP. 19781231 200801 2 027 /
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

A. ldentitas Diri

1. Nama : Ayu Sanial Putri

2. NIM : 214110201120

3. Jurusan : Ekonomi Syariah dan Keuangan Syariah
4. Program Studi : Ekonomi Syariah

5. Tempat/Tanggal Lahir  : Banyumas, 03 November 2022

6. Alamat : JI. Raden Patah, Ledug, RT 5/RW 5

7. Email : ayusanialputri03@gmail.com

B. Riwayat Pendidikan

1. MI Negeri 1 Banyumas

2. MTs Negeri 1 Banyumas

3. SMK Negeri 1 Purwokerto

4. UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto
C. Pengalaman Organisasi

1. Pengurus HMPS Ekonomi Syariah 2021-2022

2. Staff Islamic Bank in Laboratory 2023-2024
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