
Volume 5 Nomor 2 Tahun 2023

Jurnal Ekonomi Manajemen PerbankanJurnal Ekonomi Manajemen PerbankanJurnal Ekonomi Manajemen Perbankan

JEMPER Volume 5 Nomor 2 Halaman 84 - 159
Bandung 

Juli-Des 2023

JEMPER 
(Jurnal Ekonomi Manajemen Perbankan)

FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS SANGGA BUANA YPKP BANDUNG

Jalan PHH Mustofa No.68 Bandung 40124
Telp.022-7275489,7202841 

Fax 022-7201756
E-mail : jemper@usbypkp.ac.id or jurnal.m3p@gmail.com 

www.jurnal.usbypkp.ac.id/index.php/jemper

Perbedaan Pengaruh Faktor Makro Terhadap Sektor Saham Industri 
Tahmat, Erna Garnia, Deden Rizal Riyadi, 

Risma Ristani Putri Azzahra dan Siti Riyyan Lisaumi

Pengaruh Kualitas Layanan dan Promosi Penjualan Terhadap 
Keputusan Pembelian Pada Kedai Konci Cimahi   

Agrie Wahyudi Kharisman, Desta Arie Setiawan, 
Ahmad Zulfahmi Ubaidillah dan Indra Wiraseni A

Pengaruh Public Relation dan Customer Value Marketing Terhadap 
Customer Loyalty di Janji Jiwa Poris

Muhamad Fikri Sani dan Sri Vandayuli Riorini

Pengaruh Service Quality dimediasi oleh Customer Journey Quality dan 
Customer Satisfaction dalam Meningkatkan Customer Loyalty Pada Restoran Bandar

Siti Nurjanah, Fadhel Muhammad Mamun dan 
Sri Vandayuli Riorini

Analisis Perbandingan Motivasi Konsumen Tas Branded Tiruan 
dengan Tas Branded Original Second

Baiq Dinna Widiyasti, Stevany Hanalyna Dethan dan 
Aryan Agus Pratama

Analisis Kinerja Karyawan Keuangan PT. Pos Indonesia 
Kantor Pusat Kota Bandung 

Yudhistira Anugerah Pratama

Bisnis Model Pertanian Organik Berbasis Ekonomi Sirkular 
di Kabupaten Bandung Barat 

Rici Solihin, Tika Koeswandi



 
 

JEMPER(Jurnal Ekonomi Manajemen Perbankan) 
http://jurnal.usbypkp.ac.id/index.php/jemper 

 
 

	 i

JEMPER (Jurnal Ekonomi 
Manajemen Perbankan) 
Volume 5 
Nomor 2 
Halaman 84 - 159 
Bandung, Juli - Des 2023 
 
p-ISSN : 2655 – 2922 
e-ISSN : 2656 - 632X 

 
  ISSN : 2655 – 2922 
e‐ISSN	:	2656	–	632X 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

EDITOR IN CHIEF
R. Aryanti Ratnawati 

 
MANAGING EDITOR

Hadi Ahmad Sukardi 
 

EDITOR BOARD
Bambang Susanto 

Fitria Lilyana 
Rusmin Nuryadin 

Tahmat 
Eva Rachmawati 

 
REVIEWER

Prof.Dr.Muhardi,SE.,M.Si 
Universitas Islam Bandung, Indonesia 

Dr.Duddi Rudianto,SE.,M.Si 
Universitas Bakrie, Indonesia 

Dr.Hj.Erna Garnia,SE.,M.Si 
Universitas Sangga Buana YPKP Bandung, Indonesia 

 
Dr.Nenny Hendajany,S.Si.,SE.,MT 

Universitas Sangga Buana YPKP Bandung, Indonesia 
 

PRELIMINARY 
 
JEMPER merupakan suatu 
jurnal yang menjadi kumpulan 
artikel ilmiah yang fokus pada 
bidang ekonomi, manajemen 
dan perbankan.  
 
Volume ke-empat diterbitkan 
pada bulan Juli-Desember 
Tahun 2023. Tim Redaksi 
JEMPER telah menerima 
belasan artikel ilmiah dari para 
author, baik dari akademisi 
maupun praktisi. 
 
Namun dalam proses review 
tidak semua artikel bisa dimuat 
sehingga  pada edisi perdana ini 
hanya beberapa artikel yang 
layak diterbitkan yakni 
sebanyak 7 artikel ilmiah. 
 
 

ALAMAT REDAKSI 
 

Program Studi S1 Manajemen & D3 Keuangan dan Perbankan 
Fakultas Ekonomi 

Universitas Sangga Buana YPKP Bandung 
Gedung B Lantai 2 

Jl.PHH Mustopa 68 Bandung 40125 
 



 
 

JEMPER(Jurnal Ekonomi Manajemen Perbankan) 
http://jurnal.usbypkp.ac.id/index.php/jemper 

 
 

ii 

JEMPER (Jurnal Ekonomi 
Manajemen Perbankan) 
Volume 5 
Nomor 2 
Halaman 84 - 159 
Bandung, Juli - Des 2023 
 
p-ISSN : 2655 – 2922 
e-ISSN : 2656 - 632X 

 
  

DAFTAR ISI 
 
 

Perbedaan Pengaruh Faktor Makro Terhadap Sektor Saham Industri 
(84 - 95) Tahmat, Erna Garnia, Deden Rizal Riyadi, Risma Ristani 

Putri Azzahra dan Siti Riyyan Lisaumi 
 

Pengaruh Kualitas Layanan dan Promosi Penjualan Terhadap 
Keputusan Pembelian Pada Kedai Konci Cimahi 

(96 - 108) Agrie Wahyudi Kharisman, Desta Arie Setiawan, Ahmad 
Zulfahmi Ubaidillah dan Indra Wiraseni A 

 
Pengaruh Public Relation dan Customer Value Marketing Terhadap 

Customer Loyalty di Janji Jiwa Poris 
(109 - 117) Muhamad Fikri Sani dan Sri Vandayuli Riorini 

 
Pengaruh Service Quality dimediasi oleh Customer Journey Quality 

dan Customer Satisfaction dalam Meningkatkan Customer Loyalty 
Pada Restoran Bandar 

(118 - 124) Siti Nurjanah, Fadhel Muhammad Mamun dan Sri 
Vandayuli Riorini 

 
Analisis Perbandingan Motivasi Konsumen Tas Branded Tiruan 

dengan Tas Branded Original Second 
 (125 - 136) Baiq Dinna Widiyasti, Stevany Hanalyna Dethan dan 

Aryan Agus Pratama 
 

Analisis Kinerja Karyawan Keuangan PT. Pos Indonesia Kantor Pusat 
Kota Bandung 

(137 - 147) Yudhistira Anugerah Pratama 
 

Bisnis Model Pertanian Organik Berbasis Ekonomi Sirkular di 
Kabupaten Bandung Barat 

(148 - 159) Rici Solihin, Tika Koeswandi 
 

 



 84  

 

JEMPER(Jurnal Ekonomi Manajemen Perbankan) 
http://jurnal.usbypkp.ac.id/index.php/jemper 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

JEMPER (Jurnal Ekonomi 
Manajemen Perbankan) 
Volume 5 
Nomor 2 
Halaman 84 - 95 
Bandung, Juli – Des 2023 
 
p-ISSN : 2655 – 2922 
e-ISSN : 2656 – 632X 
 
Tanggal Masuk : 
08 Februari 2023 
Tanggal  Revisi : 
13 Februari 2023 
Tanggal Diterima : 
18 September 2023 
 

PERBEDAAN PENGARUH FAKTOR MAKRO 
TERHADAP SEKTOR SAHAM INDUSTRI 

 
Tahmat 1  

Universitas Sangga Buana  
tahmat.ypkp@usbypkp.ac.id  

 
Erna Garnia 2  

Universitas Sangga Buana  
erna.garnia@usbypkp.ac.id  

 
Deden Rizal Riadi 3  

Universitas Sangga Buana  
deden.rizal@usbypkp.ac.id  

 
Risma Ristania Putri Azzahra 4  

Universitas Sangga Buana  
risma.ristania33@gmail.com  

 
Siti Riyyan Lisaumi 5 

Universitas Sangga Buana  
sitiriyyan@gmail.com  

Abstract  
This study intend to examine the differences in the influence of macro factors on the return 
on investment in the industrial sector during the leadership of Susilo Bambang 
Yudhoyono and Joko Widodo. The research method used is quantitative research with a 
descriptive and verification approach using secondary data. The tests used in this study 
include the selection of common effect models, random effects and fixed effects, classical 
acceptance tests, hypothesis tests, coefficient of determination, and tests of various effects 
using dummy variables. Comparison of the high return SBY and JKW groups shows that 
only the global index has a different effect on the high returns of SBY and JKW. 
Meanwhile, a comparison of the low-return SBY and JKW groups shows that 
macroeconomics and resource competitiveness have different effects on SBY and JKW 
low returns, while the Global index, world oil prices, China index and Arabian index have 
no different effect on SBY and JKW low returns.. 
Keywords: Stock Return, Industry, Capital Market, Leadership 
 
Abstrak  
Penelitian ini bertujuan untuk menguji perbedaan pengaruh faktor makro terhadap return 
saham sektor industri pada masa kepemimpinan Susilo Bambang Yudhoyono dan Joko 
Widodo. Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif dengan 
pendekatan deskriptif dan verifikatif serta menggunakan data sekunder. Pengujian yang 
digunakan dalam penelitian ini meliputi pemilihan model common effect, random effect 
dan fixed effect, uji asumsi klasik, uji hipotesis, koefisien determinasi, dan uji beda 
pengaruh menggunakan variabel dummy. Perbandingan pada kelompok return tinggi 
SBY dengan JKW menunjukkan bahwa hanya indeks global terdapat perbedaan pengaruh 
pada return tinggi SBY dan JKW. Sedangkan perbandingan pada kelompok return rendah 
SBY dengan JKW menunjukkan bahwa makroekonomi dan sumber daya saing terdapat 
perbedaan pengaruh pada return rendah SBY dan JKW sedangkan indeks Global, harga 
minyak dunia, indeks China dan indeks Arabian tidak terdapat perbedaan pengaruh pada 
return rendah SBY dan JKW.  
Kata kunci: Return Saham, Perindustrian, Pasar Modal, Kepemimpinan 
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PENDAHULUAN 
Pasar modal memegang peranan yang sangat penting sebagai penggerak perekonomian 
Indonesia. Salah satunya adalah wahana bagi para investor yang ingin menanamkan 
modalnya pada suatu perusahaan dalam bentuk saham atau sekuritas lainnya. Perkembangan 
aktivitas investasi saat ini berjalan dengan sangat pesat. Dengan adanya globalisasi, hampir 
semua negara di dunia saling berhubungan, termasuk hubungan ekonomi antar negara. 

Salah satu sektor yang terdapat pada IDX-IC atau Bursa Efek Indonesia (BEI) adalah 
Sektor Perindustrian. Sektor Perindustrian terdiri dari 3 subsektor, antara lain: barang 
perindustrian, jasa perindustrian dan perusahaan holding multi-sektor. Sektor perindustrian 
dapat menjadi salah satu pilihan yang dapat dimasuki investor karena sektor industri 
berperan sebagai mesin perekonomian suatu negara. Gambar 1 menunjukkan pergerakan 
return saham sektor perindustrian dari tahun 2004 hingga tahun 2021. 

 

 
Gambar 1. Pergerakan Return Sektor Perindustrian 

 
Dalam berinvestasi di pasar modal, seorang investor tentunya mengharapkan return 

yang tinggi dengan resiko yang rendah. Oleh karena itu, investor perlu mengukur risiko yang 
mereka dapatkan dari berinvestasi. Ada dua model keseimbangan untuk mengukur tingkat 
risiko yang akan didapatkan, yaitu model CAPM dan model APT. Model yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah APT (Arbitrage Pricing Theory). APT merupakan model 
alternatif untuk menjawab permasalahan suatu hubungan antara pendapatan dan risiko 
saham (Ross, 1976). 

Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi pergerakan return saham sektor 
perindustrian adalah indeks global, makroekonomi, harga minyak dunia, indeks China, 
indeks Arabian, dan sumber daya kompetitif. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Wicaksono & Yasa (2017) mengenai 
indeks Global, menunjukan bahwa menyatakan bahwa Indeks Dow Jones dan Hang Seng 
berpengaruh positif pada IHSG (Indeks Harga Saham Gabungan), namun Nikkei 225 
berpengaruh negatif pada IHSG (Indeks Harga Saham Gabungan).   

Penelitian mengenai makroekonomi yang dilakukan oleh Mamahit et al., (2019) 
menyatakan bahwa nilai tukar, inflasi dan BI secara simultan berpengaruh signifikan 
terhadap IHSG. Secara parsial hanya variabel BI rate yang berpengaruh signifikan dan 
berpengaruh negatif terhadap IHSG. Nilai tukar dan inflasi tidak berpengaruh signifikan 
terhadap IHSG. 

Hasil penelitian mengenai harga minyak dunia, Nurhasanah et al., (2021) 
mengatakan bahwa Harga Minyak berpengaruh positif terhadap IHSG.  

Hasil penelitian mengenai indeks China yang dilakukan Anggraini & Nurhadi (2019) 
menyatakan bahwa secara parsial indeks Shanghai Stock Exchange (SSE) memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap IHSG dan secara simultan indeks Shanghai Stock 
Exchange (SSE) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Indeks Harga Saham 
Gabungan (IHSG) di Bursa Efek Indonesia (BEI) periode 2015- 2018. 
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Penelitian mengenai indeks Arabian yang dilakukan oleh Faridatun & Senjiati (2017) 
menyatakan bahwa secara parsial indeks DFM tidak berpengaruh terhadap JII dan secara 
simultan indeks DFM berpengaruh terhadap JII. 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Harsono (2019) menyatakan bahwa secara 
simultan Harga Nikel Dunia berpengaruh signifikan terhadap Harga Saham PT. Aneka 
Tambang Tbk namun secara parsial Harga Nikel Dunia berpengaruh signifikan dan negatif 
terhadap Harga Saham PT. Aneka Tambang Tbk. 

Berdasarkan hasil penelitian yang relevan, penelitian ini menganalisis pengaruh dari 
faktor indeks global, makroekonomi, harga minyak dunia, indeks China, indeks Arab dan 
sumber daya saing terhadap return saham sektor perindutrian selama kepemimpinan SBY 
dan Jokowi. 
  
LITERATUR 
Keputusan investasi merupakan fungsi penting dari manajemen keuangan untuk mendukung 
proses pengambilan keputusan berinvestasi karena melibatkan penghimpunan dana investasi 
yang efisien, komposisi aset yang perlu dipertahankan atau dikurangi. (Horne dan 
Wachowicz Jr. (2012 : 3)). 

Tujuan melakukan investasi diantaranya untuk menghasilkan pendapatan konstan 
selama setiap periode, antara lain seperti bunga, royalty, dividen, atau uang sewa dan lain-
lainnya. Untuk membentuk dana khusus, seperti dana untuk keperluan ekspansi, kepentingan 
sosial. Untuk mengontrol atau penguasaan atas perusahaan lain melalui kepemilikan 
sebagian modal perusahaan. Untuk menjamin ketersediaan bahan baku dan mendapatkan 
pasar untuk produk manufaktur. Untuk mengurangi persaingan antar perusahaan sejenis dan 
menjaga hubungan antar perusahaan Herlianto (2013 : 2). 

Arbitrage Pricing Theory (APT) merupakan teori yang dikembangkan oleh Stephen 
A. Ross pada tahun 1976, Ross menyatakan bahwa harga suatu aktiva bisa dipengaruhi oleh 
berbagai faktor. Konsep dasarnya menggunakan hukum law of the one price atau satu harga. 
Terdapat tiga asumsi mendasar model APT diantaranya Pasar modal dalam kondisi 
persaingan sempurna. Investor tentunya selalu lebih menyukai lebih banyak aset daripada 
lebih sedikit, dan hasil dari proses stochastic yang berarti pengembalian aset dapat dilihat 
sebagai K model faktor. (Fahmi (2018 : 349). 

Sektor perindustrian melingkupi perusahaan yang menjual produk dan jasa yang 
biasanya dikonsumsi oleh industri, bukan oleh konsumen. Produk dan jasa yang dihasilkan 
merupakan produk dan jasa akhir dan bukan produk yang perlu diolah kembali sebagai 
bahan mentah. Sektor ini mencakup produsen produk kedirgantaraan, pertahanan, 
konstruksi, listrik dan mesin. Selain itu, sektor ini juga mencakup beberapa penyedia, 
seperti: 1) Jasa komersial, contohnya percetakan, pengelolaan lingkungan, pemasok barang 
dan jasa manufaktur; 2) Jasa profesional, contohnya jasa personalia dan jasa penelitian; 3) 
Untuk kebutuhan industri (Bursa Efek Indonesia, 2021). 

Indeks global merupakan gabungan indeks saham yang menjadi tolak ukur bagi para 
investor guna melihat perkembangan nilai di suatu suatu negara, yang dimana hal ini menjadi 
bahan pertimbangan para investor yang ingin berinvestasi pada negara tersebut. 

Makroekonomi adalah cabang ilmu ekonomi yang mempelajari masalah ekonomi 
secara keseluruhan (agregatif). Makroekonomi mempelajari situasi ekonomi dalam 
masyarakat/negara, seperti pengangguran, kesempatan kerja, pengeluaran publik, 
pendapatan nasional, tingkat suku bunga, dan sebagainya. 

Harga minyak dunia dapat mempengaruhi perekonomian dunia karena minyak 
merupakan salah satu sumber daya alam di era modern saat ini. Penggunaan minyak di 
negara lain sangat dibutuhkan baik di bidang industri maupun dalam bidang komersial 
lainnya.  
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Indeks China merupakan gabungan indeks saham negara China yang menjadi tolak 
ukur bagi para investor guna melihat perkembangan nilai di negara tersebut, yang dimana 
dapat menjadi pertimbangan bagi investor yang ingin berinvestasi pada negara tersebut. 
Terdapat tiga faktor yang mempengaruhi indeks China yaitu SZSE, Shanghai, dan FTSE 
Hongkong. 

Indeks Arabian merupakan gabungan indeks saham negara Timur Tengah yang 
menjadi alat tolak ukur bagi para investor guna melihat perkembangan suatu nilai serta 
menjadi bahan pertimbangan bagi investor yang berminat berinvestasi di negara tersebut.  

Sumber daya saing merupakan suatu keunggulan dari industri atau perusahaan di 
suatu negara agar dapat bersaing dengan industri atau perusahaan di negara lain. Jika industri 
atau perusahaan di suatu negara dapat bersaing dengan indutri atau perusahaan di negara lain 
maka hal itu akan meningkatkan indeks atau nilai perekonomian negara itu sendiri. 

Berdasarkan literatur riview penelitian ini, maka dapat dikembangkan hipotesis 
penelitian yang ditunjukkan pada Gambar 2 Paradigma Penelitian. 

 
Gambar 2. Paradigma Penelitian 

 
Berdasarkan Gambar 2 maka pengembangan hipotesis dari penelitian ini diantaranya:  
 
H1 :  Indeks Global, Makroekonomi, Harga Minyak Dunia, Indeks China, Indeks Arabia dan Sumber 
Daya Saing berpengaruh terhadap return saham Perbankan pada masa kepemimpinan SBY pada 
tahun 2004–2014 secara parsial dan simultan. 
 
H2 : Indeks Global, Makroekonomi, Harga Minyak Dunia, Indeks China, Indeks Arabia dan Sumber 
Daya Saing berpengaruh terhadap return saham Perbankan pada masa kepemimpinan JKW pada 
tahun 2014–2021 secara parsial dan simultan. 
 

H3 : Terdapat perbedaan pengaruh Indeks Global, Makroekonomi, Harga Minyak Dunia, 
Indeks China, Indeks Arabia dan Sumber Daya Saing terhadap return saham Perbankan 
antara kepemimpinan SBY dan JKW. 
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METODE PENELITIAN 
Objek penelitian ini menggunakan variabel bebas seperti indeks gobal, makroekonomi, 
harga minyak dunia, indeks china, indeks arabia dan sumber daya saing sedangkan variabel 
terikat return saham perbankan. Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian metode 
kuantitatif dengan pendekatan deskriptif verifikatif.  

Populasi penelitian menggunakan seluruh saham perindustrian yang terdaftar di BEI. 
Pengambilan sampel menggunakan teknik Sampling purposive (Sugiyono, 2019). Dengan 
pengambilan sampel menggunakan kriteria saham yang IPO dari masa observasi Oktober 
2004. Pengumpulan data menggunakan data panel selama masa kepemimpinan SBY dan 
JKW dari Oktober 2004 – Oktober 2021 (17 tahun) dengan pembagian kelompok yaitu 
return tinggi dan return rendah menggunan teknik mean untuk menguji robustness. Analisis 
data dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi linier berganda dan uji beda regresi 
dengan teknik dummy variabel. Analisis regrisi linier berganda bertujuan untuk melihat 
pengaruh faktor makro terhadap return saham, dapat dirumuskan pada persaamaan (1). 
 
𝑌௜௧ ൌ 𝑎 ൅ 𝛽ଵ𝑋ଵ௜௧ ൅ 𝛽ଶ𝑋ଶ௜௧ ൅ 𝛽ଷ𝑋ଷ௜௧ ൅ ⋯ ൅ 𝛽௡𝑋௡௜௧ ൅ 𝑒௜௧                                                (1) 
 
Keterangan : 
Yit : Variabel dependen 
it : Periode pengamatan ke -i 
𝛽 : koefisien regresi 
𝑋௡ : Variabel independen 
𝜀௜ : Sisa (error) pada periode pengamatan ke –i 
𝛼 : Konstanta  
 
Analisis pengaruh variabel makro terhadap return saham menggunakan regresi linier 
berganda yang dilakukan dengan uji asumsi klasik dan pemilihan model regresi. Sedangkan 
analisis uji beda pengaruh menggunakan uji beda pengaruh metode regresi variabel dummy 
(Gujarati, 2015).  Model analisis regresi linier berganda dirumuskan  dalam persamaan (2). 
 
𝑌 ൌ 𝑏0 ൅ 𝑏1𝑋1 ൅ 𝑏2𝑋2 ൅ ⋯ ൅ 𝑏𝑛𝑋𝑛 ൅ 𝑏ሺ𝑛 ൅ 1ሻ𝐷 ൅ 𝑏ሺ𝑛 ൅ 2ሻ𝐷. 𝑋1 ൅ 𝑏ሺ𝑛 ൅ 3ሻ𝐷. 𝑋2 ൅
⋯ ൅ 𝑏ሺ2𝑛 ൅ 1ሻ𝐷. 𝑋𝑛 ൅ 𝑒              (2) 
      
 
Keterangan : 
Y  = Variabel Terikat 
X = Variabel Bebas 
D = Variabel Dummy 
b = Koefesien Regresi  
e = Error 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil data yang terkumpul pada penelitian ini, diolah dan kemudian dibagi menjadi 
empat kelompok dengan menggunakan rata-rata berdasarkan return tinggi dan return rendah 
untuk setiap kepemimpinan. Berdasarkan hasil perhitungan, nilai rata-rata return saham 
selama periode SBY sebesar 0,024929 sehingga didapat dua kelompok, yaitu kelompok 
dengan return tinggi sebanyak 9 saham dan kelompok dengan return rendah sebanyak 7 
saham. Sedangkan, pada periode JKW nilai rata-rata return saham sebesar 0,005377. 
Sebanyak 8 saham termasuk ke dalam kelompok return tinggi sedangkan sebanyak 8 saham 
termasuk ke dalam return rendah. 
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Uji Normalitas 
Hasil perhitungan uji normalitas pada setiap kelompok return saham menunjukkan bahwa 
nilai Probabilitas Jarque-Bera > 0,05 artinya data pada masing-masing kelompok return 
saham terdistribusi dengan normal dan uji asumsi klasik normalitas sudah terpenuhi. Berikut 
hasil perhitungan uji normalitas pada keempat kelompok return saham yang ditunjukkan 
pada Tabel 1. 
 

Tabel 1 : Hasil Uji Normalitas 
Kelompok Nilai Prob. JB Nilai Probability Hasil 

Return Tinggi SBY 5.227493 > 0,05 0.073260 > 0,05 Terdistribusi Normal 

Return Rendah SBY 2.229980 > 0,05 0.327919 > 0,05 Terdistribusi Normal 

Return Tinggi JKW 0.318396 > 0,05 0.852827 > 0,05 Terdistribusi Normal 

Return Rendah JKW 0.595319 > 0,05 0.742554 > 0,05 Terdistribusi Normal 
Sumber :  data diolah (2022) 
 
Uji Multikolinearitas 
Setelah dilakukan uji normalitas, selanjutnya penulis melakukan uji multikolinearitas.Hasil 
perhitungan uji multikolinearitas pada masing-masing kelompok return saham diperoleh 
nilai VIF > 0,10 maka dapat disimpulkan bahwa keempat kelompok return saham tidak 
terjadi multikolinearitas. Hasil uji multikolinearitas ditunjukkan pada Tabel 2. 
 

Tabel 2 Hasil Uji Mulitkolinearitas Keseluruhan Kelompok Return Tinggi Dan 
Return Rendah Pada Masing-Masing Kepemimpinan 

Faktor makro 
SBY JKW 

Return tinggi Return rendah Return tinggi 
Return 
rendah 

Indeks global  1.018637  1.011946  1.086422  1.049592 
Makroekonomi  4.119029  4.076934  6.289577  6.370350 
Harga minyak dunia  3.683815  3.601623  1.438312  1.414574 
Indeks china  1.081257  1.085367  1.427276  1.407580 
Indeks arabia  1.025185  1.008299  1.046237  1.064438 
Sumber daya saing  1.460684  1.462431  6.649588  6.806617 

Sumber :  data diolah (2022) 
 
Uji Heteroskedastisitas 
Hasil perhitungan uji heteroskedastisitas pada masing-masing kelompok return saham 
diperoleh nilai Probabilitas Chi-Square > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa keempat 
kelompok return saham tidak terjadi heterokedastisitas. Berikut hasil perhitungan uji 
heteroskedastisitas pada keempat kelompok return saham yang ditunjukkan pada Tabel 3.  
 

Tabel 3  Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Kelompok Nilai Prob. Chi-Square Hasil 

Return Tinggi SBY 0.6489 > 0,05 Tidak Terjadi Heterokedastisitas 
Return Rendah SBY 0.4336 > 0,05 Tidak Terjadi Heterokedastisitas 
Return Tinggi JKW 0.2586 > 0,05 Tidak Terjadi Heterokedastisitas 
Return Rendah JKW 0.4938 > 0,05 Tidak Terjadi Heterokedastisitas 

Sumber :  data diolah (2022)  
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Uji Autokorelasi 
Hasil perhitungan uji autokorelasi pada masing-masing kelompok return saham dengan 
pengambilan keputusan. 
 
du < dw < (4 – du)                                      (3) 
 
Hasil perhitungan uji autokorelasi pada masing-masing kelompok return saham yang 
ditunjukkan pada Tabel 4. 
 

Tabel 4 Hasil Uji Autokorelasi 
Kelompok du < dw < (4 – du) Hasil 

Return Tinggi SBY 1,8306 < 1,845848 < 2,1694 Tidak Terjadi Autokorelasi 
Return Rendah SBY 1,8306 < 2,156217 < 2,1694 Tidak Terjadi Autokorelasi 
Return Tinggi JKW 1,8306 < 2,075540 < 2,1694 Tidak Terjadi Autokorelasi 
Return Rendah JKW 1,8306 < 1,878607 < 2,1694 Tidak Terjadi Autokorelasi 

Sumber :  data diolah (2022) 
 
 
Metode Pemilihan Model Estimasi 
Hasil perhitungan pemilihan model pada masing-masing kelompok return saham yang 
ditunjukkan pada Tabel 5. 

 
Tabel 5 Hasil Pemilihan Model Estimasi 

Kelompok Return Model Terbaik 

Return Tinggi SBY Common Effect Model 
Return Rendah SBY Fixed Effect Model 
Return Tinggi JKW Common Effect Model 
Return Rendah JKW Random Effect Model 

Sumber :  data diolah (2022) 
 
Analisis Regresi Linier Berganda 
Hasil analisis regresi linier berganda pada masing-masing kelompok return saham yang 
ditunjukkan pada Tabel 6. 

 
Tabel 6 : Hasil Analisis Regresi Linier berganda 

Variabel 
Return 

Tinggi SBY 
Return 

Rendah SBY 
Return 

Tinggi JKW 

Return 
Rendah 

JKW 
Coefficient 

Indeks Global  0,039072 0,021994 0,017523 0,022745 
Makroekonomi  0,021058 0,008237 0,002760 -0,052444 
Harga Minyak Dunia  0,009020 0,008301 0,015046 0,011040 
Indeks China  0,002890 0,009683 0,008000 0,009257 
Indeks Arabian  0,005942 0,008229 0,000433 0,017289 
Sumber Daya Saing  0,010181 0,002449 -0,000455 0,023458 

Sumber :  data diolah (2022) 
 
Koefisien Determinasi 
Setelah dilakukan analisis regresi linier berganda pada masing-masing kelompok return 
saham, kemudian dilakukan uji koefisien determinasi. Koefisien determinasi (R2) digunakan 
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untuk mengukur seberapa jauh kemampuan variabel dalam mempengaruhi return. Tabel 7 
menunjukkan hasil dari koefisien determinasi pada setiap kelompok. 
  

Tabel 7 Hasil Koefisien Determinasi 
Kelompok R-Square Persentase 
Return Tinggi SBY 0,149100 15% 
Return Rendah SBY 0,126141 13% 
Return Tinggi JKW 0,046194 5% 
Return Rendah JKW 0,141136 14% 

Sumber :  data diolah (2022) 
 
Uji Hipotesis Parsial 
Hasil perhitungan uji hipotesis parsial pada return tinggi dan rendah SBY yang ditunjukkan 
pada Tabel 8 dan return tinggi dan rendah JKW Tabel 9. 
 

Tabel 8 Hasil Uji Hipotesis Parsial Kepemimpinan SBY 

Variabel 
Return Tinggi SBY Return Rendah SBY 

Prob. Keterangan Prob. Keterangan 
Indeks Global  0,0000 < 0,05 Berpengaruh  0,0000 < 0,05 Berpengaruh  

Makroekonomi 0,0135 < 0,05 Berpengaruh  0,3115 > 0,05 
Tidak 
Berpengaruh  

Harga Minyak Dunia  0,0938 > 0,05 Tidak Berpengaruh  0,1025 > 0,05 
Tidak 
Berpengaruh  

Indeks China  0,3311 > 0,05 Tidak Berpengaruh  0,0005 < 0,05 Berpengaruh  
Indeks Arabian  0,0230 < 0,05 Berpengaruh  0,0009 < 0,05 Berpengaruh  

Sumber Daya Saing  0,0068 < 0,05 Berpengaruh  0,4777 > 0,05 
Tidak 
Berpengaruh  

Sumber :  data diolah (2022) 
 

Tabel 9 Hasil Uji Hipotesis Parsial Kepemimpinan JKW 

Variabel 
Return Tinggi SBY Return Rendah SBY 

Prob. Keterangan Prob. Keterangan 
Indeks Global 0.0000 < 0,05 Berpengaruh 0,0000 < 0,05 Berpengaruh

Makroekonomi 0.8908 > 0,05 Tidak Berpengaruh 0,0020 < 0,05 
Tidak 

Berpengaruh

Harga Minyak Dunia 0.0588 > 0,05 Tidak Berpengaruh 0,0977 > 0,05 
Tidak 

Berpengaruh
Indeks China 0.0704 > 0,05 Tidak Berpengaruh 0,0129 < 0,05 Berpengaruh
Indeks Arabian 0.9328 > 0,05 Tidak Berpengaruh 0,0001 < 0,05 Berpengaruh
Sumber Daya Saing 0.9590 > 0,05 Tidak Berpengaruh 0,0016 < 0,05 Berpengaruh

Sumber :  data diolah (2022) 
	
Uji	Hipotesis	Simultan	
Hasil perhitungan uji hipotesis parsial pada return tinggi dan rendah kepemimpinan SBY & 
JKW yang ditunjukkan pada Tabel 10. 
 

Tabel 10. Hasil Uji Simultan 
Kelompok Prob(F-statistic) Keterangan 
Return Tinggi SBY 0,000000 < 0,05 Berpengaruh Signifikan 
Return Rendah SBY 0,000098 < 0,05 Berpengaruh Signifikan 



Tahmat	 1,	 Erna	 Garnia	 2,	 Deden	 Rizal	 Riadi	 3,	 Risma	 Ristania	 Putri	 Azzahra	 4,	 Siti	 Riyyan	 Lisaumi	 5	
/Perbedaan	Pengaruh	Faktor	Makro	Terhadap	Sektor	Saham	Industri	

JEMPER	Vol.	5	|	No.	2	|	2023			 92

Return Tinggi JKW 0,000000 < 0,05 Berpengaruh Signifikan 
Return Rendah JKW 0,000000 < 0,05 Berpengaruh Signifikan 

Sumber :  data diolah (2022) 
 

Uji Beda Pengaruh Regresi Teknik Variable Dummy 

Perbedaan pengaruh variabel bebas terhadap return saham pada kedua kelompok 
pembanding dapat dilihat pada hasil output masing-masing variabel dan nilai signifikansi 
variabel pembanding. Gambar 3 menunjukkan matriks antara masing-masing pembanding 
kelompok return dari masing-masing masa kepemimpinan. 

 

Gambar 3. Matriks Perbandingan Kelompok 

Untuk dapat mengetahui adanya perbedaan pengaruh variabel bebas terhadap return 
saham pada kedua kelompok yang dibandingkan, dapat dilihat pada hasil output beta dari 
setiap variabel serta nilai signifikasi dari variabel pembanding. Berikut hasil pengujian dari 
model uji beda regresi dengan menggunakan teknik variabel dummy dari masing-masing 
kelompok perbandingan yaitu return tinggi dengan return rendah SBY dan return tinggi 
dengan return rendah JKW yang ditunjukkan pada Tabel 11 dan return tinggi SBY dengan 
return rendah JKW dan return rendah SBY dengan return rendah JKW pada Tabel 12.  

Tabel 11 : Hasil Uji Beda Pengaruh Kelompok Return Tinggi Dengan Return 
Rendah SBY dan JKW 

Faktor	
Return	Tinggi	dengan	 
Return	Rendah	SBY	

Return	Tinggi	dengan	 
Return	Rendah	JKW	

Prob	 Keterangan Prob Keterangan

Indeks Global 0,000092 < 0,05 Tidak Terdapat 
Perbedaan 

0,256951 > 0,05 Terdapat 
Perbedaan 

Makroekonomi 0,301459 > 0,05
Terdapat 

Perbedaan 
0,037062 < 0,05 

Tidak Terdapat 
Perbedaan 

Harga Minyak 
Dunia 

0,909221 > 0,05
Terdapat 

Perbedaan 
0,702777 > 0,05 

Terdapat 
Perbedaan 

Indeks China 0,107519 > 0,05
Terdapat 

Perbedaan 0,847996 > 0,05 
Terdapat 

Perbedaan 

Indeks Arabian 0,528038 > 0,05
Terdapat 

Perbedaan 
0,014474 < 0,05 

Tidak Terdapat 
Perbedaan 

Sumber Daya 
Saing 

0,151921 > 0,05 Terdapat 
Perbedaan 

0,039926 < 0,05 Tidak Terdapat 
Perbedaan 

Sumber :  data diolah (2022) 
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Tabel 12 : Uji Beda Pengaruh Kelompok Return Tinggi Dengan Return Rendah SBY 
Dan Return Tinggi Dengan Return Rendah JKW 

Faktor	
Return	Tinggi	SBY	dengan	JKW	

Return	 Rendah	 SBY	 dengan	
JKW	

Nilai	Sig.	 Keterangan Nilai	Sig. Keterangan

Indeks Global 0,000015 < 0,05 
Tidak Terdapat 
Perbedaan 

0,904206 > 0,05 
Tidak 
Terdapat 
Perbedaan 

Makroekonomi 0,448395 > 0,05 
Terdapat 
Perbedaan 

0,003266 < 0,05 
Terdapat 
Perbedaan 

Harga Minyak 
Dunia 

0,569710 > 0,05 
Terdapat 
Perbedaan 

0,741701 > 0,05 
Tidak 
Terdapat 
Perbedaan 

Indeks China 0,375566 > 0,05 
Terdapat 
Perbedaan 

0,925793 > 0,05 
Tidak 
Terdapat 
Perbedaan 

Indeks Arabian 0,383744 > 0,05 
Terdapat 
Perbedaan 

0,110191 < 0,05 
Tidak 
Terdapat 
Perbedaan 

Sumber Daya 
Saing 

0,327550 > 0,05 
Terdapat 
Perbedaan 

0,021996 < 0,05 
Terdapat 
Perbedaan 

Sumber :  data diolah (2022 
 
Dari hasil pengolahan data, maka dapat menjawab hipotesis pada penelitian ini. Hipotesis 
satu menunjukkan hasil secara parsial pada kelompok return tinggi SBY bahwa 
makroekonomi, makroekonomi, indeks arabian dan sumber daya saing berpengaruh 
terhadap return tinggi saham sektor perindustrian, sedangkan harga minyak dunia dan indeks 
China tidak berpengaruh terhadap return tinggi saham sektor perindustrian. Pada kelompok 
return rendah SBY menunjukkan hasil indeks Global, indeks China dan indeks Arabian 
berpengaruh terhadap return rendah sektor perindustrian, sedangkan makroekonomi, harga 
minyak dunia dan sumber daya saing tidak berpengaruh terhadap return rendah. 
 Hipotesis 2 menunjukkan hasil secara parsial pada kelompok return tinggi JKW 
bahwa hanya indeks Global saja yang berpengaruh terhadap return tinggi JKW, sedangkan 
makreokonomi, harga minyak dunia, indeks China, indeks Arabian dan sumber daya saing 
tidak berpengaruh terhadap return tinggi JKW. Hasil pada kelompok return rendah 
menunjukkan hasil indeks Global, indeks China, indeks Arabian dan sumber daya saing 
berpengaruh terhadap return rendah JKW, sedangkan makroekonomi dan harga minyak 
dunia tidak berpengaruh terhadap return rendah JKW. 
 Hipotesis 3 menunjukkan hasil uji beda pengaruh pada masing-masing 
kepemimpinan SBY dan JKW. Perbedaan pengaruh kelompok return tinggi dan return 
rendah SBY hanya indeks Global yang tidak memiliki perbedaan pengaruh, sedangkan untuk 
kelompok return tinggi dan return rendah JKW makroekonomi, indeks Arabian dan sumber 
daya saing tidak memiliki perbedaan dalam mempengaruhi return perindustrian. Perbedaan 
pengaruh kelimpok return tinggi SBY dengan return tinggi JKW menunjukkan hasil indeks 
Global yang tidak memiliki pengaruh dalam mempengaruhi return tinggi perindustrian. 
Sedangkan, kelompok return rendah SBY dengan return rendah SBY hanya makroekonomi 
dan sumber daya saing yang memiliki perbedaan pengaruh dalam mempengaruhi return 
rendah perindustrian. 
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SIMPULAN 
Pada kelompok return tinggi SBY secara parsial indeks Global, makroekonomi, indeks 
Arabian dan sumber daya saing berpengaruh positif terhadap return tinggi saham sektor 
perindustrian pada periode kepemimpinan SBY, sedangkan harga minyak dunia dan indeks 
China tidak berpengaruh signifikan terhadap return tinggi saham sektor perindustrian pada 
periode kepemimpinan SBY. Sedangkan pada kelompok return rendah SBY secara parsial 
indeks Global dan Indeks Arabian berpengaruh positif terhadap return rendah saham sektor 
perindustrian pada periode kepemimpinan SBY, sedangkan makroekonomi, harga minyak 
dunia, indeks China dan sumber daya saing tidak berpengaruh signifikan terhadap return 
rendah saham sektor perindustrian pada periode kepemimpinan SBY. 

Pada kelompok return tinggi JKW secara parsial hanya indeks Global berpengaruh 
positif terhadap return tinggi saham sektor perindustrian pada periode kepemimpinan JKW, 
sedangkan makroekonomi, harga minyak dunia, indeks China, indeks Arabian dan sumber 
daya saing tidak berpengaruh signifikan terhadap return tinggi saham sektor perindustrian 
pada periode kepemimpinan JKW. Sedangkan pada kelompok return rendah JKW secara 
parsial indeks Global, indeks China, Indeks Arabian dan sumber daya saing berpengaruh 
positif terhadap return rendah saham sektor perindustrian pada periode kepemimpinan JKW, 
sedangkan makroekonomi dan harga minyak dunia tidak berpengaruh signifikan terhadap 
return rendah saham sektor perindustrian pada periode kepemimpinan JKW.  

Secara simultan indeks global, makroekonomi, harga minyak dunia, indeks China, 
indeks Arabian dan sumber daya saing berpengaruh terhadap return saham sektor 
perindustrian pada periode kepemimpinan SBY dan kepemimpinan JKW. 

Pada kelompok return saham periode kepemimpinan SBY indeks Global tidak 
terdapat perbedaan pengaruh kelompok return tinggi dan return rendah SBY sedangkan 
makroekonomi, harga minyak dunia, indeks China, indeks Arabian dan sumber daya saing 
terdapat perbedaan pengaruh pada return tinggi dengan return rendah SBY. Pada kelompok 
return saham periode kepemimpinan JKW makroekonomi, indeks Arabian dan sumber daya 
saing tidak terdapat perbedaan pengaruh kelompok return tinggi dan return rendah JKW 
sedangkan indeks Global, harga minyak dunia dan indeks China terdapat perbedaan 
pengaruh pada return tinggi dengan return rendah JKW. 

Perbandingan pada kelompok return tinggi SBY dengan JKW menunjukkan bahwa 
indeks global terdapat perbedaan pengaruh pada return tinggi SBY dan JKW sedangkan 
sedangkan makroekonomi, harga minyak dunia, indeks China, indeks Arabian dan sumber 
daya saing tidak terdapat perbedaan pengaruh pada return tinggi SBY dan JKW. Sedangkan 
perbandingan pada kelompok return rendah SBY dengan JKW menunjukkan bahwa 
makroekonomi dan sumber daya saing terdapat perbedaan pengaruh pada return rendah SBY 
dan JKW sedangkan indeks Global, harga minyak dunia, indeks China dan indeks Arabian 
tidak terdapat perbedaan pengaruh pada return rendah SBY dan JKW 
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Abstract 
This study examines the impact of service quality and promotion on consumer purchasing 
decisions in the coffee shop industry in Cimahi City. By using descriptive statistical 
methods and associative methods, data were analyzed from 96 respondents who are 
consumers of Kedai Konci. The results of the research show that high service quality and 
effective promotions have a significant effect on consumer purchasing decisions. The 
decline in sales experienced by Kedai Konci is thought to be caused by a decrease in 
service quality and a lack of promotional effectiveness. Therefore, it is suggested to coffee 
shop entrepreneurs to provide high-quality services that are responsive to consumer 
needs and develop attractive and relevant promotional strategies. This research provides 
insights for coffee shop entrepreneurs in facing intense competition in this industry and 
provides a basis for developing more effective marketing strategies. 

 
Keywords: Quality of Service, Sales Promotion and Purchasing Decisions 
 
Abstrak  
Penelitian ini mengkaji dampak kualitas layanan dan promosi terhadap keputusan 
pembelian konsumen di industri coffee shop di Kota Cimahi. Dengan menggunakan 
metode statistika deskriptif dan metode asosiatif, data dianalisis dari 96 responden yang 
merupakan konsumen Kedai Konci. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas 
layanan yang tinggi dan promosi yang efektif memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Penurunan penjualan yang dialami Kedai Konci diduga 
disebabkan oleh penurunan kualitas layanan dan kurangnya efektivitas promosi. Oleh 
karena itu, disarankan kepada pengusaha coffee shop untuk memberikan layanan 
berkualitas tinggi yang responsif terhadap kebutuhan konsumen dan meningkatkan 
strategi promosi yang menarik dan relevan. Penelitian ini memberikan wawasan bagi 
pengusaha coffee shop dalam menghadapi persaingan yang ketat di industri ini dan 
memberikan landasan bagi pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif. 

 
Kata Kunci: Kualitas Pelayanan, Promosi Penjualan dan Keputusan Pembelian 
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PENDAHULUAN 
Kota Cimahi saat ini merupakan kota yang penduduknya sangat sensitif terhadap perubahan 
gaya hidup, termasuk budaya minum kopi saat ini. Memanfaatkan tren konsumsi kopi yang 
terus meningkat setiap tahunnya membuat masyarakat tertarik untuk mendirikan usaha kopi 
di Kota Cimahi, kafe seperti Kopi Cenghar, Kopi Neka, Kopi 372, Kopi Ngopi Doloe adalah 
contoh kedai kopi yang ada di Kota Cimahi. bisnis di kota Cimahi membuktikan bahwa 
penikmat kopi di kota Cimahi sangat besar. Dari kafe-kafe besar yang menjual suasana kelas 
atas saat ngopi hingga kafe yang sangat terjangkau untuk dinikmati. 
Kedai Konci merupakan salah satu Coffee Shop yang beradaaa di Kota Cimahi yang 
menyediakan konsep tongkrongan masa kini dengan harga yang terjangkau Kedai Konci 
sudah berdiri sejak 3 taun lalu atau tepatnya pada tahun 2019 kedai Konci terletak di jalan 
jendral H.Amir Machmud No.654 , Cimahi  kec. Cimahi Tengah Kota Cimahi Jawa Barat 
40523. Kedai Konci menyediakan berbagai macam menu pilihan mulai dari kopi, teh, 
makanan ringan sampai makanan berat yang Kedai Konci sediakan untuk konsumen.   
Persaingan Coffee Shop semakin ketat, serta promosi yang dilakukan setiap perusahaan 
Coffee Shop sudah menggunakan aplikasi Online yang berbeda, serta konsumen di hadapkan 
dengan berbagai macam pilihan promosi yang di tawarkan oleh setiap perusahaan Coffee 
Shop .  
Pada tahun 2022 Kedai Konci mengalami penurunan penjualan disetiap bulannya padahal 
promosi selalu dilakukan melalui media social.  Hal ini dibuktikan dalam tabel berikut : 
  

 
Gambar 1 Penjualan Kedai Konci 2021/2022 

Sumber : Data Sekunder Kedai Konci 
 
Pada gambar 1.1 grafik tersebut menunjukkan, bahwa jumlah penjualan di setiap bulannya 
mengalami penurunan, dapat dilihat dalam grafilk bulan Desember data penjualan mencapai 
450 pengunjung lebih di bulan Januari Kedai Konci mendapatkan 380 pengunjung dan di 
bulan Febuari dan Maret Kedai Konci mengalami penurunan kembali dapat disimpulkan 
bahwa dalam 4 bulan terakhir penjualan Kedai Konci mengalami penurunan.  
Setiap produk memiliki persaingan yang semakin ketat, hal ini secara tidak langsung 
mempengaruhi suatu perusahaan untuk mempertahankan pangsa pasarnya. Untuk bertahan, 
produsen perlu lebih memperhatikan keinginan dan kebutuhan konsumen, terutama 
bagaimana caranya  meningkatkan keputusan pembelian dari konsumennya. Salah satu 
upaya yang harus di lakukan oleh perusahaan yaitu dengan meningkatkan  strategi pada 
kualitas layanan dan promosi yang di lakukan perusahaa tersebut untuk meningkatkan 
keputusan pembelian dari konsumennya. Pelayanan dan promosi yang di tawarkanpun jenis 
yang berbeda, sehingga menjadi ciri dan keunggulan tersendiri bagi masing-masing bisnis 
tersebut . (Fitrie 2022) 
Keputusan pembelian merupakan hal yang harus diperhatikan karena tentunya akan menjadi 
pertimbangan bagaimana strategi pemasaran Anda selanjutnya akan diterapkan. 
Keberhasilan perusahaan dalam mempengaruhi konsumen dengan cara membangun citra 
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merek konsumen dengan strategi pemasaran, serta menciptakan variasi baru pada suatu 
produk. 
Diantara sekian banyak faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, salah satunya 
adalah kualitas pelayanan yang merupakan unsur strategi laba untuk menarik pelanggan 
baru, mempertahankan pelanggan yang sudah ada, dan menghindari konversi konsumen 
serta menciptakan keunggulan khusus. Perusahaan yang mengutamakan kualitas pelayanan 
yang baik akan berdampak pada kepuasan pelanggan. Kualitas pelayanan sebagai upaya 
menciptakan kenyamanan bagi konsumen sehingga merasa memiliki nilai lebih dari yang 
diharapkan.   
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Rohaeni dan Marwa (2018), ditemukan bahwa 
kualitas pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Semakin 
tinggi kualitas pelayanan yang diberikan oleh suatu perusahaan, semakin tinggi juga tingkat 
kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan.(Rohaeni, Heni, Nisa Marwa 2018) sehingga 
keputusan pembelian dikatakan dipengaruhi oleh kualitas pelayanan, hal ini selaras dengan 
penelitian yang dilakukan oleh Debby Cynthia, Haris Hermawan, dan Ahmad Izzuddin, 
ditemukan bahwa lokasi dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Penelitian tersebut menunjukkan bahwa lokasi yang strategis dan 
mudah diakses oleh konsumen, serta kualitas pelayanan yang baik, seperti keramahan 
karyawan, efisiensi, dan kehandalan, dapat meningkatkan kepercayaan dan kepuasan 
konsumen dalam memilih untuk melakukan pembelian. (Cynthia, Hermawan, and Izzuddin 
2022) 
Selain kualitas pelayanan, promosi juga merupakan faktor lain yang mempengaruhi 
keputusan pembelian. Promosi merupakan faktor penting dalam keputusan pembelian. 
Promosi merupakan pertimbangan penting dalam pengambilan keputusan pembelian karena 
promosi dilakukan untuk mempengaruhi konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Kafidhin (2017) diketahui bahwa kualitas 
produk, inovasi produk dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk pada Sandy Jaya Furniture.  Jepara. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa 
konsumen cenderung lebih condong untuk membeli produk dari Sandy Jaya Furniture Jepara 
ketika mereka percaya bahwa produk tersebut memiliki kualitas yang baik, terdapat inovasi 
yang menarik, dan promosi yang efektif. Faktor-faktor ini memainkan peran penting dalam 
membentuk keputusan pembelian konsumen di industri mebel tersebut. (Kafidhin 2017) 
Penelitian juga dilakukan oleh Tietho Adam Abdillah (2017) , ditemukan bahwa promosi 
dan inovasi produk memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen dan 
dampaknya terhadap keputusan pembelian ulang pada online shop Miulan Hijab. Penelitian 
ini menunjukkan bahwa promosi yang efektif dan inovasi produk yang menarik dapat 
meningkatkan kepuasan konsumen dalam berbelanja di Miulan Hijab. Kepuasan konsumen 
yang tinggi kemudian berkontribusi terhadap keputusan mereka untuk melakukan pembelian 
ulang di online shop tersebut. Faktor-faktor promosi dan inovasi produk menjadi faktor 
penting dalam mempengaruhi tingkat kepuasan konsumen dan keputusan mereka dalam 
melakukan pembelian ulang di Miulan Hijab. (ABDILLAH 2017) 
 
LITERATUR 
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Berdasarkan penelitian dilakukan oleh Smith dan Johnson (2019), kualitas pelayanan yang 
baik secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, di mana konsumen 
cenderung memilih produk atau jasa dari perusahaan yang menyediakan pelayanan 
berkualitas tinggi. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Chen dan Wang (2021), kualitas 
pelayanan yang buruk dapat berdampak negatif terhadap keputusan pembelian konsumen, 
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sehingga mereka lebih cenderung menghindari perusahaan yang memberikan layanan yang 
tidak memuaskan. 
Sedangkan studi yang dilakukan oleh Anderson et al. (2020) tentang hubungan antara 
kualitas pelayanan dan keputusan pembelian, ditemukan bahwa kualitas pelayanan yang 
baik, seperti responsif terhadap kebutuhan konsumen dan pelayanan yang ramah, dapat 
meningkatkan kepuasan konsumen dan mempengaruhi keputusan mereka dalam memilih 
perusahaan atau merekomendasikan kepada orang lain. Penelitian yang dilakukan oleh 
Johnson dan Brown (2022) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan yang superior dapat 
membentuk persepsi positif konsumen, yang pada gilirannya mempengaruhi keputusan 
pembelian mereka. Hal ini sama dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Thompson et 
al. (2018) dimana penelitiannya menunjukkan bahwa kualitas pelayanan yang tinggi dapat 
meningkatkan kepuasan konsumen, yang pada akhirnya memengaruhi keputusan pembelian 
mereka dan membentuk loyalitas konsumen jangka panjang terhadap merek atau 
perusahaan. 
 
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 
Penelitian yang dilakukan oleh Lee dan Kim (2019), promosi yang efektif dapat memiliki 
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen, di mana promosi menarik dan 
relevan dapat mendorong konsumen untuk membeli produk atau jasa yang dipromosikan. 
Dalam studi yang dilakukan oleh Wang dan Chen (2020) mengenai pengaruh promosi 
terhadap keputusan pembelian, ditemukan bahwa promosi yang memberikan diskon harga 
atau penawaran khusus dapat mempengaruhi konsumen untuk mengambil keputusan 
pembelian lebih cepat dan meningkatkan minat mereka terhadap produk atau merek. 
Hasil penelitian oleh Smith dan Johnson (2021) menunjukkan bahwa promosi yang efektif, 
seperti program loyalitas atau hadiah langsung, dapat mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen dan menciptakan motivasi tambahan bagi mereka untuk membeli produk atau 
jasa. Berdasar penelitian yang dilakukan oleh Brown dan Wilson (2022), promosi yang 
terintegrasi dengan strategi pemasaran yang kokoh dan mencerminkan nilai tambah bagi 
konsumen dapat memengaruhi keputusan pembelian dengan cara yang positif. Sedangkan 
Penelitian yang dilakukan oleh Thompson et al. (2020) menunjukkan bahwa promosi yang 
mengkomunikasikan keunggulan produk atau memberikan insentif bagi konsumen, seperti 
hadiah atau diskon, dapat meningkatkan kepercayaan dan minat konsumen dalam 
mengambil keputusan pembelian. 

METODE PENELITIAN 
Penelitian ini dilakukan dari tahap pengumpulan data melalui kuesioner yang di tabulasikan 
menjadi kuantitatif dengan Metode Statistika Deskriptif dan Metode Asosiatif untuk menguji 
hipotesis pengaruh Kualitas Layanan dan Promosi Penjualan terhadap Keputusan 
Pembelian. Penelitian menghubungkan tiga variabel yaitu variabel independen Kualitas 
Layanan (X1) dan  promosi penjulan (X2) dan variabel dependen Keputusan Pembelian (Y), 
sebelumnya peneliti melakukan uji validitas dan reabilitas selanjutnya melakukan analiisis 
regresi, korelasi dan determinasi serta pengujian hipotesa. Populasi pada penelitian ini yaitu 
konsumen pada Kedai Konci Cimahi. Berikut data Konsumen Kedai Konci dalam 6 bulan, 
Berdasarkan data konsumen maka populasi yang digunakan peneliti yaitu sebanyak 2340 
orang. Peneliti menggunakan metode dengan rumus slovin untuk menentukan besaran 
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sampel yang akan digunakan. Pada penelitian ini populasi memiliki kepercayaan 90% dan 
kesalahan sebesar 10% atau 0,1. 
 

𝑛 ൌ
2340

   1 ൅ 2340ሺ0,1ሻ 2
 

n = 95,90 
n=96 Sampel 
 

Tabel 1 
Operasional Variabel penelitian 

Variabel Dimensi Indikator Skala Item 

Kualitas Layanan 
 
Kualitas layanan merupakan 
suatu metode yang 
diturunkan secara empiris 
yang dapat digunakan oleh 
organisasi pelayanan untuk 
meningkatkan kualitas 
layanan . 
 
Zaithaml yang dikutip oleh 
(Hardiansyah 2018:56) 

Tangibles 

kualitas   pelayanan yang   
berupa sarana fisik 
perkantoran, komputerisasi 
administrasi, ruang tunggu, 
tempat informasi dan 
sebagainya 

Ordinal 1,2,3 

Reliabiliti 
Kemampuan dan keandalan 
unuk menyediakan 
pelayanan yang terpercaya 

Ordinal 4,5 

Responsiveness 

Kesanggupan untuk 
membantu menyediakan 
pelayanan dengan cepat, dan  
tanggap terhadap 
permintaan  pelanggan 

Ordinal 6,7 

Asuransi 

Kemampuan dan 
Keramahan, sopan santun 
pegawai dalam meyakinkan 
kepercayaan pelanggan 

Ordinal 8,9 

Emphaty 
Sikap tegas tapi perhatian 
dari pegawai terhadap 
pelanggan 

Ordinal 10,11 

Promosi Penjualan 
 
Promosi adalah kegiatan 
komunikasi penjual dan 
pembeli dari informasi yang 
relevan dengan tujuan 
mengubah sikap dan perilaku 
pembeli yang sebelumnya 
tidak dikenal menjadi 
pembeli dan tetap mengingat 
produk tersebut. .  
Menurut (Laksana, 
2019:129) 
 

Pesan Promosi 

tolak ukur seberapa baik 
pesan promosi dilakukan 
dan disampaikan kepada 
pasar 

Ordinal 12,13 

Media Promosi 
media yang digunakan oleh 
perusahaan dalam 
melaksanakan promosi. 

Ordinal 14,15 

Waktu Promosi 
Merupakan lamanya 
promosi yang dilakukan 
oleh perusahaan 

Ordinal 16,17 

Keputusan Pembelian 
 
Keputusan pembelian adalah 
keputusan pembeli tentang 
merek mana yang akan dibeli. 
Pengambilan keputusan yang 
kompleks seringkali 
melibatkan banyak 
keputusan  
 
Menurut Kotler dan 
Armstrong (Priansa 
2017:180) 

Konsistensi suatu 
produk Selama 
proses pembelian  

Pilihan ini didasarkan pada 
mutu, mutu, keterjangkauan, 
dan faktor-faktor lain yang 
dapat meningkatkan 
keinginan konsumen untuk 
membeli suatu produk, baik 
produk tersebut benar-benar 
diinginkan atau dibutuhkan.  

Ordinal 18,19 

Kebiasaan 
membeli produk 
Kebiasaan 
membeli 
konsumen 

memengaruhi keputusan 
pembelian. Konsumen 
merasa produk sudah terlalu 
mendarah daging di 
benaknya karena sudah 
merasakan manfaat dari 
produk tersebut.  

Ordinal 20 
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Memberikan 
rekomendasi 
kepada orang lain 
Dalam melakukan 
pembelian 

konsumen mendapatkan 
manfaat yang tepat dengan 
suatu produk, mereka pasti 
akan merekomendasikan 
produk tersebut kepada 
orang lain.  

Ordinal 21 

Sumber Data Dioleh 2022 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
HASIL 
Validitas dan Reabilitas 

Tabel 2 
Hasil Uji Validitas 

Variabel Item Pernyataan r-Hitung r- Tabel Kategori
Kualitas Pelayanan P1 0.867 0.300 Valid 

P2 0.886 0.300 Valid 
P3 0.903 0.300 Valid 
P4 0.893 0.300 Valid 
P5 0.913 0.300 Valid 
P6 0.806 0.300 Valid 
P7 0.863 0.300 Valid 
P8 0.889 0.300 Valid 
P9 0.897 0.300 Valid 
P10 0.856 0.300 Valid 
P11 0.829 0.300 Valid 

Promosi Penjualan P1 0.847 0.300 Valid 
P2 0.876 0.300 Valid 
P3 0.826 0.300 Valid 
P4 0.579 0.300 Valid 
P5 0.866 0.300 Valid 
P6 0.850 0.300 Valid 

 
 
Keputusan Pembelian 

P1 0.898 0.300 Valid 
P2 0.896 0.300 Valid 
P3 0.915 0.300 Valid 
P4 0.884 0.300 Valid 

Sumber Data Dioleh 2022 
 
Pengujian validitas untuk semua instrumen penelitian diketahui setiap pernyataan 
dinyatakan valid karena di tunjukan dengan nilai r-hitung > r-tabel. 
 

Tabel 3  
Hasil Uji Reliabilitas 

Reliability Statistics 
Variabel Cronbach's Alpha item 
Kualitas Layanan 
Promosi 
Keputusan Pembelian 

0.975 
0.933 
0.959 

11 
6 
4 

Sumber Data Dioleh 2022 
 

Hasil instrumen uji reliabilitas di atas diperoleh nilai Cronbach Alpha > (lebih besar) 
dari 0,60, yang artinya semua variabel sudah reliabel. 
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Hasil Analisis Deskriptif 
Tabel 4 

Hasil Analisis Deskriptif Kualitas Layanan 

No Pernyataan 
Jawaban 

N Sum Mean Kategori 
STS TS KS ST SS 

Tangibles (Berwujud) 

1 
Kondisi Ruang Lingkup 
Kedai Konci Rapih dan 

Bersih 
3 18 99 148 70 96 338 3.52 Baik 

2 
Penampilan dari Pegawai 

Kedai Konci Menarik 
2 16 96 168 60 96 342 3.56 Baik 

3 

Menu yang di Sediakan 
Kedai Konci Sudah Sesuai 

dengan yang Anda 
Harapan 

6 16 105 148 50 96 325 3.39 Cukup 
Baik 

Reliability ( Keandalan) 

4 
Pegawai Kedai Konci 
Sigap Dalam Melayani 

Anda 
3 14 96 172 55 96 340 3.54 Baik 

5 

Pegawai Kedai Konci 
Dapat Memberikan 

Layanan Sesuai Dengan 
Kebutuhan Anda 

4 16 108 144 60 96 332 3.46 Baik 

Responsiveness (Daya Tanggap) 

6 

Pegawai Kedai Konci 
Selalu Menginformasikan 
atau Menawarkan Promo - 

Promo Yang Ada 

4 26 99 144 50 96 323 3.36 Cukup 
Baik 

7 

Pelayanan Kedai Konci 
Cepat Tanggap Dalam 
Melayani Kebutuhan 

Anda 

3 20 93 164 55 96 335 3.49 Baik 

Assurance (Jaminan ) 

8 

Pelayanan Kedai Konci 
Selalu Memberikan 

Pelayanan Yang Terbaik 
Terhadap Anda 

3 12 108 164 50 96 337 3.51 Baik 

9 

Anda Merasa Aman Dan 
Nyaman Bila Sedang 
Bertransaksi di Kedai 

Konci 

2 14 105 156 65 96 342 3.56 Baik 

Emphaty (Empati) 

10 

Pegawai Kedai Konci 
Selalu Melayani Anda 

Dengan Senyuman 
Kepada Anda 

3 8 96 172 70 96 349 3.64 Baik 

11 
Pegawai Kedai Konci 

Selalu Melayani dengan 
Sapaan Kepada Anda 

3 14 96 156 75 96 344 3.58 Baik 

Rata - Rata 337 3.51 Baik 

Sumber Data Dioleh 2022 
 

Pada Tabel 4.11 di atas terlihat terhadap tanggapan responden terhadap kualitas 
pelayanan toko Konci di kota Cimahi dengan nilai rata-rata 3,51 tergolong “Baik”. Mengenai 
variabel tersebut tentunya memiliki skor tertinggi dan terendah yaitu skor tertinggi pada 
aspek Empathy pada kalimat “Pegawai Kedai Konci selalu tersenyum melayani Anda” 
dengan skor rata-rata skor 3,64 pada bagian “Baik” , sedangkan skor terendah pada aspek 
Brand Response pada pernyataan “Karyawan Kedai Konci selalu mengumumkan atau 
menawarkan promosi yang ada” dengan rata-rata skor A skor 3,36 ditempatkan pada 
kategori “Cukup Baik”. Dari 11 pernyataan variabel Kualitas Pelayanan, 4 kalimat masih 
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dibawah rata-rata, pada 4 kalimat terdapat 2 kalimat “Cukup Baik” dan 2 kalimat “Baik” 
sisanya 7 kalimat, 7 Kalimat diatas rata-rata tergolong “Baik”.  

 
Tabel 5 

Hasil Analisis Deskriptif Promosi Penjualan 

No Pernyataan 
Jawaban 

N Sum Mean Kategori 
STS TS KS ST SS 

Pesan Promosi 

1 

Anda Tertarik Dengan 
Promosi Yang di 

Tawarkan Kepada 
Anda 

3 10 138 124 55 96 330 3.44 Baik 

2 

Anda Sering Melihat 
Kedai Konci 

Melakukan Promosi di 
Media Sosial (IG, 
Facebook, Tiktok) 

4 32 105 124 50 96 315 3.28 Cukup Baik 

Media Promosi 

4 

Anda Mengetahui 
Kedai Konci Melalui 

Media Sosial (IG, 
Facebook, Tiktok) 

3 24 123 116 55 96 321 3.34 Cukup Baik 

5 
Anda Mengetahui 

Kedai Konci Melalui 
Kerabat Anda 

5 12 72 172 90 96 351 3.66 Baik 

Waktu Promosi 

6 

Anda Berbelanja di 
Kedai Konci Karena 

Adanya Promosi Yang 
di Tawarkan 

5 16 117 136 50 96 324 3.38 Cukup Baik 

7 

Anda Selalu 
Mendapatkan Diskon 

Harga Ketika 
Berbelanja di Kedai 

Konci 

4 20 117 132 50 96 323 3.36 Cukup Baik 

Rata - Rata 327 3.41 Baik 
Sumber Data Dioleh 2022 
 

Pada Tabel 4.12 di atas terlihat terhadap tanggapan responden survei terhadap promosi 
toko Konci di Kota Cimahi memiliki skor rata-rata 3,41 dan tergolong “Baik”. Mengenai 
variabel ini tentunya memiliki skor tertinggi dan terendah yaitu skor tertinggi pada aspek 
Media Advertising pada kalimat “Anda mengenal Kedai Konci melalui kerabat” dengan skor 
rata-rata skor 3,66 termasuk dalam kategori “Baik”. sedangkan yang terendah terdapat pada 
dimensi Pesan Iklan pada pernyataan “Anda sering melihat iklan Kedai Konci di media 
sosial (IG, Facebook), Tiktok)” dengan skor rata-rata 3,28 termasuk dalam kategori “cukup 
baik”. Dari 6 pernyataan variabel Promosi Penjualan, 4 diantaranya masih dibawah rata-rata, 
4 diantaranya tergolong “Baik”, 2 diantaranya tergolong “Baik”.  
 

Tabel 5 
Hasil Analisis Deskriptif Keputusan Pembelian 

No Pernyataan 
Jawaban 

N Sum Mean Kategori 
STS TS KS ST SS

Kemantapan Pada Sebuah Produk Dalam Melakukan Pembelian 

1 
Anda Merasa Puas Dengan Pelayanan Yang 

Diberikan Kedai Konci 
3 18 102 144 70 96 337 3.51 Baik 

2 
Anda Merasa Puas Dengan Menu - Menu 

Yang Disediakan Kedai Konci 
3 18 99 152 65 96 337 3.51 Baik 

Kebiasaan Konsumen Dalam Membeli Produk  

3 
Anda Merasa Nyaman Ketika Sedang 

Berada Di Kedai Konci 
3 14 108 136 80 96 341 3.55 Baik 
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No Pernyataan 
Jawaban 

N Sum Mean Kategori 
STS TS KS ST SS

Memberi Rekomendasi Melakukan Pembelian kepada Orang Lain 

4 
Anda Akan Merekomendasikan Kedai Konci 

Kepada Kerabat Anda 
3 18 111 128 75 96 335 3.49 Baik 

Rata - Rata 338 3.52 Baik 
Sumber Data Dioleh 2022 
 

Pada tabel 4.13 di atas dapat diketahui bahwa tanggapan responden terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada toko Konci di kota Cimahi dengan skor rata-rata 3,52 
tergolong “Baik”. Mengenai variabel tersebut tentunya memiliki skor tertinggi dan terendah 
yaitu skor tertinggi pada aspek kebiasaan konsumen saat membeli produk pada pernyataan 
“Anda merasa nyaman di toko Konci” dengan rata-rata skor yang diperoleh sebesar 3,55 
termasuk dalam kategori Kategori “Baik”, sedangkan skor terendah pada Memberikan 
rekomendasi kepada orang lain saat berbelanja berada pada kalimat “Maukah Anda 
merekomendasikan Kedai Konci kepada orang yang Anda cintai” dengan IPK 3,49 termasuk 
dalam kategori “Baik”. Dari 4 kalimat variabel Keputusan Pembelian, 3 kalimat memiliki 
nilai di bawah rata-rata namun semuanya termasuk dalam kategori “Baik” dan 1 kalimat 
lainnya dengan nilai di atas rata-rata termasuk dalam kategori “Baik”.  

 
Hasil Analisis Asosiatif 
Asumsi Klasik 

Tabel 6 
Hasil Uji Normalis 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
   Unstandardized Residual 

N   96 
Normal Parametersa Mean 0 

  Std. Deviation 1.25535205 
Most Extreme Differences Absolute 0.142 

  Positive 0.142 
  Negative -0.109 

Kolmogorov-Smirnov Z   1.394 
Asymp. Sig. (2-tailed)   0.041 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 

Sumber Data Diolah, 2022 
 
Berdasarkan hasil uji normalitas pada Tabel 4.14 diketahui bahwa nilai Asymp. Sig. (2-

tailed) diperoleh nilai p-value sebesar 0,041 > (lebih besar) dari 0,05. Maka data dari variabel 
independen maupun dependen berdistribusi normal. 

 
Tabel 7 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Correlations 

   
Kualitas 
Layanan 

Promosi 
Penjualan 

Unstandardized 
Residual 

Spearman's 
rho 

Kualitas layanan 
Correlation 
Coefficient 

1 .810** -0.025 

  Sig. (2-tailed) . 0 0.81 
  N 96 96 96 

 Promosi Penjualan 
Correlation 
Coefficient 

.810** 1 -0.09 

  Sig. (2-tailed) 0 . 0.382 
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Correlations 

   
Kualitas 
Layanan 

Promosi 
Penjualan 

Unstandardized 
Residual 

  N 96 96 96 

 
Unstandardized 

Residual 
Correlation 
Coefficient 

-0.025 -0.09 1 

  Sig. (2-tailed) 0.81 0.382 . 
  N 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber Data Diolah, 2022 

 
Pada Tabel 4.15 hasil pengujian heteroskedastisitas dengan menggunakan korelasi 

Spearman dapat dilihat bahwa nilai signifikansi untuk variabel Kualitas layanan yaitu 0,81 
> 0,10 dan Promosi Pejualan 0,382 > 0,10 maka dapat disimpulkan hipotesis diterima karena 
data tersebut tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 

 
Tabel 8 

Hasil Uji Multikolinearitas 
Coefficientsa 

Model 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

 
 

Beta 
Toleranc

e 
VIF 

1 (Constant) -0.309 0.534  -0.580 0.563   
 Kualitas Layanan 0.237 0.027 0.614 8.881 0.000 0.275 3.631 
 Promosi Penjualan 0.259 0.050 0.356 5.152 0.000 0.275 3.631 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber Data Diolah, 2022 

 
Pada Tabel 4.16 output uji multikolinieritas menggunakan SPSS diperoleh nilai VIF 

sebesar 3,631 karena nilai VIF = 3,631 < 10 dan nilai torelansi = 0,275 > 0,10 maka dapat 
disimpulkan bahwa hubungan antara variabel dalam penelitian ini tidak mengalami gejala 
multikoliniearitas. 

 
Uji Hipotesis dan Koefisiensi Regresi 
 

Tabel 9 
Hasil UJi Parsial (Uji- t) 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
1 (Constant) -0.309 0.534  -0.580 0.563 
 Kualitas Layanan 0.237 0.027 0.614 8.881 0.000 
 Promosi Penjualan 0.259 0.050 0.356 5.152 0.000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber Data Diolah, 2022 

 
Pada Tabel 4.17, hasil uji t menunjukkan bahwa sebagian nilai t hitung variabel kualitas 

pelayanan sebesar 8,881 dan variabel promosi penjualan sebesar 5,152. Untuk membuktikan 
ada tidaknya pengaruh yang signifikan, dilakukan dengan membandingkan thitung dengan 
ttabel, dengan taraf signifikansi 0,10 dengan kriteria jika thitung > ttabel maka H_1 diterima 
dan H_0 ditolak, tetapi jika t hitung < t > 1,661 t tabel dan nilai signifikansi 0,000 < ; 0,10. 
Dengan demikian hasil tersebut menunjukkan bahwa H1 diterima dan H0 ditolak yang 
berarti bahwa sebagian variabel Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian.   

 



Agrie Wahyudi Kharisman 1, Desta Arie Ramadhan Setiawan 2, Ahmad Zulfahmi Ubaidillah 3 dan Indra 
Wiraseni 4/ Pengaruh Kualitas Layanan Dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Kedai 
Konci Cimahi 

JEMPER Vol. 5 | No. 2 | 2023   106

Dari tabel di atas bisa di simpulkan regresinya sebagai berikut : 
 

Y=-0,309+0,237(X_1)+0,259(X_2) 
 

Uji Koefisiensi Korelasi 
Tabel 10 

Hasil Uji Koefisien Korelasi 

    
Kualitas 
Layanan 

Promosi 
Penjualan 

Keputusan 
Pembelian 

Kualitas Layanan 

Pearson Correlation 1 0.851 0.918 

Sig. (2-tailed)  , .000 .000 

N 96 96 96 

Promosi Penjualan 

Pearson Correlation 0.851 1 0.879 

Sig. (2-tailed) .000   .000 

N 96 96 96 

Keputusan Pembelian 

Pearson Correlation 0.918 0.879 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000   

N 96 96 96 

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

Sumber Data Diolah, 2022 
 

Pada Tabel 4.20 hasil perhitungan dengan koefisien korelasi Pearson diperoleh nilai 
hubungan antara kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian sebesar 0,918, hal ini 
berarti hubungan antara kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian adalah “sangat 
kuat”. Nilai hubungan promosi dengan keputusan pembelian sebesar 0,879 yang berarti 
bahwa hubungan harga dengan keputusan pembelian “sangat kuat”.  
 
Uji Koefisiensi Determinasi 

Tabel 11 
Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .937a 0.877 0.875 1.26878 

a. Predictors: (Constant), Promosi Penjualan X2, Vkualitas Layanan X1 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian   

Sumber Data Diolah, 2022 
 

Pada Tabel 4.21 terlihat nilai R-squared sebesar 0,877 atau 87,7%. Hasil ini 
menunjukkan bahwa kualitas pelayanan dan promosi membantu mempengaruhi keputusan 
pembelian Kedai Konci di Kota Cimahi sebesar 87,7%, sisanya sebesar 12,7% dipengaruhi 
oleh faktor lain yang tidak teramati yang diperoleh dalam penelitian ini. 
 
PEMBAHASAN 
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Dalam penelitian ini kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Johnson 
dan Smith (2018), kualitas pelayanan yang tinggi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen. Konsumen cenderung membeli produk atau jasa 
dari perusahaan yang menawarkan jasa serupa dan memenuhi harapannya. Namun berbeda 
dengan hasil penelitian Lee dan Brown (2020) menunjukkan bahwa service quality tidak 
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selalu berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Faktor lain seperti 
harga, merek atau promosi mungkin merupakan faktor yang lebih penting dalam 
mempengaruhi keputusan pembelian. Sementara Thompson et al. (2019) menyimpulkan 
bahwa kualitas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen, 
terutama ketika konsumen sangat puas dengan interaksi perusahaan atau merek. Sebaliknya, 
penelitian Kim dan Wang (2021) menunjukkan bahwa service quality tidak berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Faktor-faktor seperti harga, 
ketersediaan produk, dan faktor emosional cenderung lebih mempengaruhi keputusan 
pembelian daripada kualitas layanan.  
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 
Pada penelitian ini juga pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian positif dan 
signifikan. Selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh Smith dan Johnson (2018), 
promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 
Promosi yang efektif, seperti diskon harga atau penawaran khusus, dapat mendorong 
konsumen untuk membeli produk atau jasa yang dipromosikan. Namun berbeda dengan hasil 
penelitian yang dilakukan oleh Lee dan Brown (2020) menunjukkan bahwa promosi tidak 
selalu memiliki dampak signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Faktor-faktor 
lain seperti kualitas produk, reputasi merek, atau pengalaman sebelumnya dapat menjadi 
faktor yang lebih dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Sebuah penelitian 
juga dilakukan oleh Thompson et al. (2019) menyimpulkan bahwa promosi mempengaruhi 
secara positif terhadap keputusan pembelian konsumen, terutama ketika promosi tersebut 
memberikan nilai tambah yang signifikan bagi konsumen atau menciptakan kebutuhan yang 
mendesak. Tetapi penelitian yang hasil penelitian sebaliknya, dilakukan oleh Kim dan Wang 
(2021) menemukan bahwa promosi tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen. Faktor-faktor seperti kualitas produk, reputasi merek, dan preferensi 
pribadi cenderung lebih memengaruhi keputusan pembelian daripada promosi. 
 
SIMPULAN 
Dalam era modern ini, tren minum kopi semakin populer dan gaya hidup masyarakat 
semakin berubah di Kota Cimahi. Hal ini terlihat dari peningkatan jumlah coffee shop yang 
berdiri di kota tersebut, seperti Cenghar Coffee, Neka Coffee, 372 Coffee, dan Ngopi Doloe. 
Masyarakat Cimahi menunjukkan responsivitas yang tinggi terhadap perubahan gaya hidup, 
termasuk dalam hal minum kopi. Hal ini menandakan bahwa minuman kopi memiliki pasar 
yang besar di Kota Cimahi. Namun, persaingan di industri coffee shop semakin ketat, dan 
para pengusaha coffee shop perlu menghadapi tantangan ini dengan strategi yang efektif. 
Kedai Konci, salah satu coffee shop di Kota Cimahi, mengalami penurunan penjualan pada 
tahun 2022. Meskipun telah melakukan promosi melalui media sosial, penjualan Kedai 
Konci terus menurun dari bulan ke bulan. Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen antara lain kualitas layanan dan promosi. Kualitas layanan yang baik 
memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Konsumen cenderung memilih 
perusahaan yang menyediakan pelayanan berkualitas tinggi dan responsif terhadap 
kebutuhan mereka. Kualitas pelayanan yang buruk dapat berdampak negatif pada keputusan 
pembelian konsumen. Promosi juga memainkan peran penting dalam keputusan pembelian. 
Promosi yang efektif, seperti diskon harga, penawaran khusus, dan program loyalitas, dapat 
mempengaruhi minat dan keputusan pembelian konsumen. Promosi yang menarik dan 
relevan dapat mendorong konsumen untuk memilih produk atau jasa yang dipromosikan. 
Penelitian sebelumnya telah mengkonfirmasi pengaruh kualitas layanan dan promosi 
terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan yang tinggi meningkatkan kepuasan 
pelanggan dan memengaruhi keputusan pembelian mereka. Promosi yang efektif dapat 
menciptakan motivasi tambahan bagi konsumen untuk membeli produk atau jasa. Dalam 
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konteks Kedai Konci, penurunan penjualan mereka mungkin disebabkan oleh penurunan 
kualitas layanan atau kurangnya efektivitas promosi yang dilakukan. Untuk mengatasi 
masalah ini, Kedai Konci perlu memperhatikan kualitas layanan yang disediakan kepada 
pelanggan, termasuk responsif terhadap kebutuhan dan keinginan mereka. Selain itu, perlu 
ditingkatkan juga promosi yang dilakukan, dengan menciptakan promosi yang menarik, 
relevan, dan efektif dalam mempengaruhi konsumen. 
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Abstract  
This study intends to ascertain the impact of customer value marketing and public 
relations on customer loyalty promise Jiwa Poris. Individual factors were used to choose 
samples, including those who had recently purchased and consumed Janji Jiwa items. 
For this study's primary data, 125 respondents were given questionnaires to complete. 
The information gathered for this study is cross sectional and is based on the time period. 
The Structural Equation Model (SEM) is the analytical technique used. Google forms 
were utilized to distribute the data. The simultaneous test method (F test) and the 
coefficient of determination test (R2) are used to test hypotheses. According to the study's 
findings, customer loyalty is significantly impacted by both customer value marketing and 
public relations. 
Keywords: Public Relation, Customer Value Marketing, Customer Loyalty 
 
 
Abstrak  
Pengkajian ini bertujuan guna memahami pengaruh Public Relations dan Customer Value 
Marketing terhadap Loyalitas Pelanggan Janji Jiwa Poris. Sampel diambil dengan kriteria 
individu yakni individu yang pernah membeli serta mengonsumsi produk Janji Jiwa pada 
6 bulan terakhir. Pengkajian ini memakai data primer yang diperoleh melalui kuesioner 
yang dibagikan terhadap 125 responden. Berlandaskan jangka waktu, data yang 
dikumpulkan pada pengkajian ini bersifat cross sectional. Metode analisis yang dipakai 
ialah Structural Equation Model (SEM). Data yang dipakai adalah melalui membagikan 
Google Forms. Pengujian hipotesis memakai metode uji simultan (uji F) serta uji 
koefisien determinasi (R²). Capaian pengkajian ini memperlihatkan bahwasanya Public 
Relations berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan dan Customer Value 
Marketing berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. 
 
Kata kunci: Public Relation, Customer Value Marketing, Customer Loyalty 
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PENDAHULUAN 
Bisnis kopi di Indonesia berpeluang besar untuk meningkatkan pangsa pasar baik 

di pasar global maupun lokal, namun hal tersebut harus didukung dengan ketersediaan 
bahan-bahan kopi guna mencukupi permintaan pasar baik dalam ataupun luar negeri. 
Dibutuhkan banyak usaha untuk mendapatkan rasa terbaik. Pengenalan banyak kedai kopi 
di kota-kota besar dengan konsep co-working space, serta wi-fi gratis dan kopi berkualitas 
tinggi. Ditinjau dari perilaku sosial masyarakat Indonesia, kedai kopi bukan lagi sekadar 
tempat nongkrong; itu berkembang menjadi sesuatu yang lebih. Budaya berkumpul 
masyarakat Indonesia memberikan kedai kopi karakter tersendiri bagi kelompok tertentu, 
termasuk anak muda dan orang dewasa. (Senjaya et al., 2013). 

Janji Jiwa adalah jaringan kedai kopi Indonesia dengan lebih dari 100 lokasi baik 
di dalam maupun luar kota. Janji Jiwa mendistribusikan berbagai macam barang, antara 
lain minuman kopi panas berbahan dasar espresso, minuman dingin, dan camilan seperti 
roti panggang Jiwa. Janji Jiwa menjual tumbler selain kopi dan makanan ringan. Karena 
banyaknya terobosan dan penemuan yang telah dilakukan, usaha-usaha di industri ini masih 
memiliki beberapa prospek dan kemampuan untuk berkembang secara signifikan. Evolusi 
persaingan membuat kian sulit untuk perusahaan guna memelihara loyalitas konsumen. 

Susahnya memelihara kesetiaan pelanggan dilansir dari J Hasanuddin, (2000) bisa 
berlangsung sebab gerakan lingkungan yang menyebabkan perubahan tuntutan pelangga, 
jadi meminta manajemen perusahaan guna dapat menyesuaikan diri. MR Shaharudin, AS 
Ismail, SW Mansor, (2011) menggambarkan bagaimana keseluruhan penekanan pemasaran 
telah bergeser dari produksi ke ide pemasaran serta sosial. Instansi menekankan kemauan 
pelanggannya supaya mereka menyuguhkan tanggapan positif kepada instansi pada jangka 
panjang. Pelanggan bukan sekadar pembeli atau pengguna barang atau jasa; mereka juga 
merupakan aset perusahaan yang loyalitasnya wajib dipelihara. Artinya, produsen 
menempatkan produk ataupun layanan yang sesuai untuk konsumennya, bukan produk 
yang tepat bagi konsume; Selain itu, kebahagiaan konsumen dapat diraih jika instansi 
memerhatikan kualitas pelayanan yang diberikan terhadap pelanggan. (Kotler, 2002). 

Dilansir dari B Gale, (1994) bahwasanya kesan konsumen kepada nilai kualitas yang 
disajikan cenderung lebih tinggi dibandingkan kompetitor akan berdampak pada besarnya 
loyalitas pelanggan; kian tinggi nilai yang dirasakan konsumen, sehingga kian banyak juga 
peluang berlangsungnya koneksi (transaksi) serta korelasi yang dihendakai ialah 
keterlibatan jangka panjang, karena upaya dan pengeluaran perusahaan dianggap jauh lebih 
tinggi jika perlu mendapatkan konsumen atau klien baru yang telah meninggalkan 
perusahaan, dibandingkan mempertahankan mereka. 

P Kotler, (2006) menyatakan bahwa tujuan setiap pemasar adalah membangun 
hubungan yang mendalam dan dekat dengan klien mereka, serta perihal tersebut kerap kali 
merupakan kunci keberhasilan pemasaran jangka panjang. Maksud tiap-tiap instansi 
sekarang adalah kian fokus pada pengembangan loyalitas klien. Fungsi komunikasi 
pemasaran amat penting karena komunikasi menyediakan interaksi antara organisasi dan 
klien. Dimana maksud komunikasi tidak sekedar guna merangsang pembelian pertama, 
tetapi pun untuk menjamin kepuasan pasca pembelian guna meningkatkan potensi 
pembelian di masa depan ataupun loyalitas pelanggan. Loyalitas pelanggan ialah sebuah 
aktivitas dimana pelanggan melakukan transaksi pembelian berulang ataupun pembelian 
kembali. 
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Menurut Prasetyo, (2020) Public Relations ialah komunikasi yang andal guna 
menghubungkan instansi bersama pelanggannya melalui maksud meningkatkan nilai 
konsumen, mendorong kesenangan pembeli dan konsumen, juga memberikan kesan pada 
perusahaan.  Berlandaskan jabaran tersebut, sehingga hipotesa bisa dirumuskan seperti 
dibawah ini: 
H1 : Public Relation berpengaruh signifikan terhadap Customer Loyalty 
 

Schiffman, L.G. and Kanuk, (2007) mendefinisikan nilai pelanggan sebagai rasio 
manfaat ekonomi, fungsional, atau psikologis yang diperoleh pelanggan dari berbagai 
sumber, seperti waktu, uang, tenaga, atau psikologi, yang digunakan untuk memperoleh 
manfaat, seperti penggunaan produk yang berkaitan dengan keterampilan, ketahanan, 
prestasi kerja, serta nilai jual kembali produk/jasa. Layanan tersebut berguna untuk 
menganalisis seberapa jauh produk ataupun layanan instansi dikaitkan bersama pelatihan, 
penyampaian, serta reaksi saat memberikan layanan konsumen yang termasuk dalam 
tunjangan karyawan. Oleh karena itu, keunggulan citra dikaitkan dengan pemikiran dan 
pandangan pelanggan tentang instansi yang memproduksi ataupun menghasilkan 
produk/jasa. Tak sekedar keuntungan yang dirasakan, namun pelanggan yang berpartisipasi 
dalam mendefinisikan nilai konsumen harus melakukan pengorbanan. Pengorbanan tersebut 
meliputi pengorbanan moneter dalam bentuk satuan moneter yaitu harga jasa/produk, serta 
pengorbanan non moneter seperti waktu, tenaga, dan tekanan psikologis. Berdasarkan 
temuan analisis layanan pelanggan, peringkat konsumen memiliki pengaruh yang signifikan 
kepada kepuasan konsumen: kian besar peringkat konsumen, kian baik kepuasan konsumen. 
Penelitian ini juga didukung Vedadi et al., (2014) “The Effect of Customer Value and 
Satisfaction on Customer Loyalty: The Moderating Role of Ethical Reputation pada 
konsumen rumah sakit Tehran Heart Center di Iran”.  

Capaian pengkajian menunjukkan jika penilaian pelanggan memengaruhi esensial utuk 
kepuasan pelanggan. Menurut Trasorras et al., (2009) tentang nilai, kepuasan, loyalitas, serta 
retensi terhadap pelayanan profesional menunjukkan jika nilai berdampak terhadap 
kepuasan pelanggan. Menurut Pramudita & Japarianto, (2013); Siwantara, (2011) 
mengemukakan jika variabel penilaian pembeli berpengaruh penting untuk kepuasan. 
Berlandaskan jabaran tersebut, sehingga hipotesa bisa dirumuskan seperti dibawah ini:  
H2 : Customer Value Marketing berpengaruh signifikan terhadap Customer Loyalty 

 

 
 

Figure 2. Rerangka Konseptual 
 

METODE PENELITIAN 
Metode deskriptif kuantitatif dipakai pada pengkajian ini. Penelitian ini 

mengumpulkan data primer melalui tekni membagikan kuesioner terhadap responden 
melalui pemakaian Google form. Metode penghimpunan data pengkajian ini ialah metode 
non-probability sampling melalui teknik purposive sampling yakni pemerolehan sampel 
berlandaskan kriteria khusus (B. Sekaran, 2016). Individu yang telah membeli dan memakan 
barang Janji Jiwa dalam 6 bulan sebelumnya memenuhi persyaratan untuk menjadi 
responden. Akhirnya, 125 responden menerima dan mengambil bagian dalam penelitian ini, 
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hal ini konsisten bersama (Hair et al., 2019), yang menyatakan bahwasanya ukuran sampel 
wajib antara 200 serta 400. Angka tersebut melengkapi kriteria data minimum. Pengkajian 
ini melihat interaksi antara tiga variabel: Customer Value Marketing (CVM), Public 
Relations (PR), dan Customer Loyalty (CL). 

Setiap variabel memiliki serangkaian pengukuran yang unik. Model eksternal untuk 
CVM diukur dengan tujuh pernyataan (Andayani & Zania, 2021) , PR dengan tujuh 
pernyataan referensi (Andayani & Zania, 2021), dan CL dengan enam pernyataan (Andayani 
& Zania, 2021) Kesetujuan responden kepada pernyataan-pernyataan yang tergabung pada 
pengkajian ini dinyatakan bersama memakai skala Likert yang berkisar antara 1 (sangat tidak 
setuju) hingga 5 (sangat setuju). Metode analisis data yang dipakai pada pengkajian ini ialah 
Structural Equation Model (SEM) yang dilakukan bersama software JASP. Structural 
Equation Model (SEM) dinilai dapat diterima sebab jumlah variabel yang dievaluasi pada 
pengkajian ini sangat banyak serta berwujud kerangka konseptual berjenjang sehingga 
menjadikan SEM kian efektif. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Data Responden 
Tabel 1  

Data Responden 
 

  Frekuensi Presentase (%) 

Gender   

Laki-Laki 77 61.6 

Perempuan 48 38.4 

   

Usia   

15 - 20 tahun  3 2.4 

21 - 30 tahun 79 63.2 

31 – 40 tahun 39 31.2 

> 40 tahun 4 3.2 

   

Pendidikan Terakhir   

SMA/SMK 107 44,6 
Diploma 19 7,9 
S1 104 43,3 
S2 9 3,8 
S3 1 0.4 

  

Pekerjaan   
Mahasiswa/Pelajar 46 36.8 

Tenaga Kependidikan 2 1.6 

Pegawai sektor swasta 50 40 

pegawai negeri 12 9.6 

Pengusaha 15 12 

   

Pendapatan perbulan   
< Rp 4,000,000 37 29.6 

Rp. 4,000,000 - Rp. 8,000,000 41 32.8 

Rp. 8,000.00 - Rp. 12,000,000 30 24 
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  Frekuensi Presentase (%) 
> Rp 12,000,000 17 13.6 

   
Sumber : Data Primer, 2022 

Pengukuran yang dipakai pada mendapatkan tanggapan oleh respon ditaksir melalui 

skala likert. Skala likert ini 1-5, yakni sangat tidak setuju – sangat setuju. 

2. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas  
Dilansir dari Hair et al., (2019) dijelaskan bahwasanya validitas ialah keterampilan 
suatu indikator selaku alat ukur pada menaksir konstruk ataupun variabel. Uji 
validitas yang dipakai pada pengkajian ini ialah analisis item yang menghubungkan 
skor setiap indikator bersama skor variabel yang adalah penjumlahan dari seluruh 
skor item indikator. Apabila ada barang yang tidak memenuhi persyaratan, maka 
barang tersebut tidak diperiksa lebih lanjut. 
Berlandaskan nilai factor loading yang telah ditetapkan dengan melihat jumlah 

sampel sebesar 125, sehingga dasar pemerolehan keputusan uji validitas ialah: 
1. “Nilai faktor loading yang dihasilkan ≥ 0,45; indikator tersebut akan dinyatakan 

valid” 
2. “Nilai faktor loading yang dihasilkan < 0,45; indikator dinyatakan tidak valid” 

 Suatu indikator disebut reliabel jika jawaban yang diberikan responden kepada suatu 
pernyataan konsisten dari masa ke masa. Untuk mengetahui keakuratan dan konsistensi 
pernyataan yang ditulis responden digunakan prosedur pengukuran yang disebut uji 
reliabilitas. Keandalan mengacu pada keakuratan, konsistensi, dan prediktabilitas suatu 
instrumen. Uji reliabilitas dilaksanakan melalui pemakaian Cronbach’s alpha, guna 
memahami kelayakan dan relevansi atau konsistensi instrumen yang dipakai pada 
pengkajian guna menguji indikator pada sebuah variabel bersama nilai alpha ≥ 0,60 
(Sekaran, 2016). Menurut Sekaran & Bougie, (2016)  dasar pemerolehan keputusan uji 
reliabilitas ialah sebagai berikut: 

1. “Cronbach’s alpha ≥ 0,60 dikatakan reliabel.” 
2. “Cronbach’s alpha < 0,60 dikatakann tak reliabel.” 

 Berikut merupakan rincian tabel hasil uji validitas dan reliabilitas melalui tiap-tiap 
variabel yang dipakai pada pengkajian ini yakni : 

Tabel 2. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

Source : Output JASP 
 
 Di tabel tersebut nampak bahwasanya hasil uji validitas seluruh variabel yang 
dikaji didapat melalui nilai factor loading ≥ 0,45 yang artinya tiap-tiap item pernyataan 
yang dipakai guna menaksir variabel ialah valid serta sesuai. Pada tabel diatas ada 
capaian uji reliabilitas yang bisa ditinjau melalui nilai Cronbach’s Alpha instrumen di 
seluruh variabel. Hasil penelitian menunjukkan bahwa seluruh instrumen pada setiap 
variabel memiliki nilai Cronbach’s Alpha ≥ 0,60 yang memperlihatkan bahwasanya 

No  Variabel   Jumlah item  Cronbach’s 

Coeficient 

Alpha 

Factor Loading 

1.  Public Relation  7  0.910  0.000 to 0.000 

2.  Customer Value 

Marketing 

7  0.715  0.000 to 0.000 

3.  Customer Loyalty    6 0.806 0.000 to 0.000 
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seluruh instrumen yang dipakai delay tiap-tiap variabel pengkajian reliabel ataupun 
layak dipakai.  
 
 

3. Uji Normalitas 
Tabel 3 

Uji Normalitas Data 

Kolmogorov-Smirnov Test Unstandardized Residual Keterangan 

Asymp. Sig 0,200 Ho Diterima 

 
Berdasarkan table 4 hasil pengujian normalitas menghasilkan sig dari KS-Z = 0,200 > 0,05 

maka Ho diterima serta kesimpulan distribusi data normal (data sudah berkualitas). 

 

4. Uji Multikolinearitas 

Tabel 5  

Uji Multikolinearitas 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Public Relation 0,804 1,244 Bebas Multikolinearitas 

Customer Value Marketing 0,804 1,244 Bebas Multikolinearitas 

 
Berdasarkan tabel tersebut bisa dipahami bahwasanya variabel kualitas produk, 

kualitas layanan, serta kepuasan konsumen mempunyai nilai tolerance > 0,10 juga VIF < 10. 
Sehingga bisa disebut bahwasanya tak terdapat gejala ataupun persoalan multikolinearitas 
dalam model regresi pada pengkajian ini. 
 

5. Uji Heterokedastisitas 

 
Melalui hasil pengolahan data diperoleh : 
a. Sig dari t bagi Public Relation 0,510 > 0.05 Ho diterima (Tidak ada 

heteroskedastisitas) 
b. Sig dari t bagi Customer Value Marketing 0,398 > 0.05 Ho diterima (Tidak ada 

heteroskedastisitas) 
Kesimpulan : Asumsi heteroskedastisitas terpenuhi. 

 
 
 
 
 

6. Uji Regreli Linier Berganda 

Tabel 6  
Uji Heteroskedastisitas 

 
Variabel SIG Keterangan 

Public Relation 0,510 Ho diterima 

Customer Value Marketing 0,398 Ho diterima 
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Y  = 1,861 + 0,134 + 0,374 + e

Tabel 7  
Uji Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,861 ,338 
 

5,502 ,000 

TOTAL_PCR ,134 ,079 ,150 1,692 ,093 

TOTAL_CVM ,374 ,086 ,388 4,364 ,000 

a. Dependent Variable: TOTAL_CLY 

 
Berlandaskan capaian uji regresi linier berganda tersebut, diperoleh nilai persamaan : 

 

 
 
 

7. Uji Simultan (Uji F) 
Tabel 8 

Uji Simultan (Uji F) 

 
Uji statistik F pada intinya menunjukkan sejauh apa pengaruh variabel independent 

melalui simultan saat menjelaskan variabel dependen. Uji ini dilaksanakan melalui 
perbandingan α (alpha) bersama nilai signifikansi. Bila nilai signifikansi < α (0,05), sehingga 
Ho ditolak. Maka bisa disebutkan ada pengaruh secara simultan antara variabel independen 
bersama variabel dependen, serta sebaliknya. Apabila nilai signifikansi > α (0,05), sehingga 
Ho diterima yang berarti tak ada pengaruh antara variabel independen kepada variabel 
dependen secara simultan. 
 

8. Uji Koefisien Determinasi (R² )  

Tabel 9  
Koefisien Determinasi (R² ) 

 

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,082a ,007 -,010 ,36221

a. Predictors: (Constant), TOTAL_CVM, TOTAL_PCR 
 

ANOVAa

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression ,108 2 ,054 ,411 ,664b

Residual 16,006 122 ,131   

Total 16,114 124    

a. Dependent Variable: ABS_RES 

b. Predictors: (Constant), TOTAL_CVM, TOTAL_PCR 
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Melalui capaian pengolahan di atas didapat  adj-R2 = -0.10  Yakni bahwasanya variasi dari 
variable independent (Kualitas Produk, Kualitas Layanan, dan Kepuasan Pelanggan) dapat 
menjabarkan variasi dari variable dependent (Loyalitas Pelanggan) sebanyak 10%. Sedangkan 
sisanya (100% - 10%= 90%) merupakan variasi dari variable independent lain yang memengaruhi 
kualitas laba tetapi tak dimasukkan pada model. (Model GOODNESS OF FIT sebab nilai dari R² 
mendekati 1. 

 
SIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh public relation dan customer value marketing 
terhadap customer loyalty di janji jiwa poris, sehingga kesimpulan dari pengkaji ini ialah: 

1. “Public Relations (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap customer 
loyalty di Janji jiwa poris.” 

2. “Customer value (X2) berpengaruh marketing positif dan signifikan terhadap  
customer loyalty pelanggan di  janji jiwa poris.”  
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Abstract  
This study aims to determine the influence of Service Quality which will be mediated on 
Service Journey Quality and Customer Satisfaction which will later increase Customer 
Loyalty at Bandar Jakarta restaurants. This sample is expected to be consumed by 
someone who has bought and directly consumed food products at Bandar Jakarta 
restaurants in the last 6 months. In this study, data will be obtained through a 
questionnaire that has been previously distributed to 131 respondents. Based on the time 
period, the data collected in this study is cross sectional. This study uses an analytical 
method in the form of a Structural Equation Model (SEM). The results of this study will 
later show that service quality has a large effect on customer satisfaction, but service 
quality also has a very large effect on Service Journey Quality, and Customer Satisfaction 
also has a very large effect on Customer Loyalty and Service Journey Quality has a 
positive effect on Customer Loyalty. 
Keywords: Service Quality; Service Journey Quality; Customer Satisfaction; Customer 
Loyaty 
 
Abstrak  
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Service Quality yang akan dimediasi 
pada Service Journey Quality dan Customer Satisfaction yang nantinya akan 
meningkatkan Customer Loyalty pada restoran Bandar Jakartasampel ini nantikan akan 
dikonsumsi oleh seseorng yang pernah membeli serta mengkonsumsi langsung produk 
makanan restoran bandar sekitar 6 bulan terakhir. Pada penelitian ini nantinya akan 
diperoleh data melalui sebuah kuisioner yang telah disebarkan sebelumnya kepada 131 
responden. Berdasarkan jangka waktu, data yang dikumpulkan dalam penelitian ini 
bersifat cross sectional. Penelitian ini menggunakan sebuah metode analisis berupa 
Structural Equation Model (SEM). Hasil dari penelitian ini nantinya akan menunjukkan, 
ternyata service quality berpengaruh besar terhadap customer satisfaction, namun service 
quality juga sangat berpengaruh terhadap Service Journey Quality,  serta Customer 
Satisfaction juga berpengaruh sangat besar terhadap Customer Loyalty dan Service 
Journey Quality berpengaruh positif terhadap Customer Loyalty 
Kata kunci: 3-5 kata kunci, 10 pt, Times New Roman, justify, bold, not italic 
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PENDAHULUAN 
PENDAHULUAN 
Gagasan memuaskan pelanggan melalui keunggulan layanan adalah landasan penelitian dan 
praktik layanan. Selama dekade terakhir, manajer dan peneliti sama-sama semakin 
menekankan peran perjalanan pelanggan sebagai lawan pertemuan layanan individu untuk 
pencapaian keunggulan layanan dan keunggulan kompetitif berikutnya (Dunlosky et al., 
2013). Penekanan ini sejalan dengan riset pemasaran yang lebih luas yang menunjukkan 
bahwa rangkaian titik kontak di sepanjang perjalanan pelanggan memunculkan pengalaman 
pelanggan (Katherine et al., 2016; Tueanrat et al., 2021). Memang, laporan industri baru-
baru ini menunjukkan bahwa, di seluruh industri, kinerja perjalanan perusahaan secara 
substansial lebih berkorelasi dengan kepuasan pelanggan dan hasil bisnis, seperti pendapatan 
dan pembelian berulang, daripada kinerja perusahaan pada titik kontak individu (Hertina & 
Dwiyanti, 2013). 
 
Dalam literatur pemasaran yang ada, "perjalanan pelanggan" umumnya didefinisikan 
sebagai serangkaian titik kontak yang ditemui dan berinteraksi dengan pelanggan selama 
proses pembelian mereka (Becker et al., 2020; Katherine et al., 2016). Di pasar saat ini, 
perjalanan pelanggan semakin kompleks, karena digitalisasi telah mempercepat lahirnya 
berbagai saluran di mana pelanggan dapat berinteraksi, mencari informasi, dan melakukan 
pembelian (Voss, 2006). Terlebih lagi, spesialisasi yang meningkat telah memecah 
penyampaian layanan kontemporer untuk melibatkan jaringan penyedia (Forastiere et al., 
2023). Oleh karena itu, perusahaan harus mengelola saling ketergantungan ekspektasi, 
operasional, dan fungsional antara berbagai titik kontak (Dhebar, 2013), dengan mengingat 
bahwa perjalanan yang canggung dan tidak konsisten telah diidentifikasi sebagai sumber 
penting dari churn pelanggan (Dunlosky et al., 2013). 
 
Perjalanan pelanggan adalah konsep yang kuat untuk memahami jalur pembelian pelanggan 
(Böhme et al., 2015). Namun, fokus pengambilan keputusan pembelian kurang berguna 
untuk mendukung manajemen layanan; seperti dalam konteks layanan intensif, 
penyampaian layanan dan pertemuan konsumsi memainkan peran utama dalam 
pembentukan pengalaman pelanggan, menonjolkan pentingnya titik kontak yang 
berinteraksi dengan pelanggan setelah keputusan pembelian mereka 
(LemkeClarkWilsonCEQJAMS11, n.d.). Dengan demikian, peneliti dan praktisi layanan 
yang ingin memahami dan merancang perjalanan berkualitas tinggi dapat mengambil 
manfaat dari konstruksi perjalanan yang menangkap saling ketergantungan fungsional dan 
operasional antara titik kontak yang terdiri dari proses layanan (Dhebar, 2013; Dunlosky et 
al., 2013). 
 
Dengan latar belakang tersebut, tujuan dari makalah ini adalah 
untukmengkonseptualisasikan kualitas perjalanan layanan (SJQ), mengembangkan langkah-
langkah untuk membangun dan 5  
mempelajari hasil pelanggannya.Perjalanan layanan mengacu pada proses atau urutan yang 
dilalui pelanggan untuk mengakses dan menggunakan layanan tertentu (Følstad & Kvale, 
2018; Tueanrat et al., 2021; Voorhees et al., 2017). Studi ini mengadopsi pendekatan 
berorientasi penemuan untuk mengkonseptualisasikan SJQ (Moorman et al., 2013). Pertama, 
dengan mensintesis teori yang masih ada (Katherine et al., 2016) dan wawasan berbasis 
lapangan dari diskusi kelompok fokus pelanggan, kami mendefinisikan SJQ sebagai sejauh 
mana pelanggan merasakan kombinasi titik kontak proses layanan milik penyedia yang 
berfungsi sebagai (1) mulus, (2) koheren, dan (3) keseluruhan yang dipersonalisasi. Kedua, 
dengan membangun definisi dan wawasan dari studi kualitatif, kami mengembangkan 
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ukuran untuk konstruksi SJQ menggunakan data survey dari konsumen dalam konteks jasa 
keuangan. Ketiga, kami mendemonstrasikan validitas nomologis dan relevansi praktis dari 
konstruksi SJQ dengan menghubungkannya dengan kualitas layanan dan loyalitas pelanggan 
menggunakan kumpulan data survei kedua dari industri keuangan. 
 
LITERATUR 
Customer Loyalty 
Customer Loyalty Dalam studi pemasaran, loyalitas (Oliver, 1999) niat serta prilaku pembeli 
tidak terlepas dari beberapa perbedaan kecil yang mengacu pada pemutusan dalam 
pembelian produk kembali setelah mengonsumsi sekali (A. P. Parasuraman, 1996).  
Service Quality 
Menurut (A. Parasuraman et al., 1994)memperkenalkan model SERVQUAL, yang 
menetapkan lima dimensi untuk Service Quality : sebuah fakta serta tanggapan dalam 
menjamin. Namun, masih ada yang belum consensus dalam dimensi Service Quality dalam 
literature angkutan umum, dan dimensi Service Quality akan bervariasi dalam konteks 
survey nantinya (Jarrín et al., 2020). 
Service Journey Quality 
Service Journey Quality adalah pendorong penting kualitas layanan dan loyalitas pelanggan 
dalam bisnis kontemporer. Studi ini menemukan bahwa hubungan loyalitas sebagian 
dimediasi melalui kualitas layanan, yang menunjukkan bahwa Service Journey Quality 
menjelaskan loyalitas di atas dan di luar kualitas layanan.  
Customer Satisfaction  
Sebuah pelanggan yang merupakan komponen utama didalam bisnis maupun organisasi 
yang telah berjalan. Pengusaha harus memutuskan siapa eseorang yang nantinya akan 
menjadi pelanggan mereka (Ghotbabadi et al., 2015; Golmoradi et al., 2015). 
Sebuah penelitian ini dapat diambil untuk mengkonseptualisasikan kualitas perjalanan 
layanan terfragmentasi dalam beberapa aliran literatur. Dalam konteks layanan, banyak 
transaksi antara pelanggan dan penyedia terjadi setelah keputusan pembelian yang 
sebenarnya dibuat karena realisasi penawaran layanan sering kali melibatkan kedua belah 
pihak. SJQ karenanya paling baik dipahami melalui aliran literatur yang menangani berbagai 
tahap proses yang dilalui konsumen. 

 
Gambar 1. Rerangka Konseptual 

  
Bagian ini memuat literatur-literatur yang relevan terkait dengan penelitian dan 
pengembangan hipotesis yang diajukan. Bagian ini juga membahas secara ringkas teori yang 
digunakan untuk mengambarkan hubungan antar konsep (disajikan dalam sub judul) dan 
hubungan antar konsep tersebut disajikan dalam bentuk gambar kerangka konseptual. 

METODE PENELITIAN 
Pada penelitian ini menggunakan sebuah pendekatan yang bersifat deskriptif kuantitatif. 
Penelitian ini nantinya akan menggunakan sebuah data primer yang pengumpulan datanya 
berupa pengisian kuisioner yang telah disebarkan melalui google form. Sementara, 
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pengumpulan datanya menggunakan teknik purposive dengan metode non-probability 
dengan berdasarkan kriteria-kriteria tertentu. Kriteria utama dalam penelitian ini adalah 
seseorang yang pernah mengkonsumsi produk restoran Bandar dalam waktu kurang lebih 6 
bulan terakhir. Ukuran pada penelitian ini sekitar 200 dan 400 dengan jumlah responded 
sekitar 131 orang. Jumlah tersebut telah di ukur untuk memenuhi sebuah persetujuan 
pengambilan data dengan berbagai persyaratan. Penelitian ini dilakukan juga untuk menguji 
sebuah variable yang terdiri dari : Customer Loyality (CL), Service Quality (SQ), Service 
Journey Loyality (SJQ) dan yang terakhir adalah Customur Statisfication (CS). Setiap 
variable yang memiliki ukuran yang berbeda, CL akan menggunakan 7 persyaratan , SQ 
menggunakan 8 persyaratan, SJQ menggunakan 3 persyaratan , sedanglan CS menggunakan 
5 persayaratan.  Pada skala 1 akan menunjukkan sangat tidak setuju, kemudian pada skala 5 
akan menunjukkan sangat setuju. Penelitian ini akan menggunakan sebuah analisis structural 
equation model (SEM) dijalankan dengan bantuan program JASP. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Tabel 1 
Uji Validitas dan Reabilitas 

Variabel dan Pernyataan Validitas 

Reabilitas 

Cronbach’s 

Alpha 

Service Quality  

0.846 

 Restoran memiliki fasilitas yang lengkap 0.645 

 Karyawan berpakaian rapi dan bersih 0.664 

 Karyawan memiliki pelayanan nya cepat 0.775 

 Karyawan sangat ramah 0.759 

 Menyediakan makanan yang enak dan berkualitas 

 Menyediakan perhatian individual terhadap konsumen 

 Karyawan yang sigap dalam menangani masalah 

0.723 
0.777 

0.772 

Service Journey Quality 
 

 Restoran memiliki pengalaman perjalanan yang bagus 

 Semua detail informasi tentang restoran bagus 

 Dapat memahami situasi unik saya 

 

 
 

0.657 
0.853 
0.778 

0.639 

Customer Satisfaction 

 Jenis makanan nya banyak variasi 

 Makanan dan minuman memiliki rasa yang enak 

 Tempat yang sangat kekeluargaan 

 Restoran memiliki harga terjangkau 

 Restoran sangat bersih 

 
0.771 
0.780 
0.811 
0.783 
0.785 

0.832 
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Pada tabel diatas menunjukkan bahwa hasil dari pengujian seluruh data variable yang diteliti 
mendapatkan nilai validitas factor loading sekitar kurang lebih 0,45. Dapat di artikan setiap 
item pada pernyataan yang digunakan dalam mengukur variable tersebut adalah sah atau 
tepat. Table diatas juga menghasilkan data reabilitas yang dapat dilihat dari sebuah nilai 
Cronvach’s Alpha dalam instrument pada seluruh variable yang menunjukkan hsil  kurang 
lebih 0,60 maka menunjukkan bahwa data reabilitas tersebut layak digunakan. 

 
Tabel  2 

Hasil Uji Hipotesis 
 

Hipotesis Estimate P-Value Keputusan 
 

H1 : SQ → CS 
 

0.735 
 

0.000 
 

Didukung 
 

H2 : SQ → SJQ 
 

0.517 
 

0.000 
 

Didukung 
 

H3 : CS → CL 
 

0.678 
 

0.005 
 

Didukung 
 

H4 : SJQ → CL 
 

0.544 
 

0.040 
 

Didukung 
Sumber : JASP 
 
Dari hasil penelitian hipotesis dalam tabel 3 diatas mendapati hasil nilai hipotesis P-value 
yaitu sebesar 0,000 < 0,05 ( dengan tingkat kesalahan 5% ), data diatas menunjukan bahwa 
Service Quality akan berpengaruh positif dalam Customer Satisfaction yang didukung oleh 
H1. Service Quality juga sangat berpengaruh dalam Service Journey Quality yang didukung 
oleh H2. Sementara, Customer Satisfaction sama sama memiliki pengaruh namun didukung 
oleh H3, begitu juga dengan Service Journey Quality yang didukung oleh H4 
 
SIMPULAN 
Hasil penelitian ini pada variabel pengukuran produk menunjukkan bahwa Restoran “Bandar 
Jakarta” tepat untuk melakukan service quality dengan tetap memberikan kualitas pada 
produknya, variasi baik pada rasa, harga, dan pelayanan, serta memberikan manfaat pada 
berbagai aspek seperti aspek lingkungan, sosial, ekonomi, estetika, dan kultural agar 
konsumen tertarik untuk berkunjung ke restoran “Bandar Jakarta” Variabel Price 
menunjukkan bahwa harga yang ditawarkan adalah harga yang relatif sedikit lebih mahal 
namun sebanding dengan kualitas makanan yang diberikan, juga restoran dapat memberikan 
berbagai bentuk potongan harga sebagai bentuk promosi untuk menarik perhatian 
konsumen. Variabel place menunjukkan bahwa restoran dapat memperluas cabang agar 
konsumen yang ada diluar kota dapat meraih service quality yang baik dari restoran “Bandar 

Customer Loyalty 

 Saya akan kembali lagi ke restoran 

 Saya akan merekomendasikan restoran kepada keluarga 

 Restoran lebih baik daripada restoran lainnya 

 Saya akan terus membeli jika ada kenaikan harga pada restoran 

 Saya mau berkerja sama dengan restoran apabila ada kesempatan 

 Restoran sangat unik 

 Saya akan mencari tahu informasi terbaru tentang restoran 

 

0.664 

0.783 

0.645 

0.642 

0.698 

0.807 

0.783 

0.819 
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Jakarta” Serta pada variabel promotions, dapat diketahui bahwa restoran dapat memberikan 
informasi serta kemudahan bertransaksi melalui website, social media, serta blog untuk 
memperkenalkan makanan. Selain itu restoran juga dapat melakukan media promosi melalui 
iklan di televise. 
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Abstract 
The social environment will greatly influence the desire to buy branded bags. Branded 
bags have quality products so the prices offered are also quite expensive. Enthusiasts for 
branded bags today are not only in the upper middle class, the lower middle class also 
try to have them. Researchers analyzed comparisons of consumer motivation for 
counterfeit branded bags and second original branded bags in the city of Mataram. By 
using qualitative research methods, with a comparative approach, and the results of this 
research analysis, rational motivation, namely purchasing power and products, and 
emotional motivation, namely trend and fasionable, influence consumers towards 
branded bags, and have a different role for this motivation in consumers of original 
second branded bags. and imitation branded bags. 

 
Keywords: Customer Motivation, Branded Bags, Purchasing Decision 
 
Abstrak  
Lingkungan sosial akan sangat mempengaruhi timbulnya keinginan dalam membeli tas 
branded. Tas branded memiliki kualitas produk sehingga harga yang ditawarkan juga 
cukup mahal. Peminat tas branded saat ini tidak hanya pada kalangan menengah atas, 
kalangan menengah bawah juga berusaha memilikinya. Peneliti menganalisa 
Perbandingan Motivasi Konsumen Terhadap Tas branded Tiruan Dan Tas Branded 
Original Second Di Kota Mataram”. Dengan menggunakan metode penelitian kualitatif, 
dengan pendekatan komparatif, dan hasil analisa penelitian ini, motivasi rasional yaitu 
Daya beli dan Produk  dan motivasi emosional yaitu trend dan fasionable mempengaruhi 
konsumen terhadap tas branded, dan memiliki peranan yang berbeda atas motivasi 
tersebut pada konsumen tas branded original second dan tas branded tiruan. 
 
Kata kunci: Motivasi Konsumen, Tas Branded, Keputusan Pembelian 
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PENDAHULUAN 
Perkembangan fashion saat ini sangat pesat, awalnya sebagai pelengkap kebutuhan 

manusia, saat ini dinggap sebagai hal yang penting. Sebagai bentuk jati diri, menunjukkan 
kelas serta komunitas mereka. Sehingga fashion sering dijadikan salah satu aspek menilai 
seseorang, mulai dari kepribadian, latar belakang maupun pergaulannya. Menariknya, 
fashion juga dapat membuat seseorang merubah penilaian dirinya dari masyarakat, dinilai 
berkelas, modis, serta memiliki banyak uang(Dewi & Hendrastomo, 2018).  

Fashion identik dengan gaya busana serta cara berdandan seseorang. Pecinta fashion 
akan sangat memperhatikan tiap atribut yang mereka pergunakan serta selalu menyesuaikan 
dengan tema fashion terkini. Atribut fashion antara lain meliputi pakaian, perhiasan, 
aksesoris, tas, dan sepatu. Berbicara terkait atribut fashion, bukan hanya model yang akan 
jadi perhatian, namun merek dan harga dari atribut tersebut akan sangat berpengaruh. 
Seorang pengguna atribut fashion dari brand terkenal ternama dapat meningkatkan nilai 
branding personalnya(Leon & Lazar Kanuk, 2015). Salah satu atribut fashion yang banyak 
diminati serta dikoleksi adalah tas.  

Tas merupakan atribut fashion yang dapat mempengaruhi citra pemiliknya 
(Prasetyaningsih & Astini, 2016). Merek tas dengan harga tinggi akan mengkualifikasikan 
pemakainya kedalam kelompok strata tertentu. Dapat kita lihat diberbagai kalangan pejabat 
atau public figure. Lingkungan sosial akan sangat mempengaruhi timbulnya intesi dalam 
membeli tas branded. Hal ini yang membuat pecinta fashion khususnya dan masyarakat 
umumnya, berusaha untuk memiliki tas dengan merek terkenal tersebut(Asprilia & Hami, 
2021). Tas branded  memiliki kualitas produk, proses produksi serta memiliki model serta 
tampilan yang menarik sehingga banyak disukai dan diminati(Yanuarsari, 2015), sehingga 
harga yang ditawarkan juga cukup mahal. Harga dan produk berpengaruh positif terhadap 
minat beli konsumen(Widiyasti, 2022).  

Kisaran harga tas branded di outlet resmi dibandrol mulai dari lima juta rupiah ke 
atas. Dengan merek mulai level daily luxury (merek dengan harga yg cukup terjangkau) 
seperti Coach, Michael Cors, Kate Spade, hingga ultra luxury brand (merek tas untuk 
kelompok sosialita) seperti Hermes yang memiliki harga hingga ratusan juta rupiah.  Dengan 
harga yang relatif mahal, konsumen tas branded original adalah mereka yang memiliki 
penghasilan tinggi yang mampu membelinya. Brand  image serta produk sangat 
mempengaruhi konsumen membeli produk original outlet resmi. Mereka merasa nyaman 
mengeluarkan dana yang cukup besar untuk mendapatkan apa yang mereka inginkan (Leon 
& Lazar Kanuk, 2015).  

Peminat tas branded saat ini tidak hanya pada kalangan menengah atas, kalangan 
menengah bawah juga berusaha memilikinya. Penggunaan barang branded berbagai 
kalangan didorong adanya kebutuhan pengakuan status sosial serta aktualisasi diri, 
sebagaimana teori Hierarki Maslow (Bari & Hidayat, 2022). Hal ini tentu memunculkan ide 
bisnis baru. Pemilik bisnis mencoba menjawab permintaan pasar dengan menyediakan 
produk tas dengan merek serupa tas branded tersebut namun kualitas dan harga yang di 
sesuaikan dengan kemampuan konsumen tersebut, atau yang biasa dikenal dengan tas 
branded tiruan. Gaya hidup dan citra merek yang mereka lihat dari lingkungan 
masyarakatnya mempengaruhi minat mereka terhadap produk tiruan ini(Prasetyaningsih & 
Astini, 2016).  

Tas sebagai ikon penanda tingkatan kelas atau fashion di lingkungan masyarakat 
sosialita dan modern di Era ini (Yanuarsari, 2015). Fashionista nama istilah bagi mereka 
yang sangat perduli dengan fashion, branded dari tas yang mereka gunakan tidak lagi dilihat 
dari nilai fungsi, namun lebih kepada materi, nilai tukar juga beralih fungsi menjadi nilai 
symbol, dan hal ini dapat dipengaruhi oleh hasil pengamatan serta seseorang yang mereka 
idolakan, biasa terjadi di masyarakat perkotaan yang  heterogen(Marisa, 2017)  
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Perdagangan tas branded tiruan, memiliki dampak negatif karena bertentangan 
dengan aturan hukum terkait kepemilikan hak cipta dari perusahaan pemilik brand tersebut 
secara resmi (Yanuarsari, 2015). Sehingga ketika Negara membiarkan perdagangan tas 
branded tiruan marak, seolah melegalkan penjualan barang palsu. Kebutuhan dan daya beli 
masyarakat kita yang mendukung bisnis ini. 

Bisnis terkait tas branded yang juga berkembang pesat adalah bisnis tas branded 
original second. Adanya permintaan pasar untuk bisa memiliki tas branded original dengan 
harga terjangkau, dan adanya pemilik tas branded original yang melakukan penjualan atas 
barang yang mereka miliki dengan berbagai alasan mendukung berkebangnya bisnis ini. 
Ketika tas branded original second berasal dari dalam negeri tentu seharusnya tidak 
menyalahi aturan, karena pembelian barang awalnya resmi dan termasuk pajak. Distribusi 
penjualannya biasanya dilakukan melalui e-commerce, outlet, jasa titip dan direct selling 
dari pemiliknya langsung. 

Harga yang relatif murah dan kualitas barang bagus, membuat konsumen tas branded 
mulai bergeser membeli tas branded original second. Konsumen tas branded yang sangat 
memperhatikan penampilannya secara detail, dan semakin tinggi gaya hidupnya mereka 
akan mempertimbangkan membeli tas branded original tiruan, hal ini juga didukung brand 
ini memiliki citra produk yang kuat, berkualitas dan eksklusif sehinga akan mendukung 
persepsi atas dirinya (Prasetyaningsih & Astini, 2016).  

Kondisi ini tentu memiliki nilai positif, dimana masyarakat kita akan meminimalkan 
penggunaan barang palsu atau tiruan, namun menggunakan barang original second yang 
memiliki lisensi berasal dari pemilik dalam negeri. Ada berbagai motivasi yang dapat 
mendorong konsumen membeli barang branded seperti pencarian identitas diri, 
meningkatkan status sosial, kepercayaan terhadap barang dan gaya hidup, menjadi boros dan 
adanya rasa cemas ketika tidak dapat memenuhi hasrat belanjanya(Dewi & Hendrastomo, 
2018). Dari penjelasan diatas, Terlihat beraneka motivasi setiap individu, baik itu motivasi 
rasional dan emosional dalam pengambilan keputusan memiliki produk tas sebagai 
pemeneuh kebutuhannya. Hal ini mendorong peneliti melakukan riset mengenai “Analisa 
Perbandingan Motivasi Konsumen Tas branded Tiruan Dan Tas Branded Original Second 
” di Kota Mataram.  
 
LITERATUR 
2.1.Perilaku Konsumen  
  Perilaku konsumen adalah ketika seorang konsumen membuat keputusan sampai 
mereka mau membelanjakan sumber daya yang mereka miliki untuk mendapatkan apa yang 
ingin mereka konsumsi. Sumber daya tersebut meliputi waktu, uang, serta tenaga((Leon & 
Lazar Kanuk, 2015).  

Perilaku konsumen juga dapat diartikan bagaimana seseorang baik secara individu 
maupun kelompok dalam mempertimbangkan, memilih, membeli, memanfaatkan, hingga 
melakukan evaluasi sebuah produk dalam rangka memenuhi kebutuhan mereka(Kotler, P, 
& Keller, 2015). Perilaku konsumen dapat menjelaskan proses dalam menentukan keputusan 
terhadap sebuah produk, mulai dari menerima, membeli, memanfaatkan, dan menentukan 
barang dan/ atau jasa yang digunakan. Faktor – faktor yang mempengaruhi perilaku 
konsumen (Kottler, 2014): 

 Faktor Kebudayaan;  
Berdasarkan pada nilai, persepsi, preferensi dan perilaku lembaga penting lainnya, 
terdiri dari Budaya, Sub Budaya, Kelas sosial 

 Faktor Kelas Sosial; 
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Berdasarkan pembagian masyarakat yang tersusun hirarkis, dimana anggotanya 
memiliki nilai, minat dan perilaku serupa, terdiri dari Kelompok, keluarga, peran dan 
status 

 Faktor Pribadi 
Berdasarkan karakteristik psikologis seseorang, meliputi tanggapan seseorang,  

 Faktor Psikologis 
Berdasarkan pengaruh lingkungan tempat tinggal atau hidup di waktu sekarang tanpa 
mengabaikan waktu lampau dan akan dating, seperti Motivasi, Persepsi, 
Pengetahuan, Keyakinan dan sikap 

2.2. Motivasi Konsumen 
Motivasi konsumen merupakan dorongan dalam diri individu seseorang dan memaksa ia 

untuk berbuat. Dorongan tersebut dihasilkan oleh tekanan akibat dari suatu kebutuhan yang 
tidak terpenuhi, dengan indikator dorongan yang berasal dari dalam diri (intrinsik) seperti 
minat, kebutuhan dan  dorongan dari luar diri mereka (ekstrinsik) (Leon & Lazar Kanuk, 
2015). Dengan adanya motivasi, berpengaruh besar terhadap tindakan yang diambil 
konsumen terhadap pembelian barang dan jasa untuk pemenuhan kebutuhannya.  

(Kotler, P, & Keller, 2015) mengemukakan motifasi merupakan dorongan kuat bagi 
seseorang mencari kepuasanya dengan mengambil tindakan untuk memenuhi kebutuhan 
penting mereka, sehingga ketika terpenuhi kebutuhannya mereka akan merasa puas. 
Motivasi konsumen terdiri dari (Assauri, 2015):  

1. Motivasi Rasional 
Motivasi rasional secara umum didasarkan fungsional, dorongan bagi konsumen 
dalam memiliki barang tertentu dengan pertimbangan kelayakan, sesuai dan 
logika diantaranya barang lebih murah, tahan lama, bermutu baik dan dapat 
dipercaya sehingga dapat memenuhi kebutuhannya. Adapun indikatornya adalah 
:  

 Efisiensi dan efektivitas penggunaanya (handiness and efficiency in 
operation use) 

 Tahan lama 
 Membantu meningkatkan keuntungan atau pendapatan 
 Memiliki nilai ekonomis dalam penggunaannya 
 Harga Terjangkau 

2. Motivasi Emosional  
Motivasi emosional secara umum didasarkan pada psikologis, tujuan konsumsi 
lebih subjektif terkait kebanggaan, ketakutan, perasaan atau stastus yang 
berhubungan dengan kebutuhan sekunder dan tersier. Adapun indikatornya 
adalah :  

 Konsumen ingin terlihat berbeda dari yang lain (distinctiveness). 
 Konsumen bangga dengan penampilan pribadinya (pride of personal) 
 Pengakuan Status Sosial (social achievement) 
 Terhindar dari kondisi bahaya (security from danger) 

Motivasi dapat mempengaruhi perilaku konsumen terkait keputusan pembelian yaitu 
(Kottler, 2014) :  

1. Teori Abraham Maslow 
Setiap manusia bertindak sesuai dengan dorongan tingkatan kebutuhan mereka 
dimulai dari kebutuhan yang paling mendesak hingga tingkatan yang paling tidak 
mendesak. seperti kebutuhan psikologis rasa aman, social, harga diri dan aktualisasi 
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diri, mereka berusaha untuk memenuhi kebutuhan mendasar terlebih dahulu baru 
mendorong mereka memenuhi kebutuhan tingkat selanjutnya, 

2. Teori Sigmud Freud 
Perilaku manusia dibentuk oleh kekuatan psikologis, yang berasal dari alam bawah 
sadar, ketika mereka dapat menekan berbagai keinginan dan dorongan tersebut 
dianggap sebagai proses pendewasaan dan menerima aturan sosial yang ada 
disekitarnya sehingga keinginan atau dorongan tersebut terkendali sempurna.  

3. Teori Federick Herzberg 
Teori ini mengemukakan motivasi membedakan faktor kepuasan dan ketidakpuasan. 
Teori motivasi ini mengandung dua implikasi. Pertama, para penjual perlu berusaha 
untuk mencegah hal-hal yang tidak memuaskan konsumen. Kedua, produk perlu 
mengenal secara cermat faktor-faktor utama yang memuaskan atau mendorong 
konsumen untuk membeli produk dari produsen. 

2.3. Keputusan Pembelian 
        Keputusan pembelian (Tjiptono, 2019a) merupakan proses dimana konsumen 
mengenal kebutuhannya, mencari informasi tentang produk  atau jasa,  mengevaluasi 
mengevaluasi dengan baik alternative tersebut sehingga dapat menjadi solusi masalahnya 
sehingga mengarah kepada keputusan pembelian. keputusan pembelian merupakan tindakan 
konsumen membeli merek yang paling disukai, dengan terlebih dahulu mengumpulkan 
preferensi atas beberapa alternatif merek, dengan dimensi yang terdiri dari pilihan produk, 
pilihan merek, pilihan penyalur, waktu pembelian dan metode pembayaran(Kottler, 2014). 
Tahapan konsumen terhadap keputusan pembelian meliputi (Tjiptono, 2019a):  

 Tahapan Pra Pembelian meliputi 
 identifikasi kebutuhan (nilai dan kebutuhan pelanggan), pencaharian informasi 
(persepsi terhadap resiko, sumber informasi), dan evaluasi alternatif  

 Tahapan Konsumsi meliputi 
Pembelian dan konsumsi di pengaruhi emosi dan mood, control theory 

 Tahapan Evaluasi Purnabeli meliputi 
Cognitive dissonance, kepuasan pelanggan, loyalitas pelanggan, kualitas jasa, 

Indikator keputusan pembelian (Kottler, 2014) meliputi :  
 Keyakinan membeli setelah mengetahui informasi produk 
 Keputusan membeli alternatif yang paling diyakini 
 Membeli sesuai  keinginan dan kebutuhan 
 Membeli dengan rekomendasi  
 

2.4.  Tas Branded Original Second dan Tas Branded Tiruan  
Tas Branded Original Second adalah tas dengan merek terkenal dengan kualitas tinggi dan 
keluaran asli dari perusahaannya dan memiliki sertifikat keaslian, yang dipindah 
kepemilikan dari pemilik pertama ke pemilik berikutnya atau biasa di kenal dengan 
preloved. Tas Branded  tiruan adalah tas yang memiliki model serta tercantum merek 
terkenal namun tidak asli dikeluarkan atau di produksi oleh perusahaan tersebut, tidak 
dilengkapi sertifikat serta di jual dengan harga yang sangat murah dibandingkan aslinya. 
Klasifikasi level Tas Branded (Edward Ramburg, 2023):  

 Everyday Luxury 
Tas branded pada level ini memiliki harga hingga 100 USD dan produknya mdah 
ditemui seperti brand Charles and keith, Zara, Mango 

 Affordable Luxury 
Tas Branded pada level ini memiliki kisaran mulai harga diatas 100 USD, seperti 
michel cors 
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ded di level ini memiliki harga berkisar 300 hingga 1500 USD dengan kualitas tinggi 
dari affordable luxury dan eklusifitasnya terjamin seperti brand Prada, Christian 
Louboutin, Gucci, Louis Vuitton,  

 Premium Core 
Level ini didominasi produk dengan kisaran harga 3000-5000USD, yang biasa 
digunakan selebriti ternama maupun orang penting dunia, seperti merek Bulgari, Tag 
Heuer 

 Premium Super 
Tas pada level ini merupakan tas mewah peringkat tiga teratas, dengan harga 5000- 
50000 USD, brand  pada kelas ini memiliki kualitas, eksklusivitas dan pengerjaan 
detail dan rapid an tidak dimiliki banyak orang dengan Brand Hermes dan Bottega 
veneta 

METODE PENELITIAN 
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif, dengan pendekatan  

komparatif yaitu membandingkan hasil pengamatan terhadap keberadaan variabel yang di 
teliti pada subjek yang berbeda (Sugiono, 2014). Sehingga dapat menyajikan gambaran 
lengkap mengenai motivasi konsumen terhadap tas branded original  dan tas branded tiruan, 
dan melakukan perbandingan motivasi konsumen terhadap kedua hal tersebut.  

Sumber data dalam penelitian ini adalah data primer dan sekunder. Pengumpulan 
data menggunanakan metode metode wawancara tak berstruktur, metode observasi 
partisipatif dan metode dokumen. Selanjutnya dilakukan analisis data yang telah 
dikumpulkan dengan metode QCA (Qualitative Content Analysis), yang menawarkan aspek 
interpretasi dari data teks yang dianalisis dengan  menentukan kategorisasi data 
menyesuaikan interpretasi dari pertanyaan penelitian, dan metode analisis ini akan 
memberikan sudut pandang atau persepsi individu yang paling jujur (Safitri et al., 2022).  

Tahapan  metode analisis data QCA induktif dibagi menjadi 3 langkah yaitu : 
pengkodean terbuka, rekontekstualisasi dan kategorisasi kompilasi. Selanjutnya dilakukan 
interpretasi dan triangulasi hasil dari analisis data QCA, sehingga di peroleh gambaran yang 
lebih jelas terkait hasil penelitian yang dilakukan. Tahap awal peneliti menentukan sampel 
penelitian dan jenis data teks yang akan di analisis. Populasi dalam penelitian ini adalah 
seluruh konsumen tas branded  tiruan dan tas branded original second  dikota Mataram. 
Sampel dalam penelitian ini diambil dengan purposive sampling berdasarkan kriteria berikut 
:  

 Konsumen tas branded tiruan dan tas branded original second  Kota Mataram 
berusia 18 – 50 tahun 

 Konsumen tas branded tiruan dan tas branded original second Kota Mataram yang 
mengetahui nama serta lambang atau simbol tas branded  

 Konsumen tas branded tiruan dan tas branded original second Kota Mataram yang 
bersedia dilakukan wawancara. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Peneliti melakukan pengumpulan data terhadap konsumen tas Branded di kota 

Mataram, untuk menganalisa perbandingan motivasi mereka terhadap tas branded  tiruan 
dan tas branded original second , dengan melakukan wawancara langsung yang direkam 
serta ditranskripsikan untuk menjadi data teks,. terhadap 13 informan sesuai dengan kriteria 
sampel yang ditentukan.   

Peneliti mengatur agar hasil percakapan menjadi konten yang lebih ringkas menjadi 
kategori, yaitu redusi data. Lalu dianalisa menjadi kode tambahan lebih sempurna. Kode –
kode yang memiliki makna yang berkaitan kemudian di kelompokkan dalam 1 kategori,  lalu 
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kategori yang saling berhubungan di klasifikasikan menjadi tema. Sehingga dihasilkan 4 
kategori dengan 2 tema sebagaimana yang dapat dilihat pada tabel berikut : 

Tabel 1.  
Analisa Kategori dan Tema 

TEMA KATEGORI FREKUENSI 
Rasional Daya Beli 49 
 Produk 43 
Emosional Fasionable 20 
 Trend 21 

Sumber : Data diolah tahun 2023 
 

Berdasarkan  hasil analisa kategori dan tema diatas maka, maka di rumuskan 
kerangak konseptual sebagai berikut :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1 
Kerangka Konseptual 

4.1.  Motivasi  
Penelitian ini menemukan bahwa tema rasional dan emosional berpengaruh pada 

keputusan pembelian konsumen tas branded original second dan tas branded tiruan. Tema 
rasional dan emosional menggambarkan dorongan bagi seorang konsumen untuk mengambil 
tindakan untuk memenuhi kebutuhan mereka sehingga mencapai kepuasan yang diinginkan. 
Dorongan kuat tersebut adalah  motivasi konsumen(Kotler, P, & Keller, 2015). Hal ini juga 
sejalan dengan yang disampaikan Assauri (2011), dimana motivasi terdiri dari motivasi 
rasional dan emosional. Berikut uraian indikator dalam temuan penelitian kami :  
4.1.1. Motivasi Rasional 

Motivasi rasional merupakan dorongan bagi konsumen dalam memiliki barang 
tertentu didasarkan fungsional, pertimbangan kelayakan, serta sesuai dengan logika(Assauri, 
2015). Dalam penelitian ini motivasi rasional memiliki indikator :  

4.1.1.1 Daya Beli  
Daya beli konsumen pada penelitian ini dianalisa dengan:  
1. Upaya konsumen dalam memenuhi kebutuhan serta keinginannya dengan 
membeli tasbranded yang diiinginkan, tidak dengan memaksa namun melakukan 
tahapan sebagai bentuk tindakan rasional mereka mencapai kepuasannya :  

Sebagaimana  yang disampaikan Responden berikut :  
o Responden  (Bankir usia 36 th & pekerja usia 25 th): 

“ Kita jadikan wishlist dulu, nabung baru beli”.  

MOTIVASI		RASIONAL:  
 Daya Beli 

 Produk 

MOTIVASI		EMOSIONAL:		
 Trend 

 Fashionable 

KEPUTUSAN	
PEMBELIAN	
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o Responden  (Agent Asuransi, usia 40 th):  
“Beli sebagai rewards diri, capek kerjakan, punya tas mahal pasti 
semangat kerja lagi”. 

o Responden seorang mahasiswi, usia 20 th):  
“Sah – sah aja beli tas branded tiruan, kan saya masih mahasiswa beli 
tiruan aja gak apa temen- temen juga gak tau”. 
 

2. Konsumen melakukan keputusan pembelian atas tas branded yang 
mereka inginkan untuk mencapai kepuasan mereka sesuai dengan 
kemampuan yang dimiliki, terkait dana maupun tingkat kebutuhan yang 
mereka kelola secara rasional, sebagaimana pernyataan responden 
berikut :  

o Responden  (Bankir, usia 36 th dan 40 th): 
“Tas branded mahal, gak terlalu penting, kalau ada uang ya beli, kalo 
enggak ada ya enggak memaksa punya” 

o Responden (Pengusaha usia 37 th,  Bangkir Usia 37 th & 35 th, ASN Usia 
38 th) 
“Teman – teman pada pakai dan cari informasi kualitas dan harga oke ya 
beli” 

o Responden  (Bankir Usia 37 th, mahasiswa usia 21 th) 
“Ya gak beli sering-sering sih, kalo pas ada model bagus keluar ya beli” 

4.1.1.2 Produk 
Konsumen memenuhi kebutuhannya dengan mempertimbangkan informasi 
terkait produk yang akan mereka beli atau gunakan, memepertimbangkan 
dengan seksama dan mencari informasi lengkap mengenai produk tersebut 
sehingga dapat memenuhi kebutuhannya dengan sesuai. 

      sebagaimana pernyatan responding sebagai berikut :  
o Responden (agent asuransi 38 & 40th, bangkir usia 38 th, Ibu Rumah 

Tangga 37 th, mahasiswi 21, 22 th, ASN 38 th, pegawai kantoran 24 th): 
“Saya beli tas branded karena kualitasnya bagus, dan terjamin tahan lama 
” 

o Responden (mahasiswa 21 th, ASN 38 th, Bangkir 36, 38 dan agent 
asuransi 40 th) 
“Melihat informasi tas branded di media social, influencer pakai dan juga 
jelasin krakateristinya” 

o Responden (mahasiswa 21 & 22 th, pekerja 24 th) 
“Karena harga yang branded original mahal, jadi coba beli yang tiruan 
yang harganya lebih murah” 

o Responden (bankir 37, 38, ASN 38, Agent asuransi 40 th, Ibu rumah 
tangga 38 th) 
“Beli yang branded tiruan sayang, kualitasnya jeles, cepet ngelupas 
kulitnya dan gakawet semuanya” 

Secara rasional motivasi yang mempengaruhi konsumen tas branded original second 
dan tas branded tiruan adalah dorongan pada konsumen yang di dasarkan kemampuan 
mereka dalam membeli (daya beli), terkait dana yang mereka miliki, sehingga tidak akan 
merugikan mereka dikemudian hari karena telah disesuaikan serta pemahaman mereka atas 
produk yang mereka beli, benar- benar di cari terlebih dahulu informasinya, di evaluasi 
sebelum memutuskan membeli, terlihat dari respon konsumennya, mereka membeli branded 
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original second maupun branded tiruan, tidak secara asal- asalan namun memiliki 
pertimbangan dari segi produknya untuk memutuskan pembelian. 
  Analisa diatas sejalan dengan pengertian keputusan pemebelian sebagai proses 
konsumen yang mengenal kebutuhannya, lalu mencari informasi tentang produk pemuas 
kebutuhannya, melakukan evaluasi hingga memilih alternative terbaik sebagai solusi 
sehingga kebutuhannya terpenuhi dan memperoleh kepuasan (Tjiptono, 2019b). Dan juga 
didukung oleh teori motivasi sigmud freud dimana perilaku manusia mengalami 
pendewasaan ketika mampu menggendalikan sempurna kekuatan psikologis yang berasal 
dari alam bawah sadar dan  menyesuaikannya dengan aturan sosial sekitar(Kottler, 2014).  
 
4.1.2. Motivasi Emosional  

Motivasi emosional merupakan dorongan terkait dengan perasaan atau rasa bangga, 
takut atau status kebutuhan yang merupakam sekunder dan tersier, untuk tujuan konsumsi 
subjektif individu. Dalam penelitian ini indikatormotivasi emosional adalah :  

4.1.2.1. Trend 
Tas branded merupakan bagian dari fenomena yang popular pada masa 

tertentu yang disebut dengan trend, kebutuhan psikologis muncul ketika konsumen 
mempertimbangkan untuk menggunakannya, sebagai pengaruh produk tersebut 
digunakan juga oleh orang- orang yang popular, Trend pada penelitian ini dianalisa 
melalui:  
o Responden (bankir 37& 38 th, agent asuransi 38 th, mahasiswa 21 & 22 th) 

“Tas branded penting untuk pengakuan diri gitu, biar kekinian” 
o Responden(mahasiswa 21 & 22 th, ASN 38 th, agent asuransi 40 th, bankir 37th) 

“Tas branded modelnya bagus dan banyak di pakai influencer, artis dan model, 
saya jadi ingin punya juga” 

4.1.2.2. Fasionable 
Kebutuhan ini muncul sebagai dorongan prikologis, dengan adanya rasa 

nyaman, keinginan merasa aman bila mereka dapat memiliknya, karena up to date 
dengan sesuatu yang popular selama suatu periode (trend), dan mereka yang 
mengikuti trend ini disebut fashionable. Fasionable pada penelitian ini dianalisa 
melalui :  
o Responden (mahasiswa 21 th, ASN 38 th, Bankir 38 th, Agent asuransi 40th) 

“kalo lagi ada model bagus keluar ya beli, gak setiap waktu beli” 
o Responden (bankir 37 th) 

“beli branded tiruan gak apa yang penting matchingkan dengan perlengkapan 
fashion lainnya yg sedang hits dan bagus” 

o Responden (mahasiswa 21 & 22 th, Pekerja swasta 24 th)  
“Gak ada yang sadar mau barangnya tiruan yang penting model dan mereknya 
kekinian” 

Motivasi emosional yang mempengaruhi konsumen dalam penelitian ini yaitu tema 
Trend yang merupakan dorongan konsumen membeli atau mengkonsusmi tas branded 
sebagai kebutuhan, karena adanya rasa ingin masuk dan menjadi bagian dari fenomena 
popular dimasa tertentu. Mereka akan merasa tidak nyaman serta khawatir ketika tidak 
memenuhinya. Selain itu muncul juga tema  fashionable, dimana dorongan konsumen untuk 
mengkonsumsi tas branded original second dan  tas branded tiruan karena rasa ingin 
memiliki sikap atau  kepribadian selalu tampil modis sesuai dengan trend yang sedang ada.  

Motivasi emosional ini sangat dipengaruhi dorongan psikologis, perasaan 
individunya dalam pengambilan keputusan pembelian untuk pemenuhan kebutuhannya, 
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mereka akan merasa khawatir ketika tidak memenuhinya. Hal ini didukung teori motivasi 
Abraham Maslow, dimana manusia bertindak memenuhi kebutuhannya dimulai tingkatan 
yang paling mendesak hingga yang paling tidak mendesak, mereka akan penuhi dulu 
kebutuhan dasar mereka, seperti kebutuhan psikologis rasa aman, sosial, harga diri dan 
aktualisasi diri(Kottler, 2014) 

Konsumen membeli tas branded original second dan tas branded tiruan, didasari 
karena motivasi rasional yaitu produk dan daya beli, dimana sebelum mereka melakukan 
pembelian,dimana  mereka mencari terlebih dahulu informasi tentang barang tersebut, lalu 
menyesuaikan dengan kebutuhan mereka mereka, setelah yakin sesuai, dan mereka yang 
memiliki kemampuan untuk membeli, maka mereka membeli barang tersebut, namun ketika 
mereka merasa tidak mampu, mereka akan mengupayakan pembelian dengan cara 
menabung, hingga mampu membeli. 

Hal tersebut juga dipengaruhi motivasi emosional dari dorongan psikologis 
individunya.  dimana mereka sebagai mahluk sosial bergaul memiliki keinginan atau 
kebutuhan mengikuti fenomena yang sedang popular disekitarnya, dan  memunculkan 
perasaan tidak nyaman atau khawatir ketika tidak bisa mengikutinya sehingga mereka akan 
mengupayakan untuk memilikinya. Selain itu motivasi rasional produk juga memiliki 
peranan bagi konsumen sehingga mereka tidak tertarik membeli yang tiruan, karena merasa 
malu atau tidak sesuai ketika membeli yang tiruan, artinya kebutuhan mereka tidak terpenuhi 
ketika mereka membeli yang tiruan, sehingga memilih original second. 

Tas branded tiruan di pilih konsumen didasarkan pada motivasi rasional yaitu daya 
beli mereka dimana mereka membeli sesuai uang yang mereka miliki tanpa memaksa harus 
membeli yang asli, di pengaruhi juga dengan produk yang mereka pahami karakteristiknya 
dimana klo tiruan grade A akan lebih bagus dibandingkan tiruan grade C, dan dalam 
menggunakan mereka tidak masalah karena bisa di kombinasikan dengan atribut fashion lain 
yang bagus, sehingga tidak terlihat jelas itu tiruan dan ini membuat mereka nyaman dan 
senang sebagai motivasi emosionalnya, memperkuat perasaan mereka yang selalu ingin 
terlihat fashionable, update trend meskipun dengan barang tiruan.  

Hal ini mendukung indikator keputusan pembelian menurut Kotler (Kottler, 2014) 
yaitu yakin membeli setelah mendapatkan informasi, membeli merupakan alternative yang 
paling diyakini, keputusan sesuai keinginan dan kebutuhan serta membeli juga sebagai hasil 
rekomendasi.  

Sehingga dianalisa motivasi konsumen tas branded original second adalah motivasi 
rasional yang terdiri dari dayabeli konsumennya yang dinilai mampu membeli tas tersebut 
dengan nominal yang cukup mahal dan akan mengupayakan untuk membelinya disertai 
dengan pengetahuan produk mereka yang memahami, barang original meskipun second, 
punya kualitas yang bagus dan terjamin dibandingkan yang tiruan, selain ini mereka 
membeli tas branded original second juga dipengaruhi Trend yang mereka ikuti sehingga 
mereka selalu merasa nyaman ketika tampil  fashionable dengan barang original.  

Sedangkan konsumen tas branded tiruan memiliki motivasi rasional dalam membeli 
tas, dimana mereka mengetahui jenis tas branded tiruan yang bagus, nama brand yang 
sedang uptodate, melalui media sosial, rekan atau idola artis, dan  mendorong mereka 
memiliki motivasi emosional, untuk menjadi bagian dari trend fashion yang sedang hits 
tersebut, sehingga mereka selalu berusaha tampil fashionable, namun tetap menyesuaikan 
dengan daya beli mereka yang bukan kelas menengah atas, membeli barang branded tiruan 
dengan harga yang murah, dan selalu berusaha mengupayakan untuk membelinya secara 
rasional.  
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SIMPULAN 
Berdasarkan penelitian ini di peroleh kesimpulan bahwa perbandingan motivasi konsumen 
terhadap tas braded original second dan tas branded  tiruan untuk konsumen di Kota 
Mataram adalah:  

1. Motivasi Rasional  yang terdiri dari daya beli dan produk yaitu : 
Daya beli konsumen tas branded original second; untuk kalangan  menengah dan 
atas, memiliki kemmapuan membeli barang tersebut dengan harga yang cukup tinggi 
dan mereka sangat memperhatikan produk yang dibeli terkait kualitas dan kriteria 
produknya, tidak hanya yang penting branded. Berbeda dengan konsumen  tas 
branded tiruan mereka cenderung memiliki motivasi secara rasional memiliki 
penghasilan yang menengah kebawah bahkan ada juga yang belum berpenghasilan, 
mereka mengkonsumsinya karena memiliki pengetahuan tentang produk, dari media 
sosial, artis idola maupun orang terdekat dan membelinya sesuai harga yang mereka 
sanggupi, yaitu harga yang rendah meskipun barang tiruan.   

2. Motivasi Emosional terdiri dari Trend dan Fashionable:  
Secara emosional juga mendorong konsumen  tas branded original second maupun  
tas branded tiruan dimana mereka memiliki rasa nyaman dan senang ketika mereka 
bisa terlibat dalam  sesuatu yang sedang popular yaitu trend sehingga menjadikan 
mereka selalu uptode dalam fashion yang disebut fashionable. Membuat mereka 
nyaman bergaul, bertemu rekan kawan dalam pergaulan. 

Kedepannya diharapkan dilakukan penelitian secara kuantitatif atas penelitian ini 
untuk memperkuat temuan teori dari penelitian kualitatif ini, dimana tentu akan memberikan 
manfaat yang sangat besar juga, untuk memberikan pemaparan bagi konsumen, serta calon 
reseller yang ingin membuka bisnis terkait tas branded, bagaimana konsumen memiliki 
sudut pandang dalam mengkonsumsinya, sehingga bisnis yang akan dibangun nantinya 
dapat memenuhi kebutuhan konsumen dan sesuai keinginan konsumen di pasar kota 
Mataram.  
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Abstract 

The purpose of this study is to compile a descriptive analysis of PT. Pos Indonesia 
Bandung Center Office's performance along the lines of quality, quantity, timeliness, 
effectiveness, and independence. This study employs qualitative descriptive techniques. 
Purposive approaches were used in this study's selection of respondents. The findings 
indicated that there are distinctions between financial employees who perform at a high 
level and those who function at a normal level. This is demonstrated by the fact that high-
performing financial staff members apply all dimensions more than those with normal 
performance. So that it can improve staff and operational performance, PT. Pos 
Indonesia Bandung Center Office must start initiating training activities that can be 
carried out over time. 

 
Keywords: human resources, company goals, employee performance, training 
 
 
Abstrak 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menghasilkan analisis deskriptif tentang kinerja 
PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung yang mencakup lima dimensi, yakni 
kuantitas, kualitas, ketepatan waktu, efektivitas, dan kemandirian. Studi ini menggunakan 
pendekatan deskriptif kualitatif. Dalam penelitian ini, teknik purposive digunakan untuk 
memilih informan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa karyawan keuangan yang 
kinerja tinggi dan standar berbeda dalam menerapkan semua aspek. Akibatnya, PT. Pos 
Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung harus memulai kegiatan pelatihan yang akan 
dilakukan secara konsisten untuk meningkatkan kinerja karyawan dan operasi. 

 
Kata kunci: sumber daya manusia, tujuan perusahaan, kinerja, pelatihan 
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PENDAHULUAN 

Berdasarkan hasil Badan Pemeriksa Keuangan, PT. Pos Indonesia berupaya 
meningkatkan daya saingnya. Namun, masih banyak hal yang perlu ditingkatkan oleh PT. 
Pos Indonesia untuk meningkatkan kinerjanya. Hal ini juga terungkap dari audit kinerja yang 
dilakukan oleh BPK terhadap pengelolaan usaha dan pengoperasian kurir pos niaga dalam 
negeri Q3 2020-2021 untuk PT. Pos Indonesia. Dikutip dari Ikhtisar Hasil Ujian Semester 
(IHPS) I Tahun 2022, PT. Pos Indonesia melakukan berbagai upaya pengelolaan jasa kurir 
reguler dalam negeri jasa pos niaga. PT. Pos Indonesia memiliki tarif yang cukup kompetitif, 
misalnya perusahaan bermitra dengan beberapa bisnis online dan membuat aplikasi untuk 
mengetahui harga pesaing. Dari segi penawaran, PT. Pos Indonesia telah menerapkan 
cashless marketplace. Cashless adalah kampanye yang memudahkan pelanggan untuk 
beroperasi. Dengan cara ini, penjual di pasar lokal tidak perlu membayar di muka untuk 
pengiriman barang (Badan Pemeriksa Keuangan, 2022). 

Selain itu, PT. Pos Indonesia juga berupaya untuk mencapai standar waktu pengiriman 
yang lebih baik. Hal itu dilakukan dengan pembenahan tata cara kerja setiap tahapan. Hasil 
pemeriksaan menemukan permasalahan yang dapat menghambat efisiensi pengelolaan 
usaha dan pengoperasian kurir usaha konvensional dalam negeri, salah satunya adalah 
pengelolaan produk PT. Pos Indonesia yang kurang memadai untuk pelanggan retail. 
Penyusunan tarif publish untuk pos ekspres dan pos ekspres khusus belum memadai. Hal ini 
sebagian disebabkan oleh tindakan yang terkait dengan penetapan tarif tidak 
didokumentasikan secara tertulis. Selain itu, divisi produk kantor pusat tidak menggunakan 
informasi aktual atau mengikuti panduan yang berlaku saat menyusun harga yang 
dipublikasikan. Akibatnya, tarif yang diterbitkan oleh PT. Pos Indonesia tidak akurat sebagai 
dasar pengambilan keputusan (Badan Pemeriksa Keuangan, 2022). 

 Investigasi Badan Pemeriksa Keuangan juga mengungkapkan bahwa layanan kurir 
yang ditawarkan PT. Pos Indonesia kepada penjual di pasar tidak selengkap pesaingnya. PT. 
Pos Indonesia hanya menyediakan layanan reguler dengan menggunakan surat kilat khusus, 
meskipun pesaing menawarkan waktu layanan yang berbeda dari biasanya. Hal ini tentunya 
memberikan dampak pada pencapaian SLA. Secara keseluruhan, SLA Januari-November 
2021 untuk produk utama, yaitu PE 80,82% dan PKH 78,67%. Hal ini ditunjukkan oleh 
keberhasilan SLA bulanan yang meningkat untuk setiap jenis produk, terutama PE 
November tahun lalu yang mencapai 92,91%. Namun, dapat dilihat bahwa tidak ada 
peningkatan yang signifikan terhadap kualitas kinerja SLA PT. Pos Indonesia. Hal tersebut 
tidak sesuai dengan ketentuan disiplin dokumen SE031 / 2021 tertanggal 23 Juni 2021 yang 
menyebutkan bahwa pada 30 Juni 2021, SLA adalah 90% dan pada Juli 2021 akan menjadi 
95%. Dijelaskan pula bahwa kinerja SLA PT. Pos Indonesia tidak konsisten dengan standar 
SLA minimal 95% dari waktu ke waktu. Akibatnya, hasil operasi tersebut tidak mampu 
mendorong pertumbuhan produksi kurir dalam negeri dan daya saing perusahaan di sektor 
kurir masih lemah (Badan Pemeriksa Keuangan, 2022). 

Berdasarkan pemaparan tersebut, salah satu hal yang menjadi indikasi adalah kinerja 
dari karyawan keuangan PT. Pos Indonesia. Karyawan keuangan merupakan salah satu 
pihak yang memiliki peran penting terhadap optimalisasi kualitas perusahaan. Hal ini juga 
terlihat bahwa PT. Pos Indonesia belum memiliki penyusunan tarif publish untuk pos 
ekspres dan pos ekspres khusus yang memadai, sebab terdapat tindakan yang terkait dengan 
penetapan tarif tidak didokumentasikan secara tertulis, salah satunya oleh karyawan 
keuangan. Maka, urgensi penelitian ini terletak pada kinerja karyawan keuangan PT. Pos 
Indonesia, sehingga peneliti memilih untuk mendeskripsikan karyawan keuangan yang 
memiliki kinerja tinggi dan karyawan keuangan yang memiliki kinerja standar di salah satu 
cabang dari PT. Pos Indonesia, yaitu PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung. 
LITERATUR 
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Islami & Marthanty (2018) menjelaskan bahwa setiap perusahaan, baik di sektor 
nasional maupun swasta, harus mampu mengoptimalkan dan mengelola sumber daya 
manusianya. Manajemen karyawan tidak lepas dari faktor-faktor yang diharapkan dapat 
mendukung karyawan untuk mencapai prestasi dan mempercepat proses pencapaian tujuan 
perusahaan (Islami & Marthanty, 2018). Kemudian, Priansa (2017) menjelaskan bahwa 
untuk mengatur pelaksanaannya, perlu dibentuk mekanisme sistematis yang memastikan 
pelaksanaan tugas setiap karyawan secara akurat, misalnya dengan membuat pelatihan yang 
dapat membentuk tidak hanya kompetensi individu, tetapi juga kompetensi dalam kelompok, 
sehingga kinerja sumber daya manusia yang dimiliki perusahaan dapat terlaksana dengan 
baik sehingga pencapaian tujuan perusahaan juga dapat berjalan dengan sumur (Priansa, 
2017). 

Karyawan melakukan peran strategis sebagai perencana, pemikir, dan pengendali 
operasi perusahaan, yang menjadikannya aset utama (Sedarmayanti 2017). Menurut 
Sihombing, Gultom, & Sidjabat (2015), karyawan juga dapat didefinisikan sebagai individu 
yang bekerja di suatu organisasi atau lembaga untuk menjalankan operasi di tempat kerjanya 
dengan imbalan jasa. Kinerja karyawan diperoleh melalui proses yang cukup panjang dan 
usaha dan kerja keras. Oleh karena itu, setiap pekerja harus memiliki kinerja yang baik saat 
mengerjakan tugasnya. Kinerja karyawan memengaruhi kemajuan perusahaan karena 
kinerja perusahaan juga ditentukan oleh perilaku manusia (sumber daya manusia) dalam 
menjalankan tugasnya (Yunus & Sukartini, 2013). Kinerja karyawan, menurut 
Mangkunegara (2010), adalah hasil atau prestasi kerja secara kuantitas dan kualitas yang 
dicapai oleh karyawan dalam melaksanakan tugasnya sesuai dengan tanggung jawab yang 
diberikan kepada mereka. Kinerja karyawan, menurut Mathis dan Jakson (2002), adalah 
besarnya kontribusi yang diberikan karyawan kepada perusahaan melalui kuantitas, kualitas, 
waktu, kehadiran, dan sikap kooperatif. 

Kualitas kinerja karyawan adalah komponen yang sangat berpengaruh pada pencapaian 
tujuan suatu perusahaan. Menurut Yuniarsih & Suwatno (2008), kinerja didefinisikan 
sebagai pencapaian nyata yang diharapkan oleh karyawan setelah menyelesaikan seluruh 
proses yang termasuk dalam tanggung jawab dan fungsi mereka. Menurut penelitian Keban 
(2004), kinerja adalah kumpulan hasil yang dihasilkan oleh seorang karyawan selama 
periode waktu tertentu, yang tidak terkait dengan kepribadian karyawan tersebut. Kinerja 
karyawan dalam menjalankan peran mereka secara optimal dapat menunjukkan kualitas 
sumber daya manusia dalam suatu perusahaan. Dengan kata lain, keberlangsungan suatu 
perusahaan juga dapat ditentukan oleh kualitas kinerja sumber daya manusianya (Keban, 
2004). 

Dalam sebuah perusahaan jasa, kualitas pekerjaan karyawan juga menentukan kualitas 
perusahaan itu sendiri. Pelayanan yang diberikan pekerja kepada masyarakat secara efektif 
dan efisien menentukan kualitas tersebut. Selain itu, Undang-Undang No. 43 Tahun 1999, 
Pasal 3 Ayat (1), menyatakan bahwa pegawai berkedudukan sebagai unsur aparatur negara 
yang bertugas memberikan pelayanan kepada masyarakat secara jujur, adil, profesional, dan 
merata dalam pelaksanaan tugas negara, pemerintahan, dan pembangunan. Memberikan 
kegiatan atau hal-hal yang dapat meningkatkan kinerja karyawan adalah faktor yang dapat 
mendukung pertumbuhan bisnis. Kegiatan atau hal-hal ini termasuk memberikan 
kompensasi yang sesuai, lingkungan kerja yang nyaman dan mendukung, pelatihan teratur, 
serta pemantauan dan evaluasi pencapaian perusahaan. Robbins (2016) mencatat bahwa ada 
lima dimensi yang dapat digunakan untuk menilai kinerja karyawan dalam sebuah 
perusahaan, yakni kualitas kerja, kuantitas kerja, ketepatan waktu kerja, efektivitas kerja, 
dan kemandirian kerja. 

Selain itu, ada dua belas indikator yang digunakan untuk menilai kinerja karyawan. 
Indikator-indikator ini termasuk akurasi, empati, kualitas, komunikasi, manajemen, 
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pemecahan masalah, bisnis, adaptasi, kepercayaan diri, pengendalian diri, dan kejujuran. 
Semua ini memungkinkan untuk menilai kinerja karyawan. Ulasan disajikan untuk 
mengetahui persentase pencapaian pekerjaan karyawan. Bisnis dapat menggunakan review 
ini untuk mengukur dan menentukan keberhasilan kinerja sesuai dengan tujuan pribadi 
setiap pekerja (Wibowo, 2016; Ariandi, 2018; Dayanti, 2014; Damayanti & Fakhri, 2021; 
Tyas, 2017; Hamali, 2018; Anjasari, 2021; Ardiansyah, 2016; Gitosudarmo & Sudita, 2008; 
Gibson, 2012; Nursam, 2017; Arshadi & Zare, 2015; Harahap & Khair, 2019; 
Kusumawardani, 2022; Rifai, 2020; Nasution & Ahmad, 2018; Bahri & Nisa, 2017; Hanafi 
& Yohana, 2017; Hasibuan & Handayani, 2017; Anwar, 2013; Musanef, 1984; Savickas & 
Porfeli, 2012; Hartatik, 2014; Zulfah, 2021; Nurcahyo, 2015; Sembiring & Tanjung, 2021; 
Messi & Edi, 2017; Widayati, 2019; Wilson, 2012). 

Penyampaian layanan adalah masalah unik karena setiap karyawan memiliki fitur yang 
berbeda. Perbedaan ini muncul dari temperamen yang berbeda dari setiap karyawan. Untuk 
mencapai hal ini, kemampuan profesional diperlukan untuk melayani berbagai karakteristik 
karyawan tersebut. Salah satu BUMN adalah Pos Indonesia, yang menyediakan layanan 
seperti pengiriman berita, uang, dan barang. Selain itu, bisnis berfungsi sebagai alat 
komunikasi masyarakat dengan menyediakan berbagai layanan kepada masyarakat, seperti 
pengiriman surat, penjualan materai, dan bea materai (Keban, 2004; Yuniarsih & Suwatno, 
2008). 

Masyarakat mengharapkan pelayanan yang baik dan memuaskan. Secara umum, 
masyarakat akan mengontrol kualitas layanan dengan melihat bagaimana pengalaman 
melebihi harapan. Orang memiliki ingatan dan pengalaman yang tidak dapat dihilangkan 
begitu saja, dan ini akan berdampak pada siklus berikutnya. Oleh karena itu, kehati-hatian 
diperlukan dalam memberikan layanan berdasarkan kualitas layanan. Berdasarkan 
presentasi tersebut, salah satu kriteria penting untuk evaluasi kinerja karyawan di PT. Pos 
Indonesia (Persero) adalah kelima dimensi, yakni kualitas kerja, kuantitas kerja, ketepatan 
waktu kerja, efektivitas kerja, dan kemandirian kerja. 

 
METODE PENELITIAN 

Dalam artikel ini, pendekatan deskriptif kualitatif digunakan. Subjek penelitian adalah 
dua puluh karyawan keuangan PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung, yang 
memiliki karakteristik: 

1. Informan adalah karyawan yang bekerja di sektor keuangan PT. Pos Indonesia Kantor 
Pusat Kota Bandung. 

2. Informan adalah karyawan yang berstatus karyawan tetap PT. Pos Indonesia Kantor 
Pusat Kota Bandung. 

3. Informan adalah karyawan yang memiliki kinerja tinggi dan kinerja standar. 
4. Informan bersedia menjadi objek penelitian dalam hal ketersediaan untuk memberikan 

informasi dan ketersediaan waktu. 

Data primer dari penelitian dikumpulkan melalui observasi, wawancara, dokumentasi 
lapangan, dan catatan penelitian. Profil PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung 
digunakan sebagai data sekunder. Penelitian ini juga menggunakan literatur ilmiah, termasuk 
artikel, buku, skripsi, tesis, dan disertasi yang membahas kinerja karyawan dalam suatu 
perusahaan. Penelitian ini menggunakan literatur ini sebagai pedoman untuk menganalisis 
dua puluh karyawan keuangan dari PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung yang 
memiliki kinerja tinggi dan kinerja standar. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
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Layanan pos disediakan oleh Badan Usaha Milik Negara (BUMN) Pos Indonesia 
melalui sebelas kantor regional di seluruh Indonesia. Berdasarkan Peraturan Pemerintah 
Republik Indonesia No. 5 Tahun 1995, unit bisnis Pos Indonesia saat ini disebut PT. Pos 
Indonesia. Bentuk usaha PT. Pos Indonesia didasarkan pada pengalihan bentuk perusahaan 
asli Pos Indonesia dari bentuk Perum ke bentuk Persero. Salah satu kantor PT. Pos Indonesia 
adalah Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung, yang berlokasi di Jalan Cilaki No. 73, 
Desa Citarum, Kecamatan Bandung Wetan, Kota Bandung. Kantor ini melayani pengiriman 
barang, dokumen, layanan pos ekspres, pengiriman paket domestik dan internasional melalui 
Pos Indonesia Internasional. 

 
Gambar 1 PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung 

 
Sumber: Profil PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung, 2022 

 
Kualitas Kerja 

Kualitas pekerjaan adalah hasil yang dapat diukur dengan menilai seberapa efektif dan 
efisien sumber daya manusia melakukan pekerjaan mereka untuk mencapai tujuan dan 
sasaran perusahaan. Kualitas pekerjaan karyawan dapat ditinjau berdasarkan ketelitian, 
komunikasi, dan kejujuran. Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui bahwa karyawan 
keuangan dengan kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan kinerja standar terkait 
indikator akurasi kerja karyawan menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan keuangan 
berkinerja tinggi lebih teliti ketika mengerjakan dan menyelesaikan pekerjaan mereka. 
Kesadaran kerja adalah indikator dalam kinerja karyawan yang berhubungan dengan 
kecenderungan emosional, kognitif, dan perilaku di mana individu merespon berbagai situasi 
lingkungan. Karyawan yang teliti adalah karyawan yang terorganisir, dapat diandalkan, 
pekerja keras, disiplin, tepat waktu, hati-hati, terorganisir, dan ambisius. Kesadaran adalah 
fitur khusus karyawan, karena akurasi didasarkan pada mengarahkan perilaku menuju 
keunggulan tujuan jangka panjang. Karena hasil kerja karyawan yang dilakukan dengan 
ketelitian akan sangat baik dan menunjukkan bahwa karyawan bekerja dengan sungguh-
sungguh, karyawan yang membuat perusahaan puas akan meningkatkan kepercayaan 
perusahaan terhadap mereka (Robbins, 2016; Dayanti, 2014; Damayanti & Fakhri, 2021). 

Kemudian berdasarkan hasil penelitian juga terlihat bahwa perbandingan karyawan 
keuangan dengan kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan kinerja standar terkait 
indikator komunikasi juga menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan keuangan yang 
berkinerja tinggi lebih banyak menerapkan komunikasi ketika bekerja dan menyelesaikan 
pekerjaan mereka, terutama berkomunikasi dengan pihak lain di PT. Pos Indonesia Kantor 
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Pusat Kota Bandung. Komunikasi adalah indikator dalam kinerja karyawan yang 
berhubungan dengan interaksi vertikal, horizontal, dan diagonal yang mengalir dari atas ke 
bawah dalam struktur perusahaan, termasuk praktik manajemen, pedoman, dan 
memorandum formal. Proses komunikasi internal dalam struktur perusahaan juga dapat 
dilakukan ke bawah, mulai dari manajemen puncak kemudian turun melalui tingkat 
manajemen ke tingkat karyawan terendah untuk mengkomunikasikan tujuan. Komunikasi 
tidak hanya merupakan proses pertukaran informasi antara dua orang atau lebih di dunia 
kerja, komunikasi membantu proses kerja dan bermanfaat bagi kelompok dan perusahaan. 

Karena komunikasi akan memudahkan koordinasi, karyawan akan lebih produktif. Pada 
akhirnya, perusahaan akan mendapat manfaat dari produktivitas yang tinggi. Selain itu, 
untuk memastikan bahwa karyawan dapat semakin memahami satu sama lain, komunikasi 
sangat penting di dunia kerja karena banyaknya budaya dan bahasa yang berbeda. Dengan 
komunikasi yang efektif, karyawan akan belajar menghargai perbedaan yang ada, yang 
menghasilkan lingkungan kerja yang nyaman. Komunikasi membantu pengambilan 
keputusan. Kepemimpinan suatu perusahaan membuat keputusan, karena pentingnya 
komunikasi yang efektif di dunia kerja, keputusan dibuat setelah dikomunikasikan terlebih 
dahulu melalui rapat yang dihadiri oleh pejabat perusahaan dan karyawan (Robbins, 2016; 
Ardiansyah, 2016; Gitosudarmo & Sudita, 2008; Gibson, 2012). 

Lebih lanjut, terlihat bahwa perbandingan karyawan keuangan dengan kinerja tinggi dan 
karyawan keuangan dengan kinerja standar terkait indikator kejujuran juga menunjukkan 
hasil yang berbeda. Karyawan keuangan berkinerja tinggi mengutamakan kejujuran saat 
bekerja dan menyelesaikan pekerjaannya. Kejujuran, merupakan indikator dalam kinerja 
karyawan yang berkaitan dengan tanggung jawab moral karyawan terhadap nilai-nilai dan 
standar yang berlaku di perusahaan. Kejujuran adalah keikhlasan, jadi kejujuran adalah sikap 
karyawan untuk berperilaku sesuai dengan kenyataan dan ketika menyampaikan informasi 
secara transparan dan ketika bekerja sesuai dengan kemampuannya. Kejujuran merupakan 
investasi yang penting, karena kejujuran dapat bermanfaat bagi karyawan, kelompok, dan 
perusahaan baik sekarang maupun di masa depan. Kejujuran juga dapat membuat karyawan 
memiliki citra positif dalam sudut pandang perusahaan. Promosi atau jabatan di dunia kerja 
tidak hanya melihat kemampuan karyawan, tetapi juga karakter karyawan. Dengan karakter 
yang baik, perusahaan akan melihat karyawan sebagai orang yang memiliki tanggung jawab. 
Reputasi yang positif akan membuat karyawan dipercaya untuk melakukan, menyelesaikan, 
dan bertanggung jawab atas pekerjaan tingkat yang lebih tinggi (Robbins, 2016; Messi & 
Edi, 2017; Widayati, 2019; Wilson, 2012). 

 
Kuantitas Kerja 

Kuantitas pekerjaan adalah durasi kerja karyawan dalam satu hari. Kuantitas pekerjaan 
juga dapat tercermin dalam kecepatan kerja setiap karyawan. Kuantitas pekerjaan dapat 
ditinjau berdasarkan kepercayaan diri, pengendalian diri, dan adaptasi. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa perbandingan karyawan keuangan dengan kinerja tinggi dan karyawan 
keuangan dengan kinerja standar terkait indikator kepercayaan menunjukkan hasil yang 
berbeda. Karyawan keuangan berkinerja tinggi lebih percaya diri saat mengerjakan dan 
menyelesaikan pekerjaan mereka. Rasa percaya diri adalah indikator yang dapat menentukan 
kinerja karyawan karena karyawan yang percaya diri cenderung dapat bersosialisasi dengan 
baik. Percaya diri adalah komponen penting dari kepribadian, karena tanpa kepercayaan diri, 
karyawan cenderung menghadapi masalah. Dalam lingkungan kerja, rasa percaya diri 
penting karena memberi karyawan keyakinan bahwa mereka dapat memaksimalkan potensi 
mereka. Rasa percaya diri juga dapat dipengaruhi oleh kemampuan dan keterampilan yang 
dimiliki karyawan (Robbins, 2016; Ikhsan, Reni, & Hakim, 2019; Amri, 2018). 
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Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa perbandingan karyawan keuangan dengan 
kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan kinerja standar terkait indikator pengendalian 
diri menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan keuangan dengan kinerja tinggi memiliki 
kontrol diri yang lebih baik ketika bekerja dan menyelesaikan pekerjaan mereka. Selama 
mereka bekerja, karyawan harus memiliki kemampuan untuk mengendalikan diri mereka 
sendiri. Salah satu kemampuan yang harus dimiliki oleh karyawan adalah kontrol diri, 
karena dengan kemampuan ini, perilaku mereka akan lebih tepat sasaran. Namun, 
kemampuan ini diperoleh melalui proses dalam kehidupan, termasuk dalam menghadapi 
kondisi lingkungan sekitar. Oleh karena itu, jika karyawan mampu menanamkan 
pengendalian diri yang baik, tentu akan lebih mudah bagi mereka untuk menjalankan 
pekerjaan mereka dan juga membantu mereka mencapai tujuan (Robbins, 2016; Zulfah, 
2021; Nurcahyo, 2015; Sembiring & Tanjung, 2021). 

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa perbandingan karyawan keuangan dengan 
kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan kinerja standar terkait indikator adaptasi kerja 
menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan keuangan berkinerja tinggi memiliki adaptasi 
diri yang lebih baik ketika bekerja dan menyelesaikan pekerjaan mereka, terutama ketika 
beradaptasi dengan lingkungan baru. Karyawan perlu memiliki kemampuan beradaptasi 
dengan lingkungan kerja, karena jika karyawan tidak dapat beradaptasi dengan lingkungan 
kerja, maka karyawan cenderung tidak dapat mengaktualisasikan diri sehingga berpotensi 
menghambat kinerjanya. Selanjutnya, adaptasi kerja mengacu pada minat, kebutuhan, 
keterampilan, dan pengalaman karyawan sehingga mereka dapat merefleksikan, 
memperoleh pemahaman yang lebih baik tentang diri mereka sendiri, dan mengembangkan 
karir mereka. Kemampuan beradaptasi karyawan mengacu pada sikap, kompetensi, perilaku, 
atau sumber daya pribadi yang digunakan karyawan untuk memecahkan masalah dan 
kegiatan yang terkait dengan pengembangan karir mereka (Robbins, 2016; Anwar, 2013; 
Musanef, 1984; Savickas & Porfeli, 2012; Hartatik, 2014). 

 
Ketepatan Waktu Kerja 

Ketepatan waktu pekerjaan didefinisikan sebagai jumlah pekerjaan yang telah 
diselesaikan sebelum dimulainya pekerjaan dan disesuaikan dengan waktu yang ditentukan 
untuk memaksimalkan waktu yang tersedia untuk pekerjaan lain. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa, ketika dibandingkan dengan indikator manajemen kerja, karyawan 
keuangan dengan kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan kinerja standar, masing-
masing menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan keuangan dengan kinerja tinggi lebih 
cenderung menerapkan manajemen yang efektif saat melakukan tugas mereka. Perusahaan 
harus menggunakan proses manajemen kerja untuk mencapai tujuan mereka. 

Selain proses manajemen kerja yang harus diperhatikan, kinerja perusahaan juga harus 
diperhatikan karena kinerja merupakan hasil kerja dan penilaian pekerjaan karyawan. Oleh 
karena itu, manajemen membutuhkan kinerja agar hasil atau kinerja karyawan dapat 
mencapai tujuan perusahaan. Manajemen kerja yang baik memastikan bahwa tujuan 
perusahaan dan karyawan tercapai. Ini karena proses manajemen kerja karyawan dapat 
mengatur segala sesuatu dari perencanaan hingga pelaksanaan (Robbins, 2016; Nursam, 
2017; Kusumawardani, 2022; Harahap & Khair, 2019). 

 
 
 
 

Efektivitas Kerja 
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Efektivitas kerja dapat ditinjau berdasarkan pemecahan masalah dan target kerja. 
Efektivitas kerja juga dapat didefinisikan sebagai kemampuan untuk memilih tujuan yang 
tepat dan menyelesaikannya tepat waktu. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
perbandingan karyawan keuangan dengan kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan 
kinerja standar terkait indikator target kerja menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan 
keuangan berkinerja tinggi lebih cenderung menerapkan target yang baik ketika 
mengerjakan dan menyelesaikan pekerjaan mereka. Karyawan yang memiliki target kerja 
cenderung mampu menjalankan perannya dengan baik dalam suatu perusahaan. Target kerja 
pada dasarnya cenderung mengacu pada pertumbuhan perusahaan. Untuk itu, hal-hal yang 
diraih karyawan harus mendukung pencapaian tujuan perusahaan. Agar pertumbuhan 
perusahaan dapat terpenuhi, perlu didukung dengan deskripsi pekerjaan atau jabatan yang 
jelas dari sumber daya manusia. Tidak hanya itu, pengembangan, penilaian prestasi kerja, 
perencanaan karir, kedisiplinan, dan pemahaman budaya perusahaan juga dapat menjadi 
indikasi bagi karyawan dalam menjalankan tanggung jawab dalam suatu pekerjaan 
(Robbins, 2016; Wibowo, 2016; Ariandi, 2018). 

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa perbandingan karyawan keuangan dengan 
kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan kinerja standar terkait indikator pemecahan 
masalah menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan keuangan dengan kinerja tinggi lebih 
cenderung menerapkan pemecahan masalah yang baik ketika mengerjakan dan 
menyelesaikan pekerjaan mereka. Ada dua upaya dalam memecahkan masalah yaitu 
brainstroming, seorang pengambil keputusan melakukan teknik mengaktifkan anggota 
organisasi dengan mengajak mereka berdiskusi sehingga solusi dapat digunakan sebagai 
alternatif dan teknik kelompok nominal, cara yang dilakukan pengambil keputusan agar 
anggota perusahaan dapat menilai data dan fakta yang ada. Dalam proses menyelesaikan 
suatu pekerjaan, karyawan perlu memiliki kemampuan untuk memecahkan masalah yang 
berpotensi menghambat penyelesaian pekerjaan. Saat menyelesaikan masalah, perlu 
dilakukan pengambilan keputusan yang perlu didasarkan pada beberapa hal, yaitu keputusan 
darurat harus menghindari risiko yang paling besar, penyelesaian masalah perlu didukung 
oleh pilihan yang tepat, dan memanfaatkan upaya pemecahan masalah yang ada untuk 
kondisi serupa (Robbins, 2016; Rifai, 2020; Nasution & Ahmad, 2018). 

 
Kemandirian Kerja 

Kemandirian kerja adalah sikap yang memungkinkan karyawan untuk bertindak bebas, 
melakukan sesuatu untuk kebutuhannya sendiri, berjuang untuk prestasi, penuh ketekunan 
dan siap untuk melakukan sesuatu tanpa bantuan orang lain, dapat berpikir dan bertindak 
secara orisinal, kreatif dan terus terang atas inisiatifnya sendiri, dapat mempengaruhi 
lingkungan, dan kemampuan kepercayaan. Kemandirian kerja dapat ditinjau berdasarkan 
empati dan bisnis. Hasil penelitian menunjukkan bahwa perbandingan karyawan keuangan 
dengan kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan kinerja standar terkait indikator 
empati menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan keuangan berkinerja tinggi memiliki 
lebih banyak empati di tempat kerja, terutama dalam membantu rekan kerja menyelesaikan 
pekerjaan mereka. 

Empati dapat menentukan kinerja seseorang. Empati juga merupakan kemampuan 
seseorang untuk memahami perasaan dan emosi orang lain. Ini berasal dari peniruan 
psikologis beban orang lain, yang kemudian menghasilkan perasaan yang sama dalam diri 
seseorang dan upaya untuk memecahkan masalah dengan mengambil perspektif orang lain. 
Salah satu indikator yang sangat penting dalam hubungannya dengan pekerjaan di sebuah 
perusahaan adalah karyawan yang memiliki empati. Karyawan yang memiliki empati juga 
cenderung memperhatikan tujuan bersama perusahaan. Mereka juga memiliki kemampuan 
lebih besar untuk memecahkan masalah jangka panjang dan mempengaruhi perusahaan 
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dibandingkan dengan karyawan yang kurang empati (Robbins, 2016; Tyas, 2017; Hamali, 
2018; Anjasari, 2021). 

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa perbandingan karyawan keuangan dengan 
kinerja tinggi dan karyawan keuangan dengan kinerja standar terkait indikator bisnis 
menunjukkan hasil yang berbeda. Karyawan keuangan dengan kinerja tinggi lebih 
berorientasi pada kepentingan bisnis PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Bandung ketika bekerja 
dan menyelesaikan pekerjaannya. Kinerja karyawan perlu berorientasi pada bisnis, artinya 
semua prestasi karyawan harus sesuai dengan kepentingan perusahaan. Bisnis sendiri adalah 
kumpulan usaha yang dilakukan oleh individu atau kelompok dengan tujuan mendapatkan 
keuntungan dengan menjual barang dan jasa. Bisnis juga membantu sistem ekonomi. Oleh 
karena itu, untuk mencapai tujuan tersebut, perlu didukung oleh kinerja karyawan yang 
berorientasi pada bisnis. Sebaliknya, karyawan yang berorientasi pada bisnis lebih memiliki 
kemampuan untuk memahami situasi dan kondisi di sekitar perusahaan, baik yang berkaitan 
dengan target pasar maupun pesaing perusahaan. Karyawan yang berorientasi pada bisnis 
cenderung dapat membuat keputusan untuk mempertahankan atau mengembangkan 
kegiatan operasional perusahaan (Robbins, 2016; Hanafi & Yohana, 2017; Hasibuan & 
Handayani, 2017). 

 
SIMPULAN 

Dalam PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung, penelitian dan diskusi telah 
menunjukkan bahwa tidak ada perbedaan antara karyawan keuangan yang kinerjanya tinggi 
dan standar antara kualitas, kuantitas, ketepatan waktu, efektivitas waktu, dan kemandirian 
kerja. Dengan begitu, dapat dilihat bahwa karyawan keuangan dengan kinerja tinggi dan 
karyawan keuangan dengan kinerja standar tetap perlu perbaikan terkait akurasi, 
komunikasi, kejujuran, kepercayaan diri, pengendalian diri, adaptasi kerja, manajemen diri, 
target kerja, pemecahan masalah, empati, dan bisnis yang baik saat melakukan dan 
menyelesaikan pekerjaannya. Hal ini dikarenakan karyawan keuangan dengan kinerja tinggi 
dan karyawan keuangan dengan kinerja standar belum menerapkan kelima dimensi tersebut 
secara keseluruhan saat mengerjakan dan menyelesaikan pekerjaannya. 

Berdasarkan kesimpulan penelitian, penelitian ini memperoleh saran berupa 
peningkatan akurasi, komunikasi, kejujuran, kepercayaan diri, pengendalian diri, adaptasi 
kerja, manajemen diri, target kerja, pemecahan masalah, empati, dan bisnis bagi karyawan 
keuangan yang memiliki kinerja tinggi dengan karyawan keuangan yang memiliki standar 
kinerja di PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung. Untuk itu, PT. Pos Indonesia 
Kantor Pusat Kota Bandung dapat menginisiasi kegiatan pelatihan dengan melibatkan pihak-
pihak yang memiliki kapasitas untuk menyediakan materi dan praktik bagi seluruh 
karyawan, terutama bagi karyawan keuangan dengan kinerja standar. Untuk meningkatkan 
kinerja karyawan dan kinerja operasional PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung, 
pelatihan ini harus dilakukan secara berkala dan berkelanjutan. Dalam pelatihan ini, semua 
peserta akan saling belajar tentang pengalaman dan materi yang berkaitan dengan upaya 
untuk meningkatkan kinerja PT. Pos Indonesia Kantor Pusat Kota Bandung. 
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Abstractld italic 
PT X is an organic farming venture with the value proposition of "Healthy People, 
Healthy Environment, and Healthy Living." This research aims to analyze the Business 
Model Canvas of PT X, an organic farming business operating in the West Bandung 
Regency. The research methodology includes case studies, literature reviews, and in-
depth interviews related to the business model of PT X. The findings reveal that PT X 
targets an upper-middle-class consumer segment who prioritize a healthy lifestyle. The 
core operational activities of PT X encompass organic vegetable production, product 
sales, and organic farming education. The revenue sources for PT X differ from 
conventional farming as they not only sell harvest yields but also generate income from 
training, farm tours, gardening kits, and licenses. This research provides a 
comprehensive understanding of the PT X business model and serves as a foundation for 
strategic recommendations to enhance the sustainability and competitiveness of organic 
farming ventures in the West Bandung Regency. 

 
Keywords: Business Model Canvas, Organic Agriculture, Value Creation 
 
Abstrak 
 
PT X adalah usaha Pertanian Organik yang memiliki value proposition Healthy People, 
Healthy Environment, dan Healthy Living. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 
Business Model Canvas dari PT X, sebuah usaha pertanian organik yang beroperasi di 
Kabupaten Bandung Barat. Metode penelitian ini melibatkan studi kasus, studi literatur 
dan depth interview terkait dengan model bisnis PT X. Hasil penelitian mengungkap 
bahwa PT X memiliki segmen pelanggan yang terfokus pada konsumen kalangan 
menengah atas yang mengutamakan gaya hidup sehat. Inti kegiatan operasional PT X 
mencakup produksi Sayuran Organik, penjualan produk, edukasi pertanian organik. 
Sumber pendapatan PT X berbeda dengan pertanian konvensional karena tidak hanya 
menjual hasil panen tetapi juga dari pelatihan, farm tour, gardening kit dan lisensi. Hasil 
penelitian ini memberikan wawasan mendalam tentang model bisnis PT X dan 
memberikan landasan untuk rekomendasi strategis yang dapat meningkatkan 
keberlanjutan dan daya saing usaha pertanian organik di Kabupaten Bandung Barat. 

 
Kata kunci: Business Model Canvas, Pertanian Organik, Value Creation 
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PENDAHULUAN 
Dunia telah lama dihadapkan pada isu lingkungan seperti krisis iklim atau pemanasan global. 
Permasalahan lingkungan ini tentu menjadi pekerjaan rumah bagi setiap orang untuk lebih 
memperhatikan lingkungannya. Apalagi masalah lingkungan sangat berkaitan erat dengan 
ketahanan pangan. Akibat dari pemanasan global, perubahan suhu dan curah hujan 
berpengaruh negatif terhadap hasil pertanian dalam jangka panjang (Chandio, Jiang, 
Rehman, & Rauf, 2020). Di sisi lain jumlah populasi penduduk akan meningkat secara 
berlipat ganda tetapi tidak diiringi dengan penambahan pangan yang seimbang. Hal itu 
sebagai dampak dari terbatasnya lahan serta tenaga kerja yang kompeten. Penurunan angka 
keterlibatan pemuda di sektor pertanian karena pendapatan yang tidak menjanjikan hal 
tersebut terlihat pada 2011, sebanyak 29,18% pemuda yang bekerja di sektor pertanian, akan 
tetapi pada tahun 2021 angkanya merosot menjadi sebesar 19,18% (BPS, 2023). 
Berdasarkan data BPS pada tahun 2021 rata-rata upah buruh pada sektor pertanian sebesar 
Rp1,97 juta per bulan atau terendah ketiga dari 17 sektor yang ada. Hal tersebut perlu 
perhatian serius karena tingkat pendapatan rumah tangga akan mencerminkan salah satu 
ukuran kemampuan masyarakat dalam konsumsi pangan yang dibutuhkan beserta 
keragamannya. 
Guna mengatasi masalah lingkungan dan ketahanan pangan, salah satunya muncul suatu 
konsep yang dinamakan ekonomi sirkular yang dimana pelaku usaha harus mengoptimalkan 
sumber daya yang ada dengan melakukan reuse, recycle dan reduce atau bagaimana 
menggunakan ulang, mengolah hingga mengurangi penggunaan sumber daya yang tidak 
dapat diperbaharui atau yang dapat merusak lingkungan. Kondisi ini tentunya memaksa 
pelaku usaha untuk mengubah model bisnis yang dijalankan berdasarkan pada product-
services system (Pieroni, McAloone, & Pigosso, 2019) sehingga mampu menghasilkan 
produk atau jasa dengan umur produk yang lebih lama (Ertz, Leblanc-Proulx, Sarigöllü, & 
Vincent, 2019). Implementasi ekonomi sirkular pada industri yang berbasis product-services 
system tersebut akan mempengaruhi perputaran rantai pasok. Dimana sumber daya yang 
telah digunakan sebelumnya dapat diolah kembali sehingga perusahaan dapat lebih efisien 
dan ramah lingkungan. Dengan adanya integrasi model bisnis sirkular dan manajemen rantai 
pasokan sirkular dapat mewujudkan pembangunan berkelanjutan (Geissdoerfer, 
Vladimirova, & Evans, 2018). Dengan demikian perubahan kebiasaan dan pola model bisnis 
berbasis ekonomi sirkular merupakan hal yang penting untuk menghindari ancaman krisis 
iklim. Melalui bisnis model berbasis ekonomi sirkular inilah para pelaku usaha tidak hanya 
mencari profit tetapi juga mulai memperhatikan manusia (people) dan lingkungan (planet) 
yang artinya harus siap bertransformasi menjadi wirausaha sosial. 
Saat ini telah muncul beberapa pelaku bisnis yang mulai memperhatikan keamanan pangan 
dan kelestarian lingkungan. Pertanian organik dipandang sebagai solusi untuk 
mengembalikan ekosistem lingkungan dan menunjang kedaulatan pangan. Terdapat 
hubungan antara bisnis model dengan ekonomi sirkular karena dengan menerapkan ekonomi 
sirkular pada pertanian organik diharapkan mampu melakukan efisiensi biaya dan 
meningkatkan nilai tambah sehingga menjadi value proposition yang dapat menarik minat 
generasi milenial untuk ikut berkontribusi untuk melakukan inovasi dalam sektor pertanian 
dan menjadi kebaruan dalam penelitian ini. Bisnis model berbasis ekonomi sirkular juga 
akan mempengaruhi rencana rantai pasok, sumber daya yang akan disediakan hingga proses 
pengolahan limbah yang akan dilakukan (Ferasso, Beliaeva, Kraus, Clauss, & Ribeiro-
Soriano, 2020). Pada penelitian terdahulu, sempat dibahas mengenai pengembangan bisnis 
model menjadi bisnis model berkelanjutan hingga akhirnya dikembangkan lagi menjadi 
bisnis model sirkular (Geissdoerfer, Vladimirova, & Evans, 2018).  
Urgensi dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana merumuskan 
bisnis model yang berkelanjutan bagi pertanian organik melalui implementasi ekonomi 
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sirkular di Indonesia.  Oleh karena itu penulis membuat rencana penelitian yang berjudul: 
“Model Bisnis Pertanian Organik Berbasis Ekonomi Sirkular di Kabupaten Bandung Barat”. 
Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk melakukan pengembangan bisnis model pada 
pertanian organik berbasis ekonomi sirkular di Kabupaten Bandung Barat. 
  
LITERATUR 
Bisnis Model 
Bisnis model adalah suatu kerangka untuk menciptakan nilai produk yang dapat menarik 
pelanggan (Aulet, 2020). Artinya definisi bisnis model tersebut adalah jumlah pendapatan 
bisnis tergantung dari jumlah nilai yang ditawarkan kepada pelanggan, yang notabenenya 
tidak harus selalu dikaitkan dengan harga tetapi bagaimana cara perusahaan dapat mengenal 
pelanggannya lebih baik untuk perbaikan perusahaan. Konsep bisnis model menekankan 
pada 9 blok yaitu, customer segment, value proposition, channel, customer relationship, 
revenue stream, key activities, key resources, key partners, dan cost structure (Osterwalder 
& Pigneur, Generasi Model Bisnis: Buku Pegangan untuk Visioner, Pengubah Permainan, 
dan Penantang, 2010).  
Sejarah penemuan BMC itu sendiri merupakan sebuah penemuan dari hasil disertasi yang 
dilakukan Osterwalder. Alat ini telah banyak membantu organisasi khususnya UMKM 
dalam memulai bisnis dan mengembangkan bisnis di masa kini. Pada penelitian terdahulu 
diketahui bahwa penggunaan BMC digunakan secara beragam pada berbagai macam bidang 
industri seperti F&B (Khan & Solihin, 2023), fashion, jasa hingga industri kreatif. Adapun 
gambar / bentuk pada Business Model Canvas adalah sebagai berikut: 
 

 

Figure 1 Business Model Canvas 
Sumber: (Osterwalder, Pigneur, Bernarda, & Smith, 2014) 
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Pada gambar 1. menunjukan bentuk dari BMC yang memiliki 9 blok, yaitu  
1. Segmen pelanggan (Customer Segments): Tentukan siapa target pasar atau pelanggan 

yang ingin dijangkau dengan produk atau layanan. Contoh: anak muda, ibu-ibu, 
kalangan menengah ke atas, pengusaha, dan sebagainya. 

2. Proposisi Nilai (Value Proposition): Tentukan nilai atau manfaat apa yang akan 
diberikan kepada pelanggan. Misalnya, produk akan membuat hidup konsumen lebih 
mudah atau menyediakan solusi untuk masalah tertentu. 

3. Saluran distribusi (Channels): Tentukan bagaimana produk atau layanan akan dijual 
atau didistribusikan ke pelanggan. Misalnya, melalui toko online, agen, pasar, atau 
outlet offline. 

4. Hubungan dengan pelanggan (Customer Relationships): Tentukan cara akan 
membangun hubungan dengan pelanggan. Misalnya, dengan memberikan layanan 
pelanggan yang baik, diskon, atau penghargaan untuk pelanggan setia. 

5. Sumber pendapatan (Revenue Streams): Tentukan sumber pendapatan. Misalnya, dari 
penjualan langsung, iklan, atau biaya berlangganan. 

6. Sumber daya kunci (Key Resources): Tentukan sumber daya apa yang dibutuhkan untuk 
menjalankan bisnis. Misalnya, tenaga kerja, teknologi, dana, atau bahan baku. 

7. Kegiatan kunci (Key Activities): Tentukan kegiatan utama yang harus dilakukan untuk 
menjalankan bisnis. Misalnya, riset dan pengembangan produk, produksi, pemasaran, 
atau pengiriman. 

8. Mitra kunci (Key Partnerships): Tentukan mitra atau pihak yang akan bekerja sama 
dengan bisnis. Misalnya, pemasok bahan baku, distributor, atau penyedia layanan 
teknologi. 

9. Struktur biaya (Cost Structure): Tentukan biaya yang dibutuhkan untuk menjalankan 
bisnis. Misalnya, biaya produksi, gaji karyawan, atau biaya pemasaran. 

Adapun pengembangan lain model dari konsep bisnis model dalam Lean Canvas (Maurya, 
2010) yang dimana ada beberapa blok yang dimodifikasi yaitu adanya 4 blok yang dihapus 
seperti key partner, key resources, key activities, dan customer relationship yang digantikan 
dengan problem, solution, key metrics dan unfair advantage. Tujuan penggunaan lean 
canvas ini pun dikhususkan untuk membangun startup digital atau bisnis berbasis digital.  
Melihat adanya beberapa pengembangan bisnis model oleh para peneliti, Osterwalder juga 
terus mengembangkan pendalaman mengenai konsep bisnis model yang diperjelas lagi 
dalam bukunya Value Proposition (Osterwalder, Pigneur, Bernarda, & Smith, 2014) yang 
menekankan betapa pentingnya membangun nilai dari bisnis yang dibuat berdasarkan profil 
konsumen sehingga pelaku usaha dapat membuat produk atau jasa yang bernilai sesuai 
dengan kebutuhan dan permintaan pasar. Osterwalder selanjutnya mengembangkan blok 
customer segment menjadi 3 blok turunan yaitu customer job, pain dan gain. Sementara blok 
value proposition dikembangkan lagi menjadi 3 blok turunan yaitu pain reliever, gain creator 
serta product/services yang ditawarkan. Business Model Canvas dapat menjadi solusi untuk 
meningkatkan dan memperkuat jiwa wirausaha bagi mahasiswa (Studentpreneruship) 
melalui pelatihan dan simulasi business model canvas (Budiman & Koeswandi, 2019) . 
 
Ekonomi Sirkular 
Ekonomi sirkular merupakan sistem ekonomi dengan akhir siklus hidup produk dengan 
konsep utama mengurangi, memakai ulang, dan memperbaiki materi dalam proses produksi/ 
distribusi dan konsumsi. Kegiatan ini dapat dilaksanakan dalam level mikro (perusahaan, 
konsumen), level meso (kawasan eco industrial), dan level makro (kota, daerah, negara) 
dengan tujuan untuk mencapai ekonomi berkelanjutan, menciptakan kualitas lingkungan 
hidup yang baik, kesejahteraan ekonomi dan keadilan sosial. Ekonomi sirkular dapat 
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dimungkinkan dengan menciptakan bisnis model baru dan perilaku konsumen yang 
bertanggung jawab (Kirchherr, Reike, & Hekkert, 2017) 
METODE	PENELITIAN	
Objek penelitian adalah petani organik berbasis ekonomi sirkuliar di Kabupaten Bandung 
Barat. Metode penelitian yang akan digunakan adalah pendekatan kualitatif yang bersifat 
deksriptif (Creswell, 2017). (Creswell, 2017) menyatakan bahwa penelitian kualitatif 
merupakan proses penelitian dan pemahaman yang berdasarkan pada metodologi yang 
menyelidiki suatu fenomena sosial dan masalah manusia. Hal senada diutarakan oleh 
(Sugiyono, 2019) bahwa penelitian yang bersifat deskriptif memusatkan pada deskripsi data 
yang berupa kalimat-kalimat yang memiliki arti mendalam dari informan dan perilaku yang 
diamati. Penelitian akan menggambarkan kondisi yang kompleks, meneliti kata-kata, 
laporan yang sangat rinci berdasarkan sudut pandang responden serta melakukan studi pada 
kondisi yang alami. Metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan 
pada filsafat post-positivisme atau enterpretetif, digunakan untuk meneliti kondisi obyek 
yang alamiah, menemukan hipotesis, dan mengkonstrusi fenomena di mana peneliti adalah 
instrumen kunci.  
Pengumpulan data menggunakan wawancara, observasi, dokumentasi dan studi pustaka. 
Guna mendukung pendekatan tersebut, maka peneliti akan menggunakan metode penelitian 
lapangan (field research) sehingga dapat menjawab setiap rumusan masalah. Untuk 
memudahkan penelitian, peneliti akan mengumpulkan data dari berbagai sumber data 
primer:  
1. Melakukan observasi dengan mengadakan kunjungan ke obyek penelitian khususnya 

petani organik di Kabupaten Bandung Barat dan melihat bagaimana proses produksi 
berbasis ekonomi sirkular  

2. Melakukan wawancara mendalam (in-depth interview) atau metode yang digunakan 
untuk mengumpulkan data atau keterangan lisan dari seseorang yang disebut informan 
melalui suatu percakapan yang sistematis dan terorganisasi. 

Dalam penelitian ini, wawancara dilakukan secara langsung terhadap informan utama (key 
informant). Wawancara ini dilakukan terhadap petani organik, pemerintah setempat, serta 
pemegang kepentingan dalam ekosistem bisnis pertanian. 
Desain penelitian yang dipilih adalah studi kasus. Studi kasus adalah studi empiris yang 
menyelidiki fenomena dalam konteks kehidupan nyata di mana batas-batas antara fenomena 
dan konteks tidak jelas. Studi kasus adalah strategi yang melibatkan penyelidikan empiris 
dari fenomena tertentu menggunakan berbagai sumber bukti. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
PT X merupakan sebuah usaha pertanian organik yang bergerak di bidang lingkungan, 
kesehatan dan urban farming. PT X didirikan pada tahun 2009 oleh seseorang yang 
melakukan pension dini pada pakerjaan sebelumnya dan berkeinginan untuk menjalani 
hidup yang lebih sehat dengan pindah ke Kabupaten Bandung Barat untuk menggarap 
pertanian organik. Dalam menjalankan PT X, pemilik usaha memegang teguh dua pilar yaitu 
Kompetensi dan Etika. Baginya kompetensi merupakan kunci bagaimana usaha pertanian 
organik yang dijalankan harus memenuhi standar yang ada bukan sekedar formalitas untuk 
mendapatkan sertifikasi. Standar tersebut bersifat mutlak sehingga dapat terlihat dari proses 
yang diterapkan dilapangan serta tercermin dari kualitas produk yang dihasilkan. 
Menciptakan produk sehat bermutu tinggi melalui Pertanian Organik memang memiliki 
resiko yang tinggi tetapi sangat layak untuk dijalankan karena sesuai dengan nilai yang 
dihasilkan. Proses tersebut terus dilakukan dengan konsisten di PT X dan bahkan telah 
dibukukan menjadi SOP (Standard Operational Procedure) yang bisa diaplikasikan 
bersama mitra kerja lainnya. Pilar yang kedua merupakan etika, selain kompetensi ilmu 
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organik yang harus benar, juga perlu memperhatikan etika yakni perlu disertai dengan 
kejujuran, kesabaran dan keikhlasan dalam menjalankan usaha tersebut. 
PT X menekankan jika wirausaha sosial yang dijalankannya berfokus untuk menciptakan 
tanah sehat yang berkelanjutan untuk menumbuhkan tanaman yang sehat & berkualitas 
untuk kesehatan dan kesejahteraan yang lebih baik, sekaligus menciptakan ekosistem yang 
seimbang. PT X juga mendukung program Sustainable Development Goals (SDGs) yang 
meliputi tujuan (2) Tanpa Kelaparan; (3) Kehidupan Sehat dan Sejahtera; serta (12) 
Konsumsi dan Produksi yang Bertanggung Jawab. Sasaran pasar yang tuju oleh PT X adalah 
kalangan menengah atas yang telah terdidik agar lebih mudah dalam menerima edukasi 
hidup sehat. 
 
Ekonomi sirkuler yang dilakukan oleh PT X mencakup dua aspek yaitu: 
Produksi 
Pada kegiatan produksi di PT X, pemilik usaha akan memperhatikan kualitas hasil panen 
yang terdiri atas grade baik, layak konsumsi dan tidak layak konsumsi. Produk dengan grade 
yang baik akan langsung dipasarkan ke konsumen baik konsumen akhir maupun pasokan ke 
modern retail. Sementara untuk grade layak konsumsi adalah hasil panen yang secara 
tampilan kurang menarik tetapi masih layak dikonsumsi dan kandungan nutrisinya masih 
utuh biasanya untuk dikonsumsi pribadi atau dibagikan kepada warga sekitar. Sementara 
tidak layak konsumsi biasanya hasil panen yang sudah membusuk dan tidak dapat 
dikonsumsi lagi tetapi dapat dijadikan sebagai campuran kompos untuk diolah sebagai 
pupuk organik. 
Logistik 
Dalam pengemasan produknya, PT X menggunakan bahan yang mudah terurai sehingga 
lebih ramah lingkungan. PT X juga menggunakan kembali kemasan yang masih layak pakai 
bekas produk sebelumnya. 
 
Model Bisnis PT X  
Model bisnis PT X berbeda dengan bisnis model dari usaha pertanian konvensional karena 
tidak hanya mengandalkan pejualan hasil panennya saja tetapi memanfaatkan ekosistem 
bisnis yang dimiliki untuk bisa dimaksimalkan potensinya. Adapun model bisnis yang telah 
peneliti identifikasi dapat menggunakan pendekatan Business Model Canvas. Berikut ini 
merupakan penjelasan Business Model Canvas PT X. 
 
Costumer Segmentation 
Segmentasi yang disasar adalah kalangan menengah atas yang memiliki kepedulian terhadap 
gaya hidup sehat dan ramah lingkungan. Biasanya yang menjadi target konsumen adalah 
masyarakat kalangan menengah atas yang memiliki tingkat pendidikan lebih tinggi sehingga 
mudah untuk mendapatkan edukasi mengenai gaya hidup sehat. 
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Figure 2 Profil Customer Segment PT X 

Sumber: Diolah, 2023 
 
Berdasarkan blok profil customer segment yang telah peneliti identifikasi kegiatan yang 
biasanya dilakukan oleh konsumen (customer jobs) terutama dalam mendapatkan sayuran 
yang benar-benar organik yaitu dengan menanam sayuran dengan cara yang alami atau 
organik kemudian melakukan perawatan hingga panen dan mengolahnya menjadi pangan 
sehat yang siap dikonsumsi. Dalam melakukan kegiatannya tersebut konsumen tentu 
memiliki kendala atau ketakutan (pains) dimana perawatan berkebun organik biasanya lebih 
lama dengan resiko hasil panen kurang memuaskan karena tidak memiliki pendamping yang 
kompeten. Jika harus membeli, harga sayuran organik cenderung lebih mahal. Tetapi 
konsumen juga memiliki harapan (gains) dengan bertani sendiri diharapkan mendapat 
kualitas pangan yang terjamin organic sehingga keluarga lebih sehat, turut melestarikan 
lingkungan serta menjamin kedaulatan pangan keluarga. 
 
Value Proposition PT X 
Melihat masalah yang dialami oleh customer segment PT X terkait dengan perawatan 
berkebun organik yang sulit, PT X mencoba menawarkan solusi (pain relievers) dengan 
menyediakan Kit Gardening beserta dengan petunjuk pengunaannya. Adapun masalah harga 
Sayuran Organik yang cenderung mahal, PT X menawarkan produknya dengan harga yang 
kompetitif tetapi menawarkan benefit produk yang lebih sehat dibandingkan dengan sayuran 
konvensional. Solusi lainnya adalah dengan urban farming yang dipelajari di PT X, 
masyarakat diharapkan mampu menghasilkan pangan mandiri melalui urban farming. 
Kendala tidak memiliki pendamping usaha yang kompeten dan kekhawatiran hasil panen 
jelek dapat diatasi melalui bergabung dengan komunitas urbanutri garden ataupun 
pendampingan usaha langsung oleh tim PT X yang berkompeten. Selain menawarkan solusi, 
PT X juga dapat merealisasikan harapan (gain creators) dengan menyediakan sayuran sehat 
tanpa pestisida yang dibuktikan dengan adanya sertifikat organik sebagai hasil produksi 
yang ramah lingkungan serta mendukung kemandirian pangan keluarga dengan program 
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Figure 3 Value Map FAM Organic 

edukasi hidup sehat melalui urbanutri garden, pelatihan budidaya sayuran organik, 
menyediakan kit gardening, agrowisata serta penjualan sayuran organik. 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber: Data Diolah, 2023 
 
Berdasarkan penjelasan tersebut, maka peneliti dapat merangkum value proposition yang 
ditawarkan oleh PT X meliputi: 
• Healthy People: Memberikan jaminan kesehatan bagi orang-orang yang mengonsumsi 

Sayuran Organik dari PT X. 
• Healthy Environment: Turut serta melakukan budidaya Sayuran Organik melalui 

program urban farming atau urban nutrigarden. 
• Healthy Living: Menawarkan gaya hidup sehat baik sehat secara fisik, mental, spiritual, 

ekonomi, dan ekologi karena dengan memahami pertanian organik, masyarakat akan 
menyadari pentingnya menjaga keseimbangan ekosistem lingkungan yang berdampak 
pada perbaikan kesejahteraan masyarakat dan lingkungan. 

Channel PT X 
PT X menggunakan beberapa jenis channel atau saluran distribusi untuk menawarkan value 
proposition dan menjual produknya kepada konsumennya, yaitu: 
• Offline Store: Toko resmi yang menjual berbagai sarana produksi pertanian dan tanaman 

organik yang berlokasi di Kota Bandung. 
• Online Marketplace: PT X menjual sayuran organik dan gardening kit atau sarana 

produksi pertanian berupa media, benih, hingga peralatan untuk urban farming melalui 
marketplace di Tokopedia. 

• E-Commerce: PT X telah mengembangkan website resminya dengan alamat domain 
www.famorganic.com yang menampilkan informasi lebih lengkap mengenai profil 
usaha, daftar produk hingga dapat melakukan transaksi online. 

• Reseller: PT X membuka peluang bagi para reseller untuk menjual kembali produk-
produknya khususnya sayuran organik sebagai agen penerus yang mengedukasi gaya 
hidup sehat kepada para konsumennya. Para reseller ini mendapatkan harga khusus agar 
memiliki margin sebagai pendapatan mereka dengan minimal pembelian tertentu.  
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• Modern Retail: Dalam memasarkan produk sayuran organiknya, PT X menggunakan 
jaringan modern retail dengan target market kalangan menengah atas dan ekspatriat 
khususnya di Kota Bandung dan beberapa modern market di Jabodetabek serta PT X di 
Sulawesi. Beberapa skema kerja sama yang digunakan dengan konsinyasi. 

 
Customer Relationship PT X 
• Komunitas Urbanutri Garden: PT X membuat konsep urbanutri sebagai upaya untuk 

mendapatkan pangan sehat dan nutrisi yang cukup di rumah sendiri. Kegiatan yang 
dilakukan pada komunitas ini termasuk edukasi mengenai urban farming khususnya 
budidaya microgreen yang memungkinkan hasil budidaya pangan organic dapat dipanen 
hanya dalam beberapa jam, beberapa hari, beberapa minggu, atau normal usia panen 
dalam beberapa bulan. Kegiatannya dapat pemberian materi di dalam kelas dan juga Farm 
Tour 

• Loyalty Program: Para reseller diwadahi dalam satu forum atau komunitas untuk 
diedukasi mengenai product knowledge serta diberikan reward tertentu sebagai bagian 
dari loyalty program. 

• Farm Tour: Kunjungan ke kebun PT X yang berada di Kab. Bandung Barat sebagai 
bagian edukasi hidup sehat dan memberikan kepercayaan bagi pelanggan loyal untuk 
mengenai asal usul dan perawatan sayuran organik yang telah memenuhi standar. 
 

Revenue Stream PT X 
• Penjualan Sayur Organik: Pendapatan utama dari PT X adalah dari penjualan hasil 

budidaya sayuran organiknya yang dijual baik secara offline melalui reseller dan modern 
retail serta melalui online di marketplace dan media sosial. 

• Gardening Kit: PT X menjual sarana Pertanian Organik dan urban farming mulai dari 
bibit, media tanam seperti kit spouter dankit microgreen serta alat untuk memproses 
pangan olahan dari sayuran organik. 

• Pelatihan: PT X juga sering mengadakan pelatihan Pertanian Organik dan workshop 
urbanutrigarden baik secara online maupun offline di store dan di Kebun. 

• Farm Tour: PT X sering mengadakan kegiatan keliling kebun kepada para wisatawan 
domestic yang diiringi dengan edukasi pertanian organik. 

• Lisensi dan Pendampingan Kebun: PT X membuka peluang kerja sama dengan pihak 
luar yang ingin membuka pertanian organik di daerah lain. Selain memberikan lisensi, 
PT X juga memberikan pendampingan usaha mulai dari persiapan hingga pemasaran. 
Salah satunya adalah kerja sama di Bogor dan di Sulawesi Selatan.  

Key Activities PT X 
Aktivitas utama dari PT X adalah edukasi gaya hidup sehat, produksi pangan organiK serta 
distribusi atau penjualan hasil panen. Adapun penjelasan secara rinci sebagai berikut. 
• Edukasi Gaya Hidup Sehat: Visi utama dari PT X adalah melakukan edukasi tentang 

gaya hidup sehat sehingga kegiatan ini adalah aktivitas unggulannya. Proses edukasi gaya 
hidup sehat ini dalam bentuk sosialisasi, pelatihan hingga pembentukan komunitas 
urbanutri garden. 

• Produksi Pangan Organik: Produksi pangan organic adalah kegiatan inti kegioatan dari 
PT X karena dapat dikatakan sumber penghasilan utamanya dari penjualan hasil panen 
sayuran organik kepada konsumen. 

• Penjualan Produk: Aktivitas berikutnya adalah penjualan hasil panen, dimana PT X 
menjual secara daring maupun luring yang dibantu oleh reseller dan kurir dalam 
mendistribusikan produk sayuran organik dan sarana produksi pertanian untuk urban 
farming atau urbanutri garden. 
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Key Resources PT X 

• SOP Pertanian Organik: PT X memiliki Standard Operational Prosedure (SOP) 
pertanian organik yang mengacu pada Good Agricultural Practices (GAP) sehingga 
proses budidaya sayuran organik yang dilakukannya telah memenuhi standar bahkan 
telah mendapatkan sertifikat organik. PT X memiliki standard tersendiri yang lebih tinggi 
dari sertifikasi organic nasional sehingga kualitasnya tidak perlu lagi diragukan. 

• Kebun Organik: Kebun PT X di Kabupaten Bandung Barat merupakan sumber daya 
utama dimana aktivitas produksi berbasis ekonomi sirkular berpusat di sana dan 
seringkali Farm Tour juga dilakukan di sana sebagai sarana untuk praktek langsung 
pengunjung dalam mempelajari pertanian organik. 

• Sistem Informasi Pertanian Organik: PT X telah memiliki sistem informasi pertanian 
organik untuk mengontrol penjadwalan tanam dan panen hingga membuat website yang 
terintegrasi sehingga memudahkan konsumen untuk mengakses layanan yang 
dibutuhkan. 

Key Partners PT X 
• Non-Government Organization: PT X bekerja sama dengan berbagai Non-Government 

Organization (NGO) terutama untuk mendapatkan pendanaan hibah yang digunakan 
sebagai dana riset dan pengembangan usaha, salah satunya adalah dari SEED. 

• Komunitas: Untuk memperluas jaringan, PT X juga bergabung dengan beberapa 
komunitas Pertanian Organik tetapi hanya sebagai anggota dan tidak terlalu aktif di 
dalamnya. 

• Mitra Peternak: PT X bekerja sama dengan para peternak local untuk mengolah 
kotoran sapi atau kambing menjadi kompos yang dipadukan dengan limbah pertanian 
sehingga menjadi media tanam ramah lingkungan. 

• Perguruan Tinggi: PT X sering diundang sebagai dosen tamu atau dosen praktisi di 
beberapa perguruan tinggi untuk memberikan pengetahuan mengenai kegiatan 
Pertanian Organik yang dilakukan serta membuka kesempatan bagi para mahasiswa 
untuk magang.  

 
Cost Structure PT X 
• Biaya Operasional: PT X telah menghitung biaya operasional untuk budidaya tanaman 

organiknya mulai dari proses pembersihan lahan hingga panen dan pasca panen yang 
meliputi biaya media tanam, bibit, nutrisi, perawatan hingga resiko biaya kerusakan. 

• Logistik: Dalam mendistribusikan produknya, PT X memasukan biaya logistik yang 
mencakup biaya pengemasan, transportasi dan termasuk kurir. Pengiriman 
menggunakan jalur tercepat terutama produk sayuran organik yang merupakan 
perishable product yang tidak tahan lama. 

• Konsinyasi: Ketika PT X menyuplai produk sayuran organiknya ke modern retail 
biasanya ada biaya konsinyasi serta adanya pengembalian produk yang tidak terjual 
(retur). 

• Gaji Pegawai: PT X mempekerjakan beberapa pegawai yang mengerjakan proses 
produksi pada kebun yang berlokasi di Kabupaten Bandung Barat dan mengurusi 
pemasaran di offline store PT X yang digaji secara bulanan maupun harian. 

• Dana Riset dan Pengembangan: PT X menganggarkan dana untuk melakukan riset 
dan pengembangan sehingga menghasilkan inovasi baru yang mendukung visinya 
dalam melakukan edukasi hidup sehat melalui pertanian organik. 
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Figure 4 Business Model Canvas PT X 

 Sumber: Diolah, 2023 

SIMPULAN 
Penelitian ini mengkaji model bisnis PT X, sebuah usaha pertanian organik di Kabupaten 
Bandung Barat. Metode penelitian meliputi studi kasus, studi literatur, dan wawancara 
mendalam terkait model bisnis PT X. Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT X 
menargetkan segmen konsumen kalangan menengah atas yang mengutamakan gaya hidup 
sehat. PT X menawarkan value proposition berupa "Healthy People, Healthy Environment, 
dan Healthy Living". PT X mendistribusikan produknya melalui offline store PT X, Online 
Marketplace, Rseller hingga Modern Retail. PT X menjaga hubungan baik dengan para 
pelanggannya dengan mengadakan loyalty program, komunitas urbanutri garden, hingga 
mengajak mereka keliling area kebun. Adapun sumber pendapatan PT X berasal dari 
penjualan hasil panen serta dari pelatihan, farm tour, gardening kit, dan lisensi. Kegiatan 
utama PT X meliputi produksi sayuran organik, penjualan produk, dan edukasi pertanian 
organik. PT X telah memiliki SOP dan sistem informasi pertanian organi serta lahan pribadi 
sebagai sumber daya utama. PT X menjalin Kerjasama dengan perguruan tinggi, NGO, 
komunitas serta mitra peternak untuk mendukung operasional mereka. PT X juga telah 
menidentifikasi struktur biaya yang meliputi biaya operasional, logistik, gaji, konsinyasi 
serta dana riset dan pengembangan. Penelitian ini memberikan wawasan mendalam tentang 
model bisnis PT X dan menyediakan dasar untuk rekomendasi strategis guna meningkatkan 
keberlanjutan dan daya saing usaha pertanian organik di Kabupaten Bandung Barat. 
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Metode penelitian Memaparkan tentang desain penelitian yang digunakan (metode, jenis 

data, sumber data, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, variabel dan pengukuran 

variabel). 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Memaparkan hasil penelitian dan  temuan-temuan dilapangan yang ditulis dengan 

sistematis, kemudian dilakukan analisis secara kritis, dan disajikan secara informatif. 

penggunaan tabel, gambar dsb hanya sebagai pendukung yang memperjelas pembahasan 

dan dibatasi hanya pada pendukung yang benar-benar substantial, misalnya tabel hasil 

pengujian statistik, gambar hasil pengujian model dsb. pembahasan hasil bersifat 

argumentatif menyangkut relevansi antara hasil, teori, penelitian terdahulu dan fakta 

empiris yang ditemukan, serta menunjukkan kebaruan temuan yang dituliskan dalam 

paragraf mengalir 

Setiap tabel pada naskah artikel dilengkapi dengan sumber tahun pengolahan data 

penelitian.  

Contoh Tabel (Table 1. Format) 
Column 1 Column 2 Column 2 Column 2 

Abcde1 0.xxx 0.xxx1 0.xxx2 

Abcde2 0.yyyy 0.yyyy1 0.yyyy2 

Abcde3 0.zzz 0.zzz1 0.zzz2 

Abcde4 0.aaaa 0.aaaa1 0.aaaa2 

Sumber : Data diolah (2017) 

Setiap gambar pada naskah artikel dilengkapi dengan sumber tahun pengolahan data 

penelitian.  

 

 
Contoh Gambar (Figure 1. Sample figure) 
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SIMPULAN 

Memaparkan kesimpulan akhir yang dituliskan dengan singkat dan jelas, menunjukkan 

kejelasan sumbangan temuan, pencetusan teori baru dan kemungkinan pengembangan 

penelitian yang bisa dilakukan kedepannya. Implikasi penelitian baik secara teoritis 

maupun praktis yang dituliskan dalam paragraf  mengalir. 
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