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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis benefit dan price terhadap Perceived value serta dampaknya terhadap 

keputusan penggunaan GoTransit pada aplikasi gojek. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

pengguna kereta commuter line yang menggunakan GoTransit pada apllikasi gojek, dengan jumlah sampel yang 

digunakan sebanyak 105 responden. Adapun metode pengumpulan data melalui kuesioner dengan menggukana 

gform. Penelitian ini menggunakan teknik analisis Smart PLS 3.2.8 Partial Least Square (PLS). Hasil penelitian 

ini menunjukan bahwa, Benefit berpengaruh signifikan terhadap Perceived value, Price berpengaruh signifikan 

terhadap Perceived value, Benefit berpengaruh terhadap keputusan penggunaan, Price berpengaruh terhadap 

keputusan penggunaan, dan Perceived value berpengaruh terhadap keputusan penggunaan. 

 

Kata kunci: Benefit; Price; Perceived value; Keputusan penggunaan. 

 

 

Abstract 

 

This research aims to analyze the benefits and prices of Perceived value and their impact on the decision to use 

GoTransit on the Gojek application. The population used in this research were commuter line train users who 

used GoTransit on the Gojek application, with a sample size of 105 respondents. The data collection method is 

through a questionnaire using gform. This research uses the Smart PLS 3.2.8 Partial Least Square (PLS) analysis 

technique. The results of this research show that, Benefits have a significant influence on Perceived value, Price 

has a significant influence on Perceived value, Benefits have a significant influence on purchasing decisions, Price 

has a significant influence on purchasing decisions, and Perceived value has an influence on purchasing decisions. 

 

Key words: Benefit; Price; Perceived value; Purchasing decisions. 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi informasi yang pesat membuat gaya hidup manusia semakin mudah, 

terutama sejak hadirnya Internet. Dengan adanya Internet, segala kebutuhan manusia akan lebih mudah 

terpenuhi, karena hal ini mampu memudahkan mendapatkan berbagai informasi. Orang-orang mampu 

berkomunikasi dengan keluarga, teman ataupun rekan bisnis dimanapun berada. Indonesia sendiri 

merupakan salah satu negara pengguna Internet terbesar yang penggunaannya terus mengalami 

peningkatan khususnya dalam beberapa tahun terakhir (Kementerian Komunikasi dan Informatika 

Republik Indonesia, 2018). 

Survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) mencatat penetrasi internet di 

Indonesia tahun 2021-2022 telah menembus 210,3 juta jiwa dari total populasi yang sebesar 

275.773.901 jiwa. Secara umum, penggunaan internet di era digital menjadikan semua kegiatan yang 

mendukung kehidupan sudah dipermudah dengan adanya teknologi, salah satunya yakni dalam evolusi 

industri transportasi.  

Akibat perkembangan teknologi informasi tersebut yang pada akhirnya bidang transportasi juga 

ikut mengalami perkembangan dengan adanya transportasi dengan memanfaatkan teknologi yakni 

transportasi berbasis online. Pengguna jasa atau pengguna aplikasi transportasi online sudah mulai 

marak dan terus meningkat di kalangan masyarakat. Hal ini dikarenakan fasilitas tersebut memiliki 

keunggulan berupa kemudahan dalam penggunaannya, orang hanya perlu mengunduh aplikasi 

kemudian dapat menggunakan aplikasi tersebut sesuai kebutuhan. Sistemnya yang bekerja secara online 

dan menggunakan fitur GPS juga memberikan kemudahan bagi penggunanya dalam menentukan titik 

penjemputan maupun lokasi tujuan dengan lebih detail dan akurat. Adapun salah satu jasa aplikasi 

transportasi berbasis online yang unggul di Indonesia yaitu Gojek.  

Selain sangat memudahkan masyarakat dengan adanya jasa transportasi online Gojek juga 

memberikan kelebihan dan keuntungan kepada masyarakat. Adapun manfaat dari keberadaan jasa 

transportasi ojek online dirasakan masyarakat sebagai konsumen dan dapat memberi manfaat bagi 

masyarakat yang membutuhkan pekerjaan yakni menjadi lapangan pekerjaan dan bagi masyarakat yang 

mempunyai usaha yang membutuhkan jasa pada bagian pengiriman dapat juga melakukan kerjasama 

kemitraan berupa pengadaan jasa kurir online sehingga proses distribusi dan pengiriman produk 

dagangan untuk para konsumen dapat dilakukan dengan lebih mudah. Hal tersebut mengakibatkan 

tingginya angka pengguna layanan transportasi online Gojek di Indonesia. 

Riset yang dilakukan Institute for Development of Economics and Finance (INDEF) pada 

Desember 2021 menemukan bahwa tingginya kebutuhan masyarakat menjadi faktor pertumbuhan 

sektor transportasi online. Tak hanya itu, faktor lainnya adalah banyaknya pelaku usaha yang 

memanfaatkan jasa layanan logistik online. Selain itu hasil penelitian juga menunjukan bahwa Gojek 

meraih tingkat kepuasan pengguna lebih tinggi dari pemain lain dan rata-rata industri. Artinya layanan 

yang ditawarkan dan disediakan oleh Gojek telah berhasil menguasai target market dibandingkan 

dengan perusahaan sejenisnya. Yang mana berdasarkan initiation report yang dilakukan oleh 
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perusahaan sekuritas, semenjak September 2020, Gojek terus mencoba menguasai pasar yang terlihat 

dari pangsa pasarnya tak pernah di bawah 50% dan hingga Februari 2021, Gojek masih menguasai 

pangsa pasar ojek online mencapai 59%. Dan terakhir pada Oktober 2023 pengguna Gojek di Indonesia 

menguasi pangsa pasar sebesar 82.6%. 

Penguasaan pangsa pasar tersebut salah satunya dikarenakan Gojek lebih kompetitif dibandingkan 

dengan para pesaingnya. Berdasarkan survei Goodstats 2023 Gojek menjadi layanan ojek Masyarakat 

dengan persentase 54,4%, Grab 29,9%, Maxim 12,3%, InDriver 2,4% dan lainnya sebanyak 0,9%. 

Bedasarkan Initiation report yang dilakukan Maybank Sekuritas pada 16 Juni 2023, menunjukan bahwa 

Gojek lebih menguasai pasar hingga 52% dibanding dari Grab 48%. Berdasarkan perbandingan yang 

dilakukan Maybank Sekuritas pada 15 Juni 2023, GoCar lebih kompetitif dari GrabCar hingga 12% 

atau sekitar Rp80.000. Bahkan harga tersebut juga lebih kompetitif jika dibandingkan dengan taksi 

Bluebird yang diperkirakan Rp 103.000-123.000. Selain itu keunggulan yang diperoleh oleh Gojek juga 

diakibatkan salah satunya karena faktor lain seperti pelayanan yang kompeten, penawaran harga yang 

terbaik sehingga konsumen memiliki Perceived value positif terhadap layanan yang diberian dari 

Gojek. 

Perceived value sendiri alam industri transportasi online yang berkembang saat ini dapat dipahami 

sebagai penilaian konsumen terhadap rasio manfaat yang mereka terima dibandingkan dengan harga 

yang harus mereka keluarkan untuk layanan tersebut. Dalam era digital saat ini, faktor-faktor seperti 

kenyamanan, efisiensi, keandalan, dan keamanan secara signifikan meningkatkan Perceived value dari 

layanan transportasi online. Konsumen cenderung menilai layanan ini berdasarkan seberapa baik 

layanan tersebut memenuhi kebutuhan mereka, kemudahan penggunaan dan kemampuan dalam 

memberikan kepuasan pelanggan dari layanan yang diberikan.  

Kemampuan memberikan kepuasan pada sebuah brand tentunya dapat menumbuhkan rasa 

kepercayaan yang semakin tinggi dari konsumen. Kemampuan dari perusahaan Gojek yang secara 

konsisten mampu men-deliver atau memenuhi kebutuhan-kebutuhan pelanggan. Pada akhirnya 

menciptakan consumer experience atau pengalaman konsumen yang menyenangkan dan membuat 

konsumen setia untuk terus menggunakan layanan Gojek. 

Selanjutnya dalam mengimbangi Perceived value dalam upaya mendapatkan presepsi konsumen 

yang positif, perusahaan tentunya harus melihat kondisi persaingan dengan bisnis yang serupa. Dengan 

adanya bisnis yang serupa artinya perusahaan harus memiliki strategi yang tepat untuk merebut target 

pasar, salah satunya dengan penetapan harga atau Price. 

Penetapan harga merupakan komponen yang perlu diperhitungkan secra matang. Pasalnya harga 

yang tepat akan menciptakan demand atau permintaan yang optimal dari pihak konsumen dan partner 

bisnis. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa menetapkan harga merupakan salah satu faktor kunci 

bagi badan usaha untuk meraih keuntungan. Konsumen akan membandingkan penawaran harga pada 

suatu produk dengan produk yang lainnya.  
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Tentunya dalam membandingkan harga juga akan melihat dan mempertimbangkan Benefit produk 

yang akan didapatkan. Benefit produk merupakan dampak positif yang dimiliki suatu barang atau jasa 

terhadap pengalaman konsumen yang berinteraksi dengannya. Konsumen dapat merasakan benefit 

produk secara langsung maupun jangka panjang yang akan mereka rasakan ketika semakin lama mereka 

menggunakan produk atau layanan yang diberikan oleh perusahaan. Benefit produk yang diberikan 

kepada konsumen juga dapat mendukung konsumen untuk membeli produk atau layanan yang 

disediakan oleh perusahaan yang dalam hal ini adalah Gojek dengan layanan GoTransit. 

Layanan adalah fitur yang sengaja disediakan sebagai panduan apabila ingin melakukan perjalanan 

multimoda dengan transportasi publik lainnya. Raditya Wibowo menyatakan, GoTransit diluncurkan 

sebagai salah satu solusi bagi para pelanggannya yang ingin melakukan perjalanan dengan 

menggunakan transportasi multimoda. Hal ini tentunya untuk meningkatkan integrasi transportasi 

multimoda, kami telah menghadirkan solusi teknologi GoTransit. Solusi ini membantu pengguna kami 

untuk merencanakan dan memantau perjalanannya dari/ke berbagai titik hub transportasi publik melalui 

rekomendasi rute terintegrasi dan informasi operasional.  

Berdasarkan fenomena yang telah dijelaskan di atas secara garis besar seharusnya ada keterkaitan 

mengenai Benefit, Price, dan Perceived value dalam konteks pengambilan keputusan oleh konsumen. 

Ketika konsumen merasa bahwa Perceived value dari suatu produk atau layanan lebih besar daripada 

harga yang mereka keluarkan, hal ini cenderung mendorong mereka untuk membeli dengan keyakinan 

bahwa mereka akan mendapatkan manfaat yang sepadan. Ini menciptakan rasa kepuasan dan kesetiaan 

konsumen yang dapat mendukung pertumbuhan bisnis (Chandrawati & Vidyanata, 2022). 

Di sisi lain, jika Perceived value kurang dari harga, konsumen mungkin akan merasa bahwa produk 

atau layanan tersebut terlalu mahal atau tidak memberikan manfaat yang memadai. Hal ini dapat 

menghambat Keputusan penggunaan mereka, bahkan mungkin mendorong mereka untuk mencari 

alternatif yang lebih menguntungkan. Namun, ketika Perceived value sebanding dengan harga, 

konsumen cenderung merasa bahwa mereka mendapatkan nilai yang wajar dari investasi mereka. 

Situasi ini sering dianggap ideal bagi bisnis, karena dapat membangun hubungan yang kuat dengan 

pelanggan yang puas. Selain itu, pelanggan yang puas cenderung merekomendasikan produk atau 

layanan kepada orang lain, yang dapat membantu pertumbuhan bisnis melalui word-of-mouth dan 

loyalitas pelanggan yang berkelanjutan. 

Selanjutnya dari tinjauan diatas, penelitian ini bertujuan untuk melihat pengaruh Benefit dan Price 

terhadap nilai Perceived value dari GoTransit salah satu fitur gojek terbaru. Hasil penelitian ini 

bertujuan untuk melihat hubungan masing-masing variabel antara Benefit dan Price terhadap Perceived 

value. Dari hal tersebut, gambaran yang akan diberikan dalam hasil penelitian akan membantu 

perkembangan perusahaan dalam tata mengeolah inovasi terbaru mereka. Maka dari itu perlu adanya 

analisa yang lebih mendalam dengan melakukan penelitan terkait “Pengaruh Benefit dan Price terhadap 

Perceived value serta Dampaknya terhadap Keputusan Penggunaan GoTransit pada Aplikasi Gojek”. 
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KAJIAN TEORI 

1. Profile Objek Penelitian 

Gojek adalah sebuah perusahaan teknologi berjiwa sosial yang bertujuan untuk meningkatkan 

kesejahteraan pekerja di berbagai sektor informal di Indonesia. Perusahaan Gojek ini bermitra 

dengan sekitar 200.000 (dua ratus ribu) pengendara ojek yang berpengalaman dan terpercaya di 

Indonesia, untuk menyediakan berbagai macam layanan transportasi. PT. Gojek Indonesia 

didirikan pertama kali pada tahun 2010 oleh Nadiem Makariem. Pada awalnya Gojek ini hanya 

menerima jasa ojek melalui telepon saja, namun seiring canggihnya teknologi saat ini dan ideide 

kreatif yang muncul Gojek pun akhirnya meluncurkan aplikasi yang dapat diunduh pada telepon 

selular bersistem operasi iOS dan Android. Sejak saat itu PT. Gojek Indonesia adalah salah satu 

jasa transportasi online yang ada di Indonesia, dan telah resmi beroperasi di 25 kota besar di 

Indonesia, termasuk Medan, Batam, Palembang, Pekanbaru, Jambi, Padang, Bandar Lampung, 

Jabodetabek, Bandung, Sukabumi, Yogyakarta, Semarang, Solo, Surabaya, Gresik, Malang, 

Sidoarjo, Balikpapan, Samarinda, Pontianak, Banjarmasin, Manado, Makassar, Denpasar, 

Mataram. 

2. Tinjauan Pustaka 

a. Benefit 

Konsep "Benefit" atau manfaat, seperti yang dijelaskan dalam KBBI edisi 2020, merujuk 

pada keuntungan atau laba yang diperoleh seseorang sebagai hasil dari pekerjaan yang telah 

dilakukan. erdapat tiga jenis Benefit: finansial langsung, finansial tidak langsung, dan 

nonfinansial. Benefit finansial langsung biasanya berupa bayaran atau gaji, sedangkan Benefit 

finansial tidak langsung mencakup elemen seperti asuransi kesehatan dan dana pensiun. Di 

sisi lain, Benefit non-finansial berkaitan dengan rasa kepuasan atau pencapaian. Santoso dan 

Handayani (2018) menjelaskan bahwa pengelolaan keuangan yang efektif memiliki peranan 

krusial dalam mendukung kelangsungan, pertumbuhan, dan profitabilitas bisnis. Perencanaan 

keuangan yang baik tidak hanya memengaruhi profitabilitas saat ini, tetapi juga berdampak 

pada manfaat finansial tidak langsung di masa depan. 

b. Price 

Menurut Sisca (2021) Harga adalah sejumlah nilai yang ditetapkan untuk memperoleh 

suatu barang atau jasa. Dari perspektif pemasaran, harga dapat dianggap sebagai jumlah uang 

atau ukuran lain yang ditukar untuk memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu 

produk atau layanan. 

c. Perceived value 

Damayanti (2016) menyatakan bahwa Perceived value merupakan dasar bagi seluruh 

aktivitas pemasaran dan nilai yang tinggi menjadi motivasi utama pembelian oleh konsumen 

atau penilaian konsumen mengenai apa yangditerima dengan pengorbanan apa yang 

dikeluarkan untuk memperoleh sebuah produk dan jasa. Perceived value adalah penilaian dari 
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calon konsumen terhadap manfaat 23 secara keseluruhan dan seluruh biaya yang ditawarkan 

dan alternative yang diterima. 

d. Keputusan Penggunaan atau Pembelian 

Menurut Kotler dan Armstrong (2016) keputusan penggunaan jasa merupakan bagian dari 

perilaku konsumen, yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi 

memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Dengan kata lain, ini merupakan suatu 

keharusan bagi setiap konsumen untuk membuat pilihan yang benar-benar dibutuhkan dalam 

melaksanakan keputusan penggunaan. 

Penelitian Terdahulu 

a. Dudi Anandya dan Kevin tahun 2021 yang berjudul “The Effect Of Service Quality, Perceived 

Value, And Customer Trust Towards Customer Loyalty On Online Transportation Gojek In 

Surabaya”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas layanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap nilai yang dipersepsikan dan kepercayaan pelanggan, tetapi tidak berpengaruh 

terhadap loyalitas pelanggan. Nilai yang dirasakan dianggap berpengaruh positif terhadap loyalitas 

pelanggan. Kepercayaan pelanggan tidak berpengaruh pada loyalitas pelanggan. 

b. Ni Made Puspa Dewi dan Ni Made Asti Aksari tahun 2019 yang berjudul “Pengaruh Gaya Hidup, 

Perceived Benefit, Dan Perceived Risk Terhadap Niat Menggunakan Kartu Kredit Di Indonesia”. 

Hasil penelitian menunjukkan gaya hidup dan perceived Benefit berpengaruh positif terhadap niat 

menggunakan kartu kredit, sedangkan perceived risk berpengaruh negatif terhadap niat 

menggunakan kartu kredit. Perceived Benefit dan perceived risk menjadi faktor terkuat yang 

mempengaruhi niat menggunakan kartu kredit, sehingga disarankan bagi pihak bank untuk 

memberikan pemahaman mengenai manfaat dan risiko dari kartu kredit kepada konsumen melalui 

edukasi berupa sosialisasi atau seminar. 

Kerangka Pemikiran 

Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

Kajian Hipotesis 

a. Pengaruh Benefit Terhadap Perceived value: Semakin besar dan relevan manfaat yang diperoleh 

dari suatu produk atau layanan, semakin tinggi Perceived value yang dirasakan oleh konsumen, 
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dimana faktor-faktor seperti kebutuhan konsumen, biaya, dan pengalaman pengguna memperkuat 

hubungan positif ini. 

b. Pengaruh Price Terhadap Perceived value: Harga yang dianggap adil dan sebanding dengan 

manfaat yang diperoleh dapat meningkatkan Perceived value konsumen, dimana penetapan harga 

yang strategis dan transparan serta promosi dapat mempengaruhi evaluasi konsumen tentang nilai 

suatu produk atau layanan. 

c. Pengaruh Benefit Terhadap Keputusan Penggunaan: Manfaat yang sesuai dengan kebutuhan atau 

keinginan konsumen memainkan peran kunci dalam pengambilan keputusan penggunaan, dimana 

relevansi dan magnitude manfaat tersebut meningkatkan kemungkinan terjadinya pembelian dan 

mempengaruhi Perceived value. 

d. Pengaruh Price Terhadap Keputusan Penggunaan: Strategi penetapan harga yang 

mempertimbangkan persepsi nilai dan daya tarik produk atau layanan dapat mempengaruhi 

keputusan penggunaan konsumen, dimana harga yang kompetitif dan promosi dapat meningkatkan 

kemungkinan pembelian. 

e. Pengaruh Perceived value Terhadap Keputusan Penggunaan: Ketika konsumen merasakan bahwa 

nilai yang mereka dapatkan dari suatu produk atau layanan melebihi biaya yang mereka keluarkan, 

kecenderungan untuk melakukan pembelian meningkat, dimana Perceived value yang tinggi 

menciptakan kepuasan pelanggan dan loyalitas yang berdampak pada keberhasilan pasar. 

METODE 

Metode Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif. Sugiyono (2019) 

menyatakan metode penelitian diartikan sebagai cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan 

kegunaan tertentu. Dalam penelitian ini metode penelitian yang digunakan yaitu metode kuantitatif, 

Sugiyono mengatakan bahwa penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada 

filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data 

menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk 

menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Penelitian ini menggunakan 3 variabel penelitian yaitu 

Variabel Bebas yaitu Benefit dan Price, Variabel Intervening yaitu Perceived value, dan Variabel 

Terikat yaitu keputusan penggunaan. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini antara lain hasil kuesioner pada penerima layanan 

GoTransit sekaligus data primer dari penelitian ini. lainnya terdapat data pendukung atau data sekunder 

yang didapatkan melalui studi kepustakaan. Dalam penelitian ini, digunakan teknik analisis data Partial 

Least Square (PLS) untuk Struktural Equation Modeling (SEM), yang menawarkan fleksibilitas tinggi 

dalam menghubungkan teori dengan data melalui analisis jalur dan variabel laten dengan asumsi 

minimal pada distribusi data. Uji validitas dan reliabilitas menjadi penting untuk menentukan 

keakuratan instrumen melalui uji convergent dan discriminant validity serta mengukur konsistensi alat 

ukur dengan composite reliability dan Cronbach’s alpha. Model pengukuran (Outer Model) dan model 
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struktural (Inner Model) dievaluasi untuk menilai hubungan antara variabel dan prediksi kausalitas, 

menggunakan R Squared untuk menentukan seberapa baik model dapat memprediksi dan Q Squared 

untuk relevansi prediksi. Pengujian hipotesis dilakukan secara parsial dan simultan untuk 

mengidentifikasi pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen, memanfaatkan uji t untuk 

efek individu dan uji F untuk efek gabungan variabel, yang mendukung validasi teoritis dan praktis dari 

hubungan variabel dalam penelitian. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

1. Analisis Responden 

Penelitian ini berhasil mengumpulkan data dari 105 responden melalui kuesioner online yang 

dibagikan di Instagram, WhatsApp, dan Telegram, dengan distribusi jenis kelamin yang hampir 

merata, yaitu 50,5% perempuan dan 49,5% laki-laki. Berdasarkan usia, mayoritas responden 

berada di rentang 21-30 tahun (73 responden), diikuti oleh 16-20 tahun (24 responden), sedangkan 

sisanya terbagi antara <15 tahun (3 responden), 31-40 tahun (4 responden), dan 41-50 tahun (1 

responden). Dalam hal pekerjaan, sebagian besar adalah pelajar/mahasiswa (76 responden), disusul 

oleh karyawan (15 responden), pegawai/ASN (12 responden), serta wiraswasta dan ibu rumah 

tangga masing-masing 1 responden. Sementara itu, dari sisi tingkat pendidikan, sebagian besar 

responden memiliki pendidikan S1/S2/S3 (65 responden), diikuti SMA/sederajat (28 responden), 

diploma (10 responden), dan masing-masing 1 responden untuk SD dan SMP, menunjukkan bahwa 

responden penelitian ini didominasi oleh kalangan terdidik dengan latar belakang usia muda dan 

aktif secara akademis atau profesional. 

2. Analisis dengan SEM SmartPLS 

a. Evaluasi Outer Model (Measurement Model) 

Evaluasi Outer Model (Measurement Model) dalam penelitian ini menggunakan metode 

Partial Least Square - Structural Equation Modeling (PLS-SEM) dan bertujuan untuk menilai 

hubungan antara konstruk dengan variabel indikator melalui uji validitas dan reliabilitas. 

Berikut adalah poin-poin penting dari evaluasi tersebut: 

1) Uji Convergent Validity: 

a. Dilakukan dengan mengamati nilai outer loadings dan Average Variance Extracted 

(AVE). 

b. Semua indikator memenuhi kriteria convergent validity dengan loading factor > 0.70, 

menandakan bahwa indikator mampu mengukur variabel latennya dengan tepat. 

c. Semua variabel (Benefit, Perceived value, Keputusan Penggunaan, dan Price) 

memiliki nilai AVE > 0.50, menunjukkan kecukupan convergent validity dan 

mengindikasikan pengukuran yang baik. 
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2) Uji Discriminant Validity: 

a. Melalui nilai cross loading, di mana indikator dinyatakan memenuhi syarat jika 

memiliki nilai cross loading terbesar pada variabelnya dibandingkan dengan 

variabel lain. 

b. Semua indikator berhasil memenuhi syarat discriminant validity, dengan nilai outer 

loading terbesar pada setiap variabel dan lebih besar dari 0.7, menunjukkan 

keunikan masing-masing indikator dalam mengukur variabelnya. 

3) Uji Reliabilitas: 

a. Bertujuan untuk menilai keterkaitan antar faktor dalam tes. 

b. Seluruh variabel dalam penelitian ini memenuhi syarat reliabilitas dengan nilai 

Cronbach’s alpha dan composite reliability > 0.70, menandakan bahwa variabel 

yang diuji reliabel dan indikator efektif mewakili variabelnya. 

Dengan demikian, hasil evaluasi outer model menunjukkan bahwa instrumen penelitian 

memiliki validitas dan reliabilitas yang baik, sehingga cocok untuk digunakan dalam analisis 

lanjutan. 

B. Evaluasi Inner Model (Structural Model) 

Evaluasi Inner Model (Structural Model) dalam penelitian ini menggunakan Partial 

Least Square - Structural Equation Modeling (PLS-SEM) dengan fokus pada hubungan 

kausal antara variabel. Berikut adalah rangkuman hasil penelitian untuk bagian Evaluasi Inner 

Model: 

1. R² Value (Coefficient of Determination): 

Nilai R² untuk Perceived value adalah 0.902, menunjukkan bahwa 90.2% variasi 

Perceived value dapat dijelaskan oleh variabel independen Benefit dan Price. Ini 

menandakan model memiliki prediksi yang sangat kuat untuk Perceived value. 

Nilai R² untuk Keputusan Penggunaan adalah 0.945, menunjukkan bahwa 94.5% 

variasi Keputusan Penggunaan dapat dijelaskan oleh Benefit, Price, dan Perceived value. 

Ini menunjukkan tingkat akurasi prediksi yang sangat tinggi untuk Keputusan 

Penggunaan. 

2. Predictive Relevance Q²: 

Nilai Q² untuk Perceived value adalah 0.545 (54.5%), dan untuk Keputusan 

Penggunaan adalah 0.554 (55.4%), kedua nilai lebih besar dari 0 menunjukkan relevansi 

prediktif yang kuat dari model terhadap kedua variabel tersebut. 

3. F² (F Squared): 

Benefit memiliki pengaruh sedang terhadap Keputusan Penggunaan dan Perceived 

value dengan nilai F² kurang dari 0.35. 
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Perceived value memiliki pengaruh tinggi terhadap Keputusan Penggunaan dengan 

nilai F² lebih besar dari 0.35, menandakan kontribusi signifikan terhadap variabel 

dependen. 

Price memiliki pengaruh sedang terhadap Keputusan Penggunaan dan tinggi 

terhadap Perceived value, dengan nilai F² yang menunjukkan pengaruh yang signifikan 

terutama pada Perceived value. 

Kesimpulannya, Evaluasi Inner Model menunjukkan bahwa model memiliki 

prediksi yang sangat kuat dengan relevansi prediktif yang signifikan terhadap variabel 

Perceived value dan Keputusan Penggunaan. Ini menunjukkan bahwa variabel 

independen (Benefit dan Price) dan mediasi variabel (Perceived value) berkontribusi 

signifikan terhadap pemahaman dan prediksi Keputusan Penggunaan dalam konteks 

penelitian ini. 

C. Uji Hipotesis 

Hasil pengujian hipotesis dalam penelitian ini menunjukkan bukti empiris mengenai 

pengaruh signifikan antar variabel, yang dijelaskan melalui teknik bootstrapping dalam 

Partial Least Square - Structural Equation Modeling (PLS-SEM). Berikut ini adalah 

keterangan hasil penelitian berdasarkan uji hipotesis: 

1. Perceived value terhadap Keputusan Penggunaan: 

Terdapat hubungan positif yang signifikan antara Perceived value dengan 

Keputusan Penggunaan, yang ditunjukkan oleh nilai t-statistics 3.356 dan p-value 

0.001. Ini menandakan bahwa peningkatan Perceived value akan meningkatkan 

Keputusan Penggunaan. 

2. Benefit terhadap Keputusan Penggunaan: 

Hubungan positif yang signifikan ditemukan antara Benefit dengan Keputusan 

Penggunaan, dengan nilai t-statistics 2.273 dan p-value 0.013. Hal ini 

mengindikasikan bahwa peningkatan Benefit akan mempengaruhi peningkatan pada 

Keputusan Penggunaan. 

3. Benefit terhadap Perceived value: 

Benefit memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap Perceived value, yang 

dibuktikan dengan nilai t-statistics 2.744 dan p-value 0.006. Ini menunjukkan bahwa 

peningkatan Benefit dapat meningkatkan Perceived value. 

4. Price terhadap Keputusan Penggunaan: 

Ditemukan hubungan positif yang signifikan antara Price dengan Keputusan 

Penggunaan, yang ditandai oleh nilai t-statistics 3.221 dan p-value 0.001. Ini 

menunjukkan bahwa Price berpengaruh positif terhadap Keputusan Penggunaan. 
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5. Price terhadap Perceived value: 

Price menunjukkan pengaruh positif yang signifikan terhadap Perceived value, 

yang dibuktikan dengan nilai t-statistics 8.849 dan p-value 0.000. Hal ini 

menandakan bahwa peningkatan Price akan meningkatkan Perceived value. 

Hasil penelitian ini secara keseluruhan menunjukkan bahwa variabel Perceived value, 

Benefit, dan Price memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Penggunaan, baik secara 

langsung maupun melalui mediasi Perceived value. Ini menegaskan pentingnya 

meningkatkan persepsi nilai, manfaat, dan penentuan harga yang tepat untuk mendorong 

keputusan penggunaan. 

Pembahasan 

1. Pengaruh Benefit Terhadap Perceived value: Penelitian ini menemukan bahwa Benefit memiliki 

pengaruh signifikan terhadap Perceived value, dengan nilai t-statistics 2.744 dan p-value 0.006. 

Ini menegaskan bahwa manfaat yang dirasakan konsumen dari suatu produk atau layanan secara 

positif meningkatkan nilai yang mereka persepsikan, sejalan dengan teori bahwa konsumen akan 

memilih produk atau jasa dengan nilai terbaik berdasarkan perbandingan manfaat yang diperoleh 

dengan pengorbanan yang dibuat. 

2. Pengaruh Price Terhadap Perceived value: Hasil menunjukkan pengaruh signifikan dari Price 

terhadap Perceived value, dengan t-statistics 8.849 dan p-value 0.000. Hal ini mengindikasikan 

bahwa harga menjadi faktor penting yang mempengaruhi cara pandang konsumen terhadap nilai 

suatu produk atau layanan, dimana harga yang lebih tinggi seringkali dianggap sebagai indikator 

kualitas yang lebih baik. 

3. Pengaruh Benefit Terhadap Keputusan Penggunaan: Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa 

Benefit berdampak positif terhadap Keputusan Penggunaan layanan, dengan t-statistics 2.273 dan 

p-value 0.013. Ini menunjukkan bahwa manfaat yang dirasakan oleh konsumen dari menggunakan 

layanan secara signifikan mendorong mereka untuk memilih layanan tersebut. 

4. Pengaruh Price Terhadap Keputusan Penggunaan: Analisis menunjukkan bahwa Price memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Penggunaan, dengan t-statistics 3.221 dan p-

value 0.001. Ini menegaskan bahwa penetapan harga yang tepat dapat meningkatkan 

kecenderungan konsumen untuk menggunakan suatu produk atau layanan. 

5. Pengaruh Perceived value Terhadap Keputusan Penggunaan: Hasil penelitian mengungkapkan 

bahwa Perceived value berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Penggunaan, dengan t-

statistics 3.356 dan p-value 0.001. Hal ini menandakan bahwa evaluasi konsumen terhadap nilai 

yang diperoleh dari suatu produk atau layanan memainkan peran krusial dalam keputusan mereka 

untuk menggunakan layanan tersebut. 
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SIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, beberapa kesimpulan penting dapat diambil 

sebagai berikut: 

1. Pengaruh Benefit Terhadap Perceived value 

Manfaat yang ditawarkan oleh layanan GoTransit memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap nilai yang dirasakan (Perceived value) oleh pelanggan. Persepsi pelanggan terhadap nilai 

dan manfaat dari layanan GoTransit dapat ditingkatkan melalui peningkatan manfaat yang 

diberikan. 

2. Pengaruh Price Terhadap Perceived value 

Harga yang ditetapkan untuk layanan GoTransit berdampak langsung pada nilai yang 

dirasakan oleh pelanggan. Perceived value dipengaruhi oleh penilaian subjektif konsumen 

mengenai harga produk atau layanan, menegaskan pentingnya penetapan harga yang strategis 

untuk meningkatkan persepsi nilai. 

3. Pengaruh Benefit Terhadap Keputusan Penggunaan 

Manfaat yang diperoleh dari menggunakan layanan GoTransit mempengaruhi keputusan 

penggunaan layanan tersebut oleh pelanggan. Ini menunjukkan bahwa konsumen lebih cenderung 

memilih produk atau layanan yang menyediakan manfaat yang relevan dengan kebutuhan atau 

keinginan mereka. 

4. Pengaruh Price Terhadap Keputusan Penggunaan 

Harga layanan GoTransit memiliki efek signifikan terhadap keputusan penggunaan layanan 

oleh pelanggan. Kenaikan harga mungkin mengurangi kemungkinan pembelian, sedangkan harga 

yang lebih terjangkau dapat meningkatkan daya tarik layanan tersebut. 

5. Pengaruh Perceived value Terhadap Keputusan Penggunaan 

Nilai yang dirasakan oleh pelanggan terhadap layanan GoTransit berpengaruh besar terhadap 

keputusan mereka untuk menggunakan layanan tersebut. Perceived value berperan sebagai 

penentu utama dalam proses pengambilan keputusan penggunaan, menyoroti pentingnya 

memberikan nilai yang maksimal kepada pelanggan untuk mendorong penggunaan layanan. 

Saran 

a. Akademis 

Berdasarkan temuan penelitian yang telah dilakukan, dapat diberikan beberapa saran 

akademis sebagai berikut: 

1. Peningkatan Strategi Benefit 

Menyadari bahwa benefit memiliki pengaruh signifikan terhadap Perceived value pelanggan, 

disarankan agar GoTransit terus mengembangkan dan menonjolkan manfaat yang diberikan 
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oleh layanannya. Peningkatan dalam memberikan nilai tambah kepada pelanggan dapat 

meningkatkan persepsi mereka terhadap nilai layanan. 

2. Optimasi Strategi Harga 

Melihat bahwa harga memiliki dampak terhadap Perceived value, disarankan agar GoTransit 

mempertimbangkan kebijakan harga yang mempertahankan keseimbangan antara keadilan 

harga dan nilai yang dipersepsikan oleh konsumen. Strategi penetapan harga yang bijak dapat 

mendukung peningkatan Perceived value. 

3. Penguatan Hubungan Antara Benefit dan Keputusan Penggunaan 

Sejalan dengan temuan bahwa Benefit memengaruhi Keputusan Penggunaan, disarankan agar 

GoTransit fokus pada komunikasi manfaat layanan kepada konsumen. Memahami kebutuhan 

dan preferensi pelanggan akan membantu meningkatkan daya tarik GoTransit dalam 

pengambilan keputusan konsumen. 

4. Fleksibilitas Strategi Harga 

Mengingat bahwa harga mempengaruhi Keputusan Penggunaan, GoTransit dapat 

mempertimbangkan strategi harga yang fleksibel. Hal ini dapat melibatkan penawaran spesial, 

diskon, atau pilihan harga yang lebih bervariasi untuk memenuhi preferensi konsumen dan 

mendukung keputusan penggunaan yang lebih positif. 

5. Penguatan Perceived value 

Dalam konteks hubungan antara Perceived value dan Keputusan Penggunaan, GoTransit 

disarankan untuk terus memperkuat persepsi nilai pelanggan terhadap layanannya. Melalui 

peningkatan kualitas pelayanan, komunikasi yang efektif, dan pemahaman terhadap 

kebutuhan pelanggan, GoTransit dapat meningkatkan pengaruh Perceived value terhadap 

keputusan penggunaan layanannya. 

b. Praktis 

Berdasarkan hasil penelitian, berikut adalah beberapa saran praktis yang dapat 

diimplementasikan oleh GoTransit: 

1. Penyempurnaan Fitur dan Manfaat 

Aktif melibatkan pengguna dalam proses pengembangan produk untuk memastikan bahwa 

fitur dan manfaat yang ditawarkan oleh GoTransit sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Pembaruan berkala dan penambahan fitur yang bermanfaat dapat meningkatkan 

pengalaman pengguna dan persepsi nilai. 

2. Strategi Penetapan Harga yang Transparan 

Menerapkan strategi penetapan harga yang transparan dan mudah dipahami oleh konsumen. 

Menyediakan opsi harga yang jelas dan memberikan informasi yang komprehensif mengenai 

nilai yang diperoleh dengan setiap tarif dapat membantu membangun kepercayaan konsumen 

dan meningkatkan Perceived value. 
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3. Program Diskon 

Mengembangkan program loyalitas yang memberikan insentif kepada pengguna yang sering 

menggunakan layanan GoTransit. Diskon atau penawaran khusus untuk pelanggan setia dapat 

menjadi daya tarik tambahan dan meningkatkan keputusan penggunaan. 

4. Edukasi Persepsi Nilai 

Melakukan kampanye pemasaran yang berfokus pada edukasi pelanggan mengenai manfaat 

dan nilai yang mereka peroleh dari penggunaan GoTransit. Informasi yang jelas tentang fitur, 

kualitas layanan, dan keuntungan lainnya dapat meningkatkan pemahaman konsumen 

terhadap nilai yang diberikan. 

5. Penawaran Khusus Berdasarkan Preferensi Pengguna 

Memanfaatkan data pelanggan untuk memberikan penawaran khusus yang sesuai dengan 

preferensi dan kebiasaan pengguna. Personalisasi penawaran dapat memberikan nilai tambah 

dan membantu membangun hubungan yang lebih kuat dengan pelanggan. 

6. Evaluasi dan Pembaruan Reguler 

Melakukan evaluasi reguler terhadap tingkat kepuasan pelanggan, memantau perubahan 

dalam persepsi nilai, dan mengambil tindakan korektif atau peningkatan berdasarkan umpan 

balik pelanggan. Hal ini dapat membantu GoTransit tetap responsif terhadap kebutuhan 

konsumen dan pasar. 

Implementasi saran-saran praktis ini dapat membantu GoTransit memperkuat posisinya di pasar, 

meningkatkan loyalitas pelanggan, dan memastikan keberlanjutan pertumbuhan layanannya. 
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Abstrak 

 

Abstrak Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tingkat penjualan dan keuntungan UMKM Kota Jambi, dengan 

menggunakan metode Economic Order Quanitity dan Reorder Point maka akan berdampak pada kinerja 

operasional usaha. Pendekatan yang digunakan pada penelitian adalah pendekatan kuantitatif dengan 

mengumpulkan data berupa kuesioner. Jumlah sampel yang diambil adalah 51 warga Kota Jambi yang mempunyai 

UMKM dan dianalisa dengan menggunakan aplikasi SPSS. Hasil dari penilitian ini menunjukkan bahwa, (1) 

Metode Economic Order Quantity memberikan pengaruh terhadap tingkat penjualan dan keuntungan tapi kurang 

signifikan. (2) Metode Reorder Point memberikan pengaruh terhadap tingkat penjualan dan keuntungan. (3) 

Metode Economic Order Quantity dan Reorder Point memberikan perngaruh terhadap tingkat penjualan dan 

keuntungan. Berdasarkan perolehan data dari penelitian ini dapat dikatakan bahwa metode Economic Order 

Quantity dan Reorder Point dapat meningkatkan tingkat penjualan dan keuntungan pada UMKM Kota Jambi. 

 

Kata Kunci: Economic Order Quantity, Reorder Point, Tingkat Penjualan dan Keuntungan 

 

Abstract 

 

This study aims to determine the level of sales and profits of Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) in 

the City of Jambi, using the Economic Order Quantity and Reorder Point methods, which will impact the 

operational performance of the business. The Approach that used in this research is a quantitative approach by 

collecting data through questionnaires. The sample size consists of 51 residents of the City of Jambi who own 

MSMEs and is analyzed using the SPSS application. The results of this study indicate that: (1) The Economic 

Order Quantity method has an influence on the level of sales and profits but is less significant. (2) The Reorder 

Point method has an influence on the level of sales and profits. (3) The Economic Order Quantity and Reorder 

Point methods have an influence on the level of sales and profits. Based on the data obtained from this research, 

it can be concluded that the Economic Order Quantity and Reorder Point methods can increase the level of sales 

and profits in MSMEs in the City of Jambi. 

 

Key words: Economic Order Quantity, Reorder Point, Level of Sales and Profits 
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PENDAHULUAN 

Semakin berkembangnya suatu usaha, maka persediaan yang dibutuhkan akan semakin meningkat 

juga sehingga perlu ada pengendalian persediaan agar operasional perusahaan dapat berjalan dengan 

sebaik mungkin. Ada beberapa persediaan yang akan sampai gudang dalam waktu tertentu karena 

adanya Lead Time atau jeda seperti waktu dalam perjalanan atau bea cukai (Suherman et al., 2024). 

Maka dari itu, Metode Economic Order Quantity dapat memberikan solusi kepada perusahaan. 

Economic Order Quantity adalah salah satu metode yang digunakan untuk menghitung nilai 

persediaan bahan baku yang dibutuhkan dengan biaya persediaan (penyimpanan dan pengawasan) 

seminimum mungkin agar operasional perusahaan dapat berjalan tanpa ada jeda atau penundaan 

(Bastomi, 2023). Reorder Point atau titik pemesanan ulang merupakan titik dimana suatu persediaan 

menyentuh jumlah tertentu sehingga harus dilakukan pemesanaan ulang (Alfaridz & Suseno, 2024). 

Kedua hal ini seringkali digunakan oleh pengusaha untuk mengatur persediaan mereka sehingga lebih 

efektif dan efisien terutama dari segi biaya. 

UMKM saat ini merupakan salah satu hal penting dalam struktur ekonomi Indonesia. Hal ini 

dikarenakan dengan banyak beredarnya UMKM ini tentu akan mempercepat perputaran eknomi tidak 

hanya di Indonesia dalam sekala makro tapi juga di lingkup Masyarakat sekitarnya. UMKM merujuk 

pada entitas usaha yang dimiliki dan dijalankan oleh satu atau lebih individu yang merupakan warga 

negara Indonesia (Lestari et al., 2024). Kota Jambi salah satu kota di Indonesia yang mana merupakan 

ibu kota dari Provinsi Jambi. Di Kota Jambi, menurut data BPS tahun 2023, jumlah usaha UMKM yang 

beroperasi di sana sebanyak 50.747 usaha. Menurut (Hidayat et al., 2022),  bahwa salah satu 

permasalahan yang ada pada usaha kecil menengah itu adalah masalah manajemen inventori. Banyak 

dari usaha tersebut kesulitan menentukan jumlah ideal dari produk yang harus mereka stok. Dengan 

adanya Economic Order Quantity dan Reoder Point tentunya akan sangat membantu dalam pengelolan 

persediaan pada UMKM (Syamsiah & Isna, 2023). 

Disamping itu, salah taksir jumlah persediaan ini juga akan membuat uang pemilik usaha tertanam 

pada persediaan. Jika persediaan tidak berputar, maka persediaan tersebut akan mengendap dan uang 

tidak berputar yang mengakibatkan kerugian pada usaha. Selain itu, dengan salah perkiraan terhadap 

persediaan juga akan mengakibatkan beberapa biaya akan bertambah seperti biaya variabel, 

penyimpanan, dan pemesanan (Suryani et al., 2022). 

Dengan kondisi ini, penelitian ini ingin melihat bagaimana penerapan dari Economic Order 

Quantity (EOQ) dan Reorder Point (RP) terhadap UMKM terkhusus tingkat penjualan dan keuntungan 

yang mereka dapatkan. Penelitian ini akan dilakukan pada UMKM di Kota Jambi dengan harapan 

nantinya dengan penerapan EOQ dan RP pada UMKM di Kota Jambi akan meningkatkan keuntungan 

dan tingkat penjualan mereka. 
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KAJIAN TEORI 

Economic Order Quantity 

Economic Order Quantity adalah satu model yang berkaitan dengan mengadakan atau 

menyediakan bahan baku di suatu Perusahaan agar lebih efisien (Jumhari et al., 2024). Penggunaan 

perhitungan yang ekonomis dimaksudkan agar suatu perusahaan dapat secara teratur menentukan 

bagaimana dan berapa banyak material yang harus disiapkan dengan tujuan akhirnya Perusahaan dapat 

lebih efisien dalam mengelola persediaan (Susilo et al., 2024). EOQ dapat dirumuskan sebagai berikut: 

EOQ = 
𝟐 × 𝑹 × 𝑺

𝑷 × 𝒍
 

Formula 1. Rumus EOQ 

Sumber: (Susilo et al., 2024) 

Keterangan : 

R = Total unit yang dibutuhkan dalam satu periode 

S = Total biaya pesanan tiap kali pesan 

P = Harga pembelian per unit yang dibayar 

I = Total Biaya penyimpanan dan pemeliharaan di gudang 

Reorder Point 

Reorder Point atau yang disebut titik pemesanan Kembali merupakan titik atau jumlah yang 

menjadi signal kepada Perusahaan agar memesan kembali barang yang di jual atau bahan mentah yang 

akan digunakan untuk produksi (Wijaya et al., 2023). Tujaun menghitung RP ini adalah untuk 

memastikan bahwa ketika barang yang dipesan sedang diproses, stok yang ada di Perusahaan tetap dapat 

memenuhi permintaan hingga barang yang dipesan datang (Nurfauzia & Rizqiya, 2023). Rumus yang 

digunakan untuk menghitung Reorder Point adalah :  

𝑳𝒆𝒂𝒅 𝑻𝒊𝒎𝒆 𝑫𝒆𝒎𝒂𝒏𝒅 + 𝑺𝒂𝒇𝒆𝒕𝒚 𝑺𝒕𝒐𝒄𝒌 

Formula 2. Rumus Reorder Point 

Sumber: (Wijaya et al., 2023) 

Dari penjelasan diatas, dapat disumpulkan bahawa ada 2 variabel yang diperhitungkan dalam 

menghitung Reorder Point yaiut lead time demand merupakan permintaan saat waktu tunggu dan safety 

stock yang mana merupaka stok Cadangan yang digunakan untuk memenuhi permintaan yang berlebih 

saat waktu tunggu. Penjelasan mengenai kedua variabel tersebut adalah: 

 Lead Time demand merupakan jumlah permintaaan yang ada pada Perusahaan disaat waktu tunggu 

barang yang dipesan dari proses pesan hingga sampai diperusahaan (Kusumawardani et al., 2024). 

Cara menghitung Lead Time Demand adalah: 

𝑹𝒂𝒕𝒂 − 𝒓𝒂𝒕𝒂 𝒑𝒆𝒏𝒋𝒖𝒂𝒍𝒂𝒏 𝒉𝒂𝒓𝒊𝒂𝒏 𝒙 𝑹𝒂𝒕𝒂 − 𝒓𝒂𝒕𝒂 𝒍𝒆𝒂𝒅 𝒕𝒊𝒎𝒆  

Formula 3. Rumus Lead Time Demand 

Sumber: (Kusumawardani et al., 2024) 

 Safety Stock merupakan jumlah stok cadangan yang dipersiapkan Perusahaan jikalau saat waktu 

tunggu barang sedang berjalan dan adanya permintaan yang berlebih dari rata-rata penjualan harian 
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makan stok cadangan ini bisa dipakai untuk penjualan (Darmawan et al., 2024). Cara menghitung 

stok Cadangan adalah : 

(𝐏𝐞𝐧𝐣𝐮𝐚𝐥𝐚𝐧 𝐑𝐚𝐭𝐚 − 𝐑𝐚𝐭𝐚 𝐇𝐚𝐫𝐢𝐚𝐧 𝐭𝐞𝐫𝐭𝐢𝐧𝐠𝐠𝐢 𝐱 𝒍𝒆𝒂𝒅 𝒕𝒊𝒎𝒆 𝐭𝐞𝐫𝐥𝐚𝐦𝐚) − 𝐑𝐚𝐭𝐚

− (𝐫𝐚𝐭𝐚 𝐩𝐞𝐧𝐣𝐮𝐚𝐥𝐚𝐧 𝐡𝐚𝐫𝐢𝐚𝐧 𝐱 𝐑𝐚𝐭𝐚 − 𝐫𝐚𝐭𝐚 𝐥𝐞𝐚𝐝 𝐭𝐢𝐦𝐞) 

Formula 4. Rumus Safety Stock 

Sumber: (Darmawan et al., 2024) 

Usaha Mikro, Kecil, Menengah (UMKM) 

Usaha mikro, kecil, menengah atau yang biasa di sebut UMKM adalah usaha produktif yang 

dijalankan oleh perorangan, kelompok, rumah tangga, ataupun badan usaha yang masuk kedalam 

standar sebagai usaha mikro (Fujianti et al., 2022). UMKM sendiri di Indonesia memiliki peran penting 

yaitu memenuhi kebutuhan kebutuhan Masyarakat, membuka lapangan pekerjaan yang baru untuk 

menyerap tenaga kerja, dan menciptakan sistem ekonomi bagi Masyarakat yang lebih merata (Muttaqien 

et al., 2022).  

Usaha yang dikategorikan sebagai usaha Mikro adalah usaha yang memiliki omset per tahun 

maksimal Rp. 300 Juta dengan asset maksimal Rp. 50 Juta. Usaha yang dikategorikan sebagai usaha 

kecil adalah usaha yang memiliki omset per tahun Rp. 300 Juta hingga Rp.2,5 Miliar dengan total asset 

antara Rp. 50 Juta hingga Rp. 500 juta. Usaha menengah adalah usaha dengan omset Rp.2,5 miliar 

hingga Rp.50 Miliar dengan total asset Rp. 500 juta hingga Rp. 10 miliar (Kadar et al., 2024). 

Keuntungan  

Keuntungan adalah manfaat finansial yang direalisasikan ketika pendapatan bisnis melebihi 

pengeluaran yang dilakukan oleh suatu bisnis (Nawasiah et al., 2024). Setiap keuntungan yang didapat 

pada periode tertentu dapat disalurkan ke pemilik bisnis menjadi modal yang diputar Kembali oleh 

pemilik bisnis atau disalurkan kepada pemilik saham berupa dividen (Thingthing & Marsudi, 2020). 

Beberapa macam keuntukang yaitu, keuntungan kotor, keuntungan operasi, dan keuntungan bersih. 

Keuntungan kotor adalah jumlah keuntungan yang didapat Perusahaan setelah mengeluarkan biaya 

terkait harga pokok produk yang dijualnya (Hadi & Djaddang, 2017). Keuntungan operasional adalah 

keuntungan yang didapat Perusahaan setelah membayar biaya-biaya yang berkaitan dengan operesional 

Perusahaan. Keuntungan bersih adalah keuntungan yang didapat Perusahaan setelah mengeluarkan 

biaya modal, biaya operasional, membayar bunga, dan pajak (Nawasiah et al., 2024).  

Multiple Linear Regression 

Regresi linear berganda atau yang disebut dengan multiple linear Regression adalah metode 

statistika yang digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel 

terikat. Regresi linear berganda umumnya digunakan jika terdapat 2 atau lebih varibel bebas yang akan 

diuji terhadap variabel terikat (Hassandi, 2024). Penelitian ini terdapat 2 variabel bebas yaitu Economic 

Order Quantity (EOQ) dan Reorder Point oleh karena itu regresi berganda digunakan untuk pengujian 

pada penelitian ini. Rumus dari regresi linear berganda adalah: 
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𝒀 = 𝒂 +  𝜷 𝑿𝟏 +  𝜷𝑿𝟐 +  𝜷𝑿𝒏 + 𝒆 

Formula 5. Rumus Multiple Linear Regression 

Sumber: (Hassandi, 2024) 

Kerangka Penelitian 

Gambar 1. Kerangka Pemikiran  

Pada penilitian ini, terdapat 2 variabel indpendent yang akan diuji yaitu Economic Order Quantity 

(EOQ)(X1) dan Reorder Point (X2). Terdapat satu variabel yang dependent yang akan diuji pada 

penelitian ini yaitu tingkat penjualan dan keuntungan (Y). Denga uji yang ingin dilakukan pada 

penelitian ini, terdapat beberapa hipotesis yang akan diuji yaitu : 

H1 : Economic Order Quantity memberikan pengaruh terhadap tingkat penjualan dan keuntungan. 

H2 : Reorder Point memberikan pengaruh terhadap tingkat penjualann dan keuntungan. 

METODE 

Metode yang digunakan pada penelitian kali ini adalah pendekatan kuantitatif, dengan memberikan 

serangkaian pertanyaan kepada 51 responden yang merupakan UMKM yang beroperasi di Kota Jambi. 

Sample yang digunakan dalam penelitian ini adalah sample jenuh dengan teknik pengumpulan data yaitu 

dengan metode kuesioner. Kuisioner berisi pertanyaan dengan alternatif pilihan jawaban yang akan 

dijawab oleh responden UMKM Kota Jambi. Selanjutnya data akan diolah dengan menggunakan 

aplikasi SPSS yang akan dianalisis menggunakan Uji Validitas dan Reliabilitas untuk memastikan 

bahwa instrument kuesioner yang digunakan dalam penelitian mampu mengukur variabel penelitia 

dengan baik, kemudian ada Uji Asumsi Klasik, khususnya Uji Normalitas, Uji Multikolinearitas, dan 

Uji Heteroskedastisitas untuk melihat data yang terdistribusi sudah normal sehingga dapat melanjutkan 

uji selanjutnya. Selanjutnya akan menggunakan Uji Hipotesis, khususnya, Uji t, Uji f untuk menarik 

kesimpulan dari penelitian yang dilakukan terkait pengaruh Economic Order Quantity (EOQ) dan 

Reorder Point terhadap tingkat penjualan dan keuntungan pada UMKM Kota Jambi (Fatma & Ruzikna, 

2024). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Deskriptif 

Berdasarkan tabel 1, hasil analisis dari 51 responden terdapat 58,8% laki-laki dan 41,2% 

perempuan, usia responden 21-30 sebesar 58,8% yang mendominasi penelitian ini dan mayoritas untuk 

pendidikan terakhir adalah S1 sebesar 64,7%. 

Economic Order 

Quantity (EOQ) 

Reorder Point 

H1 

H2 

Tingkat Penjualan dan 

keuntungan 
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Tabel 1. Profil Responden 

Profil Kategori Jumlah Persentase (%) 

Jenis Kelamin 
Laki-laki 30 58,8 

Perempuan 21 41,2 

Usia 

10-20 13 25,5 

21-30 30 58,8 

31-40 4 7,8 

41-50 3 5,9 

51-60 1 2 

Pendidikan 

SMP 2 4 

SMA/SMK 16 31,3 

S1 33 64,7 
Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2024 

Uji Instrumen 

Dari tabel 2 bisa dilihat bahwa seluruh indikator masing-masing variabel, yaitu Economic Order 

Quantity (X1), Reorder Point (X2), dan Tingkat Penjualan Keuntungan (Y) menunjukkan nilai 

Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0.6 yang dimana valid dibuktikan dan bersifat reliabel karena nilai 

signifikansi yang berada di bawah 0.05, bisa dilihat dari kolom Sig (2-tailed). 

Tabel 2. Uji Instrumen 

Variabel/Indikator Sig (2-Tailed) Cronbach's Alpha Hasil 

Economic Order Quantity   Reliabel 

Biaya Pemesanan dan biaya penyimpanan 0,000 0,623 Valid 

Frekuensi pembelian bahan baku 0,000 0,767 Valid 

Tingkat Pengendalian Persediaan 0,000 0,679 Valid 

Tingkat Proses Produksi 0,000 0,688 Valid 

Reorder Point   Reliabel 

ROP 0,000 0,684 Valid 

Safety Stock 0,000 0,746 Valid 

Lead Time 0,000 0,642 Valid 

Tingkat Penjualan dan Keuntungan   Reliabel 

Tingkat penjualan tertentu 0,000 0,731 Valid 

Mencapai keuntungan tertentu 0,000 0,821 Valid 

Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2024 

Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk menguji normal atau tidak suatu data dengan melihat dan 

memprediksi nilai residual dalam suatu model regresi pada suatu grafik dan statistik. Data akan 

dikatakan normal jika penyebaran data pada grafik histogram mengikuti arah garis diagonalnya 

(Farandy & Samsuki, 2023). Pada gambar diatas, data yang diperoleh dapat dikatakan terdistribusi 

dengan normal karena penyebaran data berada pada garis diagonalnya dengan titik puncak lurus 

dengan angka 0. 
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Gambar 2. Uji Normalitas 

Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2024 

2. Uji Multikolinearitas 

Uji Multikolinearitas merupakan uji yang bertujuan melihat apakah terdapat korelasi antara 

variabel independen pada model regresi. Suatu model regresi yang layak, adalah model yang tidak 

ditemukan korelasi antara variabel independen yang diteliti. Untuk mendeteksi adanya korelasi 

antara variabel independen dapat dilihat dari nilai tolerance dan VIF (Variance Inflation Factori) 

pada model regresi (Awa et al., 2024). Jika VIF lebih kecil dari 10 dan nilai Tolerance lebih besar 

dari 0,1 maka tidak terjadi multikolinearitas (Hassandi, 2024). Pada tabel 3, Dapat dilihat kedua 

nilai VIF kurang dari 10 yaitu 2,247 dan nilai Tolerance yang lebih besar yaitu 0,445. Maka dapat 

dibuktikan bahwa data yang digunakan tidak ada multikolinearitas. 

Tabel 3. Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 2,709 1,614  1,679 ,100   

X1 ,266 ,139 ,252 1,906 ,063 ,445 2,247 

X2 ,622 ,140 ,586 4,436 ,000 ,445 2,247 
Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2024 

3. Uji Heteroskedasitas 

Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji model regresi untuk melihat ketidaksamaan varian 

antara observasi pengataman satu dengan observasi pengamatan yang lain. Jika tidak ada pola antar 

penyebaran titik-titik diatas dan dibawah 0 pada sumbu Y maka tidak terjadi heteroskedastisitas 

(Yusuf Saifudin et al., 2023). Pada gambar diatas, terlihat bahwa penyebaran data secara acak, tidak 

membentuk pola-pola tertentu dan tidak melebihi maupun mengurangi dari angka 0 pada sumbu Y 

sehingga observasi pengataman ini tidak muncul gejala heteroskedastisitas dan data layak untuk 

digunakan untuk pengujian berikutnya. 
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Gambar 3. Uji Heteroskedasitas 

Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2024 

Uji Hipotesis 

1. Uji Koefisien Determinasi 

Koefisien Determinasi (R₂) digunakan sebagai pengukur untuk memberikan informasi 

mengenai seberapa jauh variabel yang diteliti dapat mempengaruhi variabel dependen. Nilai 

Koefisien Determinasi yang dihasilkan berkisar antara nol dan satu. Jika nilai R2 yang diberikan 

kecil maka variasi variabel dependen yang dijelaskan oleh variabel-variabel independen sangat 

terbatas. Sebaliknya jika nilai tersebut mendekati satu maka hampir semua variasi variabel 

dependen dapat dijelaskan dan diberikan sehingga dapat diprediksi variasinya (Hassandi et al., 

2023). Dapat dilihat pada tabel 4, bahwa nilai Adjusted R Square pada tabel model summary adalah 

0,611 atau dalam persentase ialah 61,1%. Dalam hal ini artinya variabel Economic Order Quantity 

dan Reorder Point dapat menerangkan variabel tingkat penjualan dan keuntungan sebanyakn 

61,1% dan 39,9% sisanya tidak dapat dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak berpartisipasi 

dalam penelitian ini. 

Tabel 4. Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson 

1 ,792a ,627 ,611 2,03948 1,470 

Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2024 

2. Uji F 

Dalam penelitian ini, nilai signifikansi yang digunakan adalah sebesar 5% atau 0,05, jika nilai 

signifikan F yang didapatkan lebih kecil dari 0,05 maka dapat dikatakan bahwa variabel independen 

mempengaruhi variabel dependen secara simultan atau sebaliknya. Jika variabel X memiliki 

pengaruh terhadap variabel Y juga dapat ditentukan menggunakan kriteria berupa Fhitung > Ftabel 

(Yusuf Saifudin et al., 2023).  Pada tabel 5 dapat dilihat hasil uji F hasil nya 0,000 maka 

disimpulkan bahwa variabel bebas secara simultan mempengaruhi varibel terikat. 
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Tabel 5. Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 335,639 2 167,819 40,346 ,000b 

Residual 199,656 48 4,159   

Total 535,294 50    
Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2024 

3. Uji T Parsial 

Uji T digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh variabel independen secara parsial 

terhadap variabel dependen secara individu sehingga dapat menentukan benar atau tidaknya 

hipotesis yang telah ditetapkan pada suatu penelitian (Fatma & Ruzikna, 2024). Pada tabel 6, secara 

parsial variabel Economic Order Quantity memberikan pengaruh yang cukup besar namun kurang 

signifikan terhadap variabel tingkat penjualan dan keuntungan karena nilai signifikan yang 

diperoleh lebih besar dari 0,05 yaitu 0,063 dan untuk variabel Reorder Point memberikan pengaruh 

yang sangat besar dalam meningkatkan tingkat penjualan dan keuntungan karena nilai signifikan 

yang diperoleh lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000. 

Tabel 6. Uji T Parsial 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 2,709 1,614  1,679 ,100   

X1 (Economic 

Order Quantity) 
,266 ,139 ,252 1,906 ,063 ,445 2,247 

X2 (Reorder 

Point) 
,622 ,140 ,586 4,436 ,000 ,445 2,247 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2024 

Pembahasan 

Pengaruh Economic Order Quantity terhadap tingkat penjualan dan keuntungan 

Dari penelitian ini kami memperoleh hasil jika variabel X1 yaitu Economic Order Quantity 

mendapatkan nilai signifikansi sebesar 0,063 dan mempunyai nilai koefisien sebesar 0,266 dimana hal 

ini menegaskan bahwa variable EOQ secara mandiri memiliki pengaruh positif namun tidak terlalu 

berdampak atau tidak berpengaruh secara signifikan terhadap tingkat penjualan dan keuntungan pada 

UMKM Kota Jambi. Sejalan dengan hasil ini, pada penelitian (Teguh & Fikri, 2023), juga ditemukan 

bahwa manajemen persediaan terutama menggunakan EOQ tidak memiliki pengaruh positif terhadap 

volume penjualan. 

Selain itu pengujian ini menunjukan bahwa EOQ bukanlah variabel penentu dalam tingkat 

pertumbuhan penjualan dan keuntungan pada UMKM Kota Jambi. EOQ hanya membantu dalam 

penyedian bahan baku atau persediaan yang akan di gunakan atau di jual serta meminimalisir 
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pengeluaran sehingga produksi menjadi lebih efisien dan menghemat waktu, dalam penggunaan EOQ 

dalam umkm terbilang kurang efisien di karenakan pengorderan atau produksi sebuah produk atau bahan 

baku masih dalam rentang kecil dan lebih cocok di gunakan oleh usaha menengah ke atas di karenakan 

produk atau bahan baku yang di gunakan lebih banyak dan lebih luas (Lestari et al., 2024). 

Pengaruh Reorder Point terhadap tingkat penjualan dan Keuntungan 

Penelitian ini memperoleh hasil bahwa pada variabel X2 yaitu Reorder Point mendapatkan nilai 

signifikansi sebesar 0,000 dimana bahwa nilai ini menyatakan Reorder Point sangat berpengaruh dalam 

tingkat penjualan dan keuntungan pada UMKM Kota Jambi dapat di lihat juga dalam nilai koefisien 

sebesar 0,622 dimana dari nilai ke 2 data tersebut tidak di pungkiri lagi bahwa Reorder Point sangat 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap tingkat penjualan dan keuntungan UMKM Kota 

Jambi. 

Reorder Point meningkatkan efisiensi UMKM dalam menjalankan usahanya dengan cara 

menentukan kapan sebuah usaha harus melakukan pesanan kembali dalam titik tertentu (Suherman et 

al., 2024). Reorder Point dapat menentukan dalam berapa kali kita harus melakukan pemesanan kembali 

stock dan berapa jumlah stock yang harus di pesan dengan hal tersebut kita dapat mengetahui secara 

efektif kapan titik persediaan yang harus dipesan sehingga usaha atau pun bisnis dapat berjalan dengan 

lancar tanpa takut akan out of stock (Bastomi, 2023). 

SIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil yang telah diperoleh, kesimpulan yang didapatkan pada penelitian ini adalah: 

1. Economic Order Quantity (EOQ) berpengaruh positif terhadap tingkat penjualan dan keuntungan 

pada UMKM kota Jambi, tetapi pengaruh ini belum cukup bermakna. Hal ini disebabkan oleh 

mayoritas UMKM di kota Jambi yang merupakan usaha-usaha kecil dengan modal terbatas, 

sehingga dampak positif dari penerapan EOQ dalam penghematan biaya tidak sebesar yang 

dirasakan oleh perusahaan besar. 

2. Implementasi Economic Order Quantity (EOQ) dan Reorder Point yang efektif memerlukan data 

penjualan dan keuntungan yang akurat serta dukungan teknologi manajemen inventaris yang baik. 

Pada UMKM kota Jambi, pemanfaatan teknologi informasi dalam mengelola usaha masih terbatas, 

baik dari segi penggunaan komputer maupun internet. Keterbatasan ini mengakibatkan kurangnya 

efektivitas dalam penerapan Economi Order Quantity dan Reorder Point pada UMKM di kota 

Jambi. 

3. Penggunaan Economi Order Quantity dan Reorder Point pada UMKM Kota Jambi masih bisa 

dikatakan cukup baik dikarenakan membantu usaha-usaha kecil untuk mengurangi biaya 

penyimpanan. 
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Saran 

Ada pun saran yang kami dapat kan dalam penelitian ini berupa: 

1. Manfaatkan software atau aplikasi sederhana yang bisa membantu perhitungan dan monitoring 

persediaan. 

2. Jalin hubungan yang baik dengan pemasok untuk mendapatakan data yang akurat tentang 

meminimalkan biaya pemesanan. 

3. Adapun usaha kecil yang masih baru mulai beroperasi sebaik nya menggunakan metode just in time 

dari pada eoq di karenakan Tingkat penjualan dan ekonomi yang belum stabil , Dimana metode just 

in time memasok barang hanya saat di perlukan atau stock sudah habis agar dapat menghemat biaya 

penyimpanan (Simanjuntak & Silitonga, 2024). 

4. Pengawasan dan penyesuaian, lakukan pengawasan dan penyesuaian secara berkala agar sesuai 

dengan perubahan kondisi pasar dan operasional UMKM. 
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Abstrak 

 

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui tentang menganalisis strategi pemasaran untuk meningkatkan 

penjualan bisnis sepatu wanita online shop Aci Stuff. Teknik penelitian ini menggunakan matriks SWOT. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa online shop Aci Stuff berada pada kuadran IV tumbuh dan bangun pada 

sembilan matriks IE SWOT. Hal ini dapat menggunakan alternatif strategi pemasaran yaitu strategi intensif yang 

terdiri dari penetrasi pasar yaitu harga yang sesuai dengan tren fashion K-Pop serta memelihara hubungan dengan 

pemasok dan distributor. Strategi pengembangan pasar terdiri dari pembuatan website, dan mengembangkan media 

promosi digital marketing. Serta strategi pengembangan produk yaitu peningkatan kualitas produk dan layanan. 

 

Kata Kunci: Strategi, Analisis SWOT, Matriks, Online Shop, Sepatu Wanita 
 
 

Abstract 

 

The purpose of this study is to find out about analyzing marketing strategies to increase sales of women shoe 

business online shop Aci Stuff. The data analysis technique uses SWOT Matrix. The results of this study show that 

the online shop Aci Stuff is in quadrant IV growing and build of the nine matrix IE SWOT. It can use alternative 

marketing strategies, which are intensive strategies consisting of market penetration, which is the price of product 

that match K-Pop fashion trend and maintain relationship with supplier and distributor. The market development 

strategies consist of create website, and development digital marketing promotional media. As well as product 

development strategy, which are improvements in product and service quality. 

 

Keyword: Strategy, SWOT Analysis, Matrix, Online Shop, Women Shoes 
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PENDAHULUAN 

Kemajuan zaman ke era revolusi 5.0 atau dapat disebut dengan society 5.0 memungkinkan adanya 

perubahan adaptasi yang cepat, mengingat tujuan utama dari era tersebut adalah membuka sekat akses 

teknologi kepada semua masyarakat dunia tanpa memandang tingkatan sosial (Kresnoadi, 2021). 

Berdasarkan jumlah pengguna internet di Indonesia dari tahun 2017 sampai dengan tahun 2023 

mengalami peningkatan yang cukup signifikan. Berdasarkan Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 

Indonesia (APJII), jumlah pengguna internet di Indonesia pada periode tahun 2022-2023 tercatat 

sebanyak 215,63 juta atau setara dengan 78,19% dari total populasi Indonesia sebanyak 275,77 juta jiwa. 

Jumlah tersebut mengalami peningkatan sebesar 2,67% dibanding periode sebelumnya sebanyak 210,03 

juta pengguna. Dari 90,9% warga negara Indonesia, adanya pengguna media sosial seperti Instagram 

85,3%, TikTok 73,5%, dan WhatsApp 81,6% (Supriyanto, 2022). Oleh karena itu, para pelaku usaha 

menggunakan ketiga platform tersebut dalam memasarkan produknya yang diharapkan dapat 

meningkatkan minat beli konsumen melalui promosi penjualan tersebut (Nugroho, dkk. 2024). 

Berdasarkan data survei Kurious dari Katadata Insight Center (KIC), 2023 menyatakan bahwa 

tempat konsumen Indonesia membeli sepatu di e-commerce menduduki posisi ke 2 tertinggi sebesar 

54,9% responden. Maka dapat disimpulkan bahwa pada saat ini produk sepatu banyak diminati 

masyarakat di digital marketing. Pelaku bisnis saat ini bersaing untuk meyakinkan calon konsumen dan 

konsumen yang dimilikinya untuk dapat menunjukkan promosi yang menarik guna meyakinkan produk 

yang ditawarkan. Konsumen sangatlah kritis dalam pengambilan keputusan pembelian produk, 

khususnya brand fashion berdasarkan penilaian terhadap bentuk, kualitas, dan faktor minat beli pada 

produk (Putri, dkk. 2024). 

Menurut Pamela & Berliana (2022), PVN merupakan brand sepatu lokal yang populer di media 

sosial akhir-akhir ini. Sepatu ini nyaman digunakan untuk jalan-jalan, berkuliah, hingga sekolah. PVN 

memiliki koleksi yang cukup banyak dengan beragam desain dengan harga terjangkau dipadukan 

kualitas yang baik. Berdasarkan kategori brand footwear terlaris 11.11 dan 12.12 pada Shopee, PVN 

meraih peringkat pertama. Diikuti oleh Aerostreet, BATA, Gio Saverino, Fipper, dan Sport Station. 

Berdasarkan uraian brand tersebut merupakan pesaing dari online shop Aci Stuff. 

KAJIAN TEORI 

Menurut Ignatius dalam Sudirman, Wardhana, dan Hartini (2022), Manajemen pemasaran adalah 

bidang manajemen perusahaan yang tujuannya untuk mengatur kebijakan dari aktivitas pemasaran di 

sebuah perusahaan. 

Menurut Fawzi (2022), Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik itu barang 

atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi 

lebih tinggi. 
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Menurut Adiningrum, dkk (2022), Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) yaitu indikator 

perumusan strategis digunakan menggambarkan dan menilai kekuatan dan kelemahan utama di area 

fungsional perusahaan, serta menemukan dan menganalisis korelasi antar area tersebut. 

Menurut Zulfa & Rachmawati (2021), Matriks EFE dipengaruhi oleh lingkungan eksternal, yaitu 

faktor peluang dan ancaman. Analisis ini berfokus pada mengevaluasi kondisi dan tren di luar kendali 

perusahaan. 

Menurut Kotler & Keller (2022), Analisis SWOT adalah penilaian terhadap semua kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancaman yang dimiliki individu atau organisasi. 

Menurut Laudon & Traver (2020) “E-commerce is the process of buying and selling goods 

electronically by consumers and from company to company through computerized business 

transaction.” Artinya e-commerce adalah proses pembelian dan penjualan barang secara elektronik yang 

dilakukan oleh konsumen dan dari perusahaan ke perusahaan melalui transaksi bisnis yang 

terkomputerisasi. 

Menurut Kotler & Keller (2022), Penjualan merupakan proses sosial manajerial dimana individu 

dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan, menciptakan, menawarkan dan 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain. 

METODE 

Berdasarkan tujuan penelitian yang telah ditetapkan, maka jenis penelitian yang akan digunakan 

adalah penelitian deskriptif kualitatif. Variabel yang digunakan berupa manajemen, pemasaran dan 

keuangan. Sampel yang digunakan adalah owner online shop dan karyawan Aci Stuff. Teknik 

pengumpulan data menggunakan wawancara dan studi pustaka. Objek penelitian yang digunakan adalah 

strategi pemasaran dengan menggunakan analisis SWOT yaitu menganalisis lingkungan eksternal 

indikator yang digunakan meliputi demografi, teknologi, ekonomi dan sosial budaya, serta lingkungan 

internal dengan indikator yang digunakan meliputi manajemen, pemasaran dan keuangan. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Deskripsi Sumber Data 

Sumber data yang digunakan pada penelitian ini merupakan data primer dan sekunder yang 

didapatkan melalui hasil survei dan wawancara dengan pihak yang berhubungan dengan objek 

penelitian dalam pengumpulan data pada penelitian ini. Data primer dan sekunder yang berseumber 

sebagai berikut: 

a. Sumber Primer 

Sumber data primer diperoleh melalui wawancara dengan pihak informan owner online shop 

Aci Stuff. 
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b. Sumber Sekunder 

Sumber data sekunder diperoleh melalui teknik pengumpulan data dan informasi yang 

meliputi sumber-sumber kepustakaan, penelitian sebelumnya, literatur buku, dan media 

massa, serta data internal perusahaan seperti pendistirbusian produk online shop Aci Stuff. 

2. Analisis Deskriptif  

Berdasarkan hasil penelitian, rata-rata tertimbang matriks IFAS yang dinilai berdasarkan 

indikator kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh online shop Aci Stuff sebesar 3,06 yang 

berada di atas skor rata-rata tertimbang 2,5. Artinya online shop Aci Stuff melakukan optimalisasi 

kekuatan internal perusahaan. Matriks EFAS yang dinilai berdasarkan peluang dan ancaman yang 

dimiliki oleh online shop Aci Stuff dengan skor rata-rata sebesar 2,47 yang berada di bawah skor 

rata-rata tertimbang 2,5. Artinya online shop Aci Stuff kurang mengoptimalkan eksternal 

perusahaan dalam pemanfaatan peluang dan menghindari ancaman. Adapun online shop Aci Stuff 

berada pada kuadran IV tumbuh dan bina (growth and build). Hal ini dapat menggunakan strategi 

intensif yang terdiri dari penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk. 

 
Gambar 1. Matriks Analisis IE Online Shop Aci Stuff 

Sumber: Hasil penelitian yang diolah penulis, 2024. 

3. Analisis SWOT 

Tabel 1. Kombinasi Strategi Matriks SWOT Online Shop Aci Stuff 

            IFAS 

EFAS 
Strengths (S) Weaknesses (W) 

Opportunities 

(O) 

Strategi SO 

 S1O1234 

Dengan berkembangnya variasi produk 

sepatu wanita yang ditawarkan online 

shop Aci Stuff yang mengikuti trend 

fashion K-Pop dimana adanya kesadaran 

masyarakat untuk membeli produk yang 

berkualitas, lalu dengan adanya media 

promosi digital marketing yang diiringi 

dengan citra positif review konsumen 

Strategi WO 

 W1O23 

Pencatatan keuangan yang 

baik dapat menimbulkan citra 

positif bagi online shop Aci 

Stuff serta berkualitas. 

 W21O234 

Adanya website pribadi akan 

membantu online shop Aci 

Stuff untuk menimbulkan citra 

positif bagi pelanggan yang 
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            IFAS 

EFAS 
Strengths (S) Weaknesses (W) 

maupun influencer dapat menimbulkan 

minat beli. 

 S2O1234 

Pemanfaatan media promosi digital 

marketing yang disesuaikan dengan trend 

fashion untuk menunjukkan bagaimana 

kualitas produk sepatu wanita yang 

ditawarkan online shop Aci Stuff sebagai 

review produk untuk menimbulkan minat 

beli. 

 S3O1234 

Dus sepatu yang dimiliki oleh online shop 

Aci Stuff sesuai dengan desain yang 

disukai oleh kalangan muda yang 

menunjukkan kualitas bahwa dus tersebut 

kokoh yang disertai tips merawat sepatu 

dapat menimbulkan citra positif untuk 

menarik adanya minat beli yang 

ditunjukkan melalui promosi digital 

marketing. 

 S4O1234 

Dengan melakukan interaksi dengan 

pelanggan secara rutin melalui 

pemanfaatan media promosi digital 

marketing, online shop Aci Stuff dapat 

memberikan citra positif bagi mereka di 

kalangan pelanggan. Seperti pembuatan 

Instagram Story yang mengajak followers 

untuk berinteraksi dalam review produk 

sepatu wanita yang ditawarkan oleh online 

shop Aci Stuff. 

 S5O2 

Dengan memiliki gudang penyimpanan, 

online shop Aci Stuff menjamin bahwa 

kualitas produk sepatu wanita yang 

mereka tawarkan sudah dilakukan quality 

control dan terjaga kualitasnya. 

dapat disesuaikan media 

promosinya dengan kebutuhan 

dan trend sesuai dengan 

karakteristik online shop Aci 

Stuff bahwa berkualitas. 

 W3O134 

Pemanfaatan media promosi 

digital marketing yang 

optimal yang disesuaikan 

dengan trend sebagai review 

produk sepatu wanita yang 

ditawarkan online shop Aci 

Stuff. 

Threats (T) 

Strategi ST 

 S1T1234 

Dengan berkembangnya variasi produk 

yang ditawarkan, online shop Aci Stuff 

perlu memperhatikan terkait produk 

sejenis yang ditawarkan oleh pesaing. 

Lalu perlu memerhatikan stock produk 

sepatu wanita yang berada di gudang 

untuk pemesanan kepada pemasok, 

kualitas dari produk tersebut, serta 

kebijakan pajak impor yang berkaitan 

dengan berat produk. 

 S2T1 

Melalui pemanfaatan media promosi 

digital marketing, online shop Aci Stuff 

Strategi WT 

 W1T14 

Dengan pencatatan hasil 

penjualan yang baik, online 

shop Aci Stuff dapat melihat 

perkembangan penjualannya 

yang dikaitkan dengan 

perkembangan kebijakan 

pajak impor dari awal mereka 

menjual produk sepatu wanita 

hingga sekarang, serta 

menghadapi dari persaingan 

yang tinggi. 
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            IFAS 

EFAS 
Strengths (S) Weaknesses (W) 

harus memiliki ide kreatif serta keunikan 

untuk mempromosikan produk sepatu 

wanita yang mereka tawarkan daripada 

pesaing. 

 S3O1 

Dengan keunggulan desain dan dus sepatu 

yang kokoh merupakan strategi untuk 

menghadapi persaingan terhadap online 

shop yang menjual produk sejenis. 

 S4T1 

Dengan rutinnya melakukan interaksi 

dengan pelanggan, online shop Aci Stuff 

dapat meningkatkan brand awareness 

kepada pelanggan untuk melawan dari 

online shop pesaing. 

 S5T23 

Online shop Aci Stuff perlu 

memperhatikan stock produk yang berada 

di gudang terkait waktu pemasanan 

produk kepada pemasok untuk merancang 

strategi distribusi kepada pelanggan serta 

melakukan quality control terhadap 

produk sepatu pada setiap batch 

pemesanan. 

 W2T12 

Dengan memiliki website 

pribadi, online shop Aci Stuff 

memiliki prestige (gengsi) 

sebagai value added bagi 

mereka untuk menghadapi 

persaingan yang tinggi serta 

mereka dapat bekerja sama 

dengan layanan pengiriman 

secara langsung tanpa melalui 

e-commerce. 

 W3T1 

Dengan mengoptimalkan 

pembuatan konten, online 

shop Aci Stuff dapat memiliki 

value added di mata 

pelanggannya daripada online 

shop sepatu wanita lainnya.  

Sumber: Hasil penelitian yang diolah penulis, 2024. 

Pembahasan 

1. Strategi SO 

Perkembangan variasi produk online shop Aci Stuff mengikuti trend fashion K-Pop seiringnya 

meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap produk berkualitasm, serta promosi melalui digital 

marketing dengan dukungan citra positif dari review konsumen dan influencer memicu minat beli. 

Memanfaatkan media promosi digital marketing oleh online shop Aci Stuff disesuaikan 

dengan trend fashion K-Pop yang bertujuan untuk meng-highlight kualitas produk sepatu wanita 

yang mereka tawarkan sebagai review produk untuk membangkitkan minat beli konsumen yang 

membangun citra positif. 

Dus sepatu yang dimiliki oleh online shop Aci Stuff sesuai dengan desain terkini di kalangan 

muda yang menunjukkan kualitas kokoh. Dalam promosi digital marketing, penekanan diberikan 

pada citra positif dengan memberikan tips merawat sepatu yang diharapkan dapat menarik minat 

beli. 

Melalui interaksi rutin dengan pelanggan melalui media promosi digital marketing, online 

shop Aci Stuff dapat membentuk citra positif di kalangan pelanggan. Salah satu strategi yang 

digunakan adalah pembuatan Instagram Story yang mengajak followers berinteraksi melalui review 

produk sepatu wanita yang ditawarkan dan meningkatkan minat beli pelanggan. 
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Online shop Aci Stuff menjamin kualiat produk sepatu wanita yang mereka tawarkan dengan 

memiliki gudang penyimpanan melalui quality control yang telah dilakukan. 

2. Strategi WO 

Pencatatan keuangan yang baik di online shop Aci Stuff menciptakan citra positif dan 

menunjukkan kualitas yang baik. 

Keberadaan website pribadi akan membantu online shop Aci Stuff membangun citra positif di 

kalangan pelanggan yang memungkinkan penyesuaian media promosi dengan kebutuhan dan trend 

yang sesuai dengan karakteristik online shop Aci Stuff yang meng-highlight kualitas produknya. 

Online shop Aci Stuff memanfaatkan media promosi digital marketing secara optimal dengan 

menyesuaikan trend. Strategi ini dilakukan melalui review produk yang memastikan bahwa 

promosi mencerminkan trend dan memberikan gambaran positif tentang kualitas produk yang 

ditawarkan. 

3. Strategi ST 

Dalam menghadapi perkembangan variasi produk, online shop Aci Stuff perlu memperhatikan 

persaingan dengan produk sejenis dari pesaing. Penting untuk mengelola stock produk sepatu 

wanita di gudang, memperhatikan kualitas produk dari pemasok, dan mempertimbangkan 

kebijakan pajak impor terkait dengan berat produk. 

Dalam memanfaatkan media promosi digital marketing, online shop Aci Stuff perlu memiliki 

ide kreatif dan keunikan dalam promosi produk sepatu wanita untuk membedakan diri dari pesaing. 

Keunggulan dalam desain dus dan kekokohan dus sepatu menjadi strategi utama pada online 

shop Aci Stuff dalam menghadapi persaingan. 

Melalui interaksi rutin dengan pelanggan, online shop Aci Stuff dapat meningkatkan brand 

awareness yang memungkinkan mereka bersaing secara efektif. 

Online shop Aci Stuff perlu memperhatikan stock produk di gudang, mengelola waktu 

pemesanan kepada pemasok, merancang strategi distribusi kepada pelanggan, dan melakukan 

quality control pada setiap batch pemesanan produk. 

4. Strategi WT 

Dengan pencatatan hasil penjualan yang baik, online shop Aci Stuff dapat memantau 

perkembangan penjualan seiring waktu dan mengaitkannya dengan perubahan kebijakan pajak 

impor sejak awal mereka mulai menjual produk sepatu wanita. Hal ini membantu mereka 

menghadapi persaingan tinggi di pasar. 

Dengan memiliki website pribadi, online shop Aci Stuff mendapatkan prestige sebagai value 

added, memungkinkan mereka menghadapi persaingan tinggi serta mereka dapat bekerja sama 

dengan layanan jasa pengiriman secara langsung tanpa melalui e-commerce. 

Dengan mengoptimalkan pembuatan konten, online shop Aci Stuff dapat meningkatkan value 

added di mata pelanggan dibandingkan dengan pesaing. 
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SIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian data penelitian yang telah dilakukan, maka dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Penetrasi Pasar 

Harga produk yang ditawarkan online shop Aci Stuff dapat disesuaikan dengan 

memperhatikan trend fashion K-Pop dan memelihara hubungan yang intens dengan pemasok dan 

distributor untuk meminimalisir dari kualitas produk pada setiap batch pemesanan serta waktu 

pengiriman produk yang lama ke tanggan pelanggan. 

2. Pengembangan Pasar 

Membuat website untuk memperluas jangkauan pemasaran dan mengembangkan media 

promosi digital marketing sesuai dengan perkembangan dan perubahan yang sedang berlangsung. 

3. Pengembangan Produk 

Peningkatan kualitas pemilihan produk dan layanan online shop Aci Stuff. 

Saran 

Adapun saran-saran yang dapat disampaikan penulis dalam penelitian ini antara lain: 

1. Bagian administrasi online shop dapat membuat laporan tingkat penjualan per periode yang 

ditentukan, tidak hanya terpacu pada hasil penjualan yang tercatat pada sistem e-commerce. 

2. Online shop Aci Stuff disarankan untuk membuat website penjualan sendiri sebagai gengsi 

(prestige), memudahkan promosi, menuangkan ide secara luas, serta memberikan informasi produk 

dan online shop Aci Stuff secara lebih personal. 

3. Online shop Aci Stuff, khususnya bagian konten disarankan untuk membuat konten promosi 

produk yang lebih kreatif dan lebih menarik untuk meningkatkan daya minat pelanggan. 

4. Online shop Aci Stuff hendaknya mempererat dan memperluas jaringan hubungan baik yang 

intensif dengan mitra usaha (pemasok, forwarder, dan distibutor) untuk kualitas produk pada setiap 

batch pemesanan serta meminimalisir dari keterlambatan pengiriman produk. 
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Abstrak 

 

perusahaan tidak dapat memenuhi kewajibannya dan melanjutkan usahanya. Kebangkrutan biasanya ditandai 

dengan adanya masalah keuangan yang menimbulkan risiko yang mengindikasikan kegagalan manajemen. Data 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah laporan keuangan perusahaan yang dipublikasikan di website Bursa 

Efek Indonesia. Contoh kajian ini adalah Hanjaya Mandala Sampoerna 2018-2021. Tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan prediksi kebangkrutan antara model Altman Z-Score, 

Springate dan Zmijewski. Dalam menentukan model prediksi yang paling akurat untuk memprediksi kebangkrutan 

Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk. Berdasarkan hasil analisis data, disimpulkan bahwa ketiga model memiliki 

tingkat akurasi yang sama untuk model Altman Z-Score, Springate dan Zmijewski, yaitu nilai akurasi 100% Selain 

itu, berdasarkan pengujian lain menggunakan uji Shapiro-Wilk, uji t test menunjukkan bahwa terdapat perbedaan 

prediksi kebangkrutan di antara ketiga model tersebut. 

 

Kata Kunci : Kebangkrutan, Laporan Keuangan, Altman Z-Score, Springate dan Zmijewski 

 

 

Abstract 

 

Bankruptcy is a condition which states that a company is in financial trouble and the company cannot fulfill its 

obligations and continue its business. Bankruptcy is usually characterized by the presence of financial problems 

that pose risks indicating management failure. The data used in this study are company financial reports published 

on the Indonesian Stock Exchange's website. An example of this study is Hanjaya Mandala Sampoerna 2018-2021. 

The purpose of this study is to determine whether there are differences in bankruptcy prediction between the 

Altman Z-Score, Springate and Zmijewski models. In determining the most accurate prediction model to predict 

the bankruptcy of Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk. Based on the results of data analysis, it was concluded that 

the three models have the same level of accuracy for the Altman Z-Score, Springate and Zmijewski models, namely 

the accuracy value of 100%. In addition, based on other tests using the Shapiro-Wilk test, the t test shows that 

there are differences in predictions bankruptcy among the three models. 

 

Keywords: Bankruptcy, Financial Statements, Altman Z-Score, Springate and Zmijewski 
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PENDAHULUAN 

Pada era sekarang ini kompetisi antar perusahaan semakin ketat bukan hanya perusahaan- 

perusahaan berskala nasional, tetapi juga banyak perusahaan asing sehingga meningkatnya persaingan 

dalam dunia bisnis. Dengan adanya kompetisi yang semakin ketat antar perusahaan, maka setiap 

perusahaan dituntut untuk selalu meningkatkan efektifitas dan efisiensi operasional perusahaan agar 

dapat menciptakan nilai dan laba perusahaan, karena lzaba merupakan cerminan keberhasilan sebuah 

manajemen perusahaan dalam menjalankan usahanya. 

Menurut Nurcahyono dan Sudharma (2018) laporan keuangan dapat dijadikan dasar untuk 

mengukur kesehatan sebuah perusahaan melalui analisis dengan mengukur rasio keuangan. Dalam 

menilai sebuah perusahaan investor harus menganalisis laporan keuangan perusahaan terkait, sehingga 

dapat memberikan gambaran atau perkiraan dalam bentuk angka yang lebih akurat yang nantinya 

sebagai dasar pengambilan keputusan. Dengan melakukan analisis investor dapat mengetahui berapa 

besar risiko yang ditanggung dari investasi yang dilakukannya, karena dikhawatirkan pada 

kenyataannya perusahaan yang mereka investasikan memiliki risiko kebangkrutan atau perusahaan 

yang memiliki gejala kebangkrutan secara terus menerus tanpa adanya perbaikan sehingga dapat 

merugikan investor. 

PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang industri 

manufaktur yang  mengolah  bahan  baku menjadi  bahan  jadi.  Subsektor ini  cukup menarik  untuk 

dijadikan obyek penelitian karena di era sekarang rokok sudah seperti menjadi kebutuhan pokok laki- 

laki dewasa di lingkungan masyarakat indonesia. PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk (HMSP) salah 

satu perusahaan yang bergengsi yang pada saat ini saling berkompetisi dengan perusahaan sejenis 

seperti PT. Gudang Garam Tbk (GGRM), PT Bentoel Internasional Investama Tbk (RMBA), dan PT 

Wismilak Inti Makmur Tbk (WIIM), yang artinya persaingan antar perusahaan semakin meningkat dan 

lebih berkompetisi dibanding tahun-tahun sebelumnya yang berdampak terhadap kinerja keuangan 

perusahaan.  Berikut ini data keuangan singkat PT. Hanjaya Mandala Sampoerna tahun 2018-2021 

Saat ini industri rokok di indonesia persaingannya semakin ketat karena masuknya rokok elektrik 

yang mulai meluas di indonesia dan rokok lintingan menyebabkan persaingan di industri rokok semakin 

ketat. Adanya kenaikan bea cukai pada rokok membuat perusahaan manufaktur industri roko 

mengalami kenaikan biaya dan meningkatnya harga jual yang berdampak naiknya harga produk. 

KAJIAN TEORI 

Menurut Fahmi (2016:133) Jika suatu perusahaan mengalami masalah dalam likuiditas maka 

sangat memungkinkan perusahaan tersebut mulai memasuki kesulitan keuangan (financial distress) dan 

jika kondisi kesulitan tersebut tidak cepat diatasi maka ini bisa berakibat kebangkrutan usaha 

(bankruptcy). 

Model Springate adalah model rasio yang menggunakan Multiple Discriminat Analysis (MDA) 

untuk meilih 4 rasio dari semula 19 rasio keuangan yang populer dalam literatur-literatur, yang 
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dipercaya mampu  membedakan  secara  terbaik  yang  dapat  membedakan  antara  sound  business  

yang  pailit (bangkrut) dan tidak pailit (tidak bangkrut) (Wulandari et al, 2014). 

Rasio-rasio keuangan dalam perhitungan Zmijewski memfokuskan pada seberapa mampu aset 

yang dimiliki perusahaan untuk menutupi hutang-hutangnya (Permana, Ahmar, & Djaddang, 2017). 

METODE 

Penelitian ini bertujuan untuk memprediksi potensi terjadinya kebangkrutan pada PT. Hanjaya 

Mandala Sampoerna Tbk dengan menggunakan tiga metode yaitu Altman Z-Score, Springate dan 

Zmijewski. Berdasarkan tujuan penelitian yang telah ditetapkan, maka jenis penelitian yang akan 

digunakan adalah penelitian kuantitatif dengan metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

deskriptif. 

Data yang digunakan adalah laporan keuangan tahunan pada perusahaan PT Hanjaya Mandala 

Sampoerna Tbk periode tahun 2018 – 2021 yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia (BEI) dan website 

resmi perusahaan. Pengambilan sampel didasarkan pada terjadinya penurunan laba bersih dan 

terjadinya kenaikan total utang yang terjadi pada tahun 2018 – 2021.Obyek penelitian yang akan diteliti 

adalah laporan keuangan yang telah di audit dari perusahaan PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk 

Periode 2018– 2021. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Analisis Deskriptif 

Berdasarkan hasil perhitungan Altman Z-Score menunjukan PT. Hanjaya Mandala 

Sampoerna Tbk, pada periode 2018 - 2021 berada pada kondisi sehat Z” > 2,6. Pada perhitungan 

Z1 (Working Capital to Total Assets) terdapat penurunan hasil perhitungan yaitu dari angka 0,62 

pada tahun 2018 sampai diangka 0,36 pada tahun 2021. Artinya perusahaan mengalami penurunan 

modal operational yang mengakibatkan penurunan dalam kegiatan operasi sehingga dapat 

mengakibatkan penurunan pendapatan yang menyebabkan menurunnya kemampuan perusahaan 

untuk melunasi hutang jangka pendek. Sedangkan pada model Springate kondisi perusahaan PT 

Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk selama periode 2018 - 2021 menunjukkan hasil perusahaan 

dalam kondisi sehat, karena rata rata S-Score > 0,862 namun setiap tahunnya dari 2018 - 2021 

mengalami penurunan. Working capital to total asset (WCTA) pada tahun 2018 - 2021 pada PT 

Hanjaya Mandala Sampoerna, Tbk mengalami penurunan nilai di setiap tahunnya dan mengalami 

nilai terendah di angka 0,36 terjadi pada tahun 2021 yang mengindikasi adanya peningkatan 

kewajiban lancar yang signifikan namun tidak diimbangi dengan peningkatan asset lancar sehingga 

berdampak pada penurunan Working capital to total asset (WCTA) tahun tersebut di laporan 

keuangan. Model Zmijewski kondisi perusahaan PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk selama 

periode 2018 - 2021 menunjukan hasil perusahaan dalam kondisi sehat, karena nilai < 0 namun 

setiap tahunnya dari 2018 sampai 2021 mengalami peningkatan. Return on asset (ROA) pada tahun 

2018 sampai 2021 PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk mengalami penurunan nilai di setiap 
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tahunnya dan mengalami nilai terendah di angka 13,44 yang terjadi pada tahun 2021 mengindikasi 

adanya penurunan dalam penggunaan aktiva untuk mendapatkan laba namun Return On Asset 

(ROA) di angka 13,44 masih di indikasikan bahwa Return On Asset (ROA) perusahaan 

masih dalam kondisi yang baik. 

2. Uji Normalitas 

Tabel 1. Hasil Uji Multikolinearitas 

Test of Normality 

Kolmogorov-Smirnov Shapiro Wilk 

Model Statistic df Sig Statistic df Sig 

Z Score 0,200 4  0,964 4 0,805 

Springate 0,224 4  0,946 4 0,692 

Zmijewski 0,225 4  0,942 4 0,669 

Sumber : Data diolah, 2023 

Hasil uji normalitas untuk masing-masing model prediksi kebangkrutan di PT Hanjaya 

Mandala Sampoerna Tbk tahun 2018-2021. Dasar pengambilan keputusan dalam uji normalitas 

adalah jika nilai > 0,05 maka data penelitian berdistribusi normal. Sebaliknya jika nilai signifikansi 

< 0,5, maka data survei tidak berdistribusi normal. Berdasarkan hasil tabel input SPSS, nilai 

signifikansi model Altman Z-Score mendapatkan nilai sig sebesar 0,805 yang berarti berdistribusi 

normal, Springate memiliki nilai sig sebesar 0,692 yang artinya berdistribusi normal dan 

Zmijewski memiliki nilai 0,669 yang berarti berdistribusi normal. 

3.  Uji Beda 

Tabel 2. Hasil Uji Paired T-Test 

 Model Analisis Kebangkrutan Altman 

Z-Score – Model Springate dan Model 

Zmijewski 

Model Analisis Z-Score – Model Analisis Springate  0,007 

Model Analisis Z-Score – Model Analisis Zmijewski 0,007 

Model Analisis Springate – Model Analisis Zmijewski 0,007 

Sumber : Data diolah, 2023 

Berdasarkan hasil perhitungan Uji Paired T-test menurut dasar pengambilan keputusan uji 

paired T-test adalah jika nilai Asym. Sig < 0,05 maka hipotesis diterima. Atau bisa disebut ada 

perbedaan yang signifikan dan hasil dari ketiga metode dari table diatas yang memiliki nilai Asym. 

Sig < 0,05 yang artinya memiliki perbedaan yang signifikan. Berikut hasil dari masing-masing 

metode: uji Paired T-test Z Score dengan Springate memiliki nilai 0.007 yang menandakan adanya 

perbedaan antara Model Z-score dengan Springate. Pada uji t-test Z-Score dengan Zmijewski 

memiliki nilai 0.007 yang menandakan adanya perbedaan yang signifikan antara Z-Score dengan 

Zmijewski. Dan pada Uji T test Springate dengan Zmijewski memiliki nilai 0.006 menandakan 

adanya perbedaan yang signinifikan antara Springate dan Zmijewski. 
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4. Model Altman Z-Score 

Tabel 3. Hasil Uji Akurasi Model Altman Z-Score 
 

Keterangan Sampel Persentase 

Error Tipe 1 4 0% 

Error Tipe 2 0 0% 

Total Akurasi 4 100% 

Jumlah 4 100% 
Sumber : Data diolah, 2023 

Hasil Uji Model Altman Z-Score menunjukkan bahwa Error tipe 1 model analisis 

kebangkrutan Altman Z-Score adalah 0%. Karena Error Tipe I merupakan kesalahan yang terjadi 

karena model Altman Z-Score dan nyatanya perusahaan tidaklah bangkrut namun sebenarnya yang 

terjadi adalah kebangkrutan. Hasil dari error tipe 1 yaitu 0% karena hasil dari sampel sama dengan 

keadaan perusahaan. 

Error Tipe II model Altman Z-Score adalah 0% karena kesalahan Tipe II adalah kesalahan yang 

terjadi karena model analisis kebangkrutan Altman Z-Score mengatakan perusahaan bangkrut, 

tetapi perusahaan tidak. Dengan demikian, hasil sampel yang tersedia adalah 0 karena hasil sampel 

mengatakan perusahaan dalam keadaan yang sehat. Jadi, Hasil prediksi uji akurasi model Altman 

Z-Score dalam analisis kebangkrutan pada PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk adalah 100%. 

5. Model Springate 

Tabel 4. Hasil Uji Akurasi Model Springate 
 

Keterangan Sampel Persentase 

Error Tipe 1 4 0% 

Error Tipe 2 0 0% 

Total Akurasi 4 100% 

Jumlah 4 100% 

Sumber : Data diolah, 2023 

Hasil Uji Model Springate menunjukkan bahwa error tipe 1 model analisis kebangkrutan 

model Springate adalah 0%. Karena error Tipe I merupakan kesalahan yang terjadi karena model 

Springate memprediksi bahwa perusahaan tidak benar-benar bangkrut namun sebenarnya yang 

terjadi adalah kebangkrutan. Hasil dari error tipe 1 yaitu 0% karena hasil dari sampel sama dengan 

keadaan perusahaan. 

Error Tipe II model Springate adalah 0%, karena error Tipe II adalah kesalahan yang terjadi 

karena model analisis kebangkrutan Altman Z-Score mengatakan perusahaan bangkrut, tetapi 

perusahaan tidak. Dengan demikian, hasil sampel yang tersedia adalah 0 karena hasil sampel 

mengatakan perusahaan dalam keadaan yang sehat. Jadi, Hasil prediksi uji akurasi model Springate 

dalam analisis kebangkrutan pada PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk. 
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6. Model Zmijewski 

Tabel 5. Hasil Uji Akurasi Model Zmijewski 

Keterangan Sample Persentase 

Error Tipe 1 4 0% 

Error Tipe 2 0 0% 

Total Akurasi 4 100% 

Jumlah 4 100% 

Sumber : Data diolah, 2023 

Hasil Uji Model Zmijewski menunjukkan bahwa error tipe 1 model analisis kebangkrutan 

model zmijewski adalah 0%. Karena error Tipe I merupakan kesalahan yang terjadi karena model 

Zmijewski memprediksi bahwa perusahaan tidak benar-benar bangkrut namun sebenarnya yang 

terjadi adalah kebangkrutan. Hasil dari error tipe 1 yaitu 0% karena hasil dari sampel sama dengan 

keadaan perusahaan. 

Error Tipe II model Zmijewski adalah 0%, karena error Tipe II adalah kesalahan yang terjadi 

karena model analisis kebangkrutan Altman Z-Score mengatakan perusahaan bangkrut, tetapi 

perusahaan tidak. Dengan demikian, hasil sampel yang tersedia adalah 0 karena hasil sampel 

mengatakan perusahaan dalam keadaan yang sehat. Jadi, Hasil prediksi uji akurasi model 

Zmijewski dalam analisis kebangkrutan pada PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk. 

Pembahasan 

1. Hasil Semua Model Kebangkrutan 

Berdasarkan hasil uji Model Altman Z-Score memprediksi dari tahun 2018 sampai 2021 tidak 

akan terjadi kebangkrutan. Model Springate juga memprediksi hasil yang sama yaitu perusahaan 

mengalamai kondisi yang sehat. Begitu juga model Zmijewski yang memprediksi hasil yang sama 

dengan Model Altman Z Score dan Model Springate artinya seluruh model mengatakan perusahaan 

saat ini tidak akan bangkrut. 

2. Uji Beda 

Hasil uji Paired T test memberikan nilai sig < 0,05 yaitu sebesar 0,007 pada perbandingan 

model Altman Z Score dengan Springate yang artinya model tersebut memiliki perbedaan yang 

signifikan, Pada perbandingan Altman Z Score dengan Model Zmijewski memperoleh nilai sig 

0,006 < 0,005 yang artinya ada perbedaan yang signifikan antara Model Altman Z Score dengan 

Model Springate dan pada perbandingan Model Springate dengan Model Zmijewski juga 

mendapatkan nilai sig 0,006 < 0,05 yang artinya ada perbedaan antara Model Springate dengan 

Model Zmijewski. Jadi hasil menunjukkan bahwa dari semua perbandingan nilai lebih kecil dari 

nilai sig yang artinya terdapat perbedaan antara hasil analisis potensi kebangkrutan model Altman 

Z-Score,. Model Springate dan Model Zmijewski. Hal ini menerima hipotesis pertama (Ha1) yang 

menyatakan bahwa terdapat perbedaan antara model Altman Z-Score, Springate dan Zmijewski 

dalam memprediksi kebangkrutan pada PT Hanjaya Mandala Sampoerna Tbk. 
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3. Uji Akurasi 

Berdasarkan hasil dari perhitungan akurasi yang dilakuan pada PT. Hanjaya Mandala 

Sampoerna Tbk diperoleh hasil bahwa dari ketiga model analisis kebangkrutan yang digunakan, 

model Altman z score, springate dan zmijewski memiliki akurasi yang sama tinggi. Model altman 

z score, model springate dan zmijewski memprediksi secara akurat selama 4 tahun sesuai dengan 

kenyataan perusahaan saat ini. dengan persentase sebesar 100%. Ketiga model yang digunakan 

pada penelitian ini merupakan model terbaik yang mendapatkan hasil perhitungan tingkat akurasi 

yang sesuai dengan kenyataan perusahaan saat ini. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian data penelitian yang telah dilakukan, maka dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hasil dari perhitungan ketiga model analisis keebangkrutan yaitu altman Z-score, Springate dan 

Zmijewski dalam menghitung PT. Hanjaya Mandala Samporena Tbk meemiliki hasil yang 

berkriteria sehat. 

2. Hasil dari analisis hipotesis Uji Paired T Test model Altman Z-Score , model Zmijewski dan model 

springate menunjukkan tidak terdapat perbedaan yang signifikan. 

3. Hasil dari uji akurat Altman Z-Score Springate dan Zmijewski memiliki hasil yang akurat karena 

sesuai dengan keadaan perusahaan saat ini. 

Saran 

Adapun saran-saran yang dapat disampaikan penulis dalam penelitian ini antara lain: 

1. Bagi perusahaan disarankan untuk segera mencari solusi yang tepat untuk memulihkan penurunan 

penjualan yang terjadi di tahun 2018-2021 dan menjaga nilai laporan keungannya agar tidak 

semakin mendekati potensi kebangkutan. 

2. Bagi investor sebelum menanamkan modal pada perusahaan sebaiknya melakukan analisis 

fundamental terlebih dahulu dan mencari tau proyek yang akan dilakukan oleh perusahaan, untuk 

memastikan apa yang akan dilakukan oleh perusahaan baik untuk perusahaan dan juga investor 

3. Bagi akademisi diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi tentang analisis kebangkrutan 

sebuah perusahaan dan penelitian ini bisa dijadikan sebagai referensi bagi peneliti selanjutnya 

dalam memprediksi kebangkrutan dan juga bisa dijadikan sebagai bahan bacaan. 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji dampak stres kerja terhadap kinerja karyawan di FP Seminyak. Data 

dikumpulkan melalui kuesioner yang diisi oleh semua 75 karyawan menggunakan metode sampel jenuh. Hasil 

penelitian mengungkapkan bahwa stres kerja berpengaruh negatif dan signifikan terhadap kinerja karyawan. 

Analisis data dilakukan menggunakan koefisien determinasi, uji T, dan analisis regresi linear sederhana. Hasil uji 

T menunjukkan nilai stres kerja (X) sebesar -0,768 dengan nilai signifikansi 0,000. Koefisien determinasi 

menunjukkan bahwa stres kerja berkontribusi sebesar 51,5% terhadap kinerja karyawan, sementara 48,5% sisanya 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Kata Kunci : Manajemen Sumber Daya Manusia, Stres Kerja, Kinerja Karyawan 

 

 

Abstract 

 

This study aims to examine the impact of job stress on employee performance at FP Seminyak. Data was collected 

through questionnaires completed by all 75 employees using the saturated sample method. The results revealed 

that work stress has a negative and significant effect on employee performance. Data analysis was conducted 

using the coefficient of determination, T test, and simple linear regression analysis. The T test results show that 

the value of work stress (X) is -0.768 with a significance value of 0.000. The coefficient of determination shows 

that job stress contributes 51.5% to employee performance, while the remaining 48.5% is influenced by other 

factors not examined in this study. 

 

Keywords : Human Resource Management, Job Stress, Employee Performance.
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PENDAHULUAN 

Pengembangan sumber daya manusia yang fokus pada peningkatan kompetensi akan mendongkrak 

produktivitas dan kualitas karyawan (Hia & Ndraha, 2023). Kecepatan dan kemampuan adalah indikator 

kualitas kerja (Hapsari et al., 2022). Keberhasilan perusahaan sangat bergantung pada kinerja 

karyawannya (Arrahman & Sugiyanto, 2023). Kinerja karyawan adalah hasil kerja individu saat 

melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya. Kinerja ini bisa dipengaruhi oleh berbagai faktor yang 

dapat meningkatkan atau menurunkan performa karyawan (Simanjuntak et al., 2020). 

Masalah besar ada pada perusahaan yang harus dikelola dan diantisipasi dengan baik adalah 

penurunan kinerja karyawan. Untuk mengetahui kinerja karyawan, Hotel Four Points Seminyak 

melaksanakan penilaian kinerja karyawan 2/tahun yaitu bulan Juni dan Desember. Pada penilaian 

kinerja karyawan periode tahun 2018 - 2023 masih ada karyawan yang berada pada kategori under 

performance (UP) selama periode bahkan terjadi peningkatan pada setiap tahun. Pada tahun 2018 

karyawan yang berada pada kategori under performance sebesar 11% bahkan mengalami peningkatan 

pada tahun 2023 sebesar 17% dari dari total karyawan.  

Terjadinya peningkatan karyawan yang memperoleh score under performance pada periode dari 

tahun 2018 sampai 2023 berdampak terhadap kualitas pelayanan di hotel. Menurut Hatidah Hatidah & 

Agung Indriansyah (2022) menyatakan bahwa kurang baiknya kinerja karyawan akan mengakibatkan 

kualitas pelayanannya tidak maksimal. Kualitas pelayanan dapat mempengaruhi kepuasan tamu. 

Pernyataan ini selaras dengan Alfajar et al (2021) yang menyatakan bahwa bila perusahaan memberikan  

pelayanan yang baik, maka pelanggannya akan menjadi puas. Kualitas pelayanan pada Hotel Four Points 

Seminyak masih belum memberikan kepuasan pada tamu. Hal ini dapat dilihat dari google review 

diberikan oleh tamu yang memberikan score 1 dan 2 dengan menyatakan bahwa adanya ketidaksesuaian 

antara apa yang dibayarkan dengan apa yang didapatkan oleh tamu yang menginap, seperti kamar yang 

kotor hingga makanan yang kurang berkualitas. Hal tersebut menunjukkan bahwa tamu merasa tidak 

puas terhadap kualitas pelayanan yang diberikan oleh karyawan hotel. 

Berdasarkan beberapa hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat beberapa faktor yang dapat 

mempengaruhi kinerja karyawan yaitu gaji, lingkungan kerja, budaya organisasi, kepemimpinan, 

motivasi kerja, disiplin kerja, kepuasan kerja, stres kerja, komunikasi (Sari et al., 2017). Salah satu faktor 

yang mempengaruhi kinerja karyawan yaitu stres kerja (Dewi et al, 2021; Massie et al, 2018 ; 

Simanjuntak et al, 2021). Stres kerja akan cenderung mengurangi kinerja para karyawan. Karyawan 

yang mengalami stres kerja maka kinerjanya dapat menghambat pekerjaan (Triatmaja et al., 2022). 

Menurut Massie et al (2018) menyatakan bahwa akan ada kemungkinan bahwa kinerja karyawan akan 

berkurang jika tingkat stres kerja meningkat, dan sebaliknya. Hotel FP Bali, Seminyak menerapkan 

sistem kerja yaitu 5 hari kerja dan 2 hari libur/day off dengan waktu 8 jam kerja dan 1 jam istirahat bagi 

seluruh karyawan baik untuk back office maupun operational team, namun rata – rata lembur/overtime 

terjadi pada seluruh karyawan hotel pada tahun 2023. 
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Berdasarkan rata–rata angka lembur/overtime karyawan pada tahun 2023 di Four Points by 

Sheraton Bali, Seminyak yaitu 92 menit. Overtime pada karyawan disebabkan oleh tingginya beban 

kerja yang harus diselesaikan. Departemen culinary memiliki tingkat lembur sebesar 227 menit yang 

diakibatkan oleh adanya keterbatasan karyawan yang masuk sore, yang mengakibatkan karyawan yang 

masuk pagi diperbantukan untuk menyiapkan bahan – bahan breakfast untuk hari selanjutnya. 

Berdasarkan kemampuan diasumsikan bahwa para karyawan sudah memiliki kemampuan yang 

kompeten. Hal itu dilihat dari latar belakang pendidikan dari karyawan Hotel Four Points by Sheraton 

Bali, Seminyak untuk jumlah yang paling tinggi latar belakang pendidikannya yaitu Diploma 1 sebesar 

21% atau 16 orang. Selain dilihat dari latar belakang pendidikan, karyawan perlu mengetahui masa kerja 

karyawan. Berdasarkan masa kerja secara formal hotel ini hanya mencatat data pekerja untuk seluruh 

karyawan itu pada tahun 2022 setelah melakukan re-opening. Berdasarkan hasil wawancara dengan 

Human Resources sebagian besar karyawan juga sebenarnya sudah bekerja lebih awal. Sehingga apabila 

dilihat dari masa kerja para karyawan sudah memiliki masa kerja yang cukup lama untuk dipekerjaan 

saat ini. Hal ini sejalan dengan pernyataan dari Ilyas (2021) bahwa kemampuan kerja harus didukung 

oleh tingkat pendidikan dan pengalaman kerja yang mumpuni. 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi dengan beberapa karyawan menyatakan bahwa 

pekerjaan yang diperoleh melebihi dari standar. Hal itu terjadi karena ada beberapa jabatan yang harus 

melakukan tugas yang menjadi tanggung jawab dari section, sehingga karyawan tidak mampu 

menyelesaikan seluruh pekerjaan yang dibebankan kepada karyawan. Beban kerja seorang karyawan 

dikatakan berlebihan jika seorang pekerja tidak mampu menyelesaikan tugas atau tugas yang diberikan 

melebihi kemampuan dari tenaga kerja (Diana, 2019). Beban kerja yang berlebih dapat memicu stres 

pada karyawan dilihat dari karyawan yang merasa kelelahan, menurunnya konsentrasi saat bekerja dan 

terlihat cemas. Berdasarkan wawancara yang menyatakan bahwa karyawan sulit tidur akibat 

memikirkan pekerjaannya. Penelitian dari (Herlina, 2019) menemukan bahwa gejala-gejala yang terjadi 

pada individu yang mengalami stres kerja, diantaranya sulit tidur (somnabulisme), perokok berat, mudah 

tersinggung, perasaan gelisah, khawatir, kesulitan berkomunikasi dalam pengambilan keputusan, dan 

kelelahan yang panjang. 

Fenomena yang ada di FP Seminyak menunjukan bahwa stres kerja mengalami peningkatan dan 

kinerja karyawan mengalami penurunan. Hal tersebut sesuai dengan penelitian dari Sani Putri & 

Poerwita Sary (2020) ; Amaliah et al (2023) ; Yulianti & Liana (2022) yang menyatakan bahwa stres 

kerja berpengaruh negatif dan signifikan terhadap kinerja karyawan. Hal tersebut berarti bahwa ketika 

seorang karyawan mengalami peningkatan stres kerja maka akan mengalami penurunan kinerja. Namun 

berdasarkan penelitian dari Ghobind Difit Eldiana Putra (2022) ; Amanda et al (2022) ; Martha & 

Prahasta (2023) menyatakan bahwa stres kerja tidak berpengaruh terhadap kinerja karyawan. 

Berdasarkan ketidakkonsistenan beberapa hasil penelitian terdahulu, maka penulis tertarik untuk 

mengangkat judul “Pengaruh Stres Kerja Terhadap Kinerja Karyawan di Four Points by Sheraton 

Bali, Seminyak”. 
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KAJIAN TEORI 

Kinerja Karyawan  

Sangat penting bagi perusahaan untuk memantau kinerja karyawannya secara rutin karena hal ini 

memungkinkan mereka untuk mengevaluasi kualitas dan kuantitas output serta hasil yang dihasilkan 

oleh setiap karyawan. Kinerja karyawan dapat diukur dengan menetapkan pencapaian berdasarkan 

standar penilaian tertentu yang dibuat oleh perusahaan. Kinerja adalah hasil kerja seorang karyawan, 

baik dari segi kualitas maupun kuantitas, yang dicapai selama melaksanakan tugasnya sesuai dengan 

tanggung jawab yang diberikan (Daulay et al., 2019). 

Menurut Sulastri (2018) kinerja seseorang diukur dari seberapa baik mereka menyelesaikan tugas 

atau tanggung jawab yang diberikan. Jika tujuan dicapai sesuai dengan standar yang ditetapkan, maka 

kinerja dianggap baik dan memuaskan. Kinerja didefinisikan sebagai pencapaian atau prestasi yang 

diraih oleh seorang karyawan dalam kegiatan atau aktivitas yang telah direncanakan sebelumnya, baik 

secara kualitas maupun kuantitas, sesuai dengan tanggung jawab yang diberikan dalam jangka waktu 

tertentu (E. Yulianti, 2015).  

1. Faktor – faktor yang mempengaruhi Kinerja Karyawan  

Faktor yang mempengaruhi kinerja karyawan menurut Chaniago (2020) meliputi :  

a. Stres kerja  

Stres kerja dapat didefinisikan sebagai sesuatu yang membuat karyawan mengalami 

tekanan mental atau beban dalam kehidupan mereka. Terlalu banyak stres dapat mengancam 

kemampuan seseorang untuk beradaptasi dengan lingkungan kerja mereka. Faktor pememicu 

stres yaitu beban kerja, lingkungan kerja, ketidakpastian politik, konflik sosial, perkembangan 

teknologi, konflik peran, kesalahan persepsi/cara pandang, struktur, iklim organisasi dan 

tuntutan keluarga. 

b. Konflik kerja  

Konflik kerja mencakup perselisihan hubungan kerja antara rekan kerja, atasan dengan 

bawahan. Apabila perselisihan tidak diatasi dengan tepat, dapat menjadi masalah besar yang 

harus segera diselesaikan. 

c. Kepuasan kerja  

Kepuasan kerja adalah hasil yang didasarkan pada apa yang diterima seseorang dari 

pekerjaannya sebagai sesuatu yang wajar dan logis dibandingkan dengan harapan, kebutuhan, 

atau nilai yang telah dicapai. 

d. Kenyamanan kerja  

Kenyamanan kerja dapat didefinisikan sebagai lingkungan kerja yang menyenangkan, 

baik secara fisik maupun nonfisik. Lingkungan kerja fisik termasuk manajemen, 

kepemimpinan, sistem kerja. 
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2. Dimensi & Indikator Kinerja Karyawan  

Dimensi dan Indikator kinerja karyawan (Siregar, 2021), sebagai berikut :  

a. Hasil kerja yaitu objek berwujud atau tak berwujud, dengan indikator, yaitu :  

1) Kualitas hasil kerja  

2) Kuantitas hasil kerja  

3) Efisiensi dalam melaksanakan tugas  

b. Perilaku kerja yaitu tindakan dan sikap yang ditunjukan oleh pekerja, dengan indikator, yaitu:  

1) Disiplin kerja  

2) Inisiatif  

3) Ketelitian  

c. Sifat pribadi adalah keadaan atas sifat masing-masing diri, dengan indikator, yaitu :  

1) Kejujuran  

2) Kreativitas  

Stres Kerja  

Stres kerja yaitu kondisi tekanan yang dialami di tempat kerja yang mempengaruhi kesehatan fisik 

dan mental pekerja serta dapat mengganggu kinerja mereka (Awang Sofyan, 2019). Ini juga dapat timbul 

akibat ketidakpuasan terhadap pekerjaan yang telah dilakukan. Stres kerja merupakan proses psikologis 

atau ketegangan yang diakibatkan oleh tuntutan fisik dan mental dari pekerjaan, yang dapat 

menyebabkan ketidakstabilan emosi dan ketidaknyamanan (Hanim, 2016).  

1. Dimensi dan Indikator Stres Kerja  

Berdasarkan beberapa dimensi dan indikator dari Dewi Trisnawati (2016) ; Dewi & Sintaasih 

(2018) maka dimensi dan indikator stres kerja dalam penelitian ini, sebagai berikut : 

a. Beban kerja dengan indikator beban kerja yang dirasakan berlebihan.  

b. Hubungan kerja dengan indikator pikiran yang tidak sejalan dengan rekan kerja, dibuli teman, 

bekerja diluar jam kantor. 

c. Waktu kerja dengan indikator waktu kerja yang dirasakan berlebihan.  

d. Konflik dengan indikator konflik antara karyawan dengan pimpinan.  

e. Otoritas kerja dengan indikator otoritas kerja yang berhubungan dengan tanggung jawab. 

KerangkaPemikiran  

Gambar  1. Model Pemikiran 

Hipotesis  

Berdasarkan tinjauan pustaka  dan  kerangka  berpikir  yang  dijelaskan,  hipotesis  penelitian  

adalah sebagai berikut : 

Stres Kerja (X)  Kinerja Karyawan (Y)  
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Ha : Diduga  stres kerja berpengaruh negatif dan signifikan terhadap  kinerja karyawan di Hotel Four 

Points by Sheraton Bali, Seminyak. 

H0  : Diduga stres kerja tidak berpengaruh terhadap kinerja karyawan di Hotel Four Points by 

Sheraton Bali, Seminyak. 

METODE 

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif dan melakukannya di Hotel Four Points 

by Sheraton Bali, Seminyak. Data yang digunakan dalam penelitian ini berasal dari data primer yaitu 

kuesioner yang dibagikan kepada seluruh karyawan yang dikumpulkan dan diolah untuk digunakan 

dalam penelitian ini. Peneliti menggunakan non-probability sampling dan teknik sensus atau jenuh 

sebagai sampel dengan jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 75 responden. Penelitian ini 

menggunakan satu variabel bebas dan satu variabel terikat. Variabel bebas dalam penelitian ini adalah 

Stres Kerja. Variabel terikat dalam penelitian ini adalah Kinerja Karyawan. Pengujian yang digunakan 

dalam penelitian ini pada uji asumsi klasik menggunakan Uji  Normalitas,  Uji  Heteroskedasitisitas, Uji 

Linieritas  dan pada analisis data menggunakan  Analisis Regresi Linear Sederhana, Uji t (parsial), dan 

Koefisien Determinasi (R2). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas  

Tabel 1. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas 

Variabel Item rhitung Keterangan 

Stres Kerja (X) 

X1 0,913 Valid 

X2 0,897 Valid 

X3 0,923 Valid 

X4 0,946 Valid 

X5 0,916 Valid 

X6 0,937 Valid 

Kinerja Karyawan (Y) 

Y1 0,897 Valid 

Y2 0,855 Valid 

Y3 0,894 Valid 

Y4 0,890 Valid 

Y5 0,853 Valid 

Y6 0,921 Valid 

Y7 0,871 Valid 

Y8 0,919 Valid 
Sumber : Hasil Penelitian, 2024  

Hasil uji validitas dari empat belas pernyataan, yang merupakan indikator dari dua variabel 

penelitian, menunjukkan nilai koefisien terendah 0,853 dan nilai koefisien tertinggi 0,946. Semua 

pernyataan, dengan koefisien di atas 0,227, dianggap valid (Pratiwi, 2017).  
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Tabel 2. Rekapitulasi Hasil Uji Reliabilitas  

No Variabel Total item pertanyaan Cronbach Alpha Keterangan 

1 Stres Kerja (X) 6 0,964 Reliabel 

2 Kinerja Karyawan (Y) 8 0,961 Reliabel 
Sumber : Hasil Penelitian, 2024  

Semua penyataan tentang variabel Stres Kerja dan Kinerja Karyawan menunjukkan nilai rata-rata 

cronbach alpha masing-masing variabel stres kerja (X) memiliki nilai rata-rata cronbach alpha 0,964 

dan variabel kinerja karyawan (Y) memiliki nilai rata-rata cronbach alpha 0,961. Oleh karena itu, semua 

nilai rata-rata tersebut lebih besar dari 0,60, yang berarti bahwa semua pernyataan tentang kedua variabel 

penelitian memenuhi asumsi reliabilitas data.  

Hasil Uji Asumsi Klasik  

Tabel  3. Hasil Analisis Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 75 

Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 

Std. Deviation 4.99175323 

Most Extreme Differences 

Absolute .067 

Positive .044 

Negative -.067 

Test Statistic .067 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 
Sumber : Hasil Penelitian, 2024  

Berdasarkan Tabel 3, dapat dilihat  nilai signifikansi sebesar 0,200 > 0,05 berarti data tersebut 

berasal dari populasi yang berdistribusi normal. 

Tabel  4. Hasil Analisis Uji Heteroskedastisasitas 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1.851 1.126  1.644 .105 

Stres Kerja .100 .054 .211 1.844 .069 
a. Dependent Variable: ABS_RES 

Sumber : Hasil Penelitian, 2024  

Nilai signifikansi variabel adalah 0,069 di atas 0,05, seperti yang ditunjukkan dalam Tabel 4. Ini 

dapat sejalan dengan syarat uji heteroskedastisitas karena penelitian ini tidak menguji gejala 

heteroskedastisitas. Ini berarti bahwa ada kesamaan perbedaan tetap dari residual atau pengamatan ke 

pengamatan lain. 
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Tabel  5. Hasil Analisis Uji Liniearitas 

ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
f Sig. 

Kinerja 

Karyawan 

* Stres 

Kerja 

Between 

Groups 

(Combined) 2692.832 22 122.401 5.724 .000 

Linearity 1960.844 1 1960.844 91.701 .000 

Deviation from Linearity 731.988 21 34.857 1.630 .078 

Within Groups 1111.914 52 21.383   

Total 3804.747 74    
Sumber : Hasil Penelitian, 2024  

Berdasarkan Tabel 5 menunjukkan bahwa nilai signifikasi (sig) deviasi dari garis lurus sebesar 

0,078 lebih besar dari 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel stres kerja (X) dan 

variabel kinerja karyawan (Y) memiliki hubungan yang signifikan. Kesimpulan ini sesuai dengan 

keputusan yang dibuat dalam uji linearitas sebelumnya.  

Hasil Analisis Data  

Tabel  6. Hasil Analisis Regresi Linier Sederhana 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 46.553 1.805  25.790 .000 

Stres Kerja -.768 .087 -.718 -8.811 .000 
a. Dependent Variable: Kinerja Karyawan 

Sumber : Hasil Penelitian, 2024  

Berdasarkan nilai konstanta dan nilai koefisien regresi masing – masing variabel bebas dapat 

diperoleh persamaan regresi linear sederhana, yaitu Y = 46.553 - 0.768X dapat dijelaskan pengaruh stres 

kerja terhadap kinerja karyawan, sebagai berikut :  

1) α = 46.553 

Nilai konstanta 46.553 mempunyai arti bahwa jika tidak ada Stres Kerja (X) maka nilai 

konsistensi Kinerja Karyawan (Y) nilainya sebesar 46.553. 

2) β = -0.768  

Koefisien regresi variabel stres kerja (X) sebesar -0,768 menunjukkan bahwa untuk setiap 

satuan peningkatan tingkat stres kerja (X), kinerja karyawan (Y) akan menurun sebesar 0,768. 

Koefisien negatif menunjukkan bahwa hubungan berjalan ke arah yang berlawanan. 

Tabel  7. Hasil Uji t 

Variabel thitung Sig Keterangan 

Stres Kerja (X) -8.811 .000 Negatif dan Signifikan 
Alpha (α) 0,05 

Sumber : Hasil Penelitian, 2024  
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Berdasarkan Tabel 7, menunjukan bahwa nilai signifikan yaitu 0,000 < 0,05, maka H0 ditolak dan 

Ha diterima. Hal ini berarti bahwa Stres Kerja berpengaruh negatif dan signifikan terhadap Kinerja 

Karyawan. 

Tabel  8. Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summary 

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

1 .718a .515 .509 5.026 
a. Predictors: (Constant), Stres Kerja 

b. Dependent Variable: Kinerja Karyawan 

Sumber : Hasil Penelitian, 2024  

Nilai R2 diperoleh sebesar 51,5%, yang menunjukkan bahwa variabel bebas, stres kerja kategori 

sedang, mempengaruhi kinerja karyawan di Four Points by Sheraton Bali, Seminyak sebesar 51,5%. 

Variabel tambahan yang tidak diteliti dalam penelitian ini menyumbang 48,5% dari total. 

Pembahasan  

1. Stres Kerja (X) 

Berdasarkan hasil kuesioner yang dilakukan kepada 75 responden, karakteristik responden 

dalam penelitian ini menunjukkan bahwa mayoritas adalah laki-laki, sebanyak 49 orang (65,3%). 

Karyawan laki-laki cenderung lebih mampu mengelola stres kerja melalui pengendalian emosional 

dibandingkan dengan karyawan perempuan (Abdullah, 2022). Selain itu, 25 orang (33,3%) dari 

responden berusia antara 26 dan 30 tahun. Seiring bertambahnya usia, kesehatan dan kreativitas 

cenderung menurun, yang dapat mempengaruhi kemampuan seseorang dalam menghadapi 

tantangan pekerjaan baru  (Shintyar & Widanarko, 2021).  

Stres yang dirasakan oleh karyawan di Four Points Seminyak sesuai dengan hasil kuesioner 

pada variabel stres kerja (X) pernyataan ke-1 yang menjadi pernyataan tertinggi sebesar 3,47% 

dengan pernyataan “Jumlah karyawan yang ada tidak sesuai dengan jumlah pekerjaan yang harus 

dikerjakan dengan indikator beban kerja pada variabel stres kerja. Hal ini menandakan bahwa 

karyawan memiliki banyak beban pekerjaan, sehingga mereka dituntut untuk mengerjakan 

pekerjaannya. Faktor yang mempengaruhi stres kerja yaitu tugas pekerjaan seperti beban kerja yang 

berlebihan (Godeberta et al., 2023). Ini juga sesuai dengan apa yang dikatakan karyawan saat 

wawancara, yang mengatakan bahwa pegawai mengalami stres kerja karena pekerjaan yang 

dilakukan melebihi dari kemampuan. Beban yang berlebihan & tekanan waktu untuk 

menyelesaikan terlalu banyak pekerjaan dalam waktu singkat merupakan sumber stres yang besar 

yang menurunkan kinerja karyawan (Diana, 2019)  

Secara keseluruhan menunjukkan bahwa stres kerja termasuk kategori sedang dengan rata-rata 

nilai 3,27. Hal ini menyatakan bahwa tingkat stres kerja karyawan di FP by Sheraton Seminyak 

tergolong sedang saat penelitian ini dilakukan. Stres kerja berada pada kategori sedang yang harus 

dikelola dengan baik agar tidak mengalami stres kerja yang mengakibatkan menurunkan kualitas 

kinerja karyawan. Namun perlu adanya pengelolaan stres kerja bagi manajemen maupun karyawan 
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hotel agar menurunkan stres  kerja pada karyawan yang nantinya dapat meningkatkan kualitas kerja 

dari karyawan yang ada di Hotel. Pengelolaan stres kerja diidentifikasi menjadi faktor yang dapat 

meningkatkan bahkan  menurunkan  kualitas kerja karyawan (Simanjuntak et al., 2021).  

2. Kinerja Karyawan  

Berdasarkan hasil kuesioner, dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian 

ini adalah laki-laki, dengan jumlah 49 orang (65,3%). Karena laki-laki cenderung lebih kuat secara 

fisik dibandingkan perempuan, mereka menunjukkan perilaku kerja yang lebih baik (Nurudin et 

al., 2023). Kelompok umur 26-30 tahun adalah yang terbanyak, yaitu sebanyak 25 orang (33,3%). 

Peningkatan usia karyawan cenderung mengurangi produktivitas dan kreativitas dalam bekerja 

(Dharma Jaya & Adnyani, 2020). Selain itu, departemen yang paling banyak diisi adalah F&B 

Service & Culinary. 

Pada variabel kinerja karyawan rata – rata skor tertinggi pada pernyataan ke-7 sebesar 4,04 

dengan skor 303 berada pada indikator sikap pribadi dengan pernyataan ”Saya tidak pernah 

menyalahgunakan wewenang yang diberikan kepada saya”. Karyawan hotel diberikan wewenang 

oleh atasan sehingga karyawan harus bertanggung jawab atas wewenang yang telah diberikan. 

Penetapan hasil yang diharapkan, penentuan tugas dan tanggung jawab yang jelas untuk mencapai 

hasil tersebut, dan pertanggungjawaban atas hasil tersebut adalah bagian dari proses pemberian 

wewenang. Apabila karyawan tidak melaksanakan wewenangnya dengan baik, maka hal tersebut 

tidak menjadi tanggung jawab atasan secara penuh melainkan tanggung jawab bersama (Muttaqin, 

2018).  

Secara keseluruhan menunjukkan bahwa kinerja karyawan termasuk kategori baik dengan 

rata-rata nilai 3,94. Saat penelitian ini dilakukan, tingkat kinerja karyawan di Four Points dianggap 

baik. Agar tujuan perusahaan dapat dicapai dengan lebih baik, kinerja karyawan harus ditingkatkan 

lagi. Jika tujuan dicapai sesuai dengan standar, kinerja dikatakan baik dan memuaskan. (Sulastri, 

2018).  

3. Pengaruh Stres Kerja Terhadap Kinerja Karyawan  

Dalam penelitian ini, stres kerja memengaruhi kinerja pekerja di Four Points Seminyak. Hasil 

uji t untuk variabel stres kerja (X) menunjukkan nilai signifikansi < 0,000 < 0,05, yang berarti H0 

ditolak dan Ha diterima. Nilai stres kerja sebesar -0,768 mengindikasikan bahwa peningkatan 

sedikit saja dalam stres kerja akan mengurangi kinerja karyawan sebesar 0,768. Secara keseluruhan, 

hipotesis yang diajukan telah digunakan untuk menjawab rumusan masalah. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa stres kerja memiliki pengaruh sedang terhadap kinerja 

karyawan, karena meskipun karyawan mampu menyelesaikan tugas dan tanggung jawab mereka, 

stres kerja memerlukan waktu lebih lama dari jam kerja yang ditetapkan, sehingga kinerja karyawan 

tidak terlalu menurun. Hal ini didukung oleh hasil uji koefisien determinasi yang menunjukkan 
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bahwa variabel stres kerja berkontribusi sebesar 51,5% terhadap kinerja karyawan, sementara 

variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini berkontribusi sebesar 48,5%. 

Menurut Chaniago (2020) ; Saputri & Astuti (2021) menyatakan bahwa ada variabel lain yang 

dapat memberikan pengaruh terhadap meningkatkan maupun penurunan kinerja karyawan yaitu 

kenyamanan kerja, kepuasan kerja, beban kerja, lingkungan kerja, ketidakpastian politik, konflik 

sosial, perkembangan teknologi, konflik peran, kesalahan persepsi, struktur organisasi, iklim 

organisasi, dan tuntutan keluarga. Kondisi yang dialami seseorang yang menghadapi tuntutan dan 

hambatan yang sangat besar—hambatan dan adanya kesempatan yang sangat penting yang dapat 

mempengaruhi emosi, pikiran, dan kondisi fisik seseorang yang muncul dari interaksi antara 

manusia. Karyawan menghasilkan kinerja tinggi untuk membantu perusahaan mencapai tujuannya 

(Arrahman & Sugiyanto, 2023).  

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Massie et al., 2018) ;  Sani 

Putri & Poerwita Sary (2020) ; Septiana & Widjaja (2020) yang menyatakan bahwa stres  kerja 

berpengaruh negatif dan signifikan terhadap kinerja karyawan. Ini berarti bahwa kinerja karyawan 

menurun ketika stres kerja meningkat dan sebaliknya. Manajemen harus memperhatikan faktor-

faktor yang menyebabkan karyawan merasa stres di tempat kerja dan meninjau kembali tugas yang 

telah diberikan kepada mereka. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan  

Berdasarkan hasil analisis data, Stres Kerja (X) secara signifikan dan negatif mempengaruhi 

Kinerja Karyawan (Y) di Four Points Bali, Seminyak. Hal ini ditunjukkan oleh nilai signifikansi sebesar 

< α = 0,000 < 0,05, yang berarti bahwa hipotesis alternatif (Ha) diterima dan hipotesis nol (H0) ditolak. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa stres kerja memiliki dampak nyata terhadap penurunan 

kinerja karyawan. Hasil uji koefisien determinasi (R²) menunjukkan bahwa stres kerja (X) 

mempengaruhi kinerja karyawan (Y) sebesar 51,5%. Ini berarti, lebih dari setengah variabilitas kinerja 

karyawan dijelaskan oleh faktor stres kerja, sementara sisanya sebesar 48,5% dipengaruhi oleh faktor-

faktor lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. Koefisien regresi stres kerja bernilai -0,768, yang 

menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan dalam stres kerja, dengan asumsi variabel lainnya 

konstan, akan menyebabkan penurunan kinerja karyawan sebesar 0,768 satuan. Hasil ini menegaskan 

bahwa semakin tinggi tingkat stres kerja yang dialami karyawan, semakin signifikan penurunan dalam 

kinerja mereka. 

Saran  

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, dan kesimpulan yang diperoleh, saran yang dapat 

diberikan kepada instansi dan penelitian selanjutnya adalah menurunkan tingkat stres kerja dengan 

menyesuaikan beban kerja sesuai kemampuan karyawan. Selain itu, perlu diperhatikan juga aspek 

hubungan kerja, jam kerja, konflik dengan atasan, dan otoritas kerja karyawan. Diharapkan hal ini dapat 
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meningkatkan kinerja karyawan yang sebelumnya terpengaruh oleh tingginya stres kerja. Seminyak juga 

menyarankan untuk meneliti faktor-faktor lain yang dapat memengaruhi kinerja karyawan di Four 

Points by Sheraton Bali untuk penelitian di masa mendatang. 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser, dan Brand 

Trust Terhadap Keputusan Pembelian Dessert Box Bittersweet by Najla. Teknik pengambilan sampel yang 

digunakan adalah  Purposive Sampling dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden di wilayah DKI Jakarta 

dan yang telah melakukan pembelian dessert box Bittersweet by Najla. Teknik pengumpulan data yaitu 

menggunakan kuesioner yang disebarkan melalui Google Form pada konsumen produk dessert box Bittersweet 

by Najla. Pengolahan data menggunakan IBM SPSS 25.0. Hasil uji instrumen menyatakan bahwa data dalam 

penelitian ini terbukti valid dan reliabel. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa: (1) Electronic Word of Mouth 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk dessert box Bittersweet by Najla. (2) 

Celebrity Endorser berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk dessert box 

Bittersweet by Najla. (3) Brand Trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk 

dessert box Bittersweet by Najla.  

 

Kata Kunci: Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser, Brand Trust 

 

 

Abstract 

 

This research aims to analyze the influence of Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser, and Brand Trust 

on Purchase Decisions for Bittersweet by Najla Dessert Boxes. The sampling technique used was purposive 

sampling with a sample size of 100 respondents in the DKI Jakarta area and who had purchased the Bittersweet 

by Najla dessert box. The data collection technique is using a questionnaire distributed via Google Form to 

consumers of the Bittersweet by Najla dessert box product. Data processing uses IBM SPSS 25.0. The instrument 

test results stated that the data in this study was proven to be valid and reliable. The results of this research 

prove that: (1) Electronic Word of Mouth has a positive and significant effect on purchasing decisions for 

Bittersweet by Najla dessert box products. (2) Celebrity Endorser has a positive and significant influence on 

purchasing decisions for Bittersweet by Najla dessert box products. (3) Brand Trust has a positive and 

significant effect on purchasing decisions for Bittersweet by Najla dessert box products. 

 

Keyword: Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser, Brand Trust 
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PENDAHULUAN 

Pengumuman hasil survei yang dilakukan Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 

tentang pengguna internet periode 2022-2023 menyatakan bahwa jumlah pengguna internet di 

Indonesia telah mencapai 78,19% dari jumlah penduduk atau setara 215,63 juta jiwa. Sebuah riset 

digital report yang telah dilakukan platform manajemen media sosial HootSuite dan agensi marketing 

sosial We Are Sosial mengemukakan bahwa total pengguna internet di Indonesia Tahun 2023 

berjumlah 212,9 juta atau 77% dari total populasi. Sejalan dengan meningkatnya pengguna aktif media 

sosial Tahun 2023 berjumlah 167 juta atau 60,4% dari total populasi. Hal ini tentu menjadi 

kesempatan bagi pengusaha untuk memiliki platform yang dapat menciptakan tempat untuk 

berkomunikasi dan berbagi informasi bagi para konsumennya secara digital yang tentunya diharapkan 

menciptakan sebuah rekomendasi pada calon konsumen baru. 

Berdasarkan (HootSuite) We Are Social, Indonesia Digital Report tahun 2023 menunjukkan 

bahwa media sosial yang paling banyak digunakan di Indonesia pada tahun 2023 yaitu pengguna 

Whatsapp sebanyak 92,1% dari jumlah populasi di Indonesia. Selain itu, media sosial lain yaitu 

Instagram, Facebook dan Tiktok sedang naik untuk penggunaannya dan dapat digunakan sebagai salah 

satu kegiatan pemasaran produk secara online untuk para pembisnis.  

Menurut Wijaya et al., (2021) keputusan pembelian konsumen adalah tindakan individu yang 

berhubungan langsung dengan membeli barang yang ditawarkan. Pengambilan keputusan melibatkan 

berbagai proses untuk dapat menentukan pilihan produk yang akan dibeli. Menurut Dora dan Hayati 

(2022) banyak orang menyukai desert box, mulai dari anak-anak hingga orang tua, karena mudah 

untuk dikonsumsi, dan makanan ini sangat popular akhir-akhir ini. Desert box adalah kue yang 

diletakkan di dalam tempat makan yang berbentuk kotak. Berbeda dengan desert lain, desert box 

disajikan di tempat box dan bisa langsung disantap secara langsung. Desert box ini terdiri dari 

beberapa lapisan, seperti bolu, krim, keju parut, coklat cair dan sebagainya. Munculnya makanan 

desert box ini, menjadi salah satu hal yang tertarik untuk dikonsumsi seseorang. Menurut Harmandi 

dan Rizal (2022) berkembangnya produk makanan penutup, makanan penutup tidak lagi disantap 

hanya sebagai makanan pencuci mulut saja, tetapi juga dapat digunakan sebagai makanan ringan atau 

dapat di mnakan kapan saja. 

Bittersweet by Najla merupakan bisnis desert yang dikelola oleh ibu rumah tangga bernama Najla 

Farid Bisyir. Bittersweet by Najla menyediakan berbagai jenis makanan penutup atau dessert, namun 

yang salah satu paling dikenal adalah dessert box yang belakangan ini sedang popular di kalangan 

masyarakat. Bittersweet by Najla memiliki enam outlet resmi yang berada di Kalibata, Kemang, 

Sunter, Rawamangun, Depok dan Bogor. Selain itu, Bittersweet by Najla juga memiliki kafe yang 

beralamat di Jl. Kalibata Timur nomor. 31, Jakarta Selatan. 

Bittersweet by Najla berupaya menjaga kualitas hasil produksi kuenya dengan menggunakan 

bahan premium. Sebuah kunci dalam komitmen usaha dengan menjamin produk berkualitas bagi 
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konsumennya. Bahkan bahannya mayoritas (hampir 90%) diperoleh dari luar negeri. Untuk coklat, 

Bittersweet by Najla memilih coklat yang di impor dari Belgia. Untuk whipping cream, Bittersweet by 

Najla memilih produk dari Selandia Baru. Saat ini, Bittersweet by Najla memiliki empat puluh hingga 

lima puluh varian produk dan varian yang paling banyak diminati antara lain Turkish dessert box, 

Choco Heaven dessert box, dan Lotus dessert box. Dessert box Bittersweet by Najla di banderol 

dengan harga Rp 60 ribu-75 ribu rupiah untuk satu porsi. (Amadea, 2020).  

Setelah sekitar satu tahun, akhirnya berkembang dengan dibuka kafe di daerah Kalibata Timur. 

Di kafe tersebut juga menjadi tempat diproduksinya dessert box yang sebelumnya produksi 

sepenuhnya dikerjakan di rumah. Dua hingga tiga ribu porsi terjual setiap harinya. Banyaknya pembeli 

tidak lain karena akses informasi yang didapatkan oleh para konsumennya melalui electronic word of 

mouth yang pemicunya dimulai dari menawarkan produk unggul yang berbeda yang mampu menjadi 

pembicaraan konsumen di internet, sehingga memperoleh kepercayaan dari konsumen (brand trust), 

serta memanfaatkan celebrity endorser dengan media sosial untuk menarik perhatian konsumen. 

Berdasarkan data Bittersweet by Najla yang diambil pada bulan September 2023, minat 

masyarakat terhadap produk dessert box milik Bittersweet by Najla terlihat begitu tinggi jika mengacu 

pada pada angka views di youtube milik para celebrity endorser seperti video pada kanal youtube 

milik para celebrity endorser seperti video pada kanal youtube Jessica Jane yang menembus 5,1 juta 

views, youtube Ken&Grat menembus 1,2 juta views dan youtube Tasyi Athasyia menembus 5,1 juta 

views serta masih banyak lagi video review yang dibuat oleh celebrity endorser lainnya. Dengan 

memanfaatkaan influencer, selebgram, selebtok melalui media sosial dapat meningkatkan kesadaran 

(awareness) konsumen mengenai mutu dan kualitas produk yang terjamin pada Bittersweet by Najla.  

KAJIAN TEORI 

Word of Mouth merupakan salah satu strategi yang dikenal cukup efektif dalam mengurangi biaya 

promosi dalam alur distribusi dari sebuah perusahaan. Electronic Word of Mouth (e-WOM) adalah 

sebuah cara komunikasi yang baru dalam dunia komunikasi pemasaran. Dimana setiap harinya 

manusia dapat bertukar informasi serta pengalaman positif atau negatif mengenai suatu hal yang 

mereka alami sebelumnya dan disebarkan melalui media online. 

Celebrity endorser merupakan celebrity endorsement baik berupa pengenalan maupun 

pengesahan suatu produk yang dapat menarik audiens atau konsumen (Sudirjo et al., 2020). Menurut 

Chaudhuri & Holbrook (dalam Seprianti Eka Putri, 2022), kepercayaan merek adalah kesediaan 

konsumen rata-rata untuk mengandalkan kemampuan konsumen dalam melakukan fungsi merek. 

Sedangkan keputusan membeli atau tidak membeli merupakan bagian dari unsur yang melekat pada 

konsumen yang disebut behavior dimana hal tersebut merujuk kepada tindakan fisik yang nyata 

(Azhari et al., 2020:38). 

Dessert merupakan hidangan penutup. Sebagai hidangan penutup dessert harus menyegarkan. 

Pada awalnya dessert disajikan dari buah-buahan segar tanpa pengolahan. Dessert umumnya dibagi 
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menjadi dua kelompok yaitu hot dessert dan cold dessert (Hamidah, 2016:152). Dessert box termasuk 

ke dalam cold dessert karena bisa disimpan terlebih dahulu di kulkas atau langsung dimakan seketika 

waktu. 

METODE 

Berdasarkan tujuan penelitian yang telah ditetapkan, maka jenis penelitian yang digunakan adalah 

penelitian deskriptif kuantitatif. Variabel yang digunakan terdiri dari Electronic Word of Mouth, 

Celebrity Endorser, Brand Trust dan keputusan pembelian. Sampel yang digunakan adalah 

masyarakat di wilayah DKI Jakarta yang telah melakukan pembelian dengan minimal 1 dessert box 

Bittersweet by Najla secara online ataupun di outlet Bittersweet by Najla di Jakarta. Teknik 

pengumpulan data menggunakan penelitian kepustakaan dan kuesioner. Obyek penelitian yang 

digunakan adalah mengenai pengaruh Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser, dan Brand Trust 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Dessert Box pada Bittersweet by Najla. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Analisis Deskriptif  

Berdasarkan hasil penelitian dari tanggapan responden mengenai Bittersweet by Najla pada 

variabel Electronic Word of Mouth (X1) dengan rata-rata nilai skor total sebesar 3,77 yang  

termasuk ke dalam kategori baik. Dengan pernyataan terkait dengan informasi kualitas produk 

dessert box Bittersweet by Najla memiliki mean paling tinggi yaitu sebesar 3,98, dan pernyataan 

mengenai frekuensi mengakses informasi produk dari media sosial memiliki mean paling rendah 

yaitu sebesar 3,41. 

Adapun pada variabel Celebrity Endorser dengan rata-rata skor total sebesar 3,95 yang 

berarti interprestasi tergolong baik. Dengan pernyataan mengenai Celebrity Endorser yang 

memiliki banyak followers dapat meningkatkan minat beli memiliki mean paling tinggi yaitu 

sebesar 4,08, dan pernyataan kejujuran selebriti dalam menyampaikan pesan iklan memiliki mean 

rendah yaitu sebesar 3,83. 

Sedangkan pada variable Brand Trust dengan rata-rata skor total 3,94 yang berarti nilai 

interprestasi tergolong baik. Dengan pernyataan konsumen memilih Bittersweet by Najla karena 

memiliki kekonsistenan rasa dan kualitas memiliki mean paling tinggi sebesar 3,95, dan 

pernyataan konsumen memilih Bittersweet by Najla karena direkomendasikan orang lain 

memiliki mean paling rendah sebesar 3,90. 

Variabel Keputusan Pembelian dengan rata-rata skor sebesar 3,89 yang berarti nilai 

interprestasi tergolong baik. Dengan pernyataan kesesuaian pilihan konsumen dengan kualitas 

memiliki mean paling tinggi sebesar 4,01, dan pernyataan keputusan jumlah pembelian produk 

dessert box  Bittersweet by Najla memiliki pean paling rendah sebesar 3,84. 
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2. Uji Normalitas 

 
Gambar 1. Hasil Uji Normalitas 

 

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa sebuah distribusi normal akan membentuk 

garis lurus diagonal dan data dinyatakan berdistribusi normal jika membentuk garis kurva yang 

cenderung mendekati garis distribusi normal. Maka data di atas mempunyai pola seperti 

berdistribusi normal dan data tersebut layak untuk dijadikan bahan dalam penelitian. 

 

3. Uji Multikolinearitas  

Tabel 1. Hasil Uji Multikolinearitas 

Model Tolerance VIF 

1 (Constant)   

X1 .203 4.927 

X2 .156 6.429 

X3 .145 6.893 
Sumber: SPSS 25, diolah Peneliti, 2023 

Berdasarkan hasil pengolahan data uji multikolinieritas menunjukan variabel Electronic 

Word of Mouth mendapat nilai VIF < 10, sebesar 4,927 dan nilai tolerance > 0,10, sebesar 0,203. 

Variabel Celebrity Endorser mendapati nilai VIF < 10 sebesar 6,429 dan nilai tolerance > 0,10 

sebesar 0,156. Variabel Brand Trust  mendapati nilai VIF 6,893 dan nilai tolerance 0,145. 

Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa model regresi tidak terjadi 

multikolinearitas antar variabel bebas. 

4. Uji Heteroskedastisitas 
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Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: SPSS 25, diolah Peneliti, 2023 

Berdasarkan hasil penelitian pada gambar scatterplot menunjukkan bahwa titik-titik yang 

dihasilkan menyebar secara acak dan tidak membentuk pola atau garis tertentu. Hasil pengujian 

ini menunjukkan bahwa model regresi ini bebas atau tidak adanya terjadi heteroskedastisitas. 

5. Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 2. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .238 1.714  .139 .890   

X1 .557 .153 .296 3.647 .000 .203 4.927 

X2 .347 .102 .316 3.398 .001 .156 6.429 

X3 .823 .220 .360 3.740 .000 .145 6.893 

a. Dependent Variable: Y 
Sumber: SPSS 25, diolah Peneliti, 2023 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan sebagai berikut  

1) Konstanta menunjukkan nilai konstan, yang dimana jika variabel Electronic Word of Mouth 

(X1), Celebrity Endorser (X2), dan Brand Trust (X3)=0, maka Keputusan Pembelian 

Sebesar 0,238 

2) Nilai koefisien Electronic Word of Mouth adalah 0,557, artinya jika Electronic Word of 

Mouth  meningkat 1% dengan asumsi Electronic Word of Mouth dan konstanta 0, maka 

keputusan Pembelian akan meningkat 0,557. 

3) Nilai koefisien Celebrity Endorser adalah 0,347, artinya jika Celebrity Endorser meningkat 

1% dengan asumsi Celebrity Endorser dan konstanta 0, maka Keputusan Pembelian akan 

meningkat sebesar 0,347. 

4) Nilai koefisien Brand Trust adalah 0,823, artinya jika Brand Trust meningkat 1% dengan 

asumsi Brand Trust dan konstanta 0, maka keputusan pembelian akan meningkat 0,823. 

6. Analisis Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 3. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

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

1 .933a .871 .867 3.729 
a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

b. Dependent Variable: Y 

Sumber: SPSS 25, diolah Peneliti, 2023 

 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi menunjukan bahwa nilai Adjusted R Square 

adalah 0,867 yang berarti variabel Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser dan Brand 
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Trust memengaruhi keputusan pembelian sebesar 86,7% sedangkan 14,35% dipengaruhi oleh 

faktor lain diluar model. 

7. Uji T 

Tabel 4. Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 

1 (Constant) .238 1.714  .139 .890 

X1 .557 .153 .296 3.647 .000 

X2 .347 .102 .316 3.398 .001 

X3 .823 .220 .360 3.740 .000 
a. Dependent Variable: Y 

Sumber: SPSS 25, diolah Peneliti, 2023 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut dapat disimpulkan sebagai berikut  

1) Pengaruh Pengujian Variabel Electronic Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian 

(H1) 

Variable Electronic Word of Mouth memiliki t hitung 3,647 atau lebih besar dari t tabel 

1,984 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa variable 

Electronic Word of Mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian dessert box 

Bittersweet by Najla. 

2) Pengujian Variabel Celebrity Endorser Terhadap Keputusan Pembelian (H2) 

Variable Celebrity Endorser memiliki nilai t hitung 3,398 atau lebih besar dari t tabel 

1,984 dan nilai signifikansi 0,001 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel 

Celebrity Endorser berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian dessert box Bittersweet by Najla. 

3) Pengujian Variabel Brand Trust Terhadap Keputusan Pembelian (H3) 

Variable Brand Trust memiliki nilai t hitung 3,740 atau lebih besar dari t tabel 1,984 

dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Brand Trust 

berpengaruh positif dan signifikan terhaadap keputusan pembelian produk dessert box 

Bittersweet by Najla. 

8. Uji F 

Tabel 5. Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 9035.541 3 3011.847 216.631 .000b 

Residual 1334.699 96 13.903   

Total 10370.240 99    
a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2 

Sumber: SPSS 25, diolah Peneliti, 2023 
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Berdasarkan hasil penelitian secara simultan variabel independen yang terdiri dari Electronic 

Word of Mouth, Celebrity Endorser, Brand Trust memiliki F hitung = 216,631 > F tabel = 3,09 

sedangkan nilai signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa H0 

ditolak dan Ha diterima, artinya terdapat pengaruh positif signifikan antara variabel electronic 

word of mouth, celebrity endorser, brand trust terhadap keputusan pembelian produk dessert box 

Bittersweet by Najla. 

Pembahasan 

1. Pengaruh Electronic Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian Produk Dessert box 

Bittersweet by Najla   

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dapat diketahui bahwa nilai t hitung 

variabel Electronic Word of Mouth (X1) sebesar 3,647. Oleh karena itu, t hitung > t tabel dan 

nilai sig < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima. Yang berarti Electronic Word of Mouth 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk dessert box Bittersweet by Najla. 

Kemudian untuk setiap kontribusi dari dimensi Electronic Word of Mouth terhadap keputusan 

pembelian adalah sebesar 0,557. Dengan adanya Electronic Word of Mouth yang positif dan 

mendukung, maka dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap produk dessert 

box Bittersweet by Najla. 

Berdasarkan hasil jawaban responden dari penyebaran kuesioner, pernyataan mengenai 

produk dessert box yaitu seberapa sering konsumen mengakses informasi mengenai produk 

dessert box Bittersweet by Najla memiliki mean paling rendah yaitu 3,41. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa seberapa sering konsumen mengakses informasi mengenai produk dessert 

box Bittersweet by Najla tidak terlalu memengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian. Kemudian pernyataan mengenai informasi kualitas produk dessert box Bittersweet by 

Najla memiliki mean tertinggi pada 3,98. Sehingga dapat disimpulkan konsumen melakukan 

keputusan pembelian lebih banyak dilihat dari informasi kualitas produk dessert box Bittersweet 

by Najla 

2. Pengaruh Celebrity Endorser terhadap Keputusan Pembelian Produk Dessert Box 

Bittersweet by Najla  

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dapat diketahui bahwa nilai t hitung 

variabel Celebrity Endorser (X2) sebesar 3,398 sedangkan t tabel sebesar 1,984 dan nilai 

signifikansi sebesar 0,001. Oleh karena itu, t hitung > t tabel dan nilai sig < 0,05 maka H0 ditolak 

dan H2 diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Celebrity Endorser berpengaruh 

positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian. Kemudian, untuk setiap 

kontribusi dari dimensi Celebrity Endorser terhadap keputusan pembelian adalah sebesar 0,347.  

Berdasarkan hasil jawaban responden dari penyebaran kuesioner yang ada, pernyataan 

mengenai produk dessert box Bittersweet by Najla yaitu Celebrity Endorser yang memiliki 
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banyak followers dapat meningkatkan minat beli memiliki mean paling besar yaitu 4,08 yang 

dapat disimpulkan bahwa Celebrity Endorseer yang memiliki banyak followers dapat 

meningkatkan minat beli produk dessert box Bittersweet by Najla, sedangkan pernyataan 

mengenai kejujuran celebrity dalam menyampaikan pesan iklan produk memiliki mean paling 

rendah sebesar 3,83. Sehingga indicator tersebut bukan menjadi alasan bagi para konsumen dalam 

melakukan pembelian pada produk dessert box Bittersweet by Najla. 

3. Pengaruh Brand Trust terhadap Keputusan Pembelian Produk Dessert Box Bittersweet by 

Najla 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dapat diketahui bahwa nilai t hitung 

variabel Brand Trust (X3) sebesar 3,740 sedangkan t tabel sebesar 1,984 dan nilai signifikansi 

sebesar 0,000. Oleh karena itu, t hitung > t tabel dan nilai sig < 0,05, maka H0 ditolak dan H3 

diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Brand Trust berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk dessert box Bittersweet by Najla. Kemudian, 

untuk setiap kontribusi dari dimensi Brand Trust terhadap keputusan pembelian adalah 0,823. 

Berdasarkan hasil jawaban responden dari penyebaran kuesioner yang telah dilakukan, 

pernyataan tentang konsumen memilih produk dessert box Bittersweet by Najla karena 

direkomendasikan orang lain adalah pernyataan yang memiliki mean paling rendah yaitu sebesar 

3,90 yang dapat disimpulkan bahwa pernyataan tersebut tidak terlalu memengaruhi terjadinya 

Brand Trust terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap produk dessert box Bittersweet by 

Najla. Kemudian konsumen memilih produk dessert box Bittersweet by Najla karena percaya 

bahwa Bittersweet by Najla mempunyai kemampuan menciptakan produk yang berkualitas 

adalah pernyataan paling tinggi sebesar 3,95 yang dapat disimpulkan bahwa konsumen cenderung 

lebih memilih produk dessert box Bittersweet by Najla karena konsumen percaya bahwa 

Bittersweet by Najla mampu menciptakan produk yang berkualitas. 

4. Pengaruh Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser dan Brand Trust terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Dessert Box Bittersweet by Najla  

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan dapat diketahui bahwa nilai f hitung 

sebesar 216,631 dengan f tabel sebesar 3,09 dan nilai signifikansi 0,000. Oleh karena itu, f hitung 

> f tabel dan nilai sig. <0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima. Yang berarti Electronic Word of 

Mouth, Celebrity Endorser, dan Brand Trust secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk dessert box Bittersweet by Najla.  

Berdasarkan nilai Adjusted R Square adalah sebesar 0,867 atau dengan kata lain sebesar 

87,6% kepusan pembelian produk dessert box Bittersweet by Najla dipengaruhi oleh variabel 

Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser, dan Brand Trust. Apabila nilai Adjusted R Square 

semakin mendekati angka 1, maka model regresi tersebut semakin baik. Berdasarkan hasil 

tersebut, pengaruh variabel yang digunakan dalam penelitian memiliki pengaruh cukup besar 

terhadap keputusan pembelian produk dessert box bittersweet by Najla. Selain itu terdapat 
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14,35% yang menjadi faktor lain dalam keputusan pembelian produk dessert box Bittersweet by 

Najla. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian data penelitian yang telah dilakukan, maka dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pada variabel Electronic Word of Mouth berpengaruh positif secara parsial terhadap keputusan 

pembelian produk dessert box Bittersweet by Najla. Salah satunya mengenai informasi kualitas 

produk dessert box Bittersweet by Najla. Sehingga Electonic Word of Mouth memiliki 

kemampuan untuk memberikan informasi tentang kualitas produk kepada calon pembeli, 

sehingga dapat meningkatkan persepsi konsumen terhadap produk dan secara positif 

memengaruhi keputusan pembelian.  Dapat disimpulkan bahwa hipotesis pertama ini terbukti 

berdasarkan analisis yang diperoleh oleh peneliti. 

2. Celebrity Endorser secara parsial berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk 

dessert box Bittersweet by Najla. Hal ini dikarenakan, Celebrity Endorser yang memiliki banyak 

followers dapat meningkatkan minat beli produk dessert box Bittersweet by Najla . kepopuleran 

Celebrity Endorser dapat menjadi faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, karena 

konsumen akan lebih cenderung memilih produk yang di endorse oleh selebriti. Dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis kedua terbukti berdasarkan hasil analisis yang diperoleh oleh 

peneliti. 

3. Brand Trust berpengaruh positif secara parsial terhadap keputusan pembelian produk dessert box 

Bittersweet by Najla. Salah satunya konsumen cenderung memilih produk dessert box Bittersweet 

by Najla karena percaya bahwa Bittersweet by Najla mempunyai kemampuan menciptakan 

produk yang berkualitas . keyakinan konsumen terhadap kemampuan Bittersweet by Najla 

menciptakan produk berkualitas memiliki dampak positif. Konsumen cenderung akan memilih 

produk yang dianggap memiliki standar kualitas yang tinggi, hal tersebut dapat berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelin Dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketiga terbukti 

berdasarkan hasil analisis yang diperoleh oleh peneliti. 

4. Secara simultan variabel Electronic Word of Mouth, Celebrity Endorser dan Brand Trust 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk dessert box 

Bittersweet by Najla. Sehingga keberhasilan Bittersweet by Najla dalam memanfaatkan 

Electronic Word of Mouth positif dan keterlibatan Celebrity Endorser dapat meningkatkan Brand 

Trust sehingga akan memengaruhi keputusan pembelian konsumen . Dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis keempat ini terbukti berdasarkan hasil analisis yang diperoleh oleh peneliti. 

Saran 

Adapun saran-saran yang dapat disampaikan penulis dalam penelitian ini antara lain: 
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1. Untuk Pada variabel Electronic Word of Mouth  berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Hal tersebut dapat dibuktikan dengan hasil uji koefisien korelasi dengan nilai Pearson 

correlation 0,872 yang berarti tingkat hubungan sangat kuat terhadap keputusan pembelian. 

Tetapi, disarankan bagi Bittersweet by Najla memberikan kemudahan para konsumen dalam 

melakukan Komunikasi dan interaksi . selain itu dapat menampung semua saran dan komentar 

dari konsumen untuk menjadi bahan inovasi produk dessert box. Selain itu Bittersweet by Najla 

dapat menyediakan customer service untuk memudahkan konsumen memperoleh informasi 

secara langsung, akurat dan terupdate dari Bittersweet by Najla. 

2. Pada variabel  Celebrity Endorser berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal 

tersebut dapat dibuktikan dengan hasil uji koefisien korelasi dengan nilai Pearson correlation 

0,900 yang berarti tingkat hubungan sangat kuat terhadap keputusan pembelian.  Sehingga 

disarankan Bittersweet by Najla dapat memilih celebrity endorser terbuka dan transparan dengan 

merek serta pengungkapan yang jujur, sehingga dapat meningkatkan kepercayaan konsumen.  . 

3. Pada variabel Brand Trust berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut dapat 

dibuktikan dengan hasil uji koefisien korelasi dengan nilai Pearson correlation 0,908 yang berarti 

tingkat hubungan sangat kuat terhadap keputusan pembelian. Sehingga disarankan bagi 

Bittersweet by Najla untuk lebih memastikan kualitas produk atau layanannya dengan baik. 

Kepuasan pelanggan yang berulang dapat menjadi salah satu faktor untuk merekomendasikan 

produk ke banyak orang. 

4. Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini dapat menjadikan acuan untuk penelitian selanjuntnya 

dan diharapkan dapat menambah variabel lain selain variabel yang tercantum di penelitian ini, 

yatu variabel electronic word of mouth, celebrity endorser, dan brand trust sehingga dapat 

melengkapi penelitian ini dan menghasilkan penelitian yang berbeda. 
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